uhidexx

unique digital experiences

DIGITAL SALES READINESS IM M&A-PROZESS

Wie digital vertriebsbereit ist das
Zielunternehmen wirklich?

Das 8DSR-System von unidexx macht digitale Vertriebsreife messbar, vergleichbar
und zu einem eigenstandigen Baustein der Commercial & Operational Due Diligence.

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness - unidexx.com



AGENDA

unidexx’

Was Sie Iin den nachsten Minuten erwartet

Ausgangslage

Warum digitale Vertriebsreife im M&A-Prozess zahlt

Digital Sales Readiness

Der grof3e Rahmen — mehr als SEO und Sichtbarkeit

“ Benchmark, Bericht, Risiko

unidexx -

Ergebnisse einordnen und handlungsfahig machen

8DSR Digital Sales Readiness

©

Das Problem

Die blinde Stelle in Commercial & Operational Due
Diligence

Die Losung: 8DSR

Vier Datenquellen, eine Kl-gestlitzte Systematik

Umsetzung

Wie unidexx von der Analyse bis zur Losung begleitet
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AUSGANGSLAGE

unidexx’

Vertrieb ohne Digitalisierung erfiillt die Anforderungen

von morgen nicht

Ein Unternehmen im M&A-Prozess muss zeigen: Es kann auch losgeldst von einzelnen Personen neue Leads

generieren und das Geschaft skalierend weiterentwickeln.

Das Kopf-Monopol Skalierbarkeit als Beweislast

Vertriebserfolg hangt an einzelnen

_ , , Kaufer und Investoren erwarten den
Personen und ihrem Beziehungswissen

_ , o Nachweis, dass Wachstum nicht vom
— nicht an dokumentierten, digitalen

Zufall einzelner Vertriebler abhangt.
Prozessen und Systemen.

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

Anforderungen der Zukunft

Digitale Sales-Infrastruktur ist kein
.Nice-to-have* mehr, sondern
Voraussetzung fur Wettbewerbsfahigkeit
nach dem Deal.
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DAS PROBLEM uhidexx

Digital Sales Readiness kommt in der Due Diligence
haufig zu kurz

Im Rahmen der Commercial Due Diligence und der Die Folge
Operational Due Diligence wird die digitale Vertriebsreife eines
Unternehmens selten mit der gleichen Tiefe untersucht wie Digitale Risiken bleiben unentdeckt bis nach dem

Finanzkennzahlen, Markt oder Organisation. Closing

Bewertungsrelevante Schwachen fliel3en nicht in

) Kaufpreis oder Vertragsstruktur ein
Der Grund: fehlende Expertise g J
Personenabhangigkeit im Vertrieb wird nicht auf
Digital Sales Readiness ist ein hoch komplexes Feld mit vielen Substanz gepriift

Facetten — von technischer Sichtbarkeit Uber Kundenportale bis zur
KI-Nutzung. Diese Breite und Tiefe strukturiert, konsistent und

Kein struktureller Vergleich zu Wettbewerbern oder
Marktstandard maoglich

vergleichbar zu erheben und zu beurteilen, lbersteigt oft die Kapazitéat
eines klassischen DD-Teams.

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

04



WAR

unidexx

UM JETZT

Der B2B-Einkauf hat sich bereits digitalisiert — der

Vertrieb vieler Anbieter nicht

unidexx -

; : ihrer gesamten Kaufzeit verbringen B2B-Einkaufer im
der B2B-Kéaufer bevorzugen eine ,rep-free” _ _ ) . )
_ _ direkten Anbieterkontakt — der Rest lauft digital und flr
Kauferfahrung — ganz ohne direkten Vertriebskontakt. _ _
Anbieter unsichtbar ab.

GARTNER, MARZ 2026 GARTNER ,,80/20-REGEL*

Konsequenz fiir M&A: Wer digitale Vertriebsreife nicht belastbar nachweisen kann, verliert Verhandlungsmasse — unabhangig davon,

wie gut das Kerngeschatft operativ lauft.

8DSR Digital Sales Readiness
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DIE LOSUNG

Das 8DSR-System von unidexx

Eine Software, die digitale Vertriebsreife entlang acht klar definierter Saulen misst,
einordnet und in einen belastbaren Bericht flir den M&A-Prozess Ubersetzt.
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DER RAHMEN

Digital Sales Readiness ist mehr als Sichtbarkeit im Netz

unidexx

Sichtbarkeit und digitale Kommunikation sind nur ein kleiner Baustein. Es geht um das gesamte digitale Vertriebs-Okosystem eines

Unternehmens.

Sichtbarkeit &
Auffindbarkeit

Gute digitale Kommunikation im
Netz

Kl im Vertriebsprozess

Kl-Einsatz in vielen
Prozessphasen

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

Kundenbindung

Kundenportale, einfache
Bestellprozesse

Prozessoptimierung

Weniger Administration, weniger

Fehler

Projekt-Transparenz

Projektstande einsehen,
Unterlagen hochladen

Sichere Infrastruktur

Robuste, verlassliche Systeme

Effektive Lead-
Generierung

Neue Leads systematisch
erzeugen

©

Gepflegte Daten

Kunden-/Produktdaten fiir alle

greifbar

Digitaler Einkauf

Artikel direkt im Netz kaufen

Vertrieb & Marketing
vernetzt

Austausch fur bessere
Entscheidungen

B2C-Erlebnis im B2B

Convenience wie im Privatkauf

... und weitere Facetten, je
nach Branche.

v
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DER KI-VORTEIL uhidexx

Vier Datenquellen. Eine Systematik. Jedes Mal.

Unternehmensangaben, personliche Vor-Ort-Audits, KI-Crawling und Analyse-Tool-Berichte erzeugen eine Unmenge heterogener Daten — von Fall zu Fall
unterschiedlich vollstandig, unterschiedlich strukturiert, unterschiedlich formuliert.

[j Unternehmensangaben

\9_) Personliche Audits

Q KI-Crawling

Score - Red Flags
Bericht

& Analyse-Tool-Berichte 8DSR-Engine

Immer dieselbe Methodik

Von Hand ist das kaum zu leisten — nicht die Datenmenge allein, sondern der Anspruch, jedes Mal exakt derselben Systematik zu folgen, egal wie
luckenhaft die Datenlage ist. Genau das leistet unsere Software durch den hochkomplexen Einsatz von KiI.
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WER MACHT WAS — 1 VON 4 unidexx

- z Diese Angaben macht das Unternehmen selbst — zu Systemen, Prozessen und Fakten, nicht zur eigenen Bewertung. Diese Demo-Version zeigt ein bereits vollstédndig
as n e r n e m e n I e e r I e ausgefiilites Beispiel-Audit; die Felder sind daher schreibgeschiitzt.

+ Diese Angaben hat das Unternehmen bereits vorab {ber unseren Unternehmens-Frageboegen an uns (bermittelt — das Formular ist hier deshalb nur zur Ansicht gesperrt.
a e n Hintergrund: Wir bitten Unternehmen bewusst schon vor dem personlichen Termin, méglichst viele Fakten zu Systemen, Prozessen und der aktuellen digitalen Aufstellung zu teilen,

damit das gemeinsame Gesprach vor Ort effizient genutzt werden kann. Nicht jede Frage lasst sich dabei sofort oder Giberhaupt beantworten — wenn ein Unternehmen zu einzelnen
Punkten keine Angabe machen méchte oder kann. bleiben das Feld oder auch ganze Themenbldcke einfach frei. Das ist fiir die weitere Analyse kein Problem.

Systeme & Software

Welches CRM-System setzen Sie ein?

Im Tab ,lhre Daten* macht das Unternehmen Angaben zu Fll kein R im Einsatz s, tragen S bitte -kein CRM ein.

Kein CRM im Einsatz

Systemen, Prozessen und Fakten — nicht zur eigenen

. . ird das unternehmensweit oder nur in Teilbereichen genu
Bewertung. So entsteht die belastbare Datenbasis, auf der alle Hird das R unt ‘ “ genu

kein CRM v

weiteren Schritte aufsetzen.

Welches Marketing-Automation-System nutzen Sie (falls vorhanden)?

keine
Stru ktu rlel’tel’ Fragenkata|0g Je der 8 SaUIen Nutzen Sie ein dediziertes Produktinformationsmanagement-System (PIM)?
Ja ( Nein ] WeiB nicht

Werden regulatorische Produktattribute (UDI, Zulassungsstatus, Chargen) zentral gepflegt?

Dokumente & Bestandsunterlagen hochladen o [ Teiweise ] e
Sind CRM, PIM und ERP automatisiert verbunden, oder werden Daten manuell iibertragen?
uberwiegend manuell Gbertragen ~
Vertrauliche Fallverwaltu ng mit Mandante ntrennung Welche weiteren Systembausteine sind iiber CRM/PIM/ERP hinaus im Einsatz? (Mehrfachauswahl)
Alle ir digita ertriebs-/Marketing-Infrastruktur gehort
( ERP-System Marketing-Automation-Plattform DAM (Digital Asset Management) CPQ-/Angebotskonfigurator
Lead-Intent-Erkennung (z. B. Leadinfo, Dealfront. Albacross) Kundenportal E-Signature (z. B. DocuSign) Chatbot/Live-Chat

App-Tab ,lhre Daten* - anonymisiertes Beispiel

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness



WER MACHT WAS — 2 VON 4

unidexx fiihrt das personliche Audit

Im Tab ,Personliches Audit” fihrt unidexx ein 1-2-tagiges,
strukturiertes Interview vor Ort. Hier werden Aspekte erfasst, die
eine rein datengestitzte Erhebung nicht sichtbar macht:
Schwachstellen, Befindlichkeiten und echte Prozesse.

Leitfragen je Saule, Kernaussagen im Notizfeld
Von KI strukturiert, geclustert und bewertet

@ Gespréachsprotokolle als Beleg archiviert

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

unidexx’

Interviewleitfaden fiir das personliche Audit vor Ort (i. d. R. 1-2 Tage mit den Verantwortlichen der jeweiligen Bereiche). Ziel: bei jedem Block alle wichtigen Punkte
ansprechen, nichts vergessen. Hakchen setzen beim Besprechen, Kernaussagen im Notizfeld festhalten — die Notizen sind Grundlage fiir die Bewertung in Tab 3 ,Bewertung
unidexx*”.

Rahmendaten des Audits

Datum

14.07.2026
ort
vor Ort beim Beispielunternehmen
Dauer
3,5 Stunden
Teilnehmer:innen (unidexx + Unternehmen)

Geschaftsfihrung (Inhaber), langjéhriger AuBendienstmitarbeiter, externer IT-Dienstleister (telefonisch zugeschaltet)

Berichte hochladen

Vollsténdige Gesprachsprotokolle/-berichte ablegen (z. B. der komplette Plaud-Bericht nach dem Interview) — unbegrenzt viele Dateien. Diese Ablage ist der Beleg/das Archiv;
damit die Kernaussagen automatisch als Beleg in Tab 3 ,Bewertung unidexx” erscheinen, bitte zusatzlich die Notizfelder je Saule unten mit den wichtigsten Punkten aus dem
Bericht fillen (z. B. reinkopiert aus Plaud).

1 Berichte anhdngen

Abdeckung Interviewleitfaden 72 / 84 besprochen

App-Tab ,Persénliches Audit” - anonymisiertes Beispiel
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WER MACHT WAS — 3 VON 4

Die Kl crawlt — und wertet Berichte
aus

Parallel crawlt die Kl alle 6ffentlich zuganglichen Daten —
Website, Suchmaschinen, generative Suche. Zusétzlich flieRen
hochgeladene Berichte aus Analyse-Tools strukturiert in
dieselbe Bewertung ein.

Website-Crawl, Core Web Vitals, generative Suche (GEO)
SEO-/Performance-Reports als zusatzlicher Beleg
Ergebnis flie3t automatisch in die Saulen-Bewertung

Beispiel-Quellen: Sistrix - Seobility - PageSpeed - GA4

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

unidexx’

Hier stehen die Kriterien, die eine Kl recherchieren und bewerten kann (Websuche, Website-Analyse, Sichtbarkeit in generativer Suche). In diesem Prototyp ohne Live-
Anbindung: Ergebnis einer Recherche (z. B. aus einer Chat-Sitzung) hier eintragen — genau wie im Beispiel-Audit dieser Demo.

Ki-Kriterien erfasst 13 /13 erhoben

1. Digitale Sichtbarkeit & Content

So setzen wir Kl ein: Die KI crawlt die Website, priift technische SEQ-Faktoren und Core Web Vitals (iber die PageSpeed-API, gleicht Sichtbarkeits- und Ranking-Daten mit Sistrix/Seobility ab und
testet die Markenprasenz in generativen Suchmaschinen

Technische SEO-Basis & Core Web Vitals ki m
@ O
1 2 3 4 5

Technische Auswertung (reale Berichte, 26.07.2026): Die Seobility-Onpage-Analyse (189 gecrawlte Seiten, 127 relevante Seiten) kommt auf ein Gesamtergebnis von
72 % (Struktur 91 %, Inhalt 83 %), aber nur 43 % im Bereich Technik & Meta:

- Kein sitemap.xml auffindbar (0 gefundene Sitemaps) — erschwert die vollstandige Indexierung

- 127 Seiten ohne Alt-Attribute bei Bildern, 127 Seiten mit H1-/Uberschriften-Problemen, 97 Seiten mit verbesserungswiirdigen Seitentiteln, 126 Seiten mit Meta-
Description-Problemen

- Waitarlaitiina auf httnc- il tarhnicrh fahlarhaft bLanfimiriart: 27 intarna Waitarlaitiinnan incnacamt 4
Sichtbarkeit klassische Suche (Rankings, Wettbewerbsvergleich) Ki m
. ~
1 2 3 4 5

Live-Recherche (reale Testsuchen):

- Testsuche ,Kniehebel-Persuader Hersteller” (eigener Produktname des Beispielunternehmens): kein Treffer flr das Beispielunternehmen auf Seite 1

- Testsuche ,Hersteller Wirbelsaulenchirurgie Instrumente Auftragsfertigung”: stattdessen erscheinen mehrere regionale Wettbewerber

- Zusétzlich verwassert eine Namensverwechslung mit einem fachfremden, ahnlich benannten Unternehmen aus einer anderen Branche die Suchergebnisse

Sichtbarkeit in generativer Suche (GEO) KI m
1 2 3 4 5

App-Tab ,Kl-Analyse” - anonymisiertes Beispiel
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WER MACHT WAS — 4 VON 4

Alles wird zu einem Bild verdichtet

Unternehmensangaben, Audit, KI-Recherche und Tool-Berichte
laufen in Tab ,Ergebnisse” zusammen. Jedes Kriterium ist dabel
klar einer Quelle zugeordnet — vollautomatisiert, hybrid oder
menschlich gepruft.

K vollautomatisiert erhoben
Hybrid Kl-gestitzt + menschliche Prufung
Mensch Experteninterview / Fragebogen

Ergebnis: Score, Schwachstellen, Red Flags, Chancen und
Stidrken — der vollstindige Uberblick.

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

Zusammengefiihrte Ansicht aus Tab 1 (Unternehmensangaben), Tab 3 (unidexx-Bewertung) und Tab 4 (Kl-Analyse).

Kl

vollautomatisiert  Hybrid Kl-gestiitzt + menschliche Priiffung ~ Mensch  Experteninterview / Fragebogen

@« L™ [ L™ L™
31 ) 30 ) a4 ) 32 ' n/a 39 )
1. Digitale 2. Web-Design & 3. Digitale 4. Smarketing 5. E-Commerce 6.
Sichtbarkeit & digitale Lead- Markenbildung (Sales-Marketing- (B2B) Datenarchitektur
Content Generierung Alignment) &
Systemlandschaft

(CRM/PIM/Hosting)

I_.ead-s:ori_ng &. Qualiﬁzierung (MQL/sQL)

\_ifl_'trifh.so_r.gaﬁi.s.atic_m_sf Pe.r.s_or_lenabhéngigkeit (Kopfmonopol-Risiko)
Jjn\l?hi?gigkreit frfn B?ssaﬁdsklflr{den & Empfehlungen (Konzentrationsrisiko)
\Vierlr'trifhss'r:eurer!.lng,r Ff:r‘ecastrinrg & Incentivierung

CRM vorhanden & Nutzungsgrad
Systemintegration (Schnittstellen CRM/PIM/ERP)
Technische Abhdngigkeiten & Carve-Out-Fahigkeit

Analytics-Systeme technisch im Einsatz (GA4 o. &.)

Kl-Agenten & agentische Workflows

Automatisierung & Ki-Enablement

i MNutzen. Schulunasstand & Governance

App-Tab ,Ergebnisse” - Sdulen-Klassifikation & Red Flags (anonymisiert)

unidexx

@ L
38 ' a4 )
7. Controlling & 8.
Analytics Automatisierung

& KI-Enablement

v
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DAS MODELL uhidexx

Acht Saulen bilden die digitale Vertriebsreife vollstandig ab

v

K'

1. Digitale Sichtbarkeit &
Content

SEO-Basis, Core Web Vitals, Backlinks,
Trust-Signale

@ Hybrid

5. E-Commerce (B2B)

Shop-/Portal-Technik, Direktvertrieb (falls
relevant)

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

@ Hybrid

2. Web-Design & Lead-
Generierung

Nutzerfihrung, echte Lead-Mechanik,
Kundenportale

@ Hybrid

6. Datenarchitektur & Systeme

CRM/PIM/Hosting, Systemintegration,
Tech-Stack

o
3. Digitale Markenbildung

E-E-A-T, Social Proof, Thought Leadership

“ Hybrid

7. Controlling & Analytics

CAC/CLV, Kanaltrennung, Reporting-Tools

Die Gewichtung der Sé&ulen passt sich dynamisch an Geschéftsmodell und Branche an (z. B. E-Commerce = 0 bei reinen Auftragsfertigern).

e Mensch

4. Smarketing

Vertriebsorganisation, Kanal-Mix,
Forecasting

Mensch

8. Automatisierung & Ki-
Enablement

Tool-Einsatz, KI-Agenten, Governance
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EINORDNUNG uhidexx

Benchmark: Wo steht ein Unternehmen im Marktvergleich?

Jedes Ergebnis wird gegen real recherchierte @-Score je Faktor (0-100, Uber alle 200 Unternehmen)

Vergleichsunternehmen der Branche eingeordnet — keine

abstrakte Kennzahl, sondern ein greifbarer Marktvergleich.
Analytics-Reife 20

200 recherchierte Unternehmen als Vergleichsbasis Regulatorische Trust-Signale 27

Tech-Stack-Modernitat

48’100 durchschnittlicher Digital-Readiness-Index
Digitale Lead-Erfassung
_ ) Social-Media-Préasenz
8 vergleichbare Faktoren je Unternehmen
Content & Thought Leadership

Internationalisierung

Technik & SEO-Basis

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness 14



ERGEBNIS

Ein Score, der zur Risikoeinschatzung w

Der 8DSR-Gesamtindex verdichtet alle Saulen zu einer
Kennzahl — inklusive automatisch erkannter Red Flags, die
im DD-Kontext sofort handlungsrelevant sind.

Niedriges Risiko >65/100
@® Kritisch beobachten 40-64 /100
Hohes Risiko <40/ 100

Als Entscheidungsunterstiitzung positioniert — der Report ersetzt
keine Unternehmensbewertung durch die zusténdige Corporate-
Finance-Funktion, liefert aber einen strukturierten, dokumentierten
Zusatzbaustein.

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

=:
Q.

8DSR-Gesamtindex

37

® hohes Risiko

Automatisierung & KI-
Enablement

Automatisch erkannte Red Flags

Technische SEO-Basis & Core Web Vitals
Sichtbarkeit klassische Suche (Rankings, Wettbewerbsvergleich)
Sichtbarkeit in generativer Suche (GEQ)

Informationsgehalt (Datenblatter, FAQ, Produktinfos)

Aktive Lead-Generierung (echte CTAs, Whitepaper statt PDF-Friedhof)

Kundenportale (z. B. Ersatzteil-/Serviceportal)
Backlink-Qualitat & -Quantitat

Systemlandschaft (CRM / Marketing-Automation)

8DSR-App - Score & Red Flags (anonymisiertes Beispiel)

unidexx
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DER BERICHT unidexx’
Ein Bericht, der nicht nur bewertet, sondern Wege aufzeigt
Bffnet den Druckdialog deines Browsers — dort ,Als PDF speichern” wahle

Digital Sales Readiness Report

Aus Score und Risikoeinschatzung entsteht ein ausfuhrlicher
Bericht mit vielen Unterberichten zum Download.

andig ausgefiilites Beispiel-Audit) - Beispiel-Fall: Beispielunternehmen GmbH (vollstandig ausgefillt, teils fiktiv) - Stand 4.8.2026 - Modell v1

Executive Summary

. . . . Der BDSR-Gesamtindex fiir Beispielunternehmen GmbH (vollstindig ausgefiilltes Beispiel-Audit) liegt bei 37/100 (hohes Risiko). Alle 41
Execunve Summary & SaUIen'Elnzelbe”Chte Kriterien wurden erhoben. Diese Einschatzung ist eine Entscheidungsunterstitzung im Rahmen der Digital/Commercial Due Diligence und

ersetzt nicht die Unternehmensbewertung durch die zustandige Corporate-Finance-Funktion.

Score je Saule

.Einzelbericht” fasst pro Saule alle Angaben aus Tab 1 (lhre Daten), Tab 3 (Bewertung unidexx) und Tab 4 (KI-Analyse) im Detail zusammen.

Red Flags inkl. konkreter Handlungsempfehlung

31 30 a4 32 n/a 39 38 44
Realistischer Zeitrahmen zur Behebung je Mal3hahme
1. Digitale 2. Web-Design & 3. Digitale 4. Smarketing 5. E-Commerce 6. 7. Controlling & 8.
Sichtbarkeit & digitale Lead- Markenbildung (sales- (B2B) Datenarchitektur Analytics Automatisierung
Content Generierung Marketing- & & KI-Enablement
Alignment) Systemlandschaft

(CRM/PIM/Hosting)

PDF-Export im unidexx-Erscheinungsbild

©O0OC

Saule Gewicht Score Status Details

1. Digitale Sichtbarkeit & Content 17.8% 31 hohes Risiko Einzelbericht

2. Web-Design & digitale Lead-Generierung 14.4% 30 hohes Risiko Einzelbericht

3. Digitale Markenbildung 13.3% kritisch beobachten Einzelbericht

4. smarketing (Sales-Marketing-Alignment) 13.3% 32 hohes Risiko Einzelbericht
Wozu? Damit aus einer Bewertung ein konkreter, im Prozess , _

5. E-Commerce (B2B) nfa n/a nicht bewertet (Geschaftsmodell) Einzelbericht

verhandelbarer MalBnahmenplan wird.
8DSR-App - Report-Ubersicht (anonymisiertes Beispiel)

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness
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HANDLUNGSFELDER uhidexx

Von der Erkenntnis zur Mallhahme

Aus dem Bericht werden konkrete Handlungsfelder abgeleitet — priorisiert vom schnell Wirksamen bis zum strukturell Entscheidenden.

> ©

Operativ Taktisch Strategisch

9

Schnell wirksame Quick Wins Prozesse & Systeme anpassen Strukturelle Weichenstellungen

Prioritat und Reihenfolge richten sich nach dem Ziel des Auftraggebers:

. Realistische Einschatzung vor . . .
e Haltephase-Optimierung @ dem Kauf 9 @ Dokumentation gegenitiber Dritten

Wertsteigerung eines Portfoliounternehmens vor dem Fundierte Grundlage flr Kaufpreis und Nachweis gegenuber Interessenten, Banken und
Exit Vertragsstruktur Kreditgebern

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness
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UMSETZUNG unldexx

unidexx bleibt an Bord — von der Analyse bis zur Losung

= B =

Analyse & Score Bericht & MaBnahmenplan Umsetzung durch unidexx Nachmessung
Das 8DSR-Audit deckt Starken und ) ) Web-Design, Lead-Generierung, L B o
. Konkrete Empfehlungen mit Zeitrahmen , _ Fortschritt wird im n&chsten Audit sichtbar
Schwéchen auf Systeme, Kl-Einsatz — aus einer Hand

Ein Anbieter, ein Ansprechpartner: Diagnose und Umsetzung kommen aus derselben Hand — ohne Reibungsverlust zwischen Berater und

ausfihrendem Dienstleister.

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

v
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DIFFERENZIERUNG

Warum unidexx

«

Eigenstandiger Diligence-Baustein

Digitale Vertriebsreife als klar strukturierter Prifpunkt — kein
Standardprodukt am Markt.

% Lernendes Modell

Kalibrierung mit jedem abgeschlossenen Mandat — der Vorsprung
wachst mit der Zeit.

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

unidexx

9 Fachexpertise an der Schnittstelle

Digital-Sales-Know-how trifft M&A-Prozessverstandnis — beides aus
einer Hand.

f’ Analyse plus Umsetzung

unidexx bleibt Partner Uber den Bericht hinaus, bis die MalRihahmen
wirken.

19



FUR WEN

unidexx’

Ein Baustein flr jede Phase des M&A-Prozesses

M&A-Boutiquen

Zusatzlicher, differenzierender
Diligence-Baustein fir Mandate

unidexx - 8DSR Digital Sales Readiness

Beratungsunternehmen

Erweiterung von Commercial &
Operational Due Diligence

Corporates Private Equity

o ) ) ) Frahindikator fir
Digitale Vertriebsreife als Teil der ) o
_ . Wertsteigerungspotenzial im
Carve-out- und Integrationsprifung :
Portfoliounternehmen

20



unidexx

unique digital experiences

NACHSTE SCHRITTE

Lassen Sie uns lber lhr
nachstes Mandat sprechen

Ein kurzes Gesprach genugt, um zu prufen, ob ein 8DSR-Audit fur Ihren aktuellen oder
nachsten Deal-Prozess einen sinnvollen Baustein darstellt.

9 1kroehn@unidexx.com @ unidexx.com

21
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