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Billiger Strom: Der Fluch des Preisvergleichs

Jorgen Flauger, SOnke hwersen
Disseidorf

as Angebot ist umschlagbar:

Nur 491 Euro verlangt Telda-

fax in Stuttgart von einer Fa-
milie mit einem Jahrlichen Ver-
brauch von 3 300 Kilowattstunden
Strom. Damit liegt der Neuling im In-
ternet-Vergleichsportal Verivox eln-
sam an der Spitze. Marktfiibrer Ener-
gie Baden-Wirtemberg (EnBW)
stellt in seinem Grunderif fast 340
Euro mehr in Rechoung. Ganz vomn
liegt Teldafax auch in anderen Stid-
ten von Hamuburg bis Miinchen, von
Berlin bis Frankfurt.

Die Sache hat nur einen Haken:
Der Teldafax-Kunde in Stumgart
muss den Srom im Voraus zahlen -
flir ein ganzes Jahr. Und cbendrauf
verlangt der Anbieter auch noch
200 Euro Kaution.

Verbraucherschiitzer wamen vor
solchen Geschiften. .Von Tarifen
mit Vorauskasse raten wir ab", sag1
Holger Krawinkel, Energieexperte
beim Verbraucherzentrale-Bundes-
verband (VZBV). bm Fall einer Insol-
venz muss der Kunde zwar nicht im
Dunkeln sitzen, denn er wiirde auto-
matisch wieder Kunde des Grtlichen
Versorgers. Das vorgestreckte Geld
aber wire weg.

Bel iedripen Prelsen bleibt der
Seivice oft aul der Strecke

Im Internet beschweren sich zudem
immer mehr Kunden: Die Voraus-
kasse sel Oberhoht, weil ein viel zu
hoher Verbrauch untersteilt werde,
und bei einer Kindigung des Vermra-
ges davere es lange, bis man sein
Geld wiederhabe. .Es werden Fanta-

sie-Abschlige abgebucht und micht |

wuriickerstaniet™, schreibt ein Telda-
fax-Kunde bel Verivox, .man wird
nur hingehalten und vertréster.”

Ein Teldafax-Sprecher riumt ein,
dass es Probleme beim Service gege-
ben hat. Man sei eben rasant gewach-
sen. .Da konnten wir Kunden hin
und wieder nicht schmell genug be-
dlenen.” Das Unternelunen arbeite
daran, emneuere beisplelsweise die
Finanzabrechnungssoftware.

Schiechter Service verleidet inzwi-
schen vielen Kunden den Wechsel
des Stromanbieters, bei den Yerbrau-
cherzentralen laufen stindig peue
Beschwerden ein. Und Teldafax Ist
kein Einzelfall, auch Gber den nicht
weniger aggressiven Konlkurrenten
Flexstrom, der ebenfalls vorzugs-
weise mit hoher Vorkasse arbeitet,
beklagen sich viele Kunden.

Das Marktforschungsunterneh-
men Deutsches lustitut fir Service-
Qualitdt testet einmal fahglich die
Dberregional tatigen Stromanbieter,
Das Ergebnls war bislang jedes Mal
emichternd: Niedrige Preise sind in
der Regel mit schlechtem Sesvice ver-
bunden. Die Kunden hingen in der
Warteschleife, missen fir Anfragen
bezahlen, E-Mails werden zum Tell
erst nach mehreren Tagen beantwor-
tet. Teldafax landete in der akrueilen
Studie in der Kategorie Service von
28 untersuchten Anbietern auf Platz
24, Flexsgrom auf Platz 25.

Fir Thomas Mecke, Vorstands-
chef des Billiganbleters Lekker Ener-
gle, sind die Preisvergleichsportale
im Internet inzwischen ein Problem:
LAnfangs sorgten sie fir Transpa-
renz, jetz sorgen sie eber flr Intrans-
parenz, weil sie dem Aobieter An-
reize liefern, alleln den Preis pro Kt
lowattstunde zu optimjeren.” Wer
billig ist, steht ganz oben, die Service-
qualitit spielt keine Rolle.

Mecke ist schon ein Veteran auf
dem Srommarkr. Seft 2006 kampft
er gegen die Branchenriesen Eon
und RWE. Damals gehdrte sein Un-
ternebmen noch zum niederiindl-
schen Energiekonzern Nuon und
war einer der ersten Anbieter, die
den Wettbewerb mit den Branchen-
riesen wirklich aufnahmen. Seit we-
aigen Monaten gehort Lekker Ener-
gie westfilischen Kommunalversor-

gern.

Mecke ist Schrint fir Schrint vorge-
gangen, baute nach und nach in gro-
Gen Stidten einen Kundenstamm
von inzwischen Gber 300 000 Haus-
halten auf. Auf allzu aggressiv kalku-
llerte Preise verzichtete er, achtete
neben dem Tarif aufl guten Service
und faire Wettbewerbsbedingun-
gen. Er zeigt sich berzeugt: .Der
Marka kann nur in Bewegung blei-
ben, wenn die Kunden fair behan-
delt werden.* .

Aber: _Einige Unternehmen entwi-
ckeln eine unendliche Fantasie, um
den gefGhit giinstigsten Preis anzu-
bieten - mit Vorauskasse, Kauton
oder hohen Boni", sagt Mecke.
-Aber  reistens
sind die Angebote
our auf den ersten
Blick giinstig.

Ein Beispiel: Ein
Kunde wird mit
pledrigesn  Preis
und hobhem Bonus
gelodt. Nach el
nem halben jahr er-
hoht der Anbieter
den Preis deutlich.
Der Kunde kann dann wechseln, ver-
liert in der Regel aber den Anspruch
auf den Bonus, weill der erst nach el-
nem vollen Jahr hit wird.

87 %

der privaten Haushalte
beziehen ihren Strom
nach wie vor von
ihrem angestammten
regionalen Versorger.

Craslle: Hranchenschatzungen

schnell zum nichsten Anbi

S dle die Antleter selbst fiur

Viele Xunden haben ohnehin noch
Hemmungen, den Soomanbleter zu
wechseln. Die Zahlen sind zwolf
Jahre nach der Liberalisierung des
Sorommarkies er-
oldchternd:  Laut
Branchenschdcnun-
gen  wechsehen
2009 gerade fnf
Prozeat der Strom-
kooden lhren Llefe-
ranten; 87 Prozent
sind immer noch
beim tradidonellen
Versorger vor Ort.
Die Berater voa
AT. Rearney halten das Geschafts-
lell der Billigstrc bleter denn
auch nicht fiir nachhaltig. Sie haben

-Auf die Daver kann so eine Strate-
gie nicht aufgehen”, sagt Mecke. Un-
mifriedene  Kunden  wechseln

Wir melden

unsere Lieblinge bei
Facebook an.

Alles verdandert sich.
Sind wir reif fur
eine neue Zeitung”?

kruell dhlte Angebote filr ei-
nen Durchschninshaushalt analy-
slert: Nach Abzug von Netzeniget-
ten, Stevern und Abgaben sowieden

Strom im GroRhandel zzhlen mis-
sen, ergab sich eine negative Ver-
triebsmarge je Kunde und Jahs von
50 bis 90 Euro. Boni und Kosten fiir
Marketing, Kundenbetreuung und
Abrechoung sind da noch gar nicht
enthalten. Hanjo Arms, Berater bel
AT. Rearney, rechoet mit einer
Marktbereinigung, denn: Die Anbie-
ter ke in eine Negativspirale.
Sie konnen nur dber den Preis koo-
kurrieren. Aber weil das alle ma-
chen, versuchen sie, sich stindig zu
unerbieten.”

Bei aller Rritik, die er an unserio-
sen Anbietern aufert: Lekker-Ener-
gie-Chef Mecke firchtet nichts mehr
als die Pleite eines Konkurrenten:
-Wenn ein Anbieter die Segel strel-
chen milsste, wére das der Supergau
fir die Branche.” Denn dann wiirde
die Wechselbereitschaft der Kimden
wohl noch geringer.
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