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kraftwerk besitzt einen real existierenden, aber personenabhängigen Moat in der industriellen
Energiedaten-Normalisierung, der ohne strukturelle Überführung von Wissen in das Produkt innerhalb von
18–36 Monaten durch gut finanzierte AI-native Wettbewerber erodiert.

Top-Risiken

Personenabhängiger Moat ohne Skalierbarkeit:
Schätzungsweise 60% des kritischen Integrations-
Wissens residiert in drei Ingenieuren (explizit:
'Thomas weiß das einfach'); bei deren Ausscheiden
würden 40–50% des Edge-Case-Wissens kurzfristig
verloren gehen. Das Produkt selbst würde diese
Lücke nicht schließen.

Fehlender Datenflywheel und ungeklärte
Datenrechte: Deployments sind faktisch Inseln ohne
cross-customer Lernmechanismus. Die vertragliche
Grundlage für aggregierte Datennutzung über
Kundengrenzen hinweg ist vom Management selbst
als ungeprüft eingestuft — ein struktureller Blocker
für jede KI-basierte Produktverbesserung.

Unvollständige API (Write-Side) und fehlende
Agent-Readiness: Alert-Trigger, Report-Generierung
und Schwellenwert-Anpassungen sind
ausschließlich über die GUI zugänglich. Dies macht
kraftwerk für AI-Agenten-Workflows nur partiell

Stärken

Operative Tiefe in der heterogenen Sensor-
Protokoll-Integration (Modbus, OPC-UA, Profibus):
über Jahre akkumuliertes Edge-Case-Wissen
erzeugt einen realen Zeitvorsprung von 3–4 Jahren
gegenüber Neu-Eintretern — sofern dieses Wissen
im Unternehmen gehalten wird.

Bedeutsame Wechselkosten: System-of-Record-
Funktion für historische Energieverbrauchsdaten,
konfigurierte Benchmarks und Alert-Logiken
erzeugen einen geschätzten Migrationszeitraum von
4–6 Monaten pro Kunde, was realistische
kurzfristige Abwanderung dämpft.

Regulatorischer Rückenwind: Das deutsche
Energieeffizienzgesetz erzeugt konkrete
Nachweispflichten bei der Kernzielgruppe;
kraftwerk-Reports fließen bereits in Compliance-
Dokumentationen und Energieaudits ein und
verschaffen dem Produkt eine faktische Einbettung
in betriebliche Workflows.
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nutzbar und ist vom Management selbst als
akutestes Deal-Verlust-Risiko identifiziert.

Sofortmaßnahmen

Vertragsreview auf Datennutzungsrechte (innerhalb von 30 Tagen): Externe Rechtsprüfung, ob bestehende Klauseln
cross-customer Aggregation für Modell-Training abdecken — und Entwurf einer Kundenamendment-Vorlage für den
Fall, dass sie es nicht tun. Ohne diese Grundlage ist eine Flywheel-Strategie nicht umsetzbar.

API Write-Side Roadmap konkretisieren (innerhalb von 60 Tagen): Priorisierte Liste der ersten drei Write-Endpunkte
(Alert-Trigger, Report-Dispatch, Schwellenwert-Update), realistisches Ship-Date mit aktueller Ressourcenlage sowie
explizite Entscheidung, welche parallelen Roadmap-Punkte zurückgestellt werden, um dedizierte Engineering-
Kapazität freizumachen.

Strategischer Ausblick

kraftwerk ist nicht in akuter Gefahr — Wechselkosten und regulatorischer Rückenwind sichern eine reale Schutzzone
von 12–24 Monaten. Das Fenster für eine strukturelle Repositionierung (Wissen in Produkt überführen, Datenflywheel
aufbauen, Agent-Ready werden) ist geöffnet, schließt sich aber mit zunehmender Reife AI-nativer Wettbewerber. Die

zentrale Investitionsthese hängt an einer einzigen Frage: Besitzt das Management-Team die Executionsdisziplin, die
selbst erkannten Lücken zu schließen, bevor ein kapitalkräftiger Challenger die Zeitlücke von 3–4 Jahren auf 12–18
Monate komprimiert. Die Selbstdiagnose im Interview war präzise; die Ausführungshistorie (Confluence-Docs
unvollständig, API-Write seit bekannt aber ohne dedizierte Ressourcen, AI-Tools nicht mandatiert) deutet auf eine
Priorisierungslücke hin, die adressiert werden muss.
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Scoring-Übersicht

# ACHSE SCORE GEWICHT KONFIDENZ KURZEINSCHÄTZUNG

1 Code-Moat-Exposition 2/5 1 high

Das Kernprodukt — Dashboard,
Normalisierungsschicht, Standard-

Reporting — ist von einem gut
finanzierten AI-nativen Team...

2
Proprietäre Daten &

Netzwerkeffekte
1/5 1.2 high

Es existiert kein struktureller cross-
customer Lernmechanismus. Datenpunkte

aus Kundenprojekten verbleiben in
isolierten...

3
Regulatorische & Compliance-

Einbettung
2/5 1.3 high

Das Energieeffizienzgesetz (EnEfG) hat
für einen Teil der Zielkunden konkrete

Nachweispflichten geschaffen, und
kraftwer...

4
Switching Costs & Workflow-

Tiefe
3/5 1.1 medium

kraftwerk fungiert als System of Record
für historische Energieverbrauchsdaten,

was einen genuinen und schwer
replizierb...

5 DIY-Bedrohung 3/5 1 medium

Ein konkretes DIY-Signal existiert: Ein
Automotive-Zulieferer mit starker interner

IT hat vor acht Monaten ein parallele...

6
AI-Native Challenger
Landscape 2/5 1 medium

Zwei konkrete Dealserluste im

vergangenen Jahr sind dokumentiert:
einer primär auf Perception-Basis (Kunde

nannte expliz...

7 Pricing-Modell-Resilienz 2/5 0.9 high

Das site-basierte Pricing-Modell

(Grundpreis pro Anlage/Produktionsstätte,
optionale Datenpunkt-Komponente)

vermeidet di...

8 Operational Efficiency 1/5 0.9 high

Revenue per Employee liegt bei

geschätzten €150–200K (20–30
Mitarbeiter, ARR-Größenordnung

impliziert). Das ist unterhal...

9
Agent-Readiness & MCP-
Kompatibilität 2/5 1.1 high

Die Read-Side der API ist funktional und

wird von Integrationskunden aktiv
genutzt: Verbrauchsdaten, historische

Zeitrei...

10 Daten-Flywheel-Qualität 1/5 1.1 high

Kein automatischer cross-customer

Lernmechanismus existiert. Jedes
Deployment ist eine Insel mit eigenen

Schwellenwerten...

Gesamt (gewichtet) 37.9 Erhöht
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Detailanalyse

Achse 1: Code-Moat-Exposition 2/5 high

Das Kernprodukt — Dashboard, Normalisierungsschicht, Standard-Reporting — ist von einem gut finanzierten AI-
nativen Team in 12–18 Monaten auf Feature-Parity-Niveau replizierbar, wie vom Management selbst eingeräumt.
Die tiefe Integration in reale industrielle Protokoll-Umgebungen mit ihren Firmware-Eigenheiten und Sonderfällen
erfordert schätzungsweise 3–4 Jahre Anlaufzeit. Dieser zeitbasierte Vorsprung ist real, aber strukturell fragil: Der
überwiegende Teil des differenzierenden Wissens residiert in drei Personen, ist nur partiell in
Konfigurationsvorlagen und Test-Suites kodifiziert, und die interne Dokumentation (Confluence) deckt nach
eigener Aussage des Managements primär Standard-Cases ab. Bei Verlust der drei Schlüsselingenieure würden
schätzungsweise 40–50% des Edge-Case-Wissens kurzfristig nicht mehr verfügbar sein. Der Moat ist ein
Personen-Moat, kein Produkt-Moat — was ihn gegen Fluktuation und gezielten Abwerb durch Wettbewerber
besonders anfällig macht.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Der 3–4-Jahres-Zeitvorsprung ist nicht trivial: Ein Challenger muss denselben Lernpfad durchlaufen und dieselben
Fehler machen — das kostet Zeit und Kundenverluste, die einen Markt-Entry teuer machen.

• Die Seltenheit von Personen mit kombiniertem Domänenwissen (industrielle Protokolle + Energiemesstechnik + IT-

Integration) begrenzt die Geschwindigkeit, mit der ein Wettbewerber das Team aufbauen kann.

Empfehlung

Wissenstransfer-Programm als strategische Priorität setzen: systematische Erfassung von Edge-Case-Lösungen
in maschinenlesbaren Konfigurationsvorlagen und automatisierten Regressionstests, nicht als dokumentarische
Übung sondern als Produktfunktion. Ziel: Onboarding eines neuen Implementierungsingenieurs ohne die drei
Schlüsselpersonen innerhalb von 90 Tagen ermöglichen.

Sofortmaßnahme

Innerhalb von 30 Tagen: Inventur aller Protokoll-spezifischen Edge-Cases, die aktuell ausschließlich in
persönlichem Wissen residieren (beginnend mit den fünf häufigsten Fehlerklassen). Priorisierung nach
Auftrittswahrscheinlichkeit und Auswirkung auf Onboarding-Zeit.

Feature Parity auf dem Papier – also ein Dashboard mit ähnlichen Funktionen – würden die in 12 bis 18 Monaten
schaffen. Die tiefe Integration in reale industrielle Umgebungen dauert eher 3 bis 4 Jahre. INTERVIEW

"

Was zum Beispiel passiert, wenn ein bestimmtes Siemens-Gateway-Modell nach einem Firmware-Update die
Timestamp-Formate inkonsistent schreibt – das steht nirgendwo, das weiß Thomas einfach. INTERVIEW

"

Wenn ich komplett ehrlich bin: wir würden wahrscheinlich 40–50% davon verlieren, zumindest kurzfristig [bei Verlust
der drei erfahrensten Ingenieure]. INTERVIEW

"

Wir haben eine interne Confluence-Dokumentation und einige automatisierte Tests, aber die decken vor allem die
Standard-Cases ab – nicht die wirklich haarigen Spezialfälle, die nur durch Trial-and-Error gelöst wurden. INTERVIEW

"
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Achse 2: Proprietäre Daten & Netzwerkeffekte 1/5 high

Es existiert kein struktureller cross-customer Lernmechanismus. Datenpunkte aus Kundenprojekten verbleiben in
isolierten Deployments und fließen nicht automatisch in eine Produktverbesserung für Folgekunden ein. Der
einzige existierende Loop — Ingenieure identifizieren manuell neue Anomalie-Pattern und bauen sie als Feature
ein — ist langsam, nicht skalierbar und personenabhängig. Erschwerend kommt hinzu, dass die vertragliche
Grundlage für eine aggregierte Datennutzung über Kundengrenzen hinweg vom Management selbst als ungeprüft
eingestuft wurde: Die Standardverträge räumen möglicherweise Nutzungsrechte für anonymisierte Auswertungen
ein, aber ob diese Formulierung eine Flywheel-Architektur trägt, ist nicht geprüft. Dieser Dimension wurde das
höchste Gewicht zugewiesen, weil sie sowohl das kurzfristige Produktdifferenzierungspotenzial als auch die
langfristige strukturelle Wettbewerbsfähigkeit gegenüber AI-nativen Plattformen determiniert.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Die akkumulierte Datenmenge (verschiedene Gebäudetypen, Maschinenklassen, industrielle Verbrauchsprofile) ist

potenziell wertvoll für Benchmarking-Produkte und stellt ein reales Asset dar, sobald die rechtliche Grundlage
gesichert ist.

• In einem frühen Produktstadium ist das Fehlen eines automatischen Flywheels teilweise erwartbar — die Frage ist, ob

der Aufbau auf der Roadmap priorisiert ist.

Empfehlung

Zweistufiges Vorgehen: (1) Rechtliche Prüfung der Datennutzungsrechte mit konkretem Ergebnis-Deliverable
(nicht nur Einschätzung, sondern Amendment-Vorlage), (2) technische Architektur-Entscheidung für einen
minimalen cross-customer Learning Loop — z.B. anonymisierte Anomalie-Pattern-Bibliothek als erster Schritt,
bevor ein vollständiges ML-System adressiert wird.

Sofortmaßnahme

Beauftragung eines externen Rechtsanwalts mit Spezialisierung auf Datenschutz/Vertragsrecht für Review der
Top-10-Kundenverträge auf Datennutzungsrechte — mit konkreter Frage: 'Dürfen wir anonymisierte Muster aus
diesen Daten in Produktfeatures für andere Kunden einbauen?' Deadline: 30 Tage.

Ob das in der Plattform eingebettet ist, sodass der zehnte Kunde automatisch bessere Anomalie-Erkennung
bekommt als der erste? Ehrlich gesagt: noch nicht wirklich – das passiert eher durch manuelle Anpassungen als
durch einen strukturellen Lernmechanismus. INTERVIEW

"

Die Deployments sind weitgehend Inseln – jeder Kunde hat seine eigenen Schwellenwerte, seine eigene Baseline,
und was wir bei Kunde A lernen, fließt nicht automatisch zu Kunde B. INTERVIEW

"

Ob das sauber genug formuliert ist, um tatsächlich ein produktübergreifendes Learning-System darauf aufzubauen –
da bin ich ehrlich gesagt unsicher, das müssten wir erst richtig prüfen lassen. INTERVIEW

"

Wir haben die Rohmaterialien für einen Flywheel – die Datenmenge wächst, die Vielfalt der industriellen Use Cases
auch – aber den Mechanismus, der das systematisch nutzt, haben wir ehrlich gesagt noch nicht gebaut. INTERVIEW

"
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Achse 3: Regulatorische & Compliance-Einbettung 2/5 high

Das Energieeffizienzgesetz (EnEfG) hat für einen Teil der Zielkunden konkrete Nachweispflichten geschaffen, und
kraftwerk-Reports fließen nachweislich in Compliance-Dokumentationen und Energieaudit-Prozesse ein — das ist
ein realer Rückenwind. Allerdings sind kraftwerk-Reports weder von Behörden noch von zertifizierten
Energieauditoren namentlich anerkannt: Ein Wettbewerber, der dieselben Kennzahlen in derselben Struktur
ausgibt, wäre für regulatorische Zwecke gleichwertig. Die faktische Stickiness in diesem Bereich basiert auf
Trägheit (bekannte Export-Formate, integrierte Schnittstellen) und nicht auf regulatorischer Lock-in. Das
Unternehmen hat sich bewusst gegen die Übernahme von Compliance-Haftung entschieden und positioniert sich
als 'Tool, nicht Compliance-Berater' — eine Strategie, die Risiko reduziert, aber gleichzeitig die Bindungstiefe
begrenzt. Das theoretische Ziel einer offiziellen Zertifizierung oder Behörden-Anerkennung ist intern identifiziert,
aber nicht operationalisiert.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Die Kombination aus wachsendem Regulierungsdruck (EnEfG, EU Energy Efficiency Directive) und steigenden CO2-

Berichtsanforderungen erhöht die Wechselkosten strukturell, auch ohne offizielle Zertifizierung.

• Die bewusste Entscheidung gegen Compliance-Haftung ist rechtlich klug und schützt vor signifikanten
Haftungsrisiken in einem regulierten Umfeld.

Empfehlung

Strategische Evaluation, ob eine Partnerschaft mit einem zugelassenen Energieauditor oder eine Zertifizierung

nach DIN EN ISO 50001 als Outputformat angestrebt werden soll. Dies würde den Unterschied zwischen
'praktisch sticky' und 'regulatorisch verankert' auflösen — erfordert aber eine explizite Entscheidung über
Haftungsbereitschaft und entsprechende Versicherungsstruktur.

Es gibt definitiv Fälle, wo Kunden uns sagen, dass unsere Reports und Dashboards direkt in ihre Compliance-
Dokumentation einfließen, zum Beispiel für Energieaudits oder interne Nachweise gegenüber Behörden. INTERVIEW

"

Wir sind noch nicht an dem Punkt, wo eine Behörde oder ein zertifizierter Energieauditor ein 'kraftwerk-Report' als
solchen beim Namen nennt oder anerkennt. INTERVIEW

"

Was uns praktisch sticky macht, ist eher die Tatsache, dass unsere Kunden die Exports bereits kennen, die
Schnittstellen integriert haben und der Aufwand eines Wechsels hoch wäre – aber das ist Trägheit, keine echte
regulatorische Verankerung. INTERVIEW

"

Besonders seit dem Energieeffizienzgesetz in Deutschland, das für viele unserer Kunden konkrete
Nachweispflichten geschaffen hat. INTERVIEW

"
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Achse 4: Switching Costs & Workflow-Tiefe 3/5 medium

kraftwerk fungiert als System of Record für historische Energieverbrauchsdaten, was einen genuinen und schwer
replizierbaren Datenverlust bei Migration erzeugt. Die geschätzte Migrationsdauer von 4–6 Monaten für einen
mittelgroßen Kunden mit 3 Jahren Datenhistorie und 50–80 Messpunkten ist plausibel und stellt reale
Wechselreibung dar. Die Confidence-Bewertung ist auf 'medium' gesetzt, weil (a) kein abgeschlossener
Migrations-Case existiert, der diese Schätzung empirisch validiert, und (b) der einzige dokumentierte Fast-Churn-
Fall ambivalent ausging: unklar, ob der Verbleib auf kraftwerk-Qualität oder auf gesunkener Kundenpriorität
zurückzuführen ist. Die tiefere Workflow-Logik (Begründungen für Alert-Schwellenwerte, Benchmark-
Kalibrierung) residiert außerhalb des Produkts in den Köpfen der Kunden-Energiemanager — das erhöht zwar die
Migration-Komplexität, schützt aber nicht strukturell gegen einen entschlossenen Wechselwillen.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• 4–6 Monate Migrationsdauer ist für einen Mittelständler mit begrenzten IT-Ressourcen eine signifikante operative
Belastung — das macht einen opportunistischen Wechsel unwahrscheinlich.

• Die Einschränkung auf Energieverbrauchshistorie als System-of-Record ist real, aber für den Kernnutzen des

Produkts (historische Verbrauchsanalyse, Trendberichte, Benchmarking) ausreichend, um meaningful Lock-in zu
erzeugen.

Empfehlung

Aktive Maßnahmen zur Stärkung der Workflow-Tiefe: Export-Formate stärker proprietary gestalten (ohne Daten-
Portabilität zu behindern), Alert-Logiken und Benchmark-Begründungen im Produkt selbst dokumentierbar
machen (nicht nur im Kopf des Energiemanagers), und historische Datenvisualisierungen als unverzichtbares
Referenzformat in Kunden-Workflows positionieren.

Meine realistische Schätzung für einen Kunden mit drei Jahren Daten und sagen wir 50–80 Messpunkten wäre vier
bis sechs Monate – allein schon wegen der historischen Datenmigration und der Re-Kalibrierung der Benchmarks auf
dem neuen System. INTERVIEW

"

Wir hatten vor etwa einem Jahr einen Fall, wo ein mittelgroßer Industriekunde ernsthaft mit einem Wettbewerber
verhandelt hat. Das ist dann doch nicht passiert, wobei ich ehrlich sagen muss: ich bin nicht hundertprozentig sicher,
ob das an uns lag oder daran, dass das interne Projekt beim Kunden einfach keine Priorität mehr hatte. INTERVIEW

"

Ob wir wirklich das System of Record sind... ich würde sagen ja für die Energieverbrauchshistorie, aber nein für alles,
was in Richtung ERP oder Gebäudemanagement geht – da sind wir eher Abnehmer als Quelle. INTERVIEW

"
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Achse 5: DIY-Bedrohung 3/5 medium

Ein konkretes DIY-Signal existiert: Ein Automotive-Zulieferer mit starker interner IT hat vor acht Monaten ein
paralleles internes Dashboard-Projekt gestartet und detaillierte API-Dokumentation angefragt. Das Projekt wurde
eingestellt — aber die Ursache ist unklar (Ressourcenmangel vs. erkannte Komplexität). Die zugrundeliegenden
Protokolle (Modbus, OPC-UA, Profibus) sind öffentlich dokumentiert und für kompetente Embedded Engineers
zugänglich. Der reale Komplexitäts-Vorteil von kraftwerk liegt in akkumulierten Edge-Case-Lösungen (Firmware-
Abweichungen, Timing-Probleme unter Last) — diese erzeugen einen zeitbasierten, aber keinen strukturellen
Schutz: Ein ambitionierter Inhouse-Ingenieur kann dieselben Fehler machen und 6–12 Monate später am gleichen
Punkt sein. Mit zunehmender Verbreitung von AI-Coding-Tools wird das Dashboard-Layer trivial; die Protokoll-
Integration bleibt der einzige substanzielle DIY-Blocker.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Mittelständische Industrieunternehmen haben typischerweise nicht die IT-Kapazität, um sowohl Kerngeschäft als
auch ein proprietäres Energiemanagementsystem langfristig zu betreiben — der Opportunitätskostengedanke wirkt als

natürlicher Bremser.

• Der Markt für Energiemanagement-Fachkräfte ist eng (vom Management bestätigt) — DIY-Projekte scheitern oft an
Recruiting, nicht an technischer Komplexität.

Empfehlung

Proaktive Überwachung von API-Zugriffsmustern: Ungewöhnlich intensive Nutzung von Dokumentations-
Ressourcen oder ungewöhnliche API-Abfragevolumina können frühe DIY-Signale sein. Zudem: Für Kunden mit

starker IT gezielt Value-Added-Services positionieren (z.B. automatisiertes Anomalie-Reporting), die den Make-
vs-Buy-Kalkül zugunsten von kraftwerk verschieben.

Ein Automotive-Zulieferer mit einer starken internen IT hat angefangen, sehr detaillierte Fragen zu unserer API-
Dokumentation zu stellen – und dann kam raus, dass sie parallel ein internes Dashboard-Projekt hatten, das
Energiedaten visualisieren sollte. INTERVIEW

"

Die Protokolle selbst – Modbus, OPC-UA, auch einige ältere Profibus-Varianten – sind keine Geheimnisse. Ein guter
Embedded-Engineer kann die Grundlagen aus der Dokumentation lernen. INTERVIEW

"

Ob das einen kompetenten Ingenieur dauerhaft aufhält oder nur sechs bis zwölf Monate kostet, bis er dieselben
Fehler selbst gemacht hat – das kann ich ehrlich gesagt nicht mit Sicherheit sagen. INTERVIEW

"
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Achse 6: AI-Native Challenger Landscape 2/5 medium

Zwei konkrete Dealserluste im vergangenen Jahr sind dokumentiert: einer primär auf Perception-Basis (Kunde
nannte explizit 'AI-native Dashboard' des Wettbewerbers), einer mit Hinweis auf eine echte Produktlücke
(automatisierte Anomalie-Erkennung ohne manuelle Schwellenwert-Konfiguration). Der Markt-Intelligence-
Prozess ist nach eigener Aussage reaktiv: Wettbewerber werden erst wahrgenommen, wenn Kunden sie
erwähnen. Im DACH-Raum wurden Teclabs und Ampere Energy genannt, deren Funding-Niveaus dem
Management unbekannt sind. Internationale Akteure (SparkCognition, Turntide) sind bekannt, aber ihre Präsenz
im direkten Kundensegment ist ungeklärt. Confidence ist 'medium', weil die Wettbewerbslandschaft aufgrund des
reaktiven Monitoring-Ansatzes strukturell unterbeobachtet ist — es könnte mehr bekannte und unbekannte
Challenger geben, als im Interview sichtbar wurde. Die Perception-Lücke (kraftwerk gilt als weniger AI-forward)
ist besonders relevant, weil sie im Einkaufsprozess wirkt, bevor eine technische Evaluation stattfindet.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Zwei verlorene Deals in einem Jahr sind statistisch begrenzt aussagekräftig — es könnten deal-spezifische Faktoren
(Buying Center, Budget, Timing) gewesen sein, die unabhängig von Produkt-Qualität wirken.

• Die Perception-Lücke ('wirkt nicht AI-native') ist ein Marketing/Positioning-Problem, das ohne Produktänderung
adressierbar ist.

Empfehlung

Aufbau eines systematischen Competitive Intelligence Prozesses: (1) Monatlicher strukturierter Review von
Wettbewerber-Launches, Funding-Announcements und Job-Postings in der industriellen Energiemanagement-

Kategorie, (2) Post-Mortem-Pflicht für jeden verlorenen Deal mit standardisiertem Wettbewerber-Feld, (3)
Gezielte Repositionierung des Produkts als 'AI-ready' durch konkrete Feature-Kommunikation (Anomalie-
Detection, API-Capabilities) — keine Marketingbotschaft ohne Produktsubstanz.

Wir haben letztes Jahr zwei Ausschreibungen verloren, wo im Nachhinein rauskam, dass ein Anbieter mit einem sehr
modernen, cloud-first Dashboard punkten konnte – der Name war uns vorher kaum bekannt. INTERVIEW

"

Beim zweiten Deal bin ich weniger sicher – da kam aus dem Feedback auch was über konkrete Features, speziell
rund um automatisierte Anomalie-Erkennung ohne manuelles Konfigurieren von Schwellwerten. INTERVIEW

"

Wir beobachten das Feld noch zu reaktiv – wir kriegen das meistens erst mit, wenn ein Kunde es uns
sagt. INTERVIEW

"

10 / 15



Achse 7: Pricing-Modell-Resilienz 2/5 high

Das site-basierte Pricing-Modell (Grundpreis pro Anlage/Produktionsstätte, optionale Datenpunkt-Komponente)
vermeidet die seat-basierte Erosionsfalle, bei der AI-Agenten menschliche Nutzer und damit die Pricing-Basis
verdrängen könnten — das ist ein genuiner struktureller Vorteil gegenüber reinen User-License-Modellen.
Allerdings skaliert der Umsatz nicht mit dem Wert, den Kunden aus der Plattform ziehen: Intensivere Nutzung
durch Automatisierung erzeugt keinen automatischen Upsell. Die Net Revenue Retention liegt nach eigener
Schätzung bei 95–105% — stabil, aber ohne Expansion-Dynamik. Renewal-Gespräche werden als defensiv
beschrieben (Kunden fragen nach Rabatten oder Preiseinfrierung), nicht als Upsell-Gelegenheiten. Die
Schlussfolgerung des Managements ist präzise: 'Retention kommt aus Switching Costs und eingebetteten
Prozessen, nicht aus dem Gefühl der Kunden, kontinuierlich mehr Wert zu bekommen.' NRR-Tracking ist nach
eigener Einschätzung nicht präzise genug — die genannte Spanne (95–105%) ist eine Schätzung, keine
gemessene Zahl.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Site-basiertes Pricing ist robust gegen die häufigste AI-Disruptions-Gefahr für SaaS (Seat-Erosion durch Agent-
Adoption) — das ist ein nicht-trivialer Vorteil.

• NRR von 95–105% bedeutet de facto keine nennenswerte Kundenabwanderung, was in einem Markt mit 4–6-
monatigen Migrationsfenstern als Bestätigung der Produktstabilität gewertet werden kann.

Empfehlung

Entwicklung eines usage-sensitiven Preismodell-Overlays (z.B. Datenpunkt-Volumen-Tiers, automatisierte
Report-Dispatches, API-Call-Volumen) als Ergänzung zum site-basierten Grundpreis — das ermöglicht Value-
based Expansion ohne das bestehende Preismodell zu destabilisieren. Parallel: Präzises NRR-Tracking mit
Kohorten-Analyse als Investoren-Ready-Kennzahl einführen.

Unsere Net Revenue Retention liegt – grob geschätzt, wir tracken das nicht so präzise wie ich es sollte – irgendwo
zwischen 95 und 105 Prozent. INTERVIEW

"

Bei Renewals ist es ehrlich gesagt eher eine Verteidigungsdiskussion als eine Upsell-Diskussion – viele Kunden
fragen nach Rabatten oder wollen zumindest den Preis einfrieren, selten kommt ein Kunde proaktiv und sagt 'wir
wollen mehr Module kaufen'. INTERVIEW

"

Wenn ein Kunde die Automatisierung hochfährt und plötzlich dreimal so viele Analysen laufen, aber keine neue
Anlage dazukommt, sehen wir davon erstmal nichts direkt. INTERVIEW

"
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Achse 8: Operational Efficiency 1/5 high

Revenue per Employee liegt bei geschätzten €150–200K (20–30 Mitarbeiter, ARR-Größenordnung impliziert). Das
ist unterhalb des Medians traditioneller SaaS-Unternehmen (€200–600K) und weit unterhalb AI-nativer
Benchmarks (€2–3M+). AI-Tool-Adoption im Engineering-Team ist individuell und unsystematisch — kein Mandat,
keine Metriken, keine strukturierte Erwartungshaltung. Support und Onboarding laufen manuell. Das Management
hat den primären Blocker selbst als Priorisierungsfrage identifiziert, nicht als technisches oder Team-Problem: 'Ich
habe das Thema noch nicht mit der Konsequenz durchgedrückt, die es verdient hätte.' Das geschätzte Velocity-
Upside von 20–30% durch systematische AI-Tool-Nutzung wurde nie gemessen oder als Experiment aufgesetzt.
Dies ist die am schnellsten behebbare Dimension — sie erfordert eine Führungsentscheidung und ein 4–6-
Wochen-Experiment, keine Produktinvestition.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• In einem Domain-intensiven Produkt wie industriellem Energiemanagement ist ein höherer Anteil an
domänerfahrenen Mitarbeitern pro ARR strukturell bedingt und nicht vollständig mit AI-nativen SaaS-Benchmarks
vergleichbar.

• Die Selbsterkenntnis des Managements und die klare Zuordnung der Verantwortung sind ein positives Signal für
Handlungsfähigkeit — die Lücke ist bekannt und adressierbar.

Empfehlung

Innerhalb von 30 Tagen: Managementseitige Entscheidung und Kommunikation zu AI-Tool-Standard im
Engineering-Team, mit messbarem Pilot (z.B. Feature-Velocity-Vergleich eines Teams mit vs. ohne AI-
Augmentation über 6 Wochen). Parallel: Identifikation der drei zeitintensivsten manuellen Prozesse in Onboarding
und Support als Automatisierungs-Targets.

Sofortmaßnahme

Innerhalb von 14 Tagen: Managementseitige Ankündigung eines strukturierten AI-Tool-Pilots (z.B. GitHub Copilot

oder Cursor als Standard für alle Entwickler, mit optionalem Tracking-Dashboard für Feature-Velocity). Ziel:
Messbarer Baseline-Vergleich innerhalb von 6 Wochen.

Wir sind irgendwo zwischen 20 und 30 Mitarbeitern, und wenn ich unseren ARR dagegenstelle, landen wir wohl so
bei 150 bis vielleicht 200K pro Kopf. INTERVIEW

"

Eine systematische Einführung oder klare Erwartungshaltung dazu gibt es bei uns noch nicht, was ich rückblickend
früher hätten angehen sollen. INTERVIEW

"

Ehrlich gesagt ist es primär eine Priorisierungsfrage – ich habe das Thema noch nicht mit der Konsequenz
durchgedrückt, die es verdient hätte. INTERVIEW

"

Support und Onboarding laufen bei uns noch sehr manuell, da steckt definitiv Potenzial – aber auch Aufwand, das zu
ändern. INTERVIEW

"
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Achse 9: Agent-Readiness & MCP-Kompatibilität 2/5 high

Die Read-Side der API ist funktional und wird von Integrationskunden aktiv genutzt: Verbrauchsdaten, historische
Zeitreihen und Anomalie-Flags sind abrufbar. Die Write-Side ist der kritische Gap: Alert-Trigger, automatisierte
Report-Generierung und Schwellenwert-Updates sind ausschließlich über die GUI zugänglich — ein AI-Agent
kann also beobachten, aber nicht handeln. Das Thema MCP (Model Context Protocol) oder AI-Agent-Integration-
Layer wurde im Unternehmen noch nicht diskutiert. Die API-Dokumentation ist nach Eigenaussage nicht
developer-friendly ('eher etwas, das unsere Leute den Kunden manuell erklären'). Das Management hat die
fehlende Write-Side selbst als das akuteste Deal-Verlust-Risiko identifiziert und es steht auf der Roadmap —
allerdings ohne dedizierte Ressourcen, in Konkurrenz mit mindestens drei weiteren Engineering-Prioritäten. Dies
ist die Dimension mit der unmittelbarsten kommerziellen Konsequenz, weil sie aktiv Deals kostet.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Eine solide Read-API ist die notwendige Voraussetzung für Agent-Integration und bereits vorhanden — der fehlende
Teil (Write-Side) ist klar umrissen und technisch weniger komplex als die Datennormalisierungs-Architektur.

• Das Bewusstsein für die MCP/Agent-Readiness-Frage ist nach dem Assessment geschärft — das erhöht die

Wahrscheinlichkeit einer zeitnahen strategischen Entscheidung.

Empfehlung

Priorisierung der Write-Side-API als Engineering-Sprint: Identifikation der drei meistgefragten Write-Aktionen
(wahrscheinlich: Alert-Trigger, Report-Dispatch, Schwellenwert-Update), Umsetzung als dokumentierte REST-
Endpunkte mit Swagger-Dokumentation. Parallel: Erste interne Diskussion über MCP-Compatibility als
mittelfristige strategische Option, bevor Wettbewerber es als Differenzierungsmerkmal nutzen.

Sofortmaßnahme

Innerhalb von 60 Tagen: Dedizierte Engineering-Ressource (mindestens 0,5 FTE) für API Write-Side — mit
expliziter Entscheidung, welche konkurrierende Roadmap-Priorität dafür zurückgestellt wird. Drei erste Write-
Endpunkte als Deliverable.

Auf der Write-Seite sieht es dünner aus – Alert-Trigger und automatisierte Report-Generierung laufen heute
größtenteils über die GUI, da gibt es schlicht keine oder kaum API-Abdeckung. INTERVIEW

"

Die Read-Seite ist eigentlich ganz gut abgedeckt – Verbrauchsdaten abfragen, historische Zeitreihen, auch
Anomalie-Flags lassen sich über die API abrufen. INTERVIEW

"

Das Thema MCP oder AI-Agent-Layer ist bei uns intern noch nicht diskutiert worden – das ist ehrlich gesagt der
erste Kontext, in dem ich die Frage so konkret gestellt bekomme. INTERVIEW

"

Die API-Write-Seite ist das, was mir am meisten Sorgen macht – nicht weil es strategisch das Wichtigste ist, sondern
weil es der Punkt ist, an dem wir konkret Deals verlieren könnten, wenn ein Wettbewerber das zuerst löst. INTERVIEW

"
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Achse 10: Daten-Flywheel-Qualität 1/5 high

Kein automatischer cross-customer Lernmechanismus existiert. Jedes Deployment ist eine Insel mit eigenen
Schwellenwerten, Baselines und Konfigurationen. Der einzige vorhandene Verbesserungs-Loop ist manuell und
langsam: Ingenieure identifizieren neue Anomalie-Pattern bei einem Kunden und überführen diese gelegentlich in
neue Features oder verbesserte Algorithmen. Das Rohmaterial für einen Flywheel ist vorhanden (wachsende
Datenmenge, Vielfalt industrieller Use Cases), aber der Mechanismus, der dieses Rohmaterial in eine
compounding competitive advantage überführt, ist nicht gebaut. Erschwerend: die rechtliche Grundlage für cross-
customer Datennutzung ist ungeklärt (siehe Axis 2). Das Management hat diese Situation präzise als
'Rohmaterialien ohne Mechanismus' beschrieben. Axis 2 und Axis 10 sind zwei Manifestationen desselben
strukturellen Defizits — die Behandlung des einen adressiert direkt das andere.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• In einem frühen Produktstadium mit begrenzten Engineering-Ressourcen ist die Priorisierung von Flywheel-
Architektur gegenüber direktem Kundenwert keine Fehler-Entscheidung, sondern ein nachvollziehbarer Trade-off.

• Die Datenbasis wächst — der Wert des Flywheels steigt also mit jedem Monat, in dem die Infrastruktur aufgebaut
wird, selbst wenn der Aufbau jetzt beginnt.

Empfehlung

Flywheel-Architektur als Produkt-Roadmap-Priorität nach Klärung der Datenlage (Axis 2): Minimaler erster Schritt
wäre eine anonymisierte Anomalie-Pattern-Bibliothek, die aus confirmed findings über Kundengrenzen hinweg
gespeist wird — kein ML-System, sondern kuratiertes Wissen, das automatisch bei neuen Deployments verfügbar
ist. Das ist mit wenigen Engineering-Wochen machbar und schafft eine demonstrierbare Flywheel-Logik.

Sofortmaßnahme

Sofortmaßnahme ist abhängig von Axis 2: Datenlage-Prüfung muss zuerst erfolgen. Sobald rechtliche Grundlage

bestätigt, innerhalb von 45 Tagen: MVP-Design für anonymisierte Anomalie-Pattern-Bibliothek mit Schätzung des
Engineering-Aufwands.

Hinweise & Flags

axis_2: Vertragliche Datennutzungsrechte für cross-customer Aggregation sind vom Management als ungeklärt eingestuft.
Ohne Klärung ist jede Flywheel-Strategie rechtlich riskant. Sofortiger Handlungsbedarf vor jeder weiteren Produktinvestition in

Im Moment sind die Deployments weitgehend Inseln – jeder Kunde hat seine eigenen Schwellenwerte, seine eigene
Baseline, und was wir bei Kunde A lernen, fließt nicht automatisch zu Kunde B. INTERVIEW

"

Wir haben die Rohmaterialien für einen Flywheel – die Datenmenge wächst, die Vielfalt der industriellen Use Cases
auch – aber den Mechanismus, der das systematisch nutzt, haben wir ehrlich gesagt noch nicht gebaut. INTERVIEW

"

Wenn unser Team eine neue Anomalie-Pattern bei einem Kunden identifiziert, bauen wir das manchmal als neues
Feature oder als verbesserten Detection-Algorithmus ein, der dann allen zugute kommt – aber das ist ein manueller,
langsamer Prozess, kein automatischer Flywheel. INTERVIEW

"
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diesem Bereich.

axis_8: Score 1/5 bei einer Dimension, die ausschließlich eine Führungsentscheidung erfordert — kein Produkt-Investment,

kein externer Blocker. Niedriger Score ist daher ein direkter Indikator für Führungs-Priorisierungs-Lücke, nicht für strukturelle
Unmöglichkeit.

axis_10: Axis 2 und Axis 10 sind nicht unabhängig: Sie beschreiben dasselbe strukturelle Defizit (kein cross-customer Learning)

aus zwei Perspektiven. Eine gemeinsame Initiative adressiert beide — aber die Datenlage (Axis 2) muss zuerst geklärt werden.

axis_6: Niedrige Confidence auf Markt-Intelligence-Ebene: Das Wettbewerbsfeld ist strukturell unterbeobachtet. Die
tatsächliche Challenger-Bedrohung könnte höher sein als im Interview sichtbar. Systematisches Monitoring fehlt.

axis_9: Akutes Deal-Verlust-Risiko: API Write-Side ist vom Management selbst als unmittelbarster kommerzieller Risikopunkt
identifiziert — steht aber ohne dedizierte Ressourcen auf der Roadmap. Ressourcen-Entscheidung ist überfällig.

Dieser Report wurde automatisiert erstellt von Expert Verdict — KI-gesteuerte Assessment-Plattform von Torus Services eG, Braunschweig.

Die Ergebnisse basieren auf einem adaptiven KI-Interview und einer automatisierten Website-Analyse. Sie stellen keine professionelle Beratung dar.
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