REVENUE TECH STACK IN
DER M&A DUE DILIGENCE

UNTERSCHATZTE WERTTREIBER UND RISIKEN

BUSINESS.
DATA.
TECHNOLOGY.



https://www.cintellic.com/

In einer M&A-Transaktion entscheiden wenige Wochen
Due Diligence Uber Investments in Héhe von Hunder-
ten Millionen Euro. Finanzielle, rechtliche und operative
Risikofelder werden dabei systematisch durchleuchtet
- doch ein Bereich bleibt strukturell unterbewertet: der
Revenue Tech Stack. Gemeint sind alle Technologien,
die entlang der Kundenreise in Marketing, Vertrieb und
Service operieren — von CRM-Plattformen Uber Marke-
ting-Automation-Systeme bis hin zu Customer Data Plat-
forms und Contact-Center-Lésungen.

Dieser blinde Fleck hat Konsequenzen: Investoren er-
werben Unternehmen, deren kommerzielles Wachs-
tumspotenzial durch dysfunktionale oder untergenutzte
Technologie substanziell limitiert ist — ohne dass dies im
Kaufpreis Berucksichtigung findet. Im unglnstigsten Fall
bedeutet dies: Der attraktive Revenue-Wachstumsplan
des Investment Case beruht auf einer Tech-Infrastruktur,
die ihn nicht tragt.

Vier Kernergebnisse dieses Whitepapers:

1.

Der Revenue Tech Stack ist ein eigenstandiger Wert-
treiber — und gleichzeitig eine der am haufigsten unter-
schatzten Risikoklassen in der M&A-Due-Diligence.

2.

Lediglich 33 % der verfligbaren Funktionalitaten
eines durchschnittlichen Martech-Stacks werden
tatsachlich genutzt (Gartner, 2023) - dies entspricht
einem latenten Wertrealisierungspotenzial oder
einem erheblichen Abschreibungsrisiko.

3.

Ein strukturiertes Revenue Tech Due Diligence-Fra-
mework liefert investierbares Wissen: quantifizierba-
re Risiken, Value-Creation-Hebel und eine belastbare
Einschatzung der technologischen Skalierbarkeit.

4.

Kaufer, die Revenue Tech DD konsequent einsetzen,
erzielen eine nachweislich hohere Treffsicherheit
bei Synergieprognosen und vermeiden kostspielige
Post-Closing-Uberraschungen.

M&A ist strukturell risikobehaftet. Uber Jahrzehnte hin-
weg zeigen empirische Studien ein konsistentes Bild: Die
Mehrheit der Transaktionen schafft fir den Erwerber kei-
nen Aktionarswert — im Gegenteil. Was weniger bekannt
ist: Technologie spielt eine zunehmend zentrale Rolle in
dieser Bilanz.

Die konventionelle Due Diligence - Financial DD, Legal DD,
Commercial DD - ist methodisch ausgereift. Was fehlt, ist
eine systematische Bewertung des Revenue Tech Stacks
als eigenstandige Dimension. Dabei ist die Relevanz evi-
dent: In einer Wirtschaft, in der Kundenwachstum digital
gesteuert wird, ist die technologische Infrastruktur far
Marketing, Vertrieb und Service kein operatives Hilfsmittel
mehr - sie ist der Wachstumsmotor selbst.

1.1

Traditionelle IT Due Diligence fokussiert auf Infrastruktur,
Sicherheit, Compliance und ERP-Systeme. CRM, Marke-
ting Automation und Customer Analytics gelten haufig als
»Marketing-Tools“ und fallen damit aus dem klassischen
IT-DD-Scope heraus. Die Folge ist ein systematisches
Coverage Gap: Die Technologien, die den direktesten
Einfluss auf Umsatzentwicklung und Kundenwert haben,
werden am oberflachlichsten geprlft.

Gleichzeitig ist der kommerzielle Tech Stack in den
letzten zehn Jahren exponentiell komplexer gewor-
den. Laut Scott Brinkers jahrlichem Marketing-Tech-
nology-Landscape-Report umfasst das globale Mar-
tech-Okosystem 2024 (iber 14.100 unterschiedliche
Loésungen - eine Versiebzehnfachung gegenlber 2014.
Flr Acquirer bedeutet dies: Die Wahrscheinlichkeit, einen
unreifen, fragmentierten oder strategisch fehlgeleiteten
Stack zu erwerben, ist héher als je zuvor.

1.2

Dass Technologie M&A-Ergebnisse entscheidend be-
einflusst, ist keine Hypothese, sondern durch Post-Mer-
ger-Analysen belegt. Die Unternehmensberatung McKinsey
& Company zeigt, dass Unternehmen mit einer koharenten
digitalen Kerninfrastruktur in Post-Merger-Integrationen
signifikant schneller Synergien realisieren und eine héhere
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Customer-Retention-Rate aufrechterhalten. Umgekehrt ist
das Risiko einer Kundenabwanderung bei Systembriichen
in der Integration erheblich: Analysen zeigen eine durch-
schnittliche Kundenverlustrate von 15-25 % im ersten Jahr
nach einer schlecht gemanagten Integration.
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Der Begriff ,Revenue Tech Stack” beschreibt die Gesamt-
heit aller Technologien, die direkt oder indirekt die Kun-
dengewinnung, -entwicklung und -bindung unterstitzen.
Im Unterschied zu klassischer IT-Infrastruktur (Netzwerke,
Server, ERP) erzeugt der Revenue Tech Stack keine Kos-
tensynergien - er ist primar ein Umsatzhebel. Diese Un-
terscheidung ist flr den Investment Case entscheidend.

2.1

Der strategische Wert des Revenue Tech Stacks liegt nicht
in den einzelnen Systemen, sondern in ihrer Integration: Ein
CRM, das isoliert von der Marketing-Automation operiert,
kann keine konsistente Customer Journey ermdéglichen. Eine
CDP ohne Anbindung an den Kommunikationskanal bleibt
ein teures Datensilo. In der Due Diligence bedeutet dies: Die
Bewertung einzelner Tools ist notwendig, aber nicht hinrei-
chend. Entscheidend ist die Architekturperspektive — wie
gut sind die Systeme vernetzt, wie vollstandig ist der Daten-
fluss, wie koharent ist das Operating Model dahinter?

Die drei Dimensionen des strategischen Werts:

= \Wachstumshebel: Kann der Stack eine 3x-Umsatz-
steigerung oder eine Buy-and-Build-Strategie tragen?

=% Operational Leverage: Reduziert die Technologie
die Cost-to-Serve und erhoht die Vertriebs- und
Marketingproduktivitat?

== Datenasset: Ist der Kundendatenbestand ein
proprietarer, verwertbarer Asset — oder ein unstruk-
turiertes Datenchaos?

Aus der Praxis der CINTELLIC Consulting Group und ein-
schlagiger Branchenforschung lassen sich sieben Risiko-
felder identifizieren, die in klassischen Due-Diligence-Pro-
zessen konsistent unterbewertet werden. Jedes dieser
Felder kann den Investment Case erheblich beeinflussen.

3.1

Unternehmen investieren erheblich in Technologie — und
nutzen dennoch nur einen Bruchteil der erworbenen
Fahigkeiten. Laut Gartners Marketing Technology Survey
nutzten Marketingabteilungen im Jahr 2023 lediglich 33
% der verfligbaren Funktionalitaten ihres Martech-Stacks
- ein Ruckgang von 58 % im Jahr 2020 und 42 % im Jahr
2022. Ein paralleler Report von Deloitte quantifiziert: 44
% der Marketing-Stacks sind vollstandig untergenutzt.

Was bedeutet das flr einen Acquirer? Ein Zielunternehmen,
das Salesforce Enterprise im Einsatz hat, aber lediglich als
Adressdatenbank nutzt, ist technologisch nicht auf dem
Stand seiner Lizenzen - es verfligt aber Uber latentes Wert-
potenzial. Entscheidend ist die Fahigkeit, diese Differenz zu
erkennen und in den Value Creation Plan zu Ubersetzen.

3.2

Revenue-Tech-Systeme akkumulieren Uber Jahre tech-
nische Schulden: veraltete Datenmodelle, proprietéare
Eigenentwicklungen ohne Dokumentation, Integrationen
auf Basis veralteter APIs, und Konfigurationen, die trotz
mehrfacher Systemwechsel nie konsolidiert wurden. Die-
se technischen Schulden sind in einer klassischen Due
Diligence unsichtbar - sie erscheinen weder in der Bilanz

noch im IT-Asset-Register. Inre Kosten entstehen post-clo-
sing: in Form von Migrationsaufwanden, Betriebsunter-
brechungen und Ablenkung des Management-Teams.

Aus CINTELLIC-Projekterfahrungen lassen sich drei typi-
sche technische Schuldenmuster identifizieren: erstens das
Spaghetti-Integration-Muster (Systeme via Punkt-zu-Punkt-
Schnittstellen verbunden, jede Aenderung erzeugt Kaska-
den-Risiken); zweitens das Zombie-Instance-Muster (mehrere
Instanzen derselben Plattform parallel, haufig nach Buy-and-
Build); sowie das Shadow-IT-Muster (kritische Kundenprozes-
se laufen auf Excel oder nicht-dokumentierten Tools).

3.3

Proprietare Plattformen schaffen strategische Abhangig-
keiten, die in einer Due Diligence explizit quantifiziert wer-
den muissen. Kritische Parameter sind: Vertragslaufzeiten
und Kindigungsfristen, Datenportabilitat (konnen Kunden-
daten bei einem Plattformwechsel vollstandig und struktu-
riert exportiert werden?), Migrationskosten und -zeitraume,
sowie die strategische Roadmap des Anbieters (insbeson-
dere relevant bei Konsolidierungen im Softwaremarkst).

Ein Rechenbeispiel: Eine Salesforce-Enterprise-Lizenz flr
500 Nutzer kostet je nach Konfiguration 2-5 Mio. € p.a. Ein
Plattformwechsel zu einer alternativen CRM-L&ésung erfor-
dert typischerweise 18-36 Monate Projektlaufzeit und das
3-5-fache des jahrlichen Lizenzbetrags in Implementie-
rungskosten. Dieser Lock-in ist in einem PE-Investmentho-
rizont von 4-6 Jahren strategisch bedeutsam.

3.4

Post-Closing-Wertpotenziale in Bereichen wie Hyper-
personalisierung, Predictive Churn Prevention oder
Next-Best-Action-Modellen setzen eine belastbare Da-
tenbasis voraus. In der Praxis scheitern diese Initiativen
haufig nicht an mangelnder Technologie, sondern an
unvollstandigen, inkonsistenten oder rechtlich nicht
verwertbaren Kundendaten. Wesentliche Bewertungs-
dimensionen sind: Vollstandigkeit der Kundendaten
(Kontaktdaten, Transaktionshistorie, Verhaltensdata),
Konsistenz Uber Systeme und Kanéle hinweg, Aktualitat
und Pflege, sowie Consent-Status im Sinne der DSGVO.

3.5

Technologie ist nur so gut wie die Organisation, die sie
betreibt. Eine ausgepragte Abhangigkeit von einzelnen
Schlusselpersonen (,Key Man Risk“ im Tech-Betrieb),
fehlende interne Expertise flir die Weiterentwicklung der
Systeme oder ein Operating Model, das die Verantwor-
tung fur Marketing-Technologie zwischen IT und Marke-
ting zerreibt, sind strukturelle Risiken mit direkter Impact
auf Post-Closing-Performance.

Besondere Aufmerksamkeit verdient das Thema Reten-
tion: In Post-Merger-Situationen verlassen erfahrungsge-
mabB 30-40 % der Schlusselmitarbeiter das Unternehmen
in den ersten 18 Monaten. Verlassen technologie-affine
Mitarbeiter das Unternehmen, die historisch gewachse-
ne Systemlandschaften in Eigenregie betrieben haben,
entstehen unmittelbare operative Risiken.

3.6

Private-Equity-Investoren verfolgen haufig
Buy-and-Build-Strategien: Der Erwerb einer Plattform-
gesellschaft wird durch add-on Akquisitionen erganzt.
Dabei wird oft unterschatzt, dass die technologische
Kompatibilitat der hinzuerworbenen Unternehmen den
Integrationserfolg maBgeblich bestimmt. Ein CRM-Sys-
tem, das fUr ein Unternehmen mit 50.000 Kunden kon-
zipiert wurde, ist moéglicherweise nicht in der Lage, die
Anforderungen einer Plattform mit 500.000 Kunden zu
erfullen - ohne signifikante Neuinvestitionen.

3.7

Revenue-Tech-Systeme verarbeiten personenbezoge-
ne Daten in erheblichem Umfang. Mangel in der DS-
GVO-Compliance, unklare Consent-Verwaltung oder
fehlende Verarbeitungsverzeichnisse sind nicht nur
BuBgeldrisiken (bis 4 % des weltweiten Jahresumsatzes)
- sie kdnnen den gesamten Kundendatenbestand als As-
set-Grundlage entwerten. Besondere Relevanz entfaltet
dies in datenintensiven Geschaftsmodellen (Retail, In-
surance, FinTech), in denen Kundendaten explizit Teil des
Unternehmenswerts sind.



Eine Revenue Tech Due Diligence ist keine reine Risikoiden-
tifikation. Sie ist ebenso ein strukturiertes Instrument zur
Identifikation und Quantifizierung von Value-Creation-He-
beln - ein entscheidender Unterschied zur klassischen
technischen Bewertung, die Uberwiegend auf Risikomini-
mierung ausgerichtet ist.

4.1

Unternehmen mit ausgereifter personalisierter Kunden-
kommunikation erzielen messbare Umsatzbeitrage. McKin-

Geschéaftsmodellen die Investitionskosten um ein Vielfaches
Ubersteigt. Die Voraussetzung: ein belastbares Datenfunda-
ment und eine Plattform, die diese Anwendungsfalle tragt.

Value-Creation-Szenarien im Revenue Tech Stack:

==> Quick Win (0-6 Monate): Aktivierung
ungenutzter CRM-Funktionen, Konsolidierung
redundanter Tools, Consent-Bereinigung

zur DSGVO-konformen Datenbasis

== Mittelfristiger Hebel (6-18 Monate):
Implementierung Marketing Automation, Aufbau
CDP, Integration Omnichannel-Datenbasis,
Einflhrung KPI-gesteuerter Vertriebssteuerung

=b Strategischer Hebel (18-36 Monate): Kl-gestltzte
Personalisierung, Predictive Churn Models, Customer
Lifetime Value Optimization, Buy-and-Build-Integration

Auf Basis von mehr als 15 Jahren Projekterfahrung in
CRM, Marketing Automation und Customer Data Ma-
nagement hat CINTELLIC ein proprietéres Framework fiir
die Bewertung des Revenue Tech Stacks in M&A-Trans-
aktionen entwickelt. Es strukturiert die Analyse entlang
sieben Bewertungsdimensionen und liefert sowohl ein
quantitatives Reifegradurteil als auch qualitative Erkennt-
nisse fUr die Investitionsentscheidung.

0.1

sey & Company dokumentiert, dass Personalisierung im Dimension
B2C-Bereich typischerweise 10-15 % Umsatzwachstum
generiert - in datenintensiven Branchen wie E-Commerce
und FinTech deutlich mehr. Der Hebel: Ein Zielunterneh-
men, das Uber hochwertige Kundendaten verflgt, aber eine
unterentwickelte Marketing-Automation-Infrastruktur ein-
setzt, bietet unmittelbares Value-Creation-Potenzial durch
gezielte Tech-Investment-Roadmaps post-closing.

Kernfragen & Bewertunsparameter

Vollstandigkeit der Systemlandschaft, Integrationsmuster (Point-to-Point vs.
Plattform-Architektur), API-Dokumentation, Redundanzen, technische Schulden,
Lizenzkosten vs. Marktpreise

Tech Stack Inventory
& Architektur

Reifegradbestimmung der tatséchlichen Systemnutzung vs. verfligbarer
Functional Maturity Funktionalitat; Identifikation des Capability Gaps; Benchmarking gegen

Branchenstandards
4' 2 22:1? ?il;:my & Vollstandigkeit, Konsistenz und Aktualitat des Kundendatenbestands; DSGVO-
Capgbility Compliance; CDP/DWH-Architektur; Al/Analytics-Bereitschaft

Ein nicht realisierter Automatisierungsgrad in Vertrieb und
Marketing Ubersetzt sich direkt in (iberproportionale Per- Vendc.)r Risk &
sonalkosten und verlangsamte Skalierungsfahigkeit. Reife Lock-in
Marketing-Automation-Implementierungen  kénnen den
Cost-per-Acquisition um 20-30 % senken (Forrester Rese- Team & Operating
arch) und die Produktivitét des Vertriebsteams um 15-20 % Model

steigern (Salesforce State of Sales Report). Die Due-Diligen-
ce-Frage lautet: Ist dieses Potenzial bereits realisiert — oder
liegt es als Upside vor?

Vertragslaufzeiten, Kiindigungsfristen, Abhéngigkeitskonstellation; Datenportabilitat;
Migrationskosten; strategische Roadmap des Anbieters

Interne Tech-Kompetenz, Key-Man-Risiken, Governance-Struktur (IT vs.
Marketing), Change-Management-Kapazitat, Outsourcing-Abhangigkeiten

Strategische
Skalierbarkeit

Buy-and-Build-Fahigkeit, Internationalisierungspotenzial, Wachstums-Loadtest
des Tech Stacks; Kompatibilitat mit PE-Wertsteigerungsplan

4 3 Value Creation Quantifizierbare Upsides durch Tech-Investment; ROI-Schatzung flr priorisierte
' Potenziale Initiativen; Risikoadjustierung der Synergieplanung

Predictive-Analytics-Kapabilitaten auf Basis eines reifen 5 2
Kundendatenbestands ermdglichen proaktives Churn '
Management. Branchenubergreifend zeigen Implemen-
tierungen von Kl-gestlitzten Retention-Programmen eine
Reduktion der Churn-Rate um 5-15 Prozentpunkte - ein
Hebel, dessen Economic Value in wachstumsorientierten

senden Heatmap visualisiert. Diese Scorecard erflllt zwei
Das Herzstlck des Frameworks ist eine standardisierte  Zwecke: Sie liefert dem Investment Committee eine unmit-
Capability Scorecard, die jede Bewertungsdimension auf telbar lesbare Risikolbersicht und dient als Vergleichsba-
einer 5-stufigen Skala bewertet und in einer zusammenfas-  sis bei Add-on-Akquisitionen oder im Portfolio-Screening.



Reifegrad | Score | Merkmale & Eignung

Initial 1-2

Kaufpreis prifen

Erhebliche Investitionsnotwendigkeit; Risiko operativer Unterbrechungen; Abschlag im

Developing 2-3

Funktionsfahig, aber mit signifikantem Optimierungspotenzial; Value-Creation-Plan vorhanden

Defined 3-4

Solide Basis; gezielte Investitionen in Differenzierungskapabilitaten empfohlen

Advanced 4-5

5.3

Eine Revenue Tech Due Diligence gliedert sich typischer-
weise in drei Phasen. Die Zeitplanung orientiert sich an der
Transaktionskomplexitat und verflgbaren Informationszu-
gangen. CINTELLIC bietet drei Produktvarianten an - von ei-
ner komprimierten Red-Flag-Analyse im Letter-of-Intent-Sta-
dium bis zur vollstdndigen Value-Creation-orientierten

Tiefenanalyse im Rahmen eines exklusiven DD-Prozesses.

WettbewerbsUlberlegene Tech-Infrastruktur; Revenue-Upside durch Aktivierung vorhanden

Phase Inhalt Deliverable
Phase 1 Kick-off mit Mandant; Sichtung Dokumentation . . o
. .. , . : . ; Strukturierter Daten-Request; vorlaufige
Scoping & (Vertrage, Architekturdiagramme, Lizenztbersichten, . Lo
) ; ) Risikohypothesen; Priorisierung
Erhebung Roadmaps); Management-Interviews; Systemzu- ;
. Tiefenanalyse

(Woche 1) gange und -demos
Phase 2 System-Walkthroughs und Live-Demos; Daten-Audit . »
Technische und Integration-Check; Team-Interviews (Power- Vorlaufige Capability Scorecard; Tech
Analyse User, IT, Marketing); Vendor-Vertragsanalyse; Stack Map; Red-Flag-Katalog (Entwurf)
(Woche 1-2) Benchmarking
Phase 3 KonsoI|d|eru1:1g Befulnldle; Benchmarking gegen Executive Summary (6-8 Seiten);
Bewertung & | Peer-Gruppe; Quantifizierung Value-Creation- " . .

. i . ; Capability Scorecard; Red-Flag-Report;
Reporting Hebel; Erstellung Executive Summary und finaler Value-Creation-Roadma
(Woche 2-3) Deliverables; Readout mit Mandant P

0.1

Im klassischen M&A-Prozess ist die Pre-Signing-Phase
der entscheidende Moment flr eine Revenue Tech DD.
Ziel ist die Identifikation von Deal Breakern, signifikanten
Risiken und Bewertungsrelevanz des Tech Stacks. Ein
Red-Flag-Report in dieser Phase kann preisverhandlungs-
relevant sein - insbesondere wenn technische Schulden
oder strukturelle Unternutzung festgestellt werden, die
den prognostizierten Umsatzwachstumspfad unrealis-
tisch erscheinen lassen.

0.2

Far wachstumsorientierte Investoren ist die Revenue
Tech DD nicht nur eine Pre-Closing-Aktivitat, sondern die
Grundlage des 100-Tage-Plans. Die identifizierten Werttrei-
ber werden in priorisierte Initiativen mit quantifiziertem
Impact, Budget und Zeitplan Gbersetzt. CINTELLIC hat in
dieser Rolle bereits mehrere Post-Closing-Transformati-
on-Programme flir PE-Portfolio-Unternehmen begleitet.

0.3

Fur verkauferseitige Mandate bietet die Revenue Tech
DD eine inverse Perspektive: Die Strukturierung und
Dokumentation eines reifen, skalierbaren Revenue Tech
Stacks als Teil der Verkaufer-Dokumentation (Vendor Due
Diligence) erhoht die Glaubwurdigkeit des Investment
Case, reduziert Unsicherheiten auf Kauferseite und kann
einen Bewertungsaufschlag rechtfertigen. Insbesondere
die Dokumentation ungenutzter Value-Creation-Potenzi-
ale - die der Kaufer nach Closing realisieren kann - ist ein
wirksames Verkaufsargument.

0.4

PE-Fonds mit aktivem Portfolio-Management-Ansatz
nutzen standardisierte Tech-DD-Frameworks fur das re-
gelmaBige Monitoring ihrer Portfolio-Unternehmen. Ein
quartalsweises Technology Health Assessment ermég-
licht frlhzeitiges Erkennen von Degradationsszenarien
und das Benchmarking von Portfolio-Unternehmen un-
tereinander. Im Buy-and-Build-Kontext bietet ein stan-
dardisiertes Assessment zudem die Moglichkeit, Integ-
rations-Synergien auf Tech-Stack-Ebene systematisch zu
identifizieren und zu priorisieren.

y

CINTELLIC Consulting Group ist eine auf CRM, Customer
Experience und Marketing Automation spezialisierte
Managementberatung mit Sitz in Bonn. Mit mehr als
15 Jahren Projekterfahrung in der Implementierung,
Optimierung und strategischen Ausrichtung von Re-
venue-Tech-Stacks in Banking, Insurance, Retail und
B2B-Industrie verflgt CINTELLIC Uber ein einzigartiges
Kompetenzprofil fur die Revenue Tech Due Diligence.

Warum CINTELLIC - und kein IT-Generalist?

Breite IT-DD-Anbieter (Big Four, IT-Beratungen)
bewerten Infrastruktur, Security und ERP. Was ihnen
fehlt: tiefes operatives Wissen darlber, wie CRM-,
Marketing-Automation- und CDP-Systeme in der
Praxis funktionieren, welche Nutzungsreifegrade

in einer spezifischen Branche Ublich sind und
welche Value-Creation-Initiativen nach Closing
tatsachlich realisierbar sind. CINTELLIC bringt
genau dieses Wissen mit — aus Hunderten von
Implementierungs- und Optimierungsprojekten.

Wir kennen nicht nur die Plattformen. Wir kennen die
typischen Nutzungsmuster, die haufigsten Fehler und
die gréBten ungenutzten Potenziale — und kénnen

diese in die Sprache des Investment Case Ubersetzen.

CINTELLIC arbeitet technologieagnostisch. Unsere Be-
wertungen sind unabhéngig von Anbieterinteressen und
orientierensichausschlieBlichan den strategischen Zielen
unserer Mandanten. Als Boutique-Beratung bieten wir
zudem die direkte Einbindung erfahrener Senior Consul-
tants - kein Pyramiden-Modell, bei dem eine Partner-
Signatur durch Junior-Teams ausgefihrt wird.
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SCHLUSSFOLGERUNG: REVENUE TECH DD
ALS NEUE STANDARD-DISZIPLIN

Die M&A-Landschaft steht vor einer strukturellen Ver-
schiebung: In einer Wirtschaft, in der Kundenbeziehun-
gen zunehmend digital gesteuert werden, ist die Bewer-
tung des Revenue Tech Stacks kein optionaler Zusatz zur
Due Diligence - sie ist ein notwendiger Bestandteil jeder
sorgfaltigen Investitionsprifung.

Die Evidenz ist eindeutig: Transaktionen scheitern haufig
nicht am Markt, sondern an der technologischen Un-
fahigkeit, Wachstumsplane zu exekutieren. Kaufer, die
diesen blinden Fleck systematisch adressieren, haben
einen strukturellen Informationsvorteil — und damit einen
messbaren Vorteil im Wettbewerb um attraktive Assets
und in der Post-Closing-Wertschopfung.

Die Revenue Tech Due Diligence ist eine investierbare Dis-
ziplin. Sie liefert kein akademisches Gutachten, sondern
investierbares Wissen: quantifizierte Risiken, priorisierte
Value-Creation-Hebel und eine realistische Einschatzung
der technologischen Skalierbarkeit. Das ist der Standard,
den eine erstklassige Due Diligence heute erfillen sollte.

lhr nachster Schritt:

Jede Transaktion ist anders — deshalb bietet CINTEL-
LIC die Revenue Tech Due Diligence in drei skalierba-
ren Paketen an: vom gezielten Schnell-Scan (S) tber
die vollstandige Capability-Bewertung (M) bis hin zur
umfassenden Vendor- und Integrations-DD (L).

In einem ersten, unverbindlichen Gesprach klaren wir
gemeinsam, welches Paket zu |hrer Transaktionssitu-
ation passt - und was Sie konkret daraus mitnehmen.
Sprechen Sie uns an.
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