1. Thema des Monats: Interview mit der
Gas-Union Geschaftsfihrung

Gas-Union gehorte zu den klassischen regiona-
len Ferngasgeselischaften, die in der traditionel-
len Lieferkette zwischen den Importgesellschaf-
ten und Stadiwerken waren. Gesellschafter sind
Mainova (34,27 %), Uniper {23,57 %), Kraft-
werke Mainz-Wiesbaden (ein Gemeinschaftsun-
ternehmen der Mainzer Stadtwerke und ESWE
Versorgung Wiesbaden, 15,91 %), Stiddiische
Werke Kassel (9,18 %), Stadtwerke Gittingen
(6,12 %), Stadtwerke Essen und Energie- und
Wasserversorgung Mittleres Ruhrgebiet (EWMR)
{(jeweils 4,55 %). 1,85 Prozent hilt Gas-Union
noch selber, Die traditionelle Lieferkette hat sich
vor rund zehn Jahren aufgel6st (in Schiedsver-
fahren streiten Produzenten und Imporigesell-
schaften wohl teilweise immer noch ilber den
exakten Zeitpunkt). Den regionalen Gesellschaf-
ten wurde damals ein schnelles Ableben vor-
ausgesagt. Dies passierte - zumindest bei den
Vertriebsaktivititen - in der Tat teilweise, be-
traf aber nur die Unternehmen, bei denen RWE
oder E.ON die Mehrheit hatten. Bayerngas, Eno-
vos, GasVersorgung Siiddeutschland (GVS) und
Gas-Union hingegen erfreuen sich des Lebens.
Alle Gesellschaften haben sich in den vergan-
genen Jahren sehr deutlich gewandelt und thr
Geschaft an die verdnderten Marktbedingungen
angepasst. Im Grunde stehen die Unternehmen
jetzt vor neuen Herausforderungen, iiber die
ener|gate Gasmarkt laufend berichtet. Allen Un-
ternehmen gemeinsam ist die Herausforderung
durch extrem dilnne Margen im Vertriebsge-
schift. Speicher und Upstream sind zumindest
bei einigen der Gesellschaften grofe Themen.
Gas-Union hat seit 2007 ein kleines Upstream-
Segment aufgebaut und in den vergangenen
Jahren das Speichergeschift deutlich ausge-
baut. Zwei Geschiftsielder, die aktuell Sorgen
bereiten. Das Ergebnis fiir 2015 war nicht gut
{(ener gate Gasmarkt 08/16). ener|gate Gasmarkt
hat mit den beiden Geschéftsfiihrern Oliver Ma-
lerius und Jens Nixdorf iiber die zukiinftige Aus-
richtung des Unternehmens gesprechen.

enerigate Gasmarkt: Herr Malerius, Herr Nix-
dorf, um damit anzufangen: Wie sehen Absatz
und Ergebnis 2016 aus?

Nixdorf: Die Menge wird im Vergleich zn 2015
konstant bleiben. Zum Ergebnis kiilnnen wir im
Grunde noch nichts sagen, weil das Jahreser-

gebnis erst im Marz festgestellt wird. Vielleicht
aber doch so viel: 2016 wird sicher noch ein
Ubergangsjahr, in dem das Ergebnis wie 2015
nicht zufriedenstellend ist, aber spitestens ab
2018 werden wir wieder ein verniinftiges Ni-
veau erreichen.

ener|gate Gasmarkt: Wir werden noch darauf
zuriickkommen, aber bleiben wir zuerst beim
Absatz. Er ist in den letzten Jahren stark gewach-
sen. 2012 waren es noch knapp 70 TWh, 2015
dann 130 TWh. Warum wdéchst er nicht weiter?
Gibt es einen Grund?

Malerius: Na ja, ein Grund ist sicher, dass bei
den grofien Preisbewegungen im letzten Jahr
Risikolimite schneller ausgelastet waren und
dadurch unsere interne Churnrate etwas kleiner
war. Kern unseres Portfolios bilden die Vertriebs-
mengen, die wir im Handel optimieren.

ener|gate Gasmarkt: Treiber der Absatzentwick-
lung sind also die Handelsmengen, wie sieht es
im klassischen Vertriebsabsatz aus?

Nixdori: Moment, im Stadtwerkesekior lassen
sich Handels- und physische Vertriebsmengen
nicht immer so einfach trennen. Aber wenn Sie
schon so fragen. Der physische Vertriebsabsatz
bei Stadtwerken und Industrieunternehmen ist
jeweils in etwa konstant, beziehungsweise im
Industriesegment - dem kleineren Segment - mi-
nimal gesunken.

ener|gate Gasmarkt: Was sind fiir Gas-Union
die Kerngeschifisfelder?

Malerius: Stand heute sind das Upstiream, Netz,
Speicher sowie Portfolio und Beteiligungen. Un-
ter Portfolio versiehen wir Vertrieb, Dienstleis-
tungen und Handel.

ener|gate Gasmarkt: In allen diesen Geschafts-
feldern sehen Sie Wachstumspotenziale?

Malerius: Wir haben gerade den Generations-
wechsel im Unternehmen vollzogen und einen
Strategieprozess hinter uns. Wir werden uns auf
einige Felder konzentrieren, in denen wir ein pro-
fitables Chance-/Risikoprofil und Wachstums-
potenziale sehen.
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ener|gate Gasmarkt: Das sind?

Nixdorf: Netz, Dienstleistungen, Handel und
Vertrieb...

ener|gate Gasmarkt: ...bei Dienstleistungen,
Vertrieb und Handel sind doch die Margen ext-
rem diinn, oder haben Sie eine andere Einschdt-
zung?

Nixdorf: Nein, aber wir glauben, dass eine ge-
wisse Bodenbildung erreicht ist.

ener|gate Gasmarkt: Warum?

Nixdorf: Weil es weniger kaum werden kann.
Aktuell werden Vollversorgungslieferungen fast
wie Fahrpline bepreist. Wo soll das denn noch
hingehen? Es sei denn jemand bepreist aus einer
Long-Pasition, aber das ist etwas anderes.

ener|gate Gasmarkt: Und mit dem jetzigen Ni-
veau kdnnten Sie feben?

Nixdorf: Wenn man effizient aufgestellt ist
und seine Prozesse und Kosten im Griff hat, ja.
Durch eine kluge Bewirtschaftung des Portfolios
und ein konsequentes Risikomanagement kann
man Geld verdienen. Natiirlich wollen wir unser
Vertriebsgeschift ausweiten und in unseren Seg-
menten Stadtwerke und Industrie auch kleinere
Kunden beliefern.

ener|gate Gasmarkt: Kleinere Kunden heifst
auch unter 100 GWh?

Nixdorf: Es gibt keine feste Grenze, aber bei un-
seren Kunden ist das die Grofienordnung. Die
Automatisierung bietet hier aber auch Chancen,
diese Grenzen zu verschieben.

ener|gate Gasmarki: Also besteht eine Strate-
gie darin, mehr Kunden mit der gleichen Mann-
schaft abzuwickeln?

Nixdorf: Wir wollen mit werthaltigen Produkten
zusdatzlich kleinere Kunden beliefern.

ener|gate Gasmarkt: Und wie erreicht man die-
se Kunden?

Malerius: Zum einen haben wir den Oniine-Ka-
nat mit Click & Trade sowie Fahrplanbepreisung
ausgebaut. Uber diesen Weg wickeln wir bereits
einen signifikanten Anteil unseres Geschiftes
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ab. Dafiir haben wir die Prozesse so aufgebaut,
dass es vom Vertragsabschluss bis zur Abrech-
nung autematisch durchliuft. Da greift im Nor-
malfall niemand mehr ein. Zum anderem setzen
wir aber auch auf die stirkere personliche Be-
treuung. Daher gehen wir differenzierter vor und
reagieren nicht auf jede Ausschreibung.

ener|gate Gasmarkt: Diese automatisierten Pro-
zesse sind schon komplett instaliiert, oder ist das
Work-in-Progress?

Malerius: In gewisser Weise ist ein solches Sys-
tem immer Work-in-Progress. Wir beschéftigen
uns seit Jahren damit. Mit den Themen Portal
und Automatisierung haben wir 2012 angefan-
gen. Wir haben zuerst Portal-Losungen fiir un-
seren Bilanzkreispool entwickelt und dies dann
Stiick fiir Stiick erweitert. 2016 war noch einmal
wichtig, weil die REMIT-Meldungen dazu kamen.

ener|gate Gasmarkt: Aber doch noch mal zu der
Frage: Warum sollen kleinere Stadtwerke oder
Industriekunden Gas oder Dienstleistungen von
Gas-Union beziehen?

Nixdorf: Wir reden nicht iiber Augenhé&he, wir
sind auf Augenhdhe, da unsere Anteilseigner
zu mehr als 75 Prozent kommunale Stadtwerke
sind. Wir sind doch ganz nah an den Themen
und Herausforderungen insbesondere der klei-
nen Stadtwerke dran.

ener|gate Gasmarkt: Aber diese Stadtwerke ha-
ben doch ihre eigenen Beschaffungskooperatio-
nen. Glauben Sie, dass sich das Beschaffungsver-
hatten dndert?

Nixderf: Der Kunde bekommi bei uns einen mo-
netdren Vorteil. Wir bieten zum Beispiel jetzt ein
neues Produkt an. Der Name ,, marktpreisoptimier-
tes Tranchenmodell” ist noch etwas sperrig. Die
Idee: Der Kunde kauft eine Vollversorgung oder ei-
nen Regressionsfahrplan mit verschiedenen Tran-
chen, bei denen wir die Beschaffungszeitpunkte
definieren. Wenn wir ,.den Markt schlagen” geben
wir einen Teil des Vorteils an den Kunden wei-
ter. Den durchschnittlichen Marktpreis als Bench-
mark garantieren wir ihm als Basis.

ener|gate Gasmarkt: Das heifit, das Stadtwerk
profitiert von ihrem Portfolio?

Malerius: Das ist ja genau der Kooperationsge-
danke. Der Kunde kann an der Kompetenz un-



serer Mitarbeiter aber auch an unseren 1T-Syste-
men partizipieren.

Nixdorf: Zudem ist es auch so, dass sich das
Beschaffungsverhalten verdndert. Vollversor-
gungen sind mittlerweile so giinstig, dass sich
der Aufwand einer eigenen Beschaffungsorgani-
sation fiir viele kleinere Staditwerke nicht mehr
tohnt. Ich glaube an eine industrielle Logik, die
besagt, lass es Leute machen die sich darauf spe-
zialisiert haben, die die Prozesse im Griff haben
und effizient sind.

ener|gate Gasmarkt: Im Grunde sagen Sie doch,
ihr gréfteres Portfolio bietet grofere Vorteile?

Malerius: Es ist vielmehr so, dass das Portfolio-
management eine unserer Kernaufgaben ist. Die
intensive Beschdftigung mit einem grofien, diver-
sifizierten Portfolio bietet grofiere Vorteile.

ener|gate Gasmarkt: Und was bieten sie mitiel-
groften Industriekunden?

Nixdori: Wir nennen es strategische Partner-
schaft. Faktisch handeli es sich um eine Vollver-
sorgung bei der der Kunde wie am Handelsmarkt
agiert. Die Preisfindung orientiert sich an den
Spot- und Terminmarktpreisen. Der Kunde ist bei
der Ausgestaltung seines Portfolios frei. Gas-Uni-
on iibernimmt die kompleite Abwicklung.

ener|gate Gasmarkt: Vertrieb ist also ein klares
Wachstumssegment, wie sieht es im Transport
aus? Gas-Union hat beim Verkauf der Netze von
Ferngas Nordbayern (FGN) und der Erdgasver-
sorgung Thiiringen Sachsen (EVG) mitgeboten.
Sehen sie weitere Ansdtze?

Malerius: Strategisch hitte das gut gepasst, da
FGN und EVG genau wie Gas-Union regionale
Netze mit einem Entry-Exit-System sind. Sie be-
finden sich zudem in giinstiger Lage zu unserem
Gasnetz. Aber in dem Bereich gibt es aktuell kei-
ne weiteren Moglichkeiten. Wenn sie sich bieten,
wollen wir aber in dem Segment wachsen.

ener|gate Gasmarkt; Was machen Sie mit den
Bereichen Upstreamn und Speicher? Im Speicher-
sektor verdienen sie vermutlich kein Geld und das
Upstream-Geschift macht auch keine Freude?

Malerius: Das Upsiream-Geschift ist eben preis-
abhidngig. Es ist ein langfristiges Geschadft mit
guten und schlechten Jahren. 2016 waren die

Preise eher nicht gut. Bei Speichern haben wir in
der Vergangenheit schon Wertkorrekturen vorge-
nommen und werden dies auch weiter tun.

ener|gate Gasmarkt: Stilllegungen sind kein
Thema?

Malerius: Nein. Stilllegungen rechnen sich nur,
wenn man die Betriebskosten nicht erwirtschai-
ten kann.

ener|gate Gasmarkt: Noch mal zum Upstream-
Geschdft. In der Vergangenheit hat Gas-Union
immer gesagt, das Geschift soll weiter entwi-
ckelt werden. Sie sind an einem Feld, das produ-
ziert, beteiligt. Bei einem weiteren Projekt waren
sie erfolglos. Ist das Geschift nicht ohnehin viel
zu risikobehaftet und zu klein, um nachhaltig er-
folgreich zu sein?

Malerius: Was richtig ist: Man bendtigt im
Grunde ein Portfolio. Das haben wir nicht auf-
bauen kénnen. Wir sind noch in einem Projekt
in der Exploration, dort werden wir 2017 eine
weitere Bohrung vornehmen, die erste war er-
folgreich. Aber aktuell werden wir angesichts
des Chancen- und Risikoprofils keine weiteren
Projekte entwickeln.

ener|gate Gasmarkt: Upstream und Speicher
sind also definitiv keine Wachstumsfelder, mit
den Risiken in beiden Segmenten miissen Sie of-
fensichtlich leben. Lassen Sie uns noch einmal
die Schleife zuriick zum Vertrieb schlagen. Uber
Dienstleistungen haben wir bisher noch nicht
gesprochen, aber es gilt vielen als Heilsbringer.
Welche Rolle spielen denn Dienstleistungen rund
um das Portfoliomanagement bei [hnen, ist das
entwicklungsfihig?

Malerius: Unsere Erfahrung im Dienstleistungs-
bereich hat gezeigt, dass die Stadtwerke das
Handwerk rund um das Bilanzkreismanagement
oder die Spotmarktbeschaffung auslagern. Aber
mit dem Portfolio tun sie sich deutlich schwerer.
Die Zahl unserer Kunden im Bilanzkreismanage-
ment ist deutlich héher als die im Portfolioma-
nagement.

Nixdorf: In dem Bereich Portfoliomanagement
werden wir uns weitereniwickeln und haben
eine Kooperation mit der Energie Quader GmbH
abgeschlossen. Ziel der Zusammenarbeit ist ein
gemeinsames Angebot iiber das Kundenportal
~Energy-Dashboard”. Das bietet nicht nur eine
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Gasbeschaffung per Mausklick und ermdglicht
eine Portfolio- und Limit-Uberwachung, sondern
bietet auch aktuelle Marktinformationen und
Lieferangebote mit Live-Preis-Erstellung. Damit
wird das Tagesgeschéf fiir die interessierte Kun-
dengruppe einfacher.

ener|gate Gasmarkt: In dem Bereich Bilanz-
kreismanagement beziehungsweise Bilanzkreis-
kooperation werden sie als sehr erfolgreich ein-
geschdtzt. Die Kooperation gilt als die Nummer
eins oder zwei in Deutschland. Woran liegt das?

Malerius: Dafiir gibt es meines Erachtens meh-
rere Griinde. Wir haben schon sehr friih, im Jahr
2008, angefangen. Wir haben durch das Portal
Transparenz geschaffen und jeden Cent wieder
ausgeschiittet. Die Kunden konnten direkt den
Erfolg sehen. Was zudem fiir uns wichtig war:
Wir konnten durch die Kooperation Vertrauen
aufbauen. Viele Kunden haben dann auch Gas
bei uns gekauft.

ener|gate Gasmarkt: Wie viele Kunden sind es?
Malerius: Es sind rund 100 Bilanzkreise.

ener|gate Gasmarki: Wird die Kooperation
durch GABi Gas 2.0 weniger attraktiv?

Malerius: Der Effekt hat deutlich abgenommen.
Dies hat schon im Oktober 2015 mit der Verédnde-
rung der Systematik der Ausgleichsenergiepreise
eingesetzt. Zurzeit ist es wie eine kleine Versiche-
rungspramie, falls denn die Preise fiir Ausgleichs-
energie doch einmal sehr hoch sind. Wir entwi-
ckeln den Bilanzkreispool weiter, um auch mit der
neuen untertdgigen Flexibilitdt zu arbeiten, aber
dazu kann ich noch nichts weiter sagen.

ener|gate Gasmarkt: Kommt bei Gas-Union jetzt
auch der automatische Handel um die kurzfristi-
ge Flexibilitdt zu nutzen?

Malerius: Nein, aber wir haben vor gut einem
Jahr den 24/7-Handel etabliert, das l3uil jetzt er-
folgreich und ermdglicht uns eine deutlich héhe-
re Menge im Kurzfristmarkt zu handeln.

ener|gate Gasmarkt: Auch ein Dienstleistungs-
thema ist ihr Joint Venture mit Mainova eserv.

Ldsst sich da was entwickeln?

Malerius: Warum haben wir das gemacht? Wir
wollien Strom- und Gasdienstleistungen  fiir

Ausgabe 2|17

Stadtwerke aus einer Hand anbieten. Aktuell ist
die Nachfrage nach dieser kombinierten Strom-
und Gasdienstleistung nicht so grofs. Wir nutzen
die Gesellschaft aber, um mit unserem Gesell-
schafter transparent und effizient zusammenzu-
arbeiten.

ener|gate Gasmarkt: Ist denn grundsitzlich ihre
Gesellschafterstruktur langfristig stabil. Kann
man sich vorstellen, den Gesellschafterkreis um
weitere Stadiwerke zu erweitern?

Nixdorf: Wir glauben es ist ein gutes Konstrukt.
Aber natiirlich wurde Gas-Union unter anderen
Bedingungen gegriindet. Wir miissen deshalb
die Konstruktion an die gednderten Rahmenbe-
dingungen anpassen. Ja, wir sind prinzipiell fiir
weitere Gesellschafter oifen, aber das ist natiir-
lich nicht unsere Entscheidung.

ener|gate Gasmarkt: Na ja, ihr Hauptgesell-
schafter Mainova hat sein eigenes Gasport{olio-
management. Zudem hat er mit Dynega eine
Handelsgesellschaft, speziell als Partner fiir klei-
nere Stadtwerke, die traditionell Lieferbeziehun-
gen zu Mainova hatten.

Malerius: Schauen Sie, Gas-Union hat leizies
Jahr 55-jahriges Jubildum gehabt. Das Unterneh-
men wurde als Einkaufsgesellschaft gegriindet.
Was haben unsere Gesellschafter gemacht? Alle
neuen Themen, die nicht jeder selber machen
muss und in unser Geschdftsmodell passen, wur-
den mdglichst effizient bei uns aufgebaut. Das
war klug und ist auch weiter unser Anspruch.
Aber dass ein grofes Unternehmen wie Maino-
va Kernkompetenzen wie Portfoliomanagement
selbst aufbaut, ist doch nachvollziehbar.

Nixdorf: Wir miissen uns eben immer wieder be-
weisen und Mehrwert schaffen.

ener|gate Gasmarki: Sie sagen, Sie konzentrie-
ren sich strategisch auf Handel, Portfoliomanage-
ment und Vertrieb sowie auf den Netzbereich.
Was mir fehlt ist eine Antwort auf die politische
Herausforderung, Erdgas ldngerfristig aus dem
Markt zu dridngen. Kann und will Gas-Union
auch ,.griin“?

Nixdorf: Wir kdnnen natiirlich genause ,griin”
wie die gesamte Gaswirtschaft und handeln ja
auch jetzt schon mit Biogas und beschiftigen
uns mit anderen Themen. Ja, das Klimaschutz-
programm 2050 war insbesondere in seinen frii-



hen Versionen mit dem explizit erwdhnten Ver-
bot von Erdgasheizungen eine Bedrohung, aber
erst in einem Zeithorizont 2030 bis 2050. Dies
bedeutet nicht, dass wir uns dariiber keine Ge-
danken machen. Aber 2016 ging es um die De-
finition einer Strategie bis 2020. Bis 2030 oder
2040 miissen wir uns sicher neu erfinden.

ener|gate Gasmarkt: Muss man damit nicht
jetzt anfangen?

Malerius: Ich glaube 2016 war insofern ein
entscheidendes Jahr, weil auch in Verbinden
wie dem BDEW ein Wechsel von der ,Strom-
wende" zur .Energiewende" statigefunden hat.
Dass wir jetzt liefern miissen, ist uns allen klar.
Gas-Union wird nichi alleine die Energiewende
stemmen, aber wir werden mitheifen. Dazu ge-

hort auch, dass wir uns jetzt mit Themen wie
Power-to-Gas beschiftigen, ohne gleich ein In-
vestitionskonzept zu haben. Aber noch mal,
es ist so wie Herr Nixdorf es gesagt hat, erst
einmal mussten wir Gas-Union 2020 definieren.
Jetzt kdnnen wir uns mit solchen Themen be-
schaftigen.

ener|gate Gasmarkt: Was heifit das konkret fiir
20171

Malerius: Wir arbeiten an konkreten Konzepten
fiir die Positionierung von Gas nach 2030 in den
Verbanden mit. Intern stellen wir natiirlich auch
konzeptionelle Uberlegungen an.

ener|gate Gasmarkt: Herr Malerius, Herr Nix-
dorf, vielen Dank fiir das Gesprach.
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