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Gas inkopen is een wiskundig spel

G as inkopen voor grootzakelijke klanten is een spel dat je moet beheersen. Alles draait om

forecasting en het balanceren van het klantportfolio met assets. Guido Dubbeld en Frens

Geuzinge doen dat namens Eneco.

“Een aantal jaren terug hebben we prijs verdwijnt. Je gaat zo'n contract

I .
onze rol als reseller herzien”, zegt ma- A | S J e onze ke [ be nt over namelijk voor een jaar of vijftien
naging director Guido Dubbeld van .t oe k om St | g e p ro d U Ctl e | S aan. Daarin kan van alles voorko-
!/

Eneco Energy Trade. “We verkochten men, zoals een crisis, splitsing van

destijds gas van GasTerra door aan h et ver St an d | g er om een energiebedrijven.”

grootzakelijke klanten. Maar door de

liberalisering lagen er nieuwe kansen. d ee | Van h et g as | N te Crisis

Nu kopen we gas zelf in op de Noord- De industrie heeft sinds vorig najaar
west-Europese marke en sluiten we kO pe N teg en maan d - Of het energieverbruik aanzienlijk te-

bijvoorbeeld ook transport- en opslag- - / ruggebracht als gevolg van sterk af-
contracten af.” S p Ot p r I J Ze n genomen productie. Dubbeld: “Veel
bedrijven hebben daardoor pijn ge-
Afstemming leden. Zij hebben gas gekocht toen
Iedereen weet dat de energiemarke door de liberalisering en de strijd om  de olieprijzen nog hoog waren. Die zakten in op het moment dat die
energie een stuk complexer is geworden. De inkoper merkt dat misschien  bedrijven van hun overschot af moesten. Dan verkoop je dus voor een
nog wel het meest. Hij kan en moet een verschil maken. Niet zozeer bij  veel lagere prijs.” Is daar op voorhand iets aan te doen? “Absoluut. Als je
het daadwerkelijke inkopen van de commodity gas. Eerder draait het om  onzeker bent over tockomstige productie, is het verstandiger om een deel
timing van in- en verkoop en door de energiebehoefte en de wensen van  van het gas in te kopen tegen bijvoorbeeld maand- of spotprijzen. Als je
klanten zo nauwkeurig mogelijk te vertalen naar een passend aanbod. dan niet produceert, kun je het reeds ingekochte gas tegen beperkte schade
“Steeds meer draait het om de juiste afstemming”, vertelt Geuzinge, hoofd  terugverkopen. Minder weerbarstig is de activiteit rond faciliterende pro-
Asset & Portfolio Management Gas. “Dat wat je inkoopt uiteindelijk ook  cessen zoals opslag en transport. Daar kun je wat betreft prijs nog meer
aansluit op de werkelijke behoefte. Het wordt steeds meer een wiskundig  het verschil maken.”
spel dat draait om het benutten van opties en forecasting: wat heeft mijn
klant straks nodig en hoe speel ik daar op in?” Dubbeld: “Tegelijkertiid ~Benchmark
zoek je naar verbindingen en evenwicht in je klantportfolio. Als je een be-  De ogen staan nog altijd op gasreus GasTerra gericht. Ook na de libera-
hoorlijk aantal klanten hebt die het meeste gas in de winter gebruike, moet  lisering blijft het dit bedrijf een ijkpunt. “Je benchmarke met het aanbod
je gericht klanten zoeken voor de zomer voor een evenwicht. Bijvoorbeeld  van GasTerra’, zegt Geuzinge. “Klanten verwachten ook dat je dat doet.
tuinders in combinatie met een asfaltbedrijf. Het is een puzzel.” Zij zijn nog erg vertrouwd met de situatie voor de liberalisering. Maar we
hebben nu allemaal onze eigen methodologie. En je ziet dat naarmate je
Complexiteit meer ervaren raakt met forecasting, je betere resultaten kunt behalen ten
Eneco gaat forse contracten aan met gasleveranciers. Het opstellen van  opzichte van die benchmark.” Meerwaarde is er ook te leveren in klantre-
dergelijke contracten neemt veel tijd in beslag. Soms zelfs meer dan een  laties. Dubbeld: “Relaties zijn van groot belang. Het gaat om miljoenen-
jaar: alle complexiteit moet worden verdisconteerd.“Er verandert ontzet-  contracten. En dus heb je vaak contact met klanten om behoeften in te
tend veel en dus kan er ook in de toekomst veel veranderen”, zegt Dub-  schalen en wensen te vertalen. En hoe beter je dat doet, hoe meer winst je
beld. Je moet hypothetische situaties meenemen. Nieuwe regelgeving over  uit die afstemming haalt. In de optimalisering tussen het klantverbruik, de
bijvoorbeeld transparantie, of dat de koppeling van de gasprijs aan de olie-  inkoopcontracten en het eigen productieportfolio zit veel waarde.” ©
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