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,Jede Preisveranderung fiihrt zu Wechseln“

Ralf Poll, Leiter Vertrieb und Handel der Pfalzwerke, iiber Okogas,
Kundenwechsel und Internetvertrieb.

PETER FOCHT

E&M: Herr Poll, die Pfalzwerke bie-
ten tiber 123energie seit letztem Jahr
auch Gas an. Wie beurteilen Sie das
Wechselverhalten der Kunden in Rela-
tion zum Strom?

Poll: Nach einem dreiviertel Jahr
stellen wir fest, dass die Wechselrate
deutlich hoher ist als beim Strom. Das
ist unserer Ansicht nach auch nach-
vollziehbar, weil die Gasrechnung eines
Haushaltes in der Regel etwa doppelt so
hoch ist wie die Stromrechnung. Die
Wahrnehmbarkeitsschwelle wird bei
der Gasrechnung eher iberschritten
als beim Strom.

E&M: Wie viele Gaskunden haben
Sie bislang gewonnen?

Poll: Rund 6 000 Kunden.

E&M: Hat der starke Preisverfall seit
dem letzten Jahr das Wechselverhalten
verandert?

Poll: Unsere bisherige Erfahrung
zeigt, dass jede Preisveranderung zu
Wechseln fiithrt. Dabei ist gar nicht
entscheidend, ob der Preis sinkt oder
steigt. Besonders dann, wenn wir unse-
re Kunden anschreiben, um Preisinde-

,Grofes Interesse
an Okostrom”

rungen mitzuteilen, wird dies zum An-
lass genommen, im Internet die Preise
zu vergleichen und nach giinstigeren
Anbietern zu suchen. Wenn zudem
viel {iber Energiewirtschaft und Preise
gesprochen wird, kann man bei uns
an den Wechselzahlen erkennen, dass
mehr passiert. Der Preisverfall der letz-
ten Monate diirfte also auch dazu bei-
getragen haben, das Wechselverhalten
zu fordern. Generell glaube ich, dass bei
der Bevolkerung das Bewusstsein dafiir
gewachsen ist, wechseln zu kénnen.

E&M: Sie bieten jetzt auch klimaneu-
trales Gas an. Ist das Klimaschutzbe-
wusstsein der Verbraucher trotz Wirt-
schaftskrise gewachsen?

Poll: Wir stellen fest, dass es ein
groRRes Interesse an Okostrom gibt.
Bereits 2007 haben wir unsere Kun-
den angeschrieben und ein Okostrom-
produkt angeboten. Daraufhin haben
fast auf einen Schlag acht Prozent von
ihnen das Okostromprodukt gewahlt.
Daraus haben wir geschlossen, dass
das Umweltbewusstsein zugenommen
hat — solange es nicht viel kostet —, und
nach Maglichkeiten gesucht, auch ein
griines Gasprodukt anzubieten. Gas
lasst sich klimaneutral stellen, indem
man durch entsprechende Zertifikate
an anderer Stelle eine CO,-Einsparung
finanziert. Mit diesem Gasprodukt sind
wir im Juni gestartet. Wir glauben, dass
das gewachsene Umweltbewusstsein
auch die Wirtschaftskrise {iberstehen
wird und kénnen hier im Moment noch
keine Veranderung wahrnehmen.

E&M: Ist es eine besondere Klientel,
die man mit einem Okogasangebot an-
spricht?

Poll: Tendenziell stellen wir fest, dass
zu unseren Kunden in diesem Segment
eher die einkommensstirkere Klientel
gehort

E&M: Wie verhalten sich Gewerbe-
kunden?

Poll: Wir bieten das Okogas auch
Gewerbekunden an. Dort wird es aber
noch nicht wirklich nachgefragt.

E&M: Im letzten Jahr gab es heftige
Diskussionen tiber den Wert der RECS-

Ralf Poll: ,,Es gibt noch enorme
Wettbewerbshindernisse*

Zertifikate fiir Okostrom. Sind die Se-
riositdt und die Glaubwiirdigkeit der
Okogaszertifikate gesichert?

Poll: Wir kaufen Zertifikate nach
dem internationalen VCS-Standard,
die vom deutschen TUV kontrolliert
werden. Die Projekte, die wir {iber un-
sere Zertifikate finanzieren, vermeiden
Methan.

E&M: Ist Bioerdgas aus deutscher
Produktion eine Alternative?

Poll: Wir beschiftigen uns als Pfalz-
werke schon seit langerer Zeit mit Bio-
gas und sind an mehreren Erzeugungs-
anlagen beteiligt, in denen das Gas
direkt verstromt wird. Fiir 123energie
ist aber die Abwicklung des Okogasver-
triebes tiber Zertifikate mit wesentlich
geringerem Aufwand und damit auch
geringeren Kosten verbunden. Bio-
methan erfordert viel mehr Aufwand,
da wir die physische Einspeisung si-
cherstellen miissten.

E&M: Wie hat 123energie die Gasbe-
schaffung organisiert?

Poll: Wir haben die Beschaffung
neu aufgestellt. Das ist im Moment
gar nicht so schwer, weil es am Markt
genug Anbieter gibt, die wettbewerbs-
fahiges Gas bereitstellen. Bislang ha-
ben wir ganz klassisch Gas bei einem
Anbieter eingekauft. Wir sind aber
jetzt dabei, unsere Beschaffung in das
Portfoliomanagement, das wir fiir den
Stromeinkauf aufgebaut haben, zu in-
tegrieren.
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E&M: Ist das Thema Netznutzung
noch ein Problem fiir einen neuen
tiberregionalen Gasanbieter?

Poll: Absolut ja. Es gibt noch enorme
Wettbewerbshindernisse. Wir konnen
im Gas noch nicht bundesweit agieren,
weil es zu viele Marktgebiete gibt. In
einigen ist es schwierig, wettbewerbs-
fahiges Gas zu beschaffen, weil die
Liquiditat zu gering ist. Die Kunden-
wechselprozesse sind zwar standardi-
siert und verrechtlicht, aber viele Liefe-
ranten und Netzbetreiber haben diese
Prozesse noch nicht umgesetzt. Wech-
sel laufen deshalb haufig noch nicht
reibungslos und wir miissen dafiir als
neue Lieferanten beim Kunden gera-
destehen - auch wenn bei 123energie
diese Prozesse bereits automatisiert
umgesetzt sind.

E&M: 123energie bietet Gas und
Strom ausschlieflich tiber das Internet
an. Wie akzeptieren die Verbraucher
diesen Vertriebsweg?

Poll: Die Akzeptanz hat zugenommen
und wird weiter wachsen. Wir sehen im
Internet den Vertriebsweg der Zukunft,
stehen dabei aber erst am Anfang.

E&M: Verdndert sich dadurch das
Verhiltnis zwischen Kunden und ih-

rem Energieversorger? Verliert die Na-
he zum Kunden an Wert?

Poll: Das Verhiltnis wird ein Stiick
weit anonymer. Wir setzen als Pfalz-
werke natiirlich weiter auf regionale
Kundenbindung und Nahe. Aber ich
glaube, dass sich unabhingig davon
ein anderes Kauferverhalten einstellen
wird. Wir stellen uns dieser Verande-
rung und bieten einen neuen Vertriebs-
kanal an, der das Wechselverhalten im
traditionellen Vertrieb kompensiert.

.Wir kaufen Zertifikate
nach V(CS-Standard”

E&M: Sind die Kunden von 123ener-
gie jiinger als der Durchschnitt?

Poll: Tendenziell schon. Das Durch-
schnittsalter in Deutschland liegt bei
etwa 41 Jahren, die 123energie-Kun-
den sind im Schnitt zwischen 35 und
38 Jahre alt. Wir haben dennoch tiber
das Internet Kunden, die 18 sind, aber
auch solche, die 90 sind.

E&M: 123energie ist vom Handels-
blatt als bester Strom- und Okostrom-
anbieter Deutschland ausgezeichnet
worden. Worauf ist das vor allem zu-

STARK KOMMUNAL VERANKERT

123energie ist die tiberregionale
Internet-Energiemarke der Pfalzwer-
ke AG in Ludwigshafen. Im Angebot
sind Strom, Okostrom, Gas und Oko-
gas. Bislang hat das Unternehmen
40 000 Strom- und 6 000 Gaskunden
gewonnen. Nach der letzten Tarif-
und Servicestudie des Handelsblatts,
durchgefiihrt vom Deutschen Institut
fuir Servicequalitat, ist 123energie der
beste Strom- und Okostromanbieter
in Deutschland. Die Muttergesell-
schaft Pfalzwerke versorgt vornehm-
lich in der Pfalz und der Saar-Pfalz
330 000 Kunden mit Strom und tiber
das Tochterunternehmen Pfalzgas
60 000 Kunden mit Gas. Die Pfalzwer-
ke sind zu etwa drei Vierteln in kom-
munaler Hand und gehoren zu einem
Viertel dem RWE-Konzern. Die 838
Mitarbeiter des Konzerns erwirtschaf-
teten 2008 gut 1,5 Mrd. Euro Umsatz.

riickzufiihren? Auf die Produkte oder
den Service?

Poll: Auf beides. Wir sind preis-
lich gut positioniert, man findet uns
deutschlandweit auf den ersten fiinf
bis zehn Plitzen. Aber auch die Servi-
cesysteme sind ganz genau unter die
Lupe genommen worden und haben
sehr gut abgeschnitten. E&M
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