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Urteall des aeinberufenen Gremiums

18. Juli 2026 - 7 Berater

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

DIE FRAGE

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

KLARUNGSRUNDE

Nachfragen, die der Vorsitzende aus dem Gremium herausgear beitet hat, mit den Antworten des Kunden. Se haben das
untenstehende Urteil gepragt.

1. Wenn Sie das stagnierende SM B-Wachstum diagnostizieren: Was hat estatsachlich verursacht —
Marktsattigung, eine defekte Aktivierung/ ein defektes Onboarding, ein Mantver eines Wettbewerbers
oder geringere Investitionen in die Self-Serve-M otion? Was zeigen | hre Churn-/ Expansionsdaten nach
Segment?
Ehrlich gesagt haben wir das noch nicht aufgeschliisselt — genau das versuche ich ja herauszufinden. Unsere
Motion ist Uberwiegend Inbound-Self-Serve, deshalb weisen wir Churn und Expansion nicht nach Segment
aus, wie es ein Vertriebsteam téte.

2. Lautet der Auftrag des Boards derzeit ,, Sollen wir diesen Deal machen?* (noch offen, Ihre
Entscheidung) oder , Ernsthaft prifen und berichten* (eine Uberfallige Zusage, die Siein Q1 gemacht
haben)? Was davon gilt in diessm M oment?
Offiziell ist es weiterhin meine Entscheidung. Aber Halvard, unser Lead-1nvestor, dréangt massiv und
behandelt das stagnierende Wachstum als existenziell — es driftet also in Richtung ,, priifen und berichten,
wofur ich mich in der Pflicht fuhle.

3. Wie sieht dietatsachliche Okonomie des Deals aus — vor geschlagener ARR, welchen Anteil am
gesamten ARR er darstellen wirde, und die konkreten Enter prise-Konditionen (individueller Scope,
Exklusivitét, laufende Serviceverpflichtungen)?

Der TCV ist grof3, aber nach hinten gewichtet und an Meilensteine gekoppelt, deshalb ist der Cash im ersten
Jahr gemessen an den Engineering-Kosten Uberschaubar. Sie wollen eine tiefe, mal3geschneiderte Integration
a s Flaggschiff-Logo — individueller Scope, nicht unser Standardprodukt.

4. Wielangist Ihr aktueller Runway, und was kostet Sie das stagnierende Wachstum ungeféhr pro Quartal
— in ARR oder in Cash?
Etwa 9 Monate beim aktuellen Burn; die letzte Finanzierung war eine kleine Seed-Erweiterung, keine Series
A. Fir das stagnierende Wachstum habe ich keine saubere Zahl pro Quartal — auch das haben wir, wie
gesagt, nicht aufgeschllisselt.
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5. Lasst sich dieser Deal strukturell abschotten — begrenzt auf, sagen wir, 30% der Engineering-K apazitéat
und zu 80% aus | hrem bestehenden Self-Serve-Produkt bedienbar — oder verlangt er wirklich einen
mafdgeschneiderten Neubau, fir den Ihrem heutigen Team jede Schlagkr aft fehlt?
Ungetestet. So wie der Deal vorliegt, wollen sie eine tiefe, mal3geschneiderte Integration — mein Head of
Engineering schétzt, dass ein individueller Aufbau rund 70% der Engineering-K apazitét fir 9-12 Monate
verschlingen wirde. Und wir haben keine Enterprise-Schlagkraft: keinen Enterprise-AE, keinen Solutions
Architect, keine Enterprise-CS.

URTEIL DESVORSITZENDEN

Der Deal ist im vorgelegten Zuschnitt ein Nein, aber dasist nicht I hre eigentliche Entscheidung.
I hre eigentliche Entscheidung ist: Sie haben 9 M onate Runway, ein nicht diagnostiziertes
stagnierendes Wachstum, und Sie sind dabei, das Unternehmen auf ein Geftihl tber einen Markt
zu verwetten, den Sie noch nie gemessen haben. Klaren Sie das zuer st.

Worin das Panel Uberenstimmt

Das Panel ist ungewohnlich einig. Sechs von sieben Sitzen kamen zum gleichen strukturellen Schluss,
und Ihre Antworten auf die Rickfragen haben ihn verhartet statt abgeschwacht.

Stellen Sie sich nicht um diesen Deal herum neu auf, nicht zu den vorgelegten Konditionen. Ein
mal3geschneiderter Aufbau, der ~70% der Engineering-Kapazitét fir 9-12 Monate verschlingt,
finanziert dadurch, dass Sie Ihren einzigen erwiesenen Motor aushungern, angetreten mit null
Enterprise-Schlagkraft — dasist keine Wachstumswette, dasist ein Va-banque-Spiel, bei dem die
Kehrseite ein verlorenes Jahr und eine verrottete Kern-Roadmap ist. Ihre eigene Klarstellung hat die
schlechteste Lesart bestétigt: ein nach hinten gewichteter, an Meilensteine gekoppelter TCV bedeutet
Uberschaubaren Cash im ersten Jahr gegen maximale Kosten im ersten Jahr.

Sieverordnen die Therapie, bevor Sie die Krankheit benannt haben. Jeder Sitz hat darauf
hingewiesen, und Ihre Antwort hat es bestétigt: Sie haben das stagnierende Wachstum nicht
aufgeschliisselt, und Sie verfolgen Churn und Expansion nicht nach Segment. Sie erwégen einen
vollstandigen Umbau, um ein Problem zu |6sen, das Sie nicht gemessen haben. Das ist das mit Abstand
wichtigste Eingestandnis dieser ganzen Sitzung.

Die Runway-Zahl verandert 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, |8uft jetzt gegen eine harte Uhr. Wenn die Integration sich verzogert — und allererste
Integrationen verzogern sich —, geht Thnen mitten im Aufbau das Geld aus, mit einem stehenden
Kerngeschéft. Dasist kein Risiko. Dasist der Basisfall.

Ihre Erfolgsbilanz ist Ihr Vorsprung, und siewird von einer Stimmung erodiert, nicht von
Belegen. Drei bewusste Neins, die alle gut gealtert sind. The Resilience Coach hat die wahre Dynamik
prézise benannt: Das stagnierende Wachstum hat | hre Uberzeugung erschiittert, 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 Boardsist weicher, als Sie es behandeln. Sie haben bestétigt: Offiziell ist eslhre
Entscheidung. Halvard baut Druck auf und rahmt die Stagnation als existenziell, aber er hat die
Diagnose nicht Ubernommen. Er darf eine Krise andeuten und eine bestimmte Kur verlangen, ohne fir
eines von beidem in der Pflicht zu stehen.
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Worin das Panel auseinander geht

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 al's Reparatur Ihres Entscheidungssystems. Das ist eine Frage der
Reihenfolge, keine Meinungsverschiedenheit. Beide Wege fuhren zur selben néchsten Handlung.

Empfehlung

Tun Siein den nachsten zwei Wochen Folgendes, in dieser Reihenfolge.

1. Schlisseln Sie das stagnierende Wachstum auf, bevor Sieirgendetwas anderes entscheiden. Sie
konnen keine unternehmensbestimmende Entscheidung treffen, solange Sie blind dafir sind, warum Ihr
Motor ins Stocken geraten ist. Messen Sie es jetzt: Segmentieren Sie Churn und Expansion, trennen Sie
»Markt gesdttigt” von ,, Aktivierung kaputt* von ,,wir haben aufgehort zu investieren”. Das ist eine 2-
Wochen-Aufgabe, die Sie selbst verantworten. Wenn das Wachstum abgeflacht ist, well 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 musste wahr sein“, gemeinsam mit Tomas. Drel Bedingungen,
unter denen dieser Deal die Roadmap nicht zerreil3t, jede mit einer Zahl: eine Engineering-Obergrenze
(Deckel bei 30%), ein Cash-Minimum fir das erste Jahr und eine Anlaufzeit bis zu echter Enterprise-
CS. Angesichts Ihres Runways von 9 Monaten und der 70%-Schétzung wette ich, dass Sie keine drel
ehrlichen Bedingungen formulieren kdnnen, die den Kontakt mit der Realitét tberleben. Dasist Ihre
Antwort fur Halvard, schriftlich.

3. Bringen SieHalvard dazu, die Diagnose zu Gibernehmen. Sagen Sie es unmissverstandlich: , Sie
nennen das existenziell. Wenn es das ist, miissen wir den eigentlichen Kampf benennen — und ein
mal3geschneiderter Aufbau Uber 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 Thr Unternehmen fir Sie bepreist.

4. Prufen Sie, ob der Deal produktisiert werden kann. Wenn 80% | hres bestehenden Produkts ihn
bedienen kénnen und er unter 30% der Engineering-K apazitét abgeschottet werden kann, greifen Sie
ihn wieder auf. Wenn er wirklich den mal3geschneiderten Neubau wie vorgelegt verlangt, lehnen Sieihn
ab und sagen Sie dasKlar.

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