Analyse der wichtigsten 10 Firmen
ArcMind
Gründung 2003, ca. 2.1 Mio Umsatz, 103 TEU Gewinn, ca. 30 IT Spezialisten

	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	Utilities in a Box Model:
· Automatisierte Abrechungsprozesse (Schnittstellenanbindung zur Bonitätsprüfung) inklusive ZUGFeRD(Billing)
· Produkt Generator: flexible Verwendung aller Komponenten des Systems zur Erstellung neuer Produkte (Flexibilität)
· Energiedatenmanagement 
· Martkommunikation (inklusive PRICAT)

Use Cases:
Abrechnung und Bedienung von:
· Mieterstrom
· Windparkabrechnung
· Direktvermarktung
· E-Mobility

Ergänzung durch andere Modelle:
Business Application Builder (BAB), Business in a Box (BIB) und Utilities in a Box (UIB) ergänzen sich wie folgt:
· BAB: Basisblock für Kernkomponenten wie Java Code- und GUI Generierung 
· BIB: enthält firmeninterne Prozessabwicklungen (z.B. Urlaubsplanung etc.)
· UIB: Das eigentliche Hauptprodukt für den Kunden

	Value Proposition für Kunden
	Maximale Flexibilität
· Das Produkt ist so aufgestellt, dass der Kunde (z.B. Direktvermarkter) durch eine benutzerfreundliche Nutzeroberfläche ohne Hilfe der Firma (ArcMind) neue Produkte erstellen kann
· Keine Kommunikation mit Firma nötig
Einsatz von externen Beratern für die Regulatorien am Energiemarkt fällt drastisch bzw.verschwindet ganz

Gesamtprozess:
· UIB kann sogar den Prozess der Kundegewinnung übernehmen (ganzeinheitliches System, das keine Lücken hat)

	USP
	Outsourcing des gesamten Prozesses an UIB. Keine Lücken im System (für Energieversorger)

	Finanzierung
	s. Excel

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	2008: Erstmaliges Angebot für den EDIFACT Konverter
2012: Neue Version
2013: Einführug von Fehlererkennung mit der Software
2013: Vertrag mit enet (Großer Anbieter von Software für Energiermarkt: wahrscheinlich white label)

s. Excel

	Kunden
	Energieversorger:
· Avu: lokaler Energieversorger mit ca. 110.000 Endkunden im Ennepe-Ruhr Kreis
· E.magis: Energieversorger und Energieberater (Consulting)
· E.on

Tech Unternehmen:
· Quadra energy: Installiert PV, verkauft auch Software für Energiemanagement u.A. auch für Netzbetreiber etc.
· Soluvia IT Services: IT Support 
· Sagemcom: Internationales Unternehmen, das Software für Energielösungen verkauft, Kauft wahrscheinlich ArcMind als Whitelabel ein

Laut Eigener Webseite „200+ Projekte“ (wahrscheinlich Kundenanzahl zwischen 100-200)














Kaluza
Gründung 2019, ähnlich wie Kraken vorher Teil eines Energieversorgers (hier OVO Gruppe), dann eigenständige Gesellschaft, 711 Mitarbeiter, 160M Umsatz
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	· Flexibility
· Customer Management
· Data Analytics
· Billing
· Mako (weil es sich hierbei um eine britische Firma handelt, sind die Regularien bei weitem nicht so extensiv. Der Fokus liegt vielmehr darauf, sein Business aufzubauen und zu erweitern) 
· EDM

Andere:
· Mobility

	Value Proposition für Kunden
	Fokus auf Datenanalyse, Neuproduktsschaffung und Kundenmanagement: Business Growth

	USP
	Fokus auf Mobility

	Finanzierung
	· Bis 2024 zu 100% durch OVO finanziert
· Series C 2024: 90M Investment durch AGL (Australische Energiefirma) für einen Anteil von 20%
· AGL ist gleichzeitig Kunde bei Kaluza

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	Da lange Zeit Teil von OVO und privates Unternehmen, gibt es kaum verlässliche Zahlen
Nur aktueller Umsatz bekannt

	Kunden
	OVO:
· Kaluza ist aus OVO entstanden (hat die Software von Kaluza benutzt)
Mobility (Smart Charging Programme, die von Autoherstellern genutzt werden):
· BMW
· Honda
Andere:
· Engie (Energy Consulting, Bau von PV und erneuerbaren Energien)
· AGL







Kraken
2016 (damals noch Teil von Octopus Energy) gegründet, 2000+ Mitarbeitende, 350M Umsatz
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	Classical Services
· Customer Management 
· Billing
· Flexibility
· Portfolio Management
· EDM
· Mako
· Data Analytics

Additional Services
· Field Management (Scheduling von Field Terminen) 

	Value Proposition für Kunden
	

	USP
	· Expertise as one of the biggest energy software companies worldwide
· Easy-to-read UI
· Whole package (super viele kleine Leistungen mit drinnen, die viele andere Unternehmen nicht anbieten): die Grundservices laufen so gut, dass Zeit in neue Ideen investiert werden kann, während kleinere Unternehmen am patchen sind

	Finanzierung
	Octopus Energy:
· Gegründet von der Octopus Investment Group
· Bis 2020 Finzierung durch Eigenkapital und Muttergesellschaft
· Ab 2020 5 Finzierungsrunden:
· Dezember 2020 Series D: 200M, Einstieg Tokyo Gas
· September 2021 Series E: 655M, Einstieg Generation Investment Management
· Dezember 2021 Series E: 300M, Einstieg CPP Investments
· Dezember 2023 Series F: 800M

Kraken Technologies:
· September 2025 abgespaltet, seitdem keine Finanzierungsrunden

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	· Octopus Energy wird 2016 gegründet
· Kraken ist die interne Softwarelösung (das Produkt/ die Marke)
· September 2025 wird Kraken als eigenes Unternehmen innerhalb der Octopus Energy Group ausgegliedert
· Seitdem verkauft Kraken selbst als Unternehmen sein SaaS Modell an internationale roßkundne (z.B. e.on)
· Dafür nutzt Kraken lokale Partner, die für z.B. deutsche Marktregulierung zuständig sind (deutsche regularien in Software implementieren)

· Wachstumskurve s. Excel

	Kunden
	Großkunden:
· Origin
· Tokyo Gas
· E.on
· National Grid






















Lumenaza
Gründung 2013, 39 Mitarbeiter, ca. 15-20 Mio Umsatz, 
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	Als SaaS:
· Billing (exrtem detailliert auf Webseite aufgeschlüsselt)
· Mako
· Kundenmanagement (mit Kundeportal und Kundernverwaltunssoftware)
· Flexibilität (z.B. für Direktvermarktung oder die schnelle Einführung neuer Produkte)
· Trading (Stromkauf an verschiedenen Märkten mit Prognosemodell)
· EDM (heißt bei Lumenaza Bilanzkreismanagement und deckt Teile des klassischen EDMs ab)

Consulting:
· Beratungsleistungen für etablierte und neue Unternehmen

LUOX Energy:
· Kaufen selbst Strom ein und verkaufen diesen als White Label an Kunden (Hauptgeschäft)

	Value Proposition für Kunden
	· Software optimiert Stromkauf und führt so zu Einsparungen
· Fokus auf Kunden statt auf Prozesse wie Software

	USP
	· Anwendung für Stromversorger und Direktvermarkter (viele verschiedene Modelle möglich)
· Schnelle Eingliederung in bestehende Unternehmenstrukturen (teilweise in zwei Wochen Strukturen der Kunden in die Software eingegliedert)

	Finanzierung
	· Insgesamt 10.8M in funding
· 3 Funding rounds:
1. August 2017: Grant money from EU und EIC (0.15M)
2. August 2018: Seed money (2.5-3M)
3. Juni 2021: Series-B funding (6.5M)[footnoteRef:1] [1:  https://tracxn.com/d/companies/lumenaza/__HHCugZ_MSfI316RVSYXnzIvAW-gAc_GzTNtwBdId518#legal-entities] 

· Startinvestoren:
· EnBW
· E.on

· Series-B Investoren
· First Image!
· NEW KRAFTWERK (hat EnBW rausgekauft)
· Future Energy Ventures[footnoteRef:2] [2:  https://www.enbw.com/media/enbw-new-ventures/pr_funding_lsm_lum_final.pdf] 

Insgesamt wohl 9 aktive Investoren

Unternehmen im Jahr 2024 mit 273.000 überschuldet
· Angespannte Liquiditätslage
· 2M Wandelanleihe von Gesellschaftern am 20.02.2026

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	s.Excel

	Kunden
	Energieversorger/ Stadtwerke
· Regionah Energie: Seit 2018 Kunde, regionaler Energieversorger in Süddeutschland (klein)
· Greenman Energy: Tochter der Greenman Group (Immobiliengesellschaft), die für die nachhaltige Beschaffung von Energie für die Immobilien der Mutergesellschaft zuständig ist
· 1Komma5°: White Label Stromtariflösung von Lumenaza

Direktvermarkter/ Stromhändler
· Flex Power: Direktvermarktung von Speichern und Stromanlagen + Handel mit Strom (steht wohl kein großes Unternehmen dahinter)
· Octopus Energy: die Direktvermarktungslösung von Octopus läuft über Lumenaza












Lynqtech
Gründung 2020, Tochter von enercity digital GmbH, 120 Mitarbeiter, 12 Mio Umsatz
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	Core
· Customer Management (Modul CRM)
· Billing (Erstellung von Rechnungen + Abrechnung)
· Mako

Core+
· Flexibilität („Produktbündel“)
· Analyse interner und externer Datenbestände
· Automatische Netzentgeld Ermittlung (kein komplettes EDM)

Das System hat noch viele weitere Leistungen z.B. ein Forderungsmanagement (Mahnungen), Kundenportal oder Zahlungsmanagement (verschiedene Arten von Zahlung)
Beide Angebote werden als SaaS verkauft

	Value Proposition für Kunden
	Durch die Vereinheitlichung aller Systeme, kann Zeit und Geld gespart werden

	USP
	Die Core Leistungen sind beinhaltet, die Core+ Leistungen können nach Belieben dazugebucht werden
· Es entsteht ein System, das sehr flexibel ist und nach Belieben vom Kunden zusammengebaut werden kann

	Finanzierung
	s.Excel
Gegründet durch enercity digital GmbH, mittlerweile ist Qcells größter Eigentümer mit 66%

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	2020: Gründung aus der enercity GmbH heraus (gleichzeitig erster Kunde)
2021: 50 Mitarbeiter
2022: Qcells invesiert in Unternehmen (erwirbt 66% der Anteile)
2022: Mako Produkt geht an den Markt
2023: Team wächst auf 100 Mitarbeiter
2023: Stadtwerke Garbsen werden Kunde

	Kunden
	Enercity Digital GmbH
· Großunternehmen, das Strom an Gewerbe verkauft (noch andere Geschäftsbereiche wie Wärme, Wasser und Gas)
Qcells
· Globales Großunternehmen mit Fokus auf PV und Speicherlösungen 

Stadtwerke Garbsen
· Beteiligung der enercity mit 25.1%
· Ca. 30.000 Endkunden (geschätzter Wert)


Powercloud
Seit 2012, 2024 von Hansen gekauft, ca.300 Mitarbeiter, Umsatz 2021: 17M
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	[image: ]   





· Mako
· Billing
· EDM
· Kundenmanagement (App Store, Nuekundengewinnung, Kundenansicht)
· Flexibilität (angeblich einfach, in Graphik nicht gesondert aufgeführt)
Quelle: Archivwebseite von powercloud (Stand: 2024)

	Value Proposition für Kunden
	Wie immer (Kosteneinsparung, Zeiteinsparung, automatisierte Kundengewinnung)

	USP
	Unbegrenzte Skalierbarkeit

	Finanzierung
	· Gründung 2012 durch privates Kapital (keine größere Finanzierungsrunden)
· Series A 2019: General Atlantic (Große US-amerikanische Investmentfirma) kauft 45% der Anteile für ca. 100M
· Verkauf 2024 für 30M: An Hansen Technologies

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	s. Excel

	Kunden
	Energieversorger
· Berliner Stadtwerke
· EnBW Baden Württemberg (2019: EnBW bietet BPO auf Basis von powercloud an)
· Ostrom
· EWE
· Sachsen Energie
· Audax energy (Internationale Unternehmen, ursprünglich aus Frankreich)
· Und weitere...
Vor allem große Energieversorger. Das kleine/ mittlere Stadtwerk scheint nicht interessant zu sein








Robotron
1991 gegründet, ca. 575 Mitarbeiter, 82.5M Umsatz
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	SaaS, PaaS und IaaS Modelle:
Für Netzbetreiber
· Mako
· EDM

Lieferanten
· Beschaffung (Portfolio Management)
· Prognose
· Kennzahlen

Messstellenbetrieb
· Metering

Generell:
· Billing
· Kundenmanagement

Sofern erkennbar keine Flexibilität

	Value Proposition für Kunden
	

	USP
	· Leistungen je nach Kunden gegliedert (sehr detaillierte und umfangreiche Angebote, die sich je nach Kundenkategorie stark unterscheiden)
· Beispiel: Vertrieb hat ganz andere Lösungen als Messstellenbetrieb (nur teilweise ein overlap)
· Leistungen stehen je nach Bedarf im SaaS, Paas und Iaas Modell zur Verfügung

	Finanzierung
	

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	s. Excel

	Kunden
	Energieversorger, Netzbetreiber, Direktvermarkter
· E.on
· EnBW
· EWE Netz
· Enercity
· Gasag

· Mitnetz Strom: Netzbetreiber für Netz von 30.000km², Energieversorger für 2.1M Menschen
· Nordgröön: 2012 gegründet, auch Energieversorger, größtenteils Direktvermarkter
· Engie: Energy Consulting, Bau von PV und erneuerbaren Energien



Schleupen
Gegründet 1970, eines der drei größten deutschen Softwareunternehmen im Bereich Energy, 580 Mitarbeitende, 99M Umsatz
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	   Schleupen CS (SaaS):
· Billing (Identifizierung von Verträgen, die abgerechnet werden können, dann Abrechnung)
· Mako 
· Kundenmanagement (Service, Vertragsabschluss, CRM System)
· EDM
System nicht vollautomatisch; sobald es fehlerhafte Daten gibt, wird auf manuelle Nutzung gesetzt
Heißt, wenn falsche Dokumente von z.B. Messstellenbetreibern kommen, wird vermerkt, dass sich jemand manuell damit beschäftigen muss

Fröschl (Software wird von Sagemcom bereitgestellt, Schleupen hat sie nicht selbst aufgebaut):
· Metering

	Value Proposition für Kunden
	· All-in-one Paket

	USP
	Wer bereits bei Schleupen ist, kann einfach umsteigen. Ansonsten bietet das System kaum Vorteile gegenüber Wettbewerbern (eher Nachteile)

	Finanzierung
	

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	· Extrem viele Bestandskunden (15-25% aller Stadtwerke Deutschland sind Kunde)
· Kaum Neukunden (die meisten Kunden für Schleupen CS migrieren von alten Schleupen Systemen auf das neue)

	Kunden
	Energieversorger & Netzbetreiber (mit Schleupen CS):
· Jedes 4. Stadtwerk benutzt Schleupen CS
· Stadtwerke vorranging mittelgroß
Annahme: Mittelgroße (altstrukturierte) Stadtwerke sind teilweise seit jahren bei Schleupen und steigen deshalb auf deren Software um (auch, wenn es wenig Flexibilität gibt)

Echte Neukunden:
· Stadtwerke Ellwangen & Giengen (von SAP auf Schleupen) (April 2026)






Wilken
Gründug 1977, 600 Mitarbeitende, 65M Umsatz (20M für Energie)
	Aufgeschlüsseltes Portfolio
	SaaS
· Mako
· Eingegrenzte Flexibilty (Mobility-modelle sind z.B. mit drinnnen, neue Produkte aufzusetzen scheint aber nicht Teil des Systems zu sein)
· Metering (Messdatenmanagement, Einspeisemanagement, Workforcemanagement)
· Billing
· Kundenmanagement
Meines Erachtens nach, ist es kein utilities in a box modell. Es gibt zwei Systeme, die miteinander kombiniert werden können und somit alle Bereiche abdecken

	Value Proposition für Kunden
	

	USP
	Seit 50 Jahren auf dem Markt, deshalb viele Kunden. Die werden dann einfach auf das neue System ungerüstet, also kein USP

	Finanzierung
	

	Entwicklung (Wachstumskurve)
	s. Excel
Unternehmen wächst eigentlich nur in Lizenzmodellen

Strategie:
· 2022 Unternehmen neu ausgerichtet
· Ziel: Präsenz in Fokusbranchen stärken
· Verbesserte Kundenbindung
· Mehr Investitionen in Kundenakquise

	Kunden
	Messstellenbetreiber, Netzwerkbetreiber, Energieversorger
· 400 Versorgungsunternehmen 
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