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Im Interview: Helmut Kusterer

Helmut Kusterer ist Leiter Vertrieb und Dienstleistun-

gen beim Gashändler GasVersorgung Süddeutsch-

land (GVS). In dieser Funktion betreut er neben dem 

klassischen Commodity-Vertrieb auch neue Online-

Angebote wie den Energie-Marktplatz E-Point. Zuvor 

war er Bereichsleiter Geschäftsentwicklung und Ver-

triebsunterstützung bei GVS. 

IT-Trends  |  Interview

Ein Gasversorger im digitalen Wandel

Mit dem Energie-Marktplatz E-Point vollzieht die GasVersorgung  

Süddeutschland (GVS) sukzessive die Transformation vom Gasanbieter 

zum Portalbetreiber. Einblicke in das neue Online-Geschäft gab Helmut 

Kusterer, Leiter Vertrieb und Dienstleistungen, im stadt+werk-Interview.

Herr Kusterer, im Januar 2017 hat 
die GasVersorgung Süddeutschland 
(GVS) die Energiehandelsplattform 
E-Point freigeschaltet. Vor welchem 
Hintergrund wurde das Angebot 
entwickelt? 

Die Energiewirtschaft muss in den 
kommenden Jahren drei große 
Herausforderungen bewältigen: 
Dekarbonisierung, Dezentralisie-
rung und Digitalisierung. Die Digi­
talisierung wird durch branchen­
externe Entwicklungen getrieben. 
Gleichzeitig sind die Energiemärkte 
liquide, das Markteintrittsrisiko 
neuer Marktteilnehmer ist gering, 
Eigenkapitalquoten und Margen 
verfallen. Share Economy, Tausch-
plattformen und die gravierenden 
technologiegetriebenen Verän-
derungen der Bankenwelt sind 
Vorboten des digitalen Wandels.  
In digitalen Geschäftsmodellen 
spielen die Arbeitskosten nur 
noch eine untergeordnete Rolle. 
Das hat auf alle Bereiche tiefen 
Einfluss, egal ob Vertrieb, Pricing, 
Handel oder Abrechnung. Jetzt 
gilt es, sich schnell entsprechend 
der Marktanforderungen weiter-
zuentwickeln. GVS ist mitten im 
Transformationsprozess: Der Ener­
gie-Marktplatz E-Point setzt kon-
sequent auf digitalisierte Prozesse 
und erfüllt als Online-Marktplatz 
Kundennachfragen für Strom und 
Gas. Bis Juli dieses Jahres werden 
wir unsere Online-Aktivitäten im 
Bereich Business-to-Business mit 
der Ausschreibungsplattform Ten-
der Direkt erweitern.

Was bietet die neue Ausschreibungs-
plattform?

Mit Tender Direkt etablieren wir 
ein Portal aus der Branche für die 
Branche. Dort können Stadtwerke 
und Industriebetriebe alle gängigen 
Strom- und Gasprodukte aus-
schreiben. Die Angebote machen 
Marktteilnehmer, die auch bisher 
schon bekannt sind. Dazu gehören 
auch GVS sowie Produzenten. 
Entscheidendes Merkmal ist die 
kooperative Ausrichtung, damit bei 
allen Beteiligten die Prozesskosten 
des Beschaffungsvorgangs deutlich 
reduziert werden können.

Zuvor waren Sie mit dem neuen 
Plattform-Angebot auf Roadshow. 
Was erwarten die Kunden?

Sie wollen schnell und unkom-
pliziert Gas und Strom zu fairen 
Konditionen kaufen und verkaufen 
und jederzeit den Überblick über 
alle Geschäfte haben. Ganz neben­
bei wollen sie auch noch einen 
Partner, mit dem man auch mal 
Tagesprobleme diskutieren kann. 

GVS teilt Wissen und Infrastruktur 
mit seinen Kunden und diese kön-
nen an weiteren Entwicklungen 
partizipieren. Das honorieren 
die Kunden. Alle stehen vor den 
gleichen Herausforderungen: 

höherer Verwaltungsaufwand 
durch atomisierte Geschäfte und 
mehr Lieferanten, fehlende Kom-
pensation dieser Kosten durch 
Einkaufsvorteile, weitere Adminis­
trationspflichten beispielsweise 
durch REMIT, steigende IT-Kosten 
durch höhere Prozessanforde-
rungen und explodierende Trans-
aktionsanzahlen. Bei rückläufigem 
Gasabsatz und zunehmendem End-
kundenwettbewerb – auch durch 
branchenfremde Anbieter mit 
Endkunden wie 1 & 1 – nimmt der 
Fixkostendruck kontinuierlich zu.

Wie kann E-Point hier Abhilfe 
schaffen?

Es ist einfach, komfortabel und 
marktnah, kurzgesagt: wettbe-
werbsfähig. Wir bieten Markt-

„Jetzt gilt es, 
sich schnell  

weiterzuentwickeln.”

▶
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„Digitalisierung  
ist  

alternativlos.”

preise durch Real-time Pricing. 
Kosten, die wir vermeiden, ver-
meidet auch ein Kunde, denn diese 
existieren spiegelbildlich im Markt. 
Zusätzlich hat der Kunde jederzeit 
den Überblick und kann seine Ver-
träge einfach verwalten. Die Daten 
sind konsistent, sofort verfügbar, es 
kommt zu keinen Medienbrüchen 
oder Fehlern wie bei händischer 
Eingabe.

Welche Funktionalitäten sind bereits 
freigeschaltet – und welche Erweite-
rungen dürfen E-Point-Nutzer noch 
erwarten? 

Seit Jahresbeginn können die 
Standardhandelsprodukte Gas und 
Strom über Markt Direkt beschafft 
werden – und Gasfahrpläne über 
Gas2Go. Wir kaufen und verkau-
fen. Power2Go, also Stromfahrplä-
ne, sind in der Pipeline. Beratungs-
leistungen und Akademie sind von 
Beginn an auch ohne Registrierung 
zugänglich. Seit Mai können Dritt-
mengen verwaltet werden. Gas2Go 
werden wir unseren Kunden in 
Kürze als White-Label-Produkt zur 
Verfügung stellen. Ab Juli wird die 
automatische Tranchenfixierung 
aktiviert sein. Nicht zu vergessen: 
Im Juli werden wir auch mit der 
Ausschreibungsplattform starten.

Wie hebt sich Ihr Angebot von dem 
der Wettbewerber ab? 

Wir bilden in E-Point mehr als 
den reinen Beschaffungsprozess 
ab. Der Kunde administriert seine 
gesamte Customer Journey – von 
der Vorbereitung einer Kaufent-
scheidung über deren Vollzug bis 
hin zum Reporting. Wir werden 
den Kunden eine Schnittstelle 
zwischen E-Point und der Aus-
schreibungsplattform geben. Alle 
Daten sind zwischen den Modulen 
austauschbar und konsistent ver-

fügbar. Außerdem geben wir den 
Kunden ihre Zeitreihen für eigene 
Auswertungen zurück. 

Was sind Ihrer Meinung nach 
die Faktoren für einen Erfolg von  
E-Point? 

Ganz nah am Markt, hohe Um-
setzungsgeschwindigkeit, Liquidi-
tätsinformationen und Einbindung 
derjenigen mit Lust am Gestal-
ten. Bei den Roadshows, auf der  
E-world und im täglichen Dialog 
mit Stadtwerken, Weiterverteilern 
und Industriekunden bekamen wir 
bereits eine gute Resonanz und 
viele Anregungen. Der Ausstieg 
aus den Excel-Welten macht vielen 
zu schaffen.

Welche Kunden haben Sie noch im 
Blick?

Wir werden uns intensiv um das 
Thema Kraft-Wärme-Kopplung 
(KWK) kümmern. Nah- und Fern-
wärmesysteme, die auch über 
KWK-Anlagen gespeist werden, 
sind für die weitere Umsetzung der 
Energiewende wichtig. Die Opti-
mierung dieser Anlagen und die 
damit verbundenen flexiblen Gas-
lieferverträge haben wir im Fokus.

Wie sieht Ihr Geschäftsmodell für 
den Plattformbetrieb aus? 

„Kaufen, verkaufen, tauschen, 
teilen“ – das beschreibt in Schlag-
worten unseren Ansatz. E-Point 
hat Schnittstellen, damit Kunden 
eigene Programme oder Services 
an die Plattform andocken können. 
Unsere Kunden können einzelne 
Module für ihre Geschäftspartner 
unter eigenem Logo verwenden. 
Für Kunden sind viele Produkte 
kostenfrei. Andere werden, je nach 
Bedarf, monatlich, jährlich oder 
transaktionsbezogen berechnet. 

Wie sehen Handel und Beschaffung 
von morgen mit E-Point aus, auf 
welche Technologien werden sie 
setzen? 

Wir werden auf E-Point bald algo­
rithmischen Handel sehen. Die 
aktuelle Marktsituation verlangt 
geradezu danach. Das bestätigt 
auch unser Marktpartner Exxeta. 
Die Preise für alle gängigen Strom- 
und Gasprodukte werden online, 
Neartime zur Verfügung stehen. 

Welche Rolle wird die Kunden
betreuung künftig spielen und über 
welche Kanäle wird ein Austausch 
stattfinden?

Die Kundenbetreuung wird auf eine 
andere Ebene gehoben werden. 
Wir werden zu Projekt- und Be-
ratungspartnern unserer Kunden. 
Qualifizierungsprozesse sind die 
natürliche Konsequenz. Wir wollen 
bewusst Wissen und Infrastruktur 
teilen und glauben, dass wir auf 
diese Weise dem Markt Impulse 
geben können. Im klassischen 
Commodity-Geschäft wird die 
Marge weiter schrumpfen. Wir 
werden drei Säulen haben: Analo-
gen Commodity-Vertrieb, Beratung 
sowie Online- und Ausschreibungs-
plattform. 

Was würde ein solcher Erfolg für 
die Zukunft der GasVersorgung 
Süddeutschland bedeuten?

Wir bewegen uns weiterhin erfolg-
reich im Verdrängungswettbewerb. 
Digitalisierung ist alternativlos.

Interview: Melanie Schulz
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