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› Marktentwicklung & Situation in der Branche. 
 
› Herausforderungen. 
 
› Transformation. 
 
› Erfolgsfaktoren. 
 

   

Agenda. 



Markt 
Die Energiewelt verändert sich grundlegend und dynamisch… 

gestern 
„Abnehmer“ 

heute 
„Kunde“ 

morgen 
„Prosumer“ 

› Commodity Know-how  

beim Energieversorger 

› Know-how auf verschiedene 

Rollen verteilt (Versorger, 

Kunden, Dritte) 

› Integriertes Zusammenwirken 

verschiedener Marktteil-

nehmer (partizipative Energie-

wirtschaft) 

› Großkraftwerke › 30 % dezentrale Erzeugung › Stark fluktuierende 

Erzeugung 

› Produktion folgt Verbrauch › Produktion stützt Produktion › Verbrauch folgt Produktion 

› Strom + Gas › Strom + Gas + Lösungen › Energielösungen 

› Veränderung / Komplexität 

gering 

› Steigende Komplexitäts- und 

Veränderungsgeschwindigkeit 

› Hohe Komplexität und 

Dynamik 
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Kunde 
bei den Kunden sind neue, zusätzliche Bedürfnisse entstanden … 

Bedürfnisse in unterschiedlichen Clustern unterschiedlich  
stark ausgeprägt 

› Energie in einer „Smarten 

Welt“ erleben 

› Ökologie / Energiewende  

› „Abgesicherte“ Autarkie  

› Kosten senken / Energie-

effizienz 
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› Auflagen erfüllen 

› Wirtschaftlichkeit 

› Grünes Image 

› Alles aus einer Hand 
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› Neue Produkte/DL einfach 

und ohne hohe Investitionen 

den eigenen Kunden  

anbieten können 
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 › Grünes Image 

› „Abgesicherte“ Autarkie 

› Politische Agenda erfüllen 
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gestern heute zunehmend morgen verstärkt 

› Versorgungssicherheit 

› Günstige Preise (B2B) 

› Günstige Preise + 

Zusatznutzen (B2C, B2B) 

› Ökologie / Nachhaltigkeit 

› Energiewende gestalten 

› Autonomie 

› Chancen nutzen,  

Risiken minimieren 

› Komplexität reduzieren 

› Planbarkeit Energiekosten 



Wettbewerb 
Überall in der Wertschöpfungskette drängen 

neue Wettbewerber in den Markt. 

Erzeugung 

Vertrieb 

Netze 

Handel 

Energie- 
effizienz 

Abwicklung 

Smarte 
Lösung 

Stromerzeugende        
                Endkunden 

Arealnetze 

https://www.biz.uiowa.edu/tippiemba/wp-content/uploads/2011/12/ge-logo.gif
http://www.buderus.de/sixcms/detail.php/2229897
http://www.greentech-germany.com/tado-gmbh-9776
http://www.nettropolis.de/images/stories/Nettro_Produktbilder/Logos_Referenzen/enoplan_neu.jpg
http://www.bayer-raach.de/br3/media/img/Logo oekotec (Custom).jpg
http://upload.wikimedia.org/wikipedia/de/6/63/T%C3%9CV_S%C3%BCd_logo.svg
http://upload.wikimedia.org/wikipedia/de/1/12/IHK-logo.svg
http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/8/86/Festo_logo.svg
http://www.enovos.eu/


Situation in der Branche.  
Altes Geschäftsmodell vs. „neue Geschäfte“. 



Situation in der Branche. 
Wie schaffen wir Raum für neue Geschäftsideen? 



 

Herausforderungen. 
Neue Geschäftsmodelle erfordern Innovationen. 

„radikale“ Innovationen 

M
ar

kt
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Produkt 
neu bestehend 

Intensivierung 

Erweiterung 

Erneuerung 

„inkrementelle“ Innovationen   



Herausforderungen. 
Der offene Innovationsprozess im Überblick.   

 
 

 Exit / Spin-off /  
Accelerator / Beteiligung 

Ideen  Konzept 
Geschäftsmodell 

Pilotierung Markteinführung 

 

 Ideen 
 

Etabliertes  
Geschäftsmodell 

Ideen 
Bewertung  



 

Herausforderungen. 
Innovationsfelder und Portfolio. Wo spielen wir? 

Komplett  

neu 

Reifegrad Geschäftsmodell 

Berührungs- 

punkte 

Nahe am 
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Kerngeschäft 

 

hoch niedrig 

Elektro-Mobilität 

Energie-Effizienz 

BIG DATA 

Energie- 
Management Smarte Welt 

Marktpotential und strategic Fit als primäre Faktoren für das Innovationsportfolio. 



Transformation  Fähigkeiten. 

Competing  

on Analytics 

 

› Welche Fähigkeiten brauchen wir für 
neue Geschäftsmodelle? 

 
› Sind wir partnerfähig? 
 
› Offen für Rollenveränderung? 
 

 

 

Agile Transformation 

Digitale  

Transformation 



Coach statt Hierarchie 

Kleine, cross-funktionale,  
fokussierte und autarke Teams 

Lernen 

So schnell wie möglich 
 Ergebnisse liefern 

Nutzen identifizieren & 
Komplexität beherrschen 

  
 

Die richtigen Menschen mit der  
richtigen geistigen Haltung 

  
 

Transformation  Kultur. 

 

 

Es geht um den Menschen 

Wertorientiert handeln & 
Verschwendung vermeiden 

Agil & schnell 

Fehler sind OK! 

Später entscheiden, 
Schneller liefern 

Leadership 



Transformation  Rollen. 
Zum Beispiel: IT 

API 

Enterprise 

Mobile Applikationen für Kunden 
(iPhone, iPad,  
Android, Windwos Phone, usw.) 

Webplattformen (Vertrieb,  
Kundenbindung, Shop, …) 

Partner Anbindung  

Sales Applikationen (Inbound,  
D2D, Telesales, iPad-Apps, …) 

„IT follows Business“ 



Erfolgsfaktoren. 
Den „neuen Kunden“ verstehen wird wesentlicher Erfolgsfaktor der 

Energiewirtschaft von morgen. 

 

› „Sense of urgency“ deutlich machen 

› TOP Management Unterstützung und „Alignment“ 

für neue Geschäfte und Innovationen 

› Die richtigen Partner finden 

 

› Aus Sicht des Kunden denken und handeln 

› Marktwandel nutzen: Innovationen schnell im 

Markt platzieren  

› Effektivität und Effizienz in Massenprozessen 

 

› Technische Kompetenz und energiewirtschaft-

liches Wissen mit Neuem verbinden 

› Das Unternehmen kulturell mitnehmen 

› Innovationen im Unternehmen verankern 
 

 

http://www.google.de/url?q=http://www.telecom-handel.de/News/Distribution/Huawei-und-20-20-Mobile-vertiefen-ihre-Partnerschaft&sa=U&ei=fHpvU9yYBKbmywOo5YKYAg&ved=0CDYQ9QEwBDgU&usg=AFQjCNECWYWO07Gqx2JIHiQI6QJuQO1g2Q

