Hybrid statt Hauruck: Wenn
Pragmatismus klimafreundlich wird

Die Warmewende findet nicht in Strategiepapieren statt, sondern im Heizungskeller. Steigende Energiepreise, neue
gesetzliche Vorgaben, kommunale Warmeplanung und eine Flut an Schlagworten von Warmepumpe bis Wasserstoff
haben viele Eigentiimer verunsichert - und Entscheidungen eher verzogert als beschleunigt. Gleichzeitig ist der Hand-
lungsdruck real: Millionen Heizungen sind veraltet, Sanierungen werden komplexer, Fachkrafte knapper und Investitio-
nen teurer. Gefragt sind deshalb Losungen, die Klimaziele ernst nehmen, aber die Realitat im Bestand nicht ausblenden:
bezahlbar, schrittweise erweiterbar und technisch verlasslich. Solche bietet die Oberhessische Gasversorgung GmbH.

Wirtschaftsforum: Herr Biermann,
was zeichnet die Oberhessische
Gasversorgung GmbH im Markt

aus?

Andreas Biermann: Wir sind kein
typisches Stadtwerk, sondern ein
Flachengasversorger. Ein Stadt-
werk ist in der Kommune sichtbar
— mit Strom, Gas, Wasser, oft
Schwimmbad oder Busverkehr.
Wir dagegen versorgen eine
ganze Region Uber mehrere Kon-
zessionskommunen hinweg. Viele
Kunden haben mit uns im Alltag
nur wenige Berlhrungspunkte:
einmal im Jahr die Rechnung,
vielleicht noch ein Kontakt im Ser-
vice. Das macht Kundenbindung
anspruchsvoller — und gleich-
zeitig zwingt es uns, sehr klar zu
kommunizieren, woflr wir stehen.

Wirtschaftsforum: Wie ist die
Oberhessen-Gas historisch ge-

wachsen?

Interview mit
Andreas Biermann,
Geschaftsfihrer
der Oberhessische Gasversorgung GmbH

Andreas Biermann: Gegriindet
wurden wir 1977, um die Region
Oberhessen mit Erdgas zu er-
schliefien. Unsere Struktur ist bis
heute besonders: Wir sind eine
Tochter der Mainova AG und der
Oberhessischen Versorgungsbe-
triebe AG (OVAG). Dadurch haben
wir Rickhalt grof3er Energieunter-
nehmen — bleiben aber als kleiner
Anbieter nahbar und flexibel.
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Zum Versorgungsgebiet gehoren
mehrere Stadte und Gemeinden,
und unser Gasnetz umfasst fast
500 km Rohrnetzlange.

Wirtschaftsforum: Welche Ein-
schnitte haben die vergangenen
Jahre besonders gepragt?

Andreas Biermann: Die Ukraine-

krise ist zur Energiekrise gewor-

den. Einen echten Versorgungs-
mangel hat es gllicklicherweise
nicht gegeben, aber die Branche
musste sich in kilrzester Zeit auf
Extremszenarien vorbereiten.
Vielen ist nicht klar, wie komplex
etwa ein grol¥flachiges Abschal-
ten und Wiederhochfahren von
Netzen ware — gerade in der
Heizperiode. Danach kam die
Preisbremse: politisch schnell
beschlossen, technisch und pro-
zessual flr Versorger ein enormer
Aufwand. Und zusatzlich muss-
ten wir das auf Rechnungen so
erklaren, dass Kunden es nach-
vollziehen kénnen — wahrend
gleichzeitig die Sensibilitat fur
Kosten extrem hoch war.

Wirtschaftsforum: Wie hat sich
der Wettbewerb verandert?

Andreas Biermann: Der Preis-
wettbewerb ist intensiv — vor
allem durch Onlineanbieter, die
Energie kurzfristig einkaufen und
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unmittelbar weiterverkaufen.

Das kann bei fallenden Preisen
gut aussehen, tragt sich aber

bei steigenden Preisen oft nicht
mehr. Dann kindigen solche An-
bieter einfach die Vertrage oder
versuchen Preisanderungen zu
erwirken. Darlber hinaus geben
Onlineanbieter die Kunden mit
schlechter Zahlungsmoral an den
Grundversorger zurlck, sodass
die Grundversorgung als Kun-
densegment grundsatzlich mit
einem erhohten Zahlungsausfall-
risiko einhergeht. Das ist fir die
gesamte Branche ein Thema. Als
Grundversorger haben wir, wie der
Name bereit suggeriert, eine Ver-
sorgungsverpflichtung gegentiber
den Gasnetzkunden. Diese geht
grundsatzlich mit einer langfristig
ausgelegten Beschaffungsstra-
tegie einher, das heilt, die fir ein
kinftiges Lieferjahr planmaRig er-
forderlichen Gasmengen werden
uber mehrere Jahre sukzessive
eingedeckt. Auf diese Weise wir-
ken sich Uber kirzere Zeitraume
andauernde Preisspitzen auf den
GroRRhandelsmarkten weniger
auf den Endkundenpreis aus.
Dies bedeutet aber auch, dass
ein kurzfristiger Preissturz am
Grolthandelsmarkt nicht direkt
beziehungsweise eins zu eins in
den Endkundenpreisen abgebildet
werden kann. Wir bieten unseren
Kunden somit ein Uber einen
langen Zeitraum abgesichertes
Preisniveau, das temporare
Marktverwerfungen tberdauert
und den Kunden mehr Planungs-
sicherheit gibt. Gerade vor dem
Hintergrund der aktuell mit vielen
Unklarheiten behafteten Entwick-
lung der Rahmenbedingungen
stellen wir die Planungssicherheit

X-Faktor: Gasheizung plus X — das flexible Konzept der Oberhessen-Gas kombiniert den modernen Gaskessel mit einer zusétzlichen Kom-
ponente (etwa Biomethan oder Warmepumpe)

flr unsere Kunden bei der Pro-
duktgestaltung in den Fokus.

Wirtschaftsforum: Viele setzen
bei der Warmewende auf rein
elektrische Losungen. Warum
verfolgen Sie stattdessen einen
pragmatischen Ansatz, bei dem

Gas weiterhin eine Rolle spielt?

Andreas Biermann: Wir haben
fur uns einen Weg gefunden, Gas
neu zu denken — als Teil einer
pragmatischen Warmelosung.
Viele Bestandsgebaude sind alter,
teils unsaniert. Dort funktioniert
eine rein elektrische Warme-
pumpe oft nur mit sehr hohem
Stromverbrauch und Kosten

— insbesondere bei niedrigen Au-
Rentemperaturen. Deshalb sehen
wir den modernen Gasheizkessel
als starke Basis, die einerseits
den gewohnt hohen Heizkomfort
bietet, andererseits aber jederzeit
um Erneuerbare Energien (antei-

lig) ergénzt werden kann.

Wirtschaftsforum: Welche Lo-
sungen bieten Sie lhren Kunden
dabei an?

Andreas Biermann: Wir bieten
ein Konzept, das wir X-Faktor’
nennen: Gasheizung plus X. Das
kann Gas plus Biomethan sein,
oder Gas plus Warmepumpe als
Hybridsystem oder auch Gas plus
Klimagerat, das technisch eben-
falls eine Warmepumpe ist. Die
Idee ist: Kunden gewinnen Zeit,
bleiben handlungsfahig und kon-
nen Schritt flr Schritt nachristen,
statt aus Angst gar nichts zu ent-
scheiden. Sprich: Wir bieten Pla-
nungssicherheit auch bei Neuin-
stallation einer Gasheizung. Denn
mit unseren X-Faktoren kann der
Kunde jederzeit flexibel auf sich
andernde Vorgaben reagieren und
dabei die Mallnahme wahlen, die
am besten zum jeweiligen Gebau-
de oder dem eigenen Geldbeutel
passt.

Wirtschaftsforum: Wie aktiv un-
terstltzen Sie Kunden ganz prak-
tisch bei der Entscheidung — Uber
reine Tarifberatung hinaus?

Andreas Biermann: Indem wir
das Thema bewusst 'vom Ende
her’ denken: Nicht nur Energie lie-
fern, sondern eine funktionierende
Losung im Gebaude ermaglichen.
Deshalb verbinden wir Beratung,
Technik und Umsetzung — zum
Beispiel Uiber unseren Heizungs-
baubereich sowie ein neues,
cleveres Pachtmodell. Fur viele ist
die grofite Hirde nicht die Frage
,Welche Technologie ist ideal?",
sondern ,Wie organisiere ich das
verlasslich, ohne mich finanziell
zu Ubernehmen?"
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Wenn wir hier Planungssicher-
heit geben — mit transparenten
Kosten, umfanglichem Service
und klaren Optionen fiir spatere
Erweiterungen — schaffen wir
Orientierung. Das ist aus meiner
Sicht heute ein zentraler Teil von
Kundennahe.

Wirtschaftsforum: die Oberhes-
sen-Gas ist auch im Heizungsbau
aktiv. Wie passt das zusammen?

Andreas Biermann: Wir machen
seit Jahren Warmelieferung und
Contracting. Seit Mitte 2024 sind
wir zusatzlich als Heizungsbau-
unternehmen eingetragen und
konnen damit Anlagen nicht nur
im Contracting, sondern auch als
klassisches Festpreisangebot
verkaufen — inklusive Wartung
und Service. Unter der Marke
‘Heizungsbau Oberhessen’ treten
wir dabei bewusst so auf, dass
Kunden uns auch dann finden,
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wenn sie einfach nach einem Hei-
zungsbauer suchen — und nicht
nach einem Gasversorger.

Wirtschaftsforum: Sie haben
auBerdem ein neues Pachtmodell
erwahnt.

Andreas Biermann: Genau, das
‘Flexpacht’-Modell soll die Hemm-
schwelle senken. Wir finanzie-

ren und installieren die Anlage,
kiimmern uns um Wartung und
Reparaturen. Der Vertrag lauft
maximal 15 Jahre, und bereits
nach zwei Jahren kann der Kunde
aussteigen und die Anlage zu
transparenten Konditionen erwer-
ben. Gleichzeitig bleibt er finanzi-
ell flexibel — auch flr eine spatere
Erweiterung, etwa um eine War-

mepumpe. Das Entscheidende ist:

Kunden mussen nicht alles sofort
investieren, aber sie kommen ins
Handeln.

Wirtschaftsforum: Was win-
schen Sie sich von Politik und
Regulierung?

Andreas Biermann: Vor allem
Klarheit und verlassliche Leitplan-
ken — etwa beim Gebadudeener-
giegesetz, bei der CO,-Bepreisung
und bei dem, was kommunale
Warmeplanung realistisch leisten
kann. Viele Menschen hoffen

auf die ‘perfekte Losung’ in ein
paar Jahren. Aber haufig ist das
eine lllusion — am Ende bleibt
Unsicherheit, und es passiert gar
nichts. Unsere Botschaft ist da-
her: Wer eine alte Anlage hat und
ohnehin investieren muss, sollte
nicht endlos warten. Es wird nicht
automatisch glinstiger — Fach-
krafte fehlen, Handwerk und Tief-
bau werden teurer und die techni-
sche Komplexitat nimmt zu.

Wirtschaftsforum: Zum Schluss:
Ein paar Kennzahlen — wie grof}
ist die Oberhessische Gasversor-
gung GmbH?

Andreas Biermann: In unserem
Vertriebs- und Beschaffungsbe-
reich arbeiten rund 20 Mitarbei-
tende; hinzu kommen etwa 20 in
der Netzgesellschaft — insgesamt
also rund 40. Beim Umsatz liegen
wir, je nach Preisniveau, typischer-
weise zwischen 20 und 30 Millio-
nen EUR.
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