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Sphere eG besitzt einen real erlebten, genossenschaftlich verankerten Community-Wert, der jedoch durch
fehlende technische Lock-ins, kein Daten-Flywheel und knappe Investitionskapazität strukturell
ungesichert bleibt.

Top-Risiken

Technische Infrastruktur (Circle.io + Notion +
regelbasierter Matching-Code) ist nach eigener
Einschätzung des Managements in 3–6 Monaten
von einem fokussierten Team replizierbar — kein
verteidigbarer Code-Moat vorhanden.

Kollektiver Gruppenabgang ist strukturell
ungeschützt: Eine komplette Peer-Gruppe kann
ohne vertragliche Hürden auf WhatsApp oder Slack
wechseln; der Wert für abwandernde Mitglieder liegt
dann nur noch im gruppenübergreifenden
Ökosystem, das aktuell nicht stark genug verankert
ist.

Umsatz von ca. EUR 150.000–200.000 p.a. bei 1,5–2
FTE lässt nahezu keinen Investitionspuffer für
Technologie, Matching-Verbesserung oder
Wettbewerbsabwehr — strukturelle
Unterkapitalisierung bei gleichzeitig linearem
Personalaufwandswachstum.

Stärken

Retention-Rate von 70–75% nach dem ersten Jahr
belegt echten Mitgliederwert, der über reines
Informationsangebot hinausgeht.

Genossenschaftliches Rechtsmodell schafft eine
institutionell glaubwürdige Vertrauensbasis, die
kommerzielle SaaS-Wettbewerber strukturell nicht
replizieren können.

Kein dominanter AI-nativer Direktwettbewerber im
Segment 'KI-Peer-Learning für den Mittelstand
DACH' aktuell identifizierbar — Zeitfenster zur
Positionierung ist noch offen.
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Sofortmaßnahmen

Einführung eines strukturierten Daten-Schemas (8 Felder) für jeden Gruppenabschluss in Notion — Umsetzung
innerhalb einer Woche ohne Zusatzkosten möglich; bildet die einzige Grundlage für ein zukünftiges Matching-
Flywheel.

Retroaktive Erfassung der 40–50 abgeschlossenen Gruppenzyklen in den nächsten vier Wochen, um ersten
statistisch auswertbaren Datensatz zu Matching-Qualität und Retention-Mustern zu erzeugen.

Strategischer Ausblick

Sphere eG operiert in einem Segment ohne etablierten Marktführer und hat mit dem genossenschaftlichen Modell sowie
nachgewiesener Retention ein differenziertes Fundament. Der entscheidende Risikofaktor ist nicht ein existierender
Wettbewerber, sondern das Zeitfenster: Solange kein Daten-Flywheel aktiv ist und Cross-Gruppen-Netzwerkeffekte

nicht strukturell verankert sind, bleibt der Wettbewerbsschutz primär sozial-relational und damit angreifbar. Priorität für
die nächsten 12–18 Monate ist der Aufbau struktureller Schutzfaktoren — Daten-Infrastruktur, Cross-Gruppen-
Vernetzung und Value-based Pricing — bevor ein AI-nativer Anbieter mit besserer Matching-Technologie in den Markt
eintritt.
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Scoring-Übersicht

# ACHSE SCORE GEWICHT KONFIDENZ KURZEINSCHÄTZUNG

1 Code-Moat-Exposition 2/5 1 high

Die technische Basis von Sphere eG
besteht aus Circle.io als Kernplattform,

Notion als Wissensbasis und eigenen
Integrat...

2
Proprietäre Daten &

Netzwerkeffekte
2/5 1.2 high

Sphere eG verfügt über 180 aktive
Mitglieder und 40–50 abgeschlossene

Gruppenzyklen. Nach Einschätzung des
Managements i...

3
Regulatorische & Compliance-

Einbettung
2/5 1.3 high

Sphere eG ist heute primär ein freiwilliges
Lern- und Vernetzungsangebot ohne

produktseitige regulatorische
Verankerung....

4
Switching Costs & Workflow-

Tiefe
2/5 1.1 high

Die Switching Costs bei Sphere eG sind
primär sozial-relational: gewachsene

Vertrauensbeziehungen, kollektives
Kontextwi...

5 DIY-Bedrohung 3/5 1 high

DIY-Abgänge — also Mitglieder oder
Gruppen, die sich selbst organisieren

ohne Sphere eG — sind empirisch belegt,
nicht n...

6
AI-Native Challenger

Landscape
3/5 1 low

Das Management hat das
Wettbewerbsfeld nach eigener Aussage

nie systematisch analysiert und räumt
einen möglichen blinde...

7 Pricing-Modell-Resilienz 2/5 0.9 high

Das Pricing-Modell ist historisch
gewachsen: EUR 500 einmaliger

Genossenschaftsanteil plus EUR 1.800–
2.400 jährlicher Mi...

8 Operational Efficiency 1/5 0.9 high

Sphere eG nutzt KI-Tools (ChatGPT,
Claude) intern für Textentwürfe,

Newsletter und administrative
Kommunikation. Geschät...

9
Agent-Readiness & MCP-

Kompatibilität
1/5 1.1 high

Sphere eG verfügt über keine öffentliche
API und ist ausschließlich über die

grafische Benutzeroberfläche (Circle.io)
zu...

10 Daten-Flywheel-Qualität 2/5 1.1 high

Ein automatischer Daten-Flywheel-Loop
existiert bei Sphere eG explizit nicht.

Produktverbesserungen basieren
ausschließl...

Gesamt (gewichtet) 40.0 Erhöht
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Detailanalyse

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

Die technische Basis von Sphere eG besteht aus Circle.io als Kernplattform, Notion als Wissensbasis und eigenen
Integrationen für das Mitglieder-Matching. Der Matching-Algorithmus ist regelbasiert (Parameter: Branche,
Unternehmensgröße, KI-Reifegrad, geografische Präferenz) ohne Machine-Learning-Komponente. Das
Management hat selbst eingeschätzt, dass ein fokussiertes Team mit 5–10 Entwicklern die technische
Funktionalität in 3–6 Monaten replizieren könnte. Ein technischer Burggraben existiert explizit nicht; der
strategische Fokus liegt bewusst auf nicht-technischen Schutzfaktoren. Der Matching-Code wird intern als
'kritischer IP' bezeichnet, entspricht aber nach eigener Beschreibung eher einer strukturierten Regellogik als
proprietärer Technologie.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Community-Kultur und Vertrauen der Gründungsgruppe sind keine technischen Assets, aber real schwer replizierbar.

• Die strategische Entscheidung, nicht in Code-Komplexität zu investieren, sondern in Community-Tiefe, ist für diesen
Markt möglicherweise richtig — technische Moats sind in Community-Produkten selten der entscheidende
Schutzfaktor.

Empfehlung

Keine Investition in technische Komplexität als primäre Schutzstrategie — das wäre Ressourcenverschwendung.
Stattdessen sollte die technische Roadmap darauf ausgerichtet sein, den Daten-Flywheel zu aktivieren

(strukturiertes Matching-Feedback-Schema) und perspektivisch programmatische Zugänglichkeit zu schaffen.

Sofortmaßnahme

Einführung eines strukturierten Daten-Schemas für Gruppenabschlüsse in Notion (8 Felder, 15 Minuten pro
Zyklus) — umsetzbar diese Woche ohne Zusatzkosten.

Wir nutzen Circle.io als Kern, ergänzt durch Notion und eigene Integrationen — kein selbst entwickelter
Stack. INTERVIEW

"

Der Matching-Algorithmus ist regelbasiert: Branche, Unternehmensgröße, KI-Reifegrad, geografische Nähe. 'Das
klingt vielleicht weniger glamourös als Algorithmus, aber es funktioniert.' INTERVIEW

"

Replikation durch fokussiertes Team in 3–6 Monaten möglich — eigene Einschätzung des Managements. INTERVIEW"

'Wir haben keinen unüberwindbaren technischen Burggraben. Den haben wir aktuell nicht.' INTERVIEW"
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Achse 2: Proprietäre Daten & Netzwerkeffekte 2/5 high

Sphere eG verfügt über 180 aktive Mitglieder und 40–50 abgeschlossene Gruppenzyklen. Nach Einschätzung des
Managements ist das für einen statistisch robusten Matching-Datensatz nicht ausreichend. Feedback wird noch
unstrukturiert in Notion erfasst; ein Teil der Matching-Erkenntnisse liegt im impliziten Wissen der Community-
Managerin. Direkte Netzwerkeffekte (größere Community = höherer Einzelwert) sind begrenzt, weil der Wert
primär in Kleingruppen von 5–7 Personen entsteht. Ein Daten-Netzwerkeffekt (System lernt durch Nutzung)
existiert nicht. Matching-getriebene Referrals sind anekdotisch belegt, aber nicht systematisch gemessen. Die 70–
75% Jahresretention ist ein positives indirektes Signal, belegt aber sozial-relationalen, nicht datenbasierten Wert.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• 70–75% Retention ist für Community-Produkte ein überdurchschnittlicher Wert und belegt echten erlebten Nutzen.

• Das Matching-Flywheel-Potenzial ist strukturell vorhanden — der Weg vom manuellen Loop zum datengetriebenen
System ist klar, erfordert aber kritische Datenmasse und Infrastruktur-Investment.

Empfehlung

Höchste strategische Priorität: strukturiertes Daten-Schema für Matching-Feedback einführen und retroaktiv
befüllen. Ohne diese Grundlage bleibt jede Ambition eines Daten-Flywheels Vision. Mittelfristig: Aggregierte
Insights aus Gruppenzyklen als Community-Kommunikation nutzen — das stärkt Vertrauen und differenziert
gegenüber Wettbewerbern.

Sofortmaßnahme

Notion-Datenbank mit 8 Pflichtfeldern pro Gruppenabschluss einrichten; retroaktive Erfassung der 40–50
abgeschlossenen Zyklen innerhalb von 4 Wochen.

180 aktive Mitglieder, 40–50 abgeschlossene Gruppenzyklen — 'ehrlich gesagt noch überschaubar, und ich würde
nicht behaupten, dass wir damit schon einen statistisch robusten Datensatz haben.' INTERVIEW

"

Matching-Feedback wird unstrukturiert in Notion erfasst; kein sauberes Daten-Schema vorhanden. INTERVIEW"

'Den Daten-Netzwerkeffekt haben wir ehrlich gesagt noch nicht. Dafür bräuchten wir deutlich mehr Daten und das
ML-Backend, das wir noch nicht haben.' INTERVIEW

"

Retention nach dem ersten Jahr liegt bei 70–75%. INTERVIEW"

Vertraulichkeit der Gruppenkonversationen verhindert Wissenskapitalisierung: 'Das ist gleichzeitig unsere größte
Schwäche, weil wir dieses Wissen nicht skalieren oder kapitalisieren können.' INTERVIEW

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

Sphere eG ist heute primär ein freiwilliges Lern- und Vernetzungsangebot ohne produktseitige regulatorische
Verankerung. Der EU AI Act löst bei Mitgliedern Verunsicherung aus, die intern als Produktchance identifiziert
wurde, aber noch nicht umgesetzt ist. Die genossenschaftliche Prüfpflicht durch den Prüfverband ist ein reales,
bisher unzureichend kommuniziertes Vertrauenssignal. DSGVO-Compliance für die Verarbeitung von Mitglieder-
Geschäftsdaten wurde in den letzten Monaten nachgeschärft. Das Management äußert berechtigt Zurückhaltung
gegenüber eigenständigen rechtlichen Bewertungen ohne juristische Partner. Regulatorische Einbettung als
struktureller Schutzfaktor ist noch nicht realisiert, aber der Pfad dorthin ist erkennbar.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Für den heutigen Reifegrad und die Ressourcenlage ist der Fokus auf freiwilligen Mehrwert statt Compliance-
Verankerung möglicherweise die richtige Reihenfolge.

• Regulatorische Einbettung ohne kompetenten juristischen Partner wäre ein Reputationsrisiko — die Zurückhaltung
des Managements ist strategisch korrekt.

Empfehlung

Kurzfristig (Zero Cost): Genossenschaftliche Prüfpflicht als aktives Vertrauenssignal in Vertriebsmaterialien und
Onboarding kommunizieren. Mittelfristig (6–12 Monate): EU AI Act-Readiness-Modul in Partnerschaft mit einer auf
KI-Recht spezialisierten Kanzlei entwickeln — als exklusiven Mitgliedervorteil, nicht als eigenständiges
Compliance-Produkt.

'Ehrlich gesagt sind wir heute noch primär ein freiwilliges Lern- und Vernetzungsangebot — die regulatorische
Dimension ist eher ein Thema, das in Peer-Gruppen organisch auftaucht.' INTERVIEW

"

'Der EU AI Act löst bei unseren Mitgliedern echte Verunsicherung aus — da sehen wir eine Chance, das stärker ins
Produkt einzubauen. Konkrete Funktionen gibt es noch nicht.' INTERVIEW

"

Genossenschaftliche Prüfpflicht vorhanden, aber: 'Die meisten Mitglieder entscheiden sich primär wegen des Peer-
Group-Konzepts, nicht wegen der Rechtsform.' INTERVIEW

"

DSGVO-Verarbeitungsvereinbarungen für Mitglieder-Geschäftsdaten wurden nachgeschärft. INTERVIEW"
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Achse 4: Switching Costs & Workflow-Tiefe 2/5 high

Die Switching Costs bei Sphere eG sind primär sozial-relational: gewachsene Vertrauensbeziehungen, kollektives
Kontextwissen über Gruppenmitglieder und gemeinsame Gruppenhistorie. Technische Assets (Dokumente,
Interaktionshistorie) sind kein relevanter Lock-in-Faktor. Der kollektive Gruppenabgang — also fünf bis sieben
Mitglieder wechseln gemeinsam auf WhatsApp oder Slack — ist strukturell ungeschützt: keine
Exklusivitätsklauseln, keine technischen Barrieren. Das Management schätzt die Wiederaufbauzeit für
vergleichbares Vertrauen auf einer alternativen Plattform auf ein bis zwei Jahre, was real ist, aber voraussetzt,
dass die Gruppe sich trennt und neu formiert, nicht gemeinsam abwandert.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Soziale Switching Costs sind bei Community-Produkten oft wirkungsvoller als technische, da sie emotionaler und

nicht auf einzelne Features reduzierbar sind.

• Der Verlust des Gesamtökosystems (gruppenübergreifende Events, neue Mitglieder, institutionelle Einbettung) bei
kollektivem Abgang übersteigt den Gewinn einer selbstorganisierten Gruppe — aber nur, wenn diese Mehrwerte klar

erlebt werden.

Empfehlung

Strukturelle Verankerung von Cross-Gruppen-Netzwerkeffekten als primäres Mittel zur Erhöhung der Switching
Costs: Jedes Mitglied sollte mindestens 3 Kontakte außerhalb der eigenen Gruppe pro Jahr aufbauen.
Quartalsweise Cross-Group-Formate einführen. Das macht kollektiven Gruppenabgang teurer, ohne vertragliche
Restriktionen.

'Die größten Switching Costs sind tatsächlich primär sozialer und relationaler Natur — gewachsene
Vertrauensbeziehungen, kollektives Kontextwissen, gemeinsame Gruppenhistorie.' INTERVIEW

"

'Technisch gesehen haben wir keinen ausgereiften Daten-Lock-in aufgebaut.' INTERVIEW"

Kollektiver Gruppenabgang: 'Ja, das ist theoretisch möglich und wahrscheinlich sogar ohne große Hürden.
Vertraglich gibt es keine Exklusivitätsklausel, die das verhindert.' INTERVIEW

"

'Das ist ein strukturelles Risiko, das wir noch nicht wirklich adressiert haben.' INTERVIEW"
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Achse 5: DIY-Bedrohung 3/5 high

DIY-Abgänge — also Mitglieder oder Gruppen, die sich selbst organisieren ohne Sphere eG — sind empirisch
belegt, nicht nur theoretisch. Das Muster ist konsistent: Selbstorganisierte Gruppen funktionieren initial gut,
schlafen dann aber mangels externer Moderation, fehlender Impulse und fehlender Erneuerung ein. Das deutet
darauf hin, dass der Kernwert von Sphere eG weniger die Plattform ist als der laufende kuratierte Dienst. Dieser
Dienst ist heute personalintensiv (ca. 90 Mitglieder pro FTE) und skaliert linear — ohne strukturelle Veränderung
wird er bei Wachstum zum Kostenfaktor. Die DIY-Bedrohung ist damit moderat: real vorhanden, aber durch
nachgewiesene Scheitertendenz teilweise selbstlimitierend.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Das Scheiternmuster selbstorganisierter Gruppen ist empirisch beobachtet, aber nicht systematisch dokumentiert —
es könnte auch Survivorship Bias vorliegen, wenn nur gescheiterte DIY-Versuche zurückkehren.

• Bei steigender KI-Nutzung könnte ein engagiertes Gruppenmitglied mit KI-Unterstützung die Moderationsrolle besser
ausfüllen als heute — das würde die DIY-Schranke senken.

Empfehlung

Peer-Moderatoren-Programm systematisieren: Einzelne engagierte Mitglieder als 'Group Leads' formalisieren und
ausbilden. Das reduziert den linearen Personalaufwand und erhöht gleichzeitig die Bindung dieser Mitglieder. Die
kuratierte Erweiterung (neue Impulse, neue Mitglieder) muss als eigenes kommuniziertes Wertversprechen
proaktiv sichtbar gemacht werden.

'Das Szenario ist nicht nur theoretisch — wir haben das tatsächlich schon erlebt, dass einzelne Mitglieder oder kleine
Cluster gesagt haben, wir treffen uns jetzt einfach selbst.' INTERVIEW

"

DIY-Gruppen schlafen ein: 'Weil niemand die Moderation übernimmt, niemand neue Impulse einbringt und die
Gruppe homogen bleibt.' INTERVIEW

"

Rückkehr nach DIY-Versuch: 'Wer wirklich verstanden hat, was das Ökosystem leistet, kommt auch nach einem DIY-
Versuch oft wieder zurück.' INTERVIEW

"

Personalintensität: 1,5–2 FTE für 180 Mitglieder; 'Das skaliert im Moment noch sehr linear.' INTERVIEW"
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Achse 6: AI-Native Challenger Landscape 3/5 low

Das Management hat das Wettbewerbsfeld nach eigener Aussage nie systematisch analysiert und räumt einen
möglichen blinden Fleck ein. Im klassischen Segment werden YPO, EO und Wirtschaftsverbände als teurer und
anders positioniert wahrgenommen. Im AI-spezifischen Peer-Learning-Segment für den Mittelstand ist dem
Management kein direkter Wettbewerber bekannt — aber die Confidence dieser Aussage ist explizit niedrig. Die
wahrgenommene Hauptbedrohung ist diffus: ChatGPT als 'Always-available Sparringspartner' und
Verhaltensveränderungen durch KI-Tools, nicht ein einzelner Wettbewerber. Gleichzeitig gibt es eine plausible
positive Gegenthese: KI-Tools könnten die Qualität der Peer-Diskussionen erhöhen, indem Mitglieder
vorstrukturierter in Gruppen gehen. Ein Pre-Crawl der Website war nicht möglich (0 Seiten erfasst), ein externer
Wettbewerbsscan wurde im Assessment nicht durchgeführt.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Fehlende systematische Wettbewerbsanalyse bedeutet nicht, dass kein Wettbewerber existiert — das ist ein
Informationsrisiko, kein Beweis für Absenz.

• Das genossenschaftliche Modell als Eintrittsbarriere ist real: Ein AI-nativer Wettbewerber kann eine ähnliche
Plattform bauen, aber nicht die institutionelle Vertrauensstruktur in kurzer Zeit replizieren.

Empfehlung

Externe Wettbewerbsanalyse des AI-Peer-Learning-Segments durchführen — insbesondere US-Markt (Circles,
Maven, Peer Learning Communities) und DACH-spezifische Angebote. Gleichzeitig: Die beobachtete
Qualitätssteigerung der Peer-Diskussionen durch KI-Vorstrukturierung aktiv als Positionierungsvorteil
kommunizieren.

'Wenn ich ehrlich bin, habe ich das Wettbewerbsfeld nie wirklich systematisch analysiert.' INTERVIEW"

'Im KI-spezifischen Bereich sehe ich bisher noch niemanden, der explizit sagt KI-Peer-Learning für den Mittelstand
— aber ich bin mir nicht sicher, ob ich da einfach einen blinden Fleck habe.' INTERVIEW

"

Beobachtetes Muster: 'Die Fragen in den Peer-Gruppen sind tendenziell komplexer geworden — weniger Wie mache
ich X, mehr Ich habe das mit ChatGPT durchgespielt, aber bin unsicher ob das in meiner Situation stimmt.' INTERVIEW

"

Hauptbedrohung: 'Jemand mit KI-Unterstützung baut schnell ein scheinbar ähnliches Community-Angebot
auf.' INTERVIEW

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

Das Pricing-Modell ist historisch gewachsen: EUR 500 einmaliger Genossenschaftsanteil plus EUR 1.800–2.400
jährlicher Mitgliedsbeitrag (je nach Eintrittszeitpunkt). Keine Differenzierung nach Unternehmensgröße,
Nutzungsintensität oder Features. Kein systematischer ROI-Nachweis, obwohl anekdotische Evidenz auf
erheblichen Wert hindeutet (sechsstellige Fehlentscheidungen vermieden). Preisdiskussion bei Verlängerungen ist
selten — Abgänge erfolgen aus Zeitgründen, nicht wegen Preis. Das deutet auf latente Preismacht, die strukturell
nicht ausgeschöpft wird. Bei einem wahrgenommenen ROI, der potenziell sechsstellig ist, ist ein Jahresbeitrag
von EUR 2.000 vermutlich stark unterpreist.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Bei kleinen Teams im Mittelstand ist ein günstiger Einstiegspreis möglicherweise ein bewusster Wachstumshebel —

Preiserhöhungen könnten das Wachstum bremsen, bevor die Netzwerkeffekte einsetzen.

• Genossenschaftliches Modell setzt implizit andere Pricing-Logik als reines Value-based Pricing voraus.

Empfehlung

Systematische ROI-Dokumentation einführen (strukturierte 'Value Story'-Interviews nach Gruppenabschluss). Auf
dieser Basis Pricing-Differenzierung entwickeln: Basismodell für Soloselbständige, Premium-Tier für
Unternehmen ab 20 Mitarbeitern. Neue Mitglieder ab sofort zu EUR 2.800–3.200 p.a. aufnehmen —
Bestandsmitglieder grandfathern.

Preisrange EUR 1.800–2.400 p.a., historisch gewachsen ohne strategisches Design. INTERVIEW"

'Bei Verlängerungen erlebe ich wenig Preisdiskussion — wer bleibt, bleibt, und wer geht, geht meist aus Zeitgründen,
nicht weil der Preis zu hoch ist.' INTERVIEW

"

ROI-Dokumentation: 'Konkrete ROI-Zahlen haben wir nie systematisch erhoben.' INTERVIEW"

Anekdotische ROI-Evidenz: 'Ein Mitglied hat mir mal gesagt, dass ihm ein einziges Gespräch eine sechsstellige
Fehlentscheidung erspart hat.' INTERVIEW

"
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Achse 8: Operational Efficiency 1/5 high

Sphere eG nutzt KI-Tools (ChatGPT, Claude) intern für Textentwürfe, Newsletter und administrative
Kommunikation. Geschätzte Zeitersparnis: 20–30% bei Routineaufgaben. Das Matching — der
selbstbeschriebene kritische Prozess — läuft nach wie vor manuell und nach Bauchgefühl der Community-
Managerin. Revenue-per-Employee liegt bei ca. EUR 90.000–115.000 bei EUR 150.000–200.000 Umsatz und 1,5–2
FTE — deutlich unterhalb von SaaS-Benchmarks (EUR 200.000–600.000) und weit entfernt von AI-nativen
Benchmarks. Der Investitionspuffer für Technologie oder Personal ist nach eigener Aussage sehr begrenzt. Das ist
der schwächste Einzelwert im Assessment.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Sphere eG ist bewusst kein klassisches Wachstums-Business — Revenue-per-Employee-Vergleiche mit SaaS-
Unternehmen sind möglicherweise nicht der richtige Benchmark.

• Kleine Teams können agiler auf strategische Veränderungen reagieren als größere Organisationen.

Empfehlung

KI-gestütztes Matching als nächsten Automatisierungsschritt nach der Daten-Infrastruktur angehen — sobald das
strukturierte Schema läuft, kann ein einfaches Scoring-Modell in Airtable oder Notion das manuelle Bauchgefühl-
Matching durch datengestützte Empfehlungen ergänzen. Das erhöht Qualität ohne signifikante Personalkosten.

Sofortmaßnahme

Manuelle Matching-Entscheidungen der Community-Managerin beginnen zu dokumentieren (Begründung in
Stichpunkten pro Match) — das schafft die Grundlage für spätere Automatisierung und reduziert Abhängigkeit
von Einzelperson.

KI-Tools intern genutzt: ChatGPT und Claude für Texte, Newsletter, Zusammenfassungen. 'Ich würde schätzen, dass
unser kleines Team dadurch vielleicht 20–30% weniger Zeit für Routineaufgaben aufwendet.' INTERVIEW

"

Matching passiert nach wie vor manuell: 'Sehr viel manuell und nach Bauchgefühl unserer Community-
Managerin.' INTERVIEW

"

Jahresumsatz ca. EUR 150.000–200.000 bei 1,5–2 FTE. INTERVIEW"

'Uns bewusst macht, wie wenig Puffer wir für größere Investitionen — sei es Technologie oder Personal — aktuell
haben.' INTERVIEW

"
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Achse 9: Agent-Readiness & MCP-Kompatibilität 1/5 high

Sphere eG verfügt über keine öffentliche API und ist ausschließlich über die grafische Benutzeroberfläche
(Circle.io) zugänglich. Programmatische Schnittstellen stehen nicht auf der Roadmap. Das MCP-Konzept (Model
Context Protocol) war dem Management vor diesem Assessment unbekannt. Die Plattform ist damit strukturell ein
Substitutions-Target für KI-Agenten, nicht ein Tool, das KI-Agenten nutzen könnten. Für ein Produkt, das im Kern
auf das Matching von Personen und die Kuratierung von Wissen ausgerichtet ist, ist die fehlende
programmatische Zugänglichkeit ein mittelfristiges Risiko — insbesondere wenn Wettbewerber API-first
entwickeln.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Für Community-Produkte mit Vertrauenskern ist programmatische Zugänglichkeit kein primärer Mehrwert für

Endmitglieder — der Wert liegt im menschlichen Austausch, nicht in der API.

• Die Ressourcenlage macht eine API-Entwicklung kurzfristig unrealistisch — es wäre keine strategisch sinnvolle
Investition in der aktuellen Phase.

Empfehlung

Kurzfristig: Zapier- oder Make-Integration für interne Workflow-Automatisierung prüfen (z.B. automatische
Benachrichtigungen bei Gruppenabschluss, CRM-Synchronisation). Mittelfristig: API-Roadmap als strategisches

Thema aufnehmen — nicht für externe Partner, sondern als Vorbereitung auf eine Welt, in der Mitglieder KI-
Agenten einsetzen, die in deren Namen handeln.

Sofortmaßnahme

Interne Prozesse (Matching-Trigger, Mitglieder-Onboarding, Gruppenabschluss) in Zapier/Make abbilden — das
erhöht operative Effizienz und schafft erste Erfahrung mit programmatischen Schnittstellen.

'Ehrlich gesagt — nein, wir haben keine öffentliche API. Die Plattform ist ausschließlich über die Benutzeroberfläche
zugänglich.' INTERVIEW

"

'Was Sie mit diesem MCP-Konzept beschreiben, ist mir so nicht vertraut — ich höre das zum ersten Mal in dieser
Konsequenz formuliert.' INTERVIEW

"

'API oder programmatische Schnittstellen stehen nicht auf unserer Roadmap — das war bisher nie ein konkretes
Thema in unseren Strategiediskussionen.' INTERVIEW

"
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Achse 10: Daten-Flywheel-Qualität 2/5 high

Ein automatischer Daten-Flywheel-Loop existiert bei Sphere eG explizit nicht. Produktverbesserungen basieren
ausschließlich auf manuellem menschlichem Urteil: Welche Matches haben funktioniert, welche Gruppen sind
aktiv geblieben — wird durch das Team interpretiert und in Entscheidungen eingeflossen. Es gibt keine
automatische Rückkopplung zwischen Nutzungsdaten und Produktoptimierung. Das ist der direkte Ausdruck der
fehlenden Daten-Infrastruktur (Axis 2) und der nicht vorhandenen ML-Komponente (Axis 1). Das Management
benennt den langfristigen Plan eines lernenden Matching-Systems, setzt aber voraus, dass zunächst eine
kritische Datenmasse aufgebaut werden muss. Der Score von 2 (statt 1) reflektiert, dass ein manuell
ausgewerteter Feedback-Kreislauf zumindest prinzipiell vorhanden ist.

Evidenz aus dem Interview

Gegenargumente

• Für die aktuelle Größe (180 Mitglieder) ist ein manueller Feedback-Loop möglicherweise angemessen — ein ML-
System mit zu wenig Daten wäre anfällig für Overfitting und würde weniger zuverlässig matchen als die erfahrene

Community-Managerin.

• Der Übergang vom manuellen zum automatisierten Loop ist klar beschrieben und prinzipiell machbar.

Empfehlung

Sequenzielle Roadmap: (1) Strukturiertes Daten-Schema aufbauen, (2) nach 12 Monaten ersten statistischen
Insight aus Matching-Daten ziehen und als Matching-Regel kodieren, (3) nach 24 Monaten einfaches Scoring-
Modell implementieren. Kein ML vor Datenmasse — das wäre Ressourcenverschwendung.

Hinweise & Flags

axis_6: Confidence LOW: Wettbewerbsanalyse basiert ausschließlich auf Interview-Aussagen des Managements, das selbst
einen möglichen blinden Fleck einräumt. Kein externer Wettbewerbs-Webscan durchgeführt; Pre-Crawl der eigenen Website
fehlgeschlagen (0 Seiten erfasst). Der Score von 3 könnte sich bei systematischer Marktanalyse als zu optimistisch erweisen.

axis_8: Niedrigster Einzelscore (1): Revenue-per-Employee bei ca. EUR 90.000–115.000 lässt nahezu keinen Investitionspuffer

für strukturelle Maßnahmen. Gleichzeitig skaliert der operative Aufwand linear mit Mitgliederzahl. Das ist der akuteste operative
Engpass für alle strategischen Empfehlungen.

'Ein echter automatischer Daten-Flywheel-Loop existiert bei uns heute nicht.' INTERVIEW"

'Die Produktverbesserung ist heute fast ausschließlich manuell getrieben, und ich würde das nicht schönreden
wollen.' INTERVIEW

"

Feedback-Kreislauf existiert, aber: 'Das passiert durch menschliches Urteil, nicht durch ein System, das sich selbst
optimiert.' INTERVIEW

"

Plan für datengetriebenes Matching: 'Die Ambition besteht, aber Datenmenge und Ressourcen lassen das momentan
schlicht nicht zu.' INTERVIEW

"

14 / 15



axis_9: Niedrigster Einzelscore (1, gemeinsam mit axis_8): Keine API, kein programmatischer Zugang, kein Roadmap-Eintrag.
MCP-Konzept war Management vor diesem Assessment unbekannt. Strukturelles Substitutionsrisiko durch AI-Agenten ist nicht

adressiert.

axis_4: Kollektiver Gruppenabgang strukturell ungeschützt: Keine vertraglichen oder technischen Barrieren verhindern, dass
eine komplette Peer-Gruppe Sphere eG gemeinsam verlässt. Das ist ein identifiziertes, noch nicht adressiertes Risiko.

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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