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Attack-Me-Event

Angriff auf das Geschäftsmodell 
der Stadtwerke Westmünsterland
Der »klassische« Ansatz der Produktentwicklung kommt auch in der Energiebranche immer mehr an seine  
Grenzen. Aufgrund der Digitalisierung sind neue, innovative Methoden wie das Attack-Me-Event notwendig. 
Dabei wird das etablierte Geschäftsmodell eines Unternehmens durch die digitale Community »angegriffen«. 
Die Stadtwerke Westmünsterland und die Energieversorgung Beckum haben dieses Format gemeinsam 
genutzt, um kreative Ideen für neue und vor allem digitale Geschäftsmodelle zu gewinnen und die Wett
bewerbsfähigkeit langfristig zu sichern.

Zunehmender Wettbewerb durch eta-
blierte und vor allem durch neue Player, 
sich schnell ändernde Kundenbedürf-
nisse sowie neue Technologien setzen 
Energieunternehmen stark unter Druck. 
Die Branche ist auf der Suche nach neuen 
Produkten, Geschäftsideen und Geschäfts-
modellen. Die klassische Produktentwick-
lung ist häufig zu langsam und liefert 
dafür nicht die gewünschten Ergebnisse. 
Die Stadtwerke Westmünsterland Energie-
kooperation sowie die Energieversorgung 
Beckum haben zusammen mit dem Bera-
tungsunternehmen Advyce einen anderen 
Weg eingeschlagen: In einem gemeinsa-
men Attack-Me-Event wurden Ideen für 
neue Geschäftsmodelle entwickelt.

Zukunftsorientierte Themen 
für Geschäftskunden

Die Stadtwerke Westmünsterland sind 
eine Kooperationsgesellschaft der Stadt-
werke Ahaus, Borken/Westf., Coesfeld, 
Dülmen und Ochtrup, der SVS-Versor-
gungsbetriebe sowie der Bocholter 
Energie- und Wasserversorgung. Das Un-
ternehmen wurde für die zielgerichtete 
Strom- und Gasversorgung im Geschäfts-
kundenbereich gegründet. Um sich den 
stetig ändernden Rahmenbedingungen 
zu stellen, gewinnt die Zusammenarbeit 
der Kooperationspartner bei zukunfts-
orientierten Themen zunehmend an 
Bedeutung.

Wie viele andere Stadtwerke auch, sind 
die Stadtwerke Westmünsterland und die 
Energieversorgung Beckum mit zuneh-
menden Herausforderungen konfron-
tiert. Vor allem im Wettbewerb um den 
Kunden zeigt sich der Wandel deutlich:

óó neue Anforderungen der Kunden
óó neue Märkte entstehen
óó neue Technologien als Treiber für 

neue Produkte und Prozessverbesse-
rungen

óó steigender Wettbewerbsdruck
óó neue und überwiegend digitale  

Player, die in den Markt drängen.

Eine Antwort auf die zahlreichen He-
rausforderungen ist die konsequente 
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Erfolgskontrolle erst nach 
Produkteinführung

wöchentliche 
Regelmeetings

Produktentwicklung

Tagesgeschäft

Situations-
analyse

Ideen-
sammlung

Konzept-
entwicklung

operative 
Umsetzung Vertrieb Erfolgs-

kontolle
Modifi-
kation

Produktentstehung

4 – 6 Monate

Produkteinführung

erster Kundenkontakt

Bild 1. Der »klassische« Produktentwicklungsprozess liefert häufig nicht die gewünschten Ergebnisse.
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Ausrichtung an den Bedürfnissen der 
Kunden mit neuen Produkten und Ge-
schäftsmodellen.

Klassischer Ansatz der 
Produktentwicklung

Der in der Vergangenheit erfolgreich 
praktizierte »klassische« Ansatz der 
Produktentwicklung kommt vor dem 
Hintergrund der Digitalisierung schnell 
an seine Grenzen. Die überwiegend in-
tern stattfindende Ideensammlung kann 
einschränken und den Fokus auf Ideen 
lenken, die das bisherige Geschäft nur 
inkrementell weiterentwickeln. Zudem 

kann die fehlende Integration der Kun-
den oder anderer externer Impulsgeber 
zu wenig innovativen Produkten führen, 
die an den Bedürfnissen der Kunden vor-
beientwickelt werden. 

Das erste Feedback der Kunden zu neu-
en Produkten erhält das Unternehmen 
bei dieser Vorgehensweise meist erst 
im Rahmen der Produkteinführung. 
Daraus resultierende Produktanpas-
sungen verursachen erhebliche Kosten, 
binden Ressourcen und verlangsamen 
die Markteinführung deutlich. Die Pro-
duktentwicklung ist darüber hinaus auf 
die Unterstützung anderer Fachbereiche 

des Unternehmens angewiesen, die auf-
grund des fordernden Tagesgeschäfts 
oft nur eingeschränkt zur Verfügung 
stehen. Ein großer Teil der Produktent-
wicklung geschieht daher meist in wö-
chentlichen Regelmeetings, wodurch die 
Time-to-Market zusätzlich verlängert 
wird (Bild 1).

Innovative Ansätze der 
Produktentwicklung

Um dieses Dilemma zu umgehen, können 
unterschiedliche interne und externe An-
sätze zur Entwicklung neuer Geschäfts-
ideen und Produkte genutzt werden. 

intern
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Bild 2. Interne und externe Ansätze zur Entwicklung von Geschäftsideen und Produkten

Ideensammlung Screening Attack-Me-Event Umsetzung

Bild 3. Attack-Me: Angriff auf das Geschäftsmodell durch die digitale Community
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Vor allem externe Ansätze wie Pitches, 
Hackathons, Bootcamps oder Attack-Me-
Events können sehr erfolgreich sein, da 
Disruption, Innovation und neue digitale 
Geschäftsmodelle häufig von Start-ups, 
Hochschulen, Technologieaffinen oder 
der Internetnutzerschaft generell ausge-
hen. Einige Energieunternehmen nutzen 
bereits diese »digitale Community«, um 
kreative und unkonventionelle Geschäfts-
ideen zu gewinnen (Bild 2).

Attack-Me-Event: Angriff auf 
das Geschäftsmodell

Beim Attack-Me-Event wird das Ge-
schäftsmodell eines etablierten Energie
unternehmens durch die digitale Com-

munity »angegriffen«. Bei diesem Format 
geht es darum, dass sich Energieunter-
nehmen gezielt durch neue und unkon-
ventionelle Ideen angreifen lassen. Damit 
lernen sie einerseits zu agieren, wenn sie 
tatsächlich von anderen Marktakteuren 
angegriffen werden und erhalten ande-
rerseits Ideen für neue Produkte und Ge-
schäftsmodelle. Ziel des Angreifers ist es, 
das bisherige etablierte Geschäftsmodell 
des Energieunternehmens zu ersetzen, 
zu erneuern oder zu verändern. Der An-
griff geschieht im hypothetischen »freien 
Raum«, als gäbe es keine Gesetze, keinen 
Datenschutz, keine IT-Richtlinien oder an-
dere Vorgaben. Hieraus entstehen zwar 
Unsicherheiten für die Umsetzbarkeit der 
Ideen. Jedoch ermöglicht dies den Blick 
über den Tellerrand, um neue Geschäfts-
modelle zu entwickeln.

Auch die Stadtwerke Westmünsterland 
haben dieses Format gemeinsam mit 
der Energieversorgung Beckum genutzt, 
um kreative Ideen für neue und vor allem 
digitale Geschäftsmodelle zu gewinnen 
und die Wettbewerbsfähigkeit lang-
fristig zu sichern. Im Jahr 2017 wurde 
gemeinsam mit der Advyce GmbH, der 
Ecodynamics GmbH und dem Startplatz 
in Düsseldorf ein Attack-Me-Energy-Event 
durchgeführt (Bild 3).

Nach der gemeinsamen Festlegung der 
Rahmenbedingungen für das Attack-Me-
Event wie Teilnehmergruppen, Märkte 
und Kundensegment erfolgte ein cross-
medialer Aufruf an die digitale Commu-
nity: Sie sollten Ideen für einen Angriff 

auf das Geschäftsmodell einreichen. 
Aufgrund des innovativen Ansatzes, ge-
zielter und umfangreicher Kommunikati-
onsmaßnahmen sowie der großen Reich-
weite des Medienpartners Startplatz 
wurden zahlreiche Konzepte entwickelt 
und eingereicht. Die Bandbreite reichte 
von »grüner« Gebäudeautomation über 
Power-to-X-Technologien bis zu einer Fi-
nanzierungsplattform für E-Mobility. Die 
eingereichten Konzepte wurden durch 
die Geschäftsführer der einzelnen Häuser 
bewertet und die Teams mit den besten 
Ideen zum Attack-Me Event eingeladen.

Ablauf des Attack-Me-Events

Außer den Teams nahmen an dem zwei-
tägigen Attack-Me-Event die Geschäfts-
führer sowie Führungskräfte aus den 
Unternehmensbereichen Vertrieb, Tech-
nik und Unternehmensentwicklung der 
einzelnen Häuser teil. In einer kurzen Ein-
führung wurden nochmals der Scope und 
die Rahmenbedingungen erläutert sowie 
Input zu Methoden und Tools gegeben. 

In 15-Minuten-Pitches stellte anschlie-
ßend jedes Team seine Idee vor, mit

óó komprimiertem ZEN-Statement
óó Zielgruppen und Bedürfnisse
óó Marktpotenziale
óó Angriffsstory
óó Business Case
óó »The Ask« als Zusammenfassung, 

was die Teams von den Stadtwerken 
erwarten.

Ergebnisse
� authentischer Zugang zur digitalen Community
� intensiver Austausch mit Digitalexperten
� Vielzahl innovativer Geschäftsideen
� konkretes Projekt zur Weiterentwicklung des eigenen Geschäftsmodells
� Intensivierung Digitalkompetenz bei den Führungskräften
� Sensibilisierung der Organisation für die Herausforderungen der Branche
� wertvolle, individuelle Praxistipps für die Teilnehmer

Bild 5. Messbarer Erfolg für die Stadtwerke und Teilnehmer
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Bild 4. Ablauf Attack-Me-Event
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In der anschließenden Diskussion wurden 
Fragen beantwortet und ein erstes Feed
back zur Idee und zum Team gegeben. In 
Einzel-Coachings durch die Stadtwerke, 
Advyce und Ecodynamics erhielten die 
Teams detaillierte Rückmeldungen zu 
ihren Ideen und wichtige, individuelle 
Praxis-Tipps zu energiewirtschaftlichen 
Themen und zur digitalen Transforma-
tion. 

Den Input nutzten die Teams, um ihre Ide-
en für die Final Pitches zu überarbeiten 
und zu schärfen. Nach den Final Pitches 
hat eine Jury der Stadtwerke die Ideen 
anhand definierter Bewertungskriteri-
en wie Erfolgschance, Umsetzungsdau-
er und Investitionsbedarf bewertet. Bei 
der Siegerehrung wurden die Gewinner 
schließlich gekürt und die Entscheidung 
der Jury erläutert. Mit dem Gewinner-
team wurden schließlich konkrete nächs-
te Schritte für die Umsetzung der Idee 
in einem Co-Creation-Ansatz vereinbart 
(Bild 4).

Fazit

Für die Stadtwerke Westmünsterland, 
die Energieversorgung Beckum und die 
Teilnehmer war das Attack-Me-Event 
ein Erfolg. Außer den innovativen und in 
Teilen disruptiven Geschäftsideen sowie 
der digitalen Inspiration wurde ein kon-
kretes Projekt für die Weiterentwicklung 
des Geschäftsmodells initiiert. Dabei soll 
die Umsetzbarkeit der Idee evaluiert so-
wie das Geschäftsmodell konkretisiert 
werden (Bild 5). 

Darüber hinaus erhielten die Führungs-
kräfte der Stadtwerke durch den inten-
siven Austausch mit den Teams einen 
Einblick in die Denk- und Arbeitsweise 
von Start-ups. Auch konnten die teilneh-
menden Mitarbeiter der einzelnen Unter-
nehmen für die Herausforderungen der 
Energiebranche und für digitale Themen 
sensibilisiert werden. Für die Teilnehmer 
war das Feedback und Coaching hilfreich, 
um ihre Ideen und Geschäftsmodelle auf 

Basis der Tipps aus der Praxis und dem 
Input weiterzuentwickeln.
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