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The Strategist  ·  The Operator  ·  The Brand Builder  ·  The Capital Allocator  ·  The Execution Coach  ·  The Resilience 
Coach  ·  The Scaler

D I E  F R AG E

Ich bin die Gründerin von Meridian. Sollen wir diesen Enterprise-Deal verfolgen und uns um ihn herum 
neu aufstellen, oder voll auf das SMB-Self-Serve-Geschäft setzen? Was würden Sie mir raten — und 
was übersehe ich?

K L Ä RU N G S RU N D E

Nachfragen, die der Vorsitzende aus dem Gremium herausgearbeitet hat, mit den Antworten des Kunden. Sie haben das 
untenstehende Urteil geprägt.

1. Wenn Sie das stagnierende SMB-Wachstum diagnostizieren: Was hat es tatsächlich verursacht — 
Marktsättigung, eine defekte Aktivierung/ ein defektes Onboarding, ein Manöver eines Wettbewerbers 
oder geringere Investitionen in die Self-Serve-Motion? Was zeigen Ihre Churn-/ Expansionsdaten nach 
Segment?

Ehrlich gesagt haben wir das noch nicht aufgeschlüsselt — genau das versuche ich ja herauszufinden. Unsere 
Motion ist überwiegend Inbound-Self-Serve, deshalb weisen wir Churn und Expansion nicht nach Segment 
aus, wie es ein Vertriebsteam täte.

2. Lautet der Auftrag des Boards derzeit „Sollen wir diesen Deal machen?“ (noch offen, Ihre 
Entscheidung) oder „Ernsthaft prüfen und berichten“ (eine überfällige Zusage, die Sie in Q1 gemacht 
haben)? Was davon gilt in diesem Moment?

Offiziell ist es weiterhin meine Entscheidung. Aber Halvard, unser Lead-Investor, drängt massiv und 
behandelt das stagnierende Wachstum als existenziell — es driftet also in Richtung „prüfen und berichten“, 
wofür ich mich in der Pflicht fühle.

3. Wie sieht die tatsächliche Ökonomie des Deals aus — vorgeschlagener ARR, welchen Anteil am 
gesamten ARR er darstellen würde, und die konkreten Enterprise-Konditionen (individueller Scope, 
Exklusivität, laufende Serviceverpflichtungen)?

Der TCV ist groß, aber nach hinten gewichtet und an Meilensteine gekoppelt, deshalb ist der Cash im ersten 
Jahr gemessen an den Engineering-Kosten überschaubar. Sie wollen eine tiefe, maßgeschneiderte Integration 
als Flaggschiff-Logo — individueller Scope, nicht unser Standardprodukt.

4. Wie lang ist Ihr aktueller Runway, und was kostet Sie das stagnierende Wachstum ungefähr pro Quartal 
— in ARR oder in Cash?

Etwa 9 Monate beim aktuellen Burn; die letzte Finanzierung war eine kleine Seed-Erweiterung, keine Series 
A. Für das stagnierende Wachstum habe ich keine saubere Zahl pro Quartal — auch das haben wir, wie 
gesagt, nicht aufgeschlüsselt.

ABH Conclave  ·  Page 1 of 3
This report was generated using AI (Anthropic Claude) by ABHConclave.com. Output is for informational 

purposes and does not constitute legal, financial, or professional advice.



5. Lässt sich dieser Deal strukturell abschotten — begrenzt auf, sagen wir, 30% der Engineering-Kapazität 
und zu 80% aus Ihrem bestehenden Self-Serve-Produkt bedienbar — oder verlangt er wirklich einen 
maßgeschneiderten Neubau, für den Ihrem heutigen Team jede Schlagkraft fehlt?

Ungetestet. So wie der Deal vorliegt, wollen sie eine tiefe, maßgeschneiderte Integration — mein Head of 
Engineering schätzt, dass ein individueller Aufbau rund 70% der Engineering-Kapazität für 9–12 Monate 
verschlingen würde. Und wir haben keine Enterprise-Schlagkraft: keinen Enterprise-AE, keinen Solutions 
Architect, keine Enterprise-CS.

U RT E I L  D E S  VO R S I T Z E N D E N

Der Deal ist im vorgelegten Zuschnitt ein Nein, aber das ist nicht Ihre eigentliche Entscheidung. 
Ihre eigentliche Entscheidung ist: Sie haben 9 Monate Runway, ein nicht diagnostiziertes 
stagnierendes Wachstum, und Sie sind dabei, das Unternehmen auf ein Gefühl über einen Markt 
zu verwetten, den Sie noch nie gemessen haben. Klären Sie das zuerst.

Worin das Panel übereinstimmt
Das Panel ist ungewöhnlich einig. Sechs von sieben Sitzen kamen zum gleichen strukturellen Schluss, 
und Ihre Antworten auf die Rückfragen haben ihn verhärtet statt abgeschwächt.

•  Stellen Sie sich nicht um diesen Deal herum neu auf, nicht zu den vorgelegten Konditionen. Ein 
maßgeschneiderter Aufbau, der ~70% der Engineering-Kapazität für 9–12 Monate verschlingt, 
finanziert dadurch, dass Sie Ihren einzigen erwiesenen Motor aushungern, angetreten mit null 
Enterprise-Schlagkraft — das ist keine Wachstumswette, das ist ein Va-banque-Spiel, bei dem die 
Kehrseite ein verlorenes Jahr und eine verrottete Kern-Roadmap ist. Ihre eigene Klarstellung hat die 
schlechteste Lesart bestätigt: ein nach hinten gewichteter, an Meilensteine gekoppelter TCV bedeutet 
überschaubaren Cash im ersten Jahr gegen maximale Kosten im ersten Jahr.

•  Sie verordnen die Therapie, bevor Sie die Krankheit benannt haben. Jeder Sitz hat darauf 
hingewiesen, und Ihre Antwort hat es bestätigt: Sie haben das stagnierende Wachstum nicht 
aufgeschlüsselt, und Sie verfolgen Churn und Expansion nicht nach Segment. Sie erwägen einen 
vollständigen Umbau, um ein Problem zu lösen, das Sie nicht gemessen haben. Das ist das mit Abstand 
wichtigste Eingeständnis dieser ganzen Sitzung.

•  Die Runway-Zahl verändert den Ton. 9 Monate Runway auf Basis einer Seed-Erweiterung sind 
nicht genug Zeit, um eine Enterprise-Motion von null aufzubauen. Die Asymmetrie, die The Capital 
Allocator benennt, läuft jetzt gegen eine harte Uhr. Wenn die Integration sich verzögert — und allererste 
Integrationen verzögern sich —, geht Ihnen mitten im Aufbau das Geld aus, mit einem stehenden 
Kerngeschäft. Das ist kein Risiko. Das ist der Basisfall.

•  Ihre Erfolgsbilanz ist Ihr Vorsprung, und sie wird von einer Stimmung erodiert, nicht von 
Belegen. Drei bewusste Neins, die alle gut gealtert sind. The Resilience Coach hat die wahre Dynamik 
präzise benannt: Das stagnierende Wachstum hat Ihre Überzeugung erschüttert, und Sie suchen die 
Erlaubnis, Ihre eigene These zu brechen. Sie entscheiden gut gegen Ihre eigene Natur, wenn Sie auf 
Basis von Belegen entscheiden. Belege haben Sie bisher nicht.

•  Das Mandat des Boards ist weicher, als Sie es behandeln. Sie haben bestätigt: Offiziell ist es Ihre 
Entscheidung. Halvard baut Druck auf und rahmt die Stagnation als existenziell, aber er hat die 
Diagnose nicht übernommen. Er darf eine Krise andeuten und eine bestimmte Kur verlangen, ohne für 
eines von beidem in der Pflicht zu stehen.
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Worin das Panel auseinandergeht
Beim Votum gibt es keine substanzielle Spaltung. Die einzige Abweichung liegt in der Betonung: Die 
betriebswirtschaftlich orientierten Sitze wollen die Wachstumsdiagnose zuerst als Strategie-Input; die 
operativen Sitze wollen sie zuerst als Reparatur Ihres Entscheidungssystems. Das ist eine Frage der 
Reihenfolge, keine Meinungsverschiedenheit. Beide Wege führen zur selben nächsten Handlung.

Empfehlung
Tun Sie in den nächsten zwei Wochen Folgendes, in dieser Reihenfolge.

1. Schlüsseln Sie das stagnierende Wachstum auf, bevor Sie irgendetwas anderes entscheiden. Sie 
können keine unternehmensbestimmende Entscheidung treffen, solange Sie blind dafür sind, warum Ihr 
Motor ins Stocken geraten ist. Messen Sie es jetzt: Segmentieren Sie Churn und Expansion, trennen Sie 
„Markt gesättigt“ von „Aktivierung kaputt“ von „wir haben aufgehört zu investieren“. Das ist eine 2-
Wochen-Aufgabe, die Sie selbst verantworten. Wenn das Wachstum abgeflacht ist, weil der 
Empfehlungsmotor erkaltet ist oder das Onboarding verkommen ist, verpufft die gesamte Enterprise-
Debatte — und die Korrektur ist billiger als ein Umbau.

2. Schreiben Sie das Onepager „Was müsste wahr sein“, gemeinsam mit Tomas. Drei Bedingungen, 
unter denen dieser Deal die Roadmap nicht zerreißt, jede mit einer Zahl: eine Engineering-Obergrenze 
(Deckel bei 30%), ein Cash-Minimum für das erste Jahr und eine Anlaufzeit bis zu echter Enterprise-
CS. Angesichts Ihres Runways von 9 Monaten und der 70%-Schätzung wette ich, dass Sie keine drei 
ehrlichen Bedingungen formulieren können, die den Kontakt mit der Realität überleben. Das ist Ihre 
Antwort für Halvard, schriftlich.

3. Bringen Sie Halvard dazu, die Diagnose zu übernehmen. Sagen Sie es unmissverständlich: „Sie 
nennen das existenziell. Wenn es das ist, müssen wir den eigentlichen Kampf benennen — und ein 
maßgeschneiderter Aufbau über 12 Monate lenkt davon ab. Wenn es das nicht ist, stellen wir uns nicht 
um ein einziges nach hinten gewichtetes Logo herum neu auf.“ Lassen Sie nicht zu, dass ein manischer 
Investor Ihr Unternehmen für Sie bepreist.

4. Prüfen Sie, ob der Deal produktisiert werden kann. Wenn 80% Ihres bestehenden Produkts ihn 
bedienen können und er unter 30% der Engineering-Kapazität abgeschottet werden kann, greifen Sie 
ihn wieder auf. Wenn er wirklich den maßgeschneiderten Neubau wie vorgelegt verlangt, lehnen Sie ihn 
ab und sagen Sie das klar.

Der tragende Fakt ist Ihr Runway. Sie haben nicht das Geld, sich hier zu irren. Erst diagnostizieren, 
dann entscheiden.

A I - G E N E R AT E D  C O N T E N T  N OT I C E

This report was produced by ABHConclave.com, using Anthropic's Claude AI models. Content is generated from the inputs you 
provided and is intended for informational and strategic guidance purposes only. Claude AI can make mistakes. Please double-
check important information.

© 2026 ABH Conclave Inc.

ABH Conclave  ·  Page 3 of 3
This report was generated using AI (Anthropic Claude) by ABHConclave.com. Output is for informational 

purposes and does not constitute legal, financial, or professional advice.


