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im hohen sechssteUigen Bereich" müss­
ten anderswo im Vertrieb eingespart
werden, erklärte ein Sprecher.

Die Zuversicht, damit Kunden bei der
Stange halten zu können, bezieht das
Unternehmen aus dem Stromvertrieb.
Die Werke hanen im Oktober 2007 alle
ihre Tarifkunden aufÖkostrom aus Was­
serkraft umgestellt und waren damit er·
folgreich. Die geringe Wechselquote von
weniger als drei Prozent in Kassel zeige,

dass der Weg des ökologischen AufvoJer·
tens von Energie der richtige sei, so der
Sprecher.

Auf ähn.liche Effekte hoffen die Nord­
hessen nun auch im Gasgeschäft. Bei
einern LUlemotionalen Produkt wie Erd­
gas sei die ökologische Auf\'"emll1g eine
der wenig~n Formen der Differenzier­
barkeit gegenüber anderen Anbietem.
sagt Vorstandschef Andreas Helbig.

Auch Sondervertragskunden aus
Industrie und Gewerbe soll das CO,­
neutrale Erdgas gegen einen Aufpreis
angeboten werden, wobei in diesem
Sektor "nicht mit einem Riesenver­
triebserfolg zu rechen" sei, wie der
Unternehmenssprecher bemerkte.
Auch im überregionalen Vertrieb an
Haushaltskunden haben die Städti­
schen Werke das Klimaschlllzprodukt
im Angebot.

Helbig lässt keinen Zweifel daran
aufkommen, dass indirekt CO,neu­
(rales Erdgas nur ein Instrument ist,
um die Energieversorgung umwelt­
verträglicher zu gestalten: "Aktives
Handeln für das Klima heißt für einen
Energieversorger zunächst, den Ener­
gieverbrauch zu senken, dann die re­
generativen Energien auszubauen und
erst im letzten Schritt, die unvermeid­
lichen Emissionen zu neutralisieren."

Marktführer Eon Ruhrgas Stadtwerke
und Industriekunden nicht nur mit
Gas, sondern aufWunsch auch mit den
nötigen Klimazertifikaten.

Die auch im Stromsektor immer wie­
der geführte Argumentation, das Zerti­
rlkatesystem sei moderner Ablasshan­
del und kein seriöser Klimaschutz.lässt
sich nach Gassners Ansicht nur durch
Transparenz entkräften. Das Wichtigste
sei. offenzulegen, dass tatsächlich Kli·
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maschutz hinter den Zertifikaten steht.
Das geschehe durch strenge Prüfung
der unterstützten Projekte über unab­
hängige Gutachter. Für alle Projekte
gelte dabei, dass sie letztlich nur durch
die Erlöse aus dem Zertifikateverkauf
ermöglicht werden und sich anders
nicht rechnen.

Transparenz ist
erste Verkäuferpflicht

Als gutes Beispiel für den Erfolg des
neuen Ökoproduktes klimaneutrales
Gas ist der Münchner Regionalversor·
ger Erdgas Südbayern (ESB) zu nennen,
der sowohl im Haushaltskundenge­
schäft aktiv ist als auch Stadtwerke und
größere Geschäftskunden beliefert.
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-neutrales Erdgas ist neben mo­

derner und effizienter Anlagentechnik
ein wichtiger Baustein für aktiven ICh­
maschutz", erklärt Martin Heun, Leiter
Handel undVertrieb bei der ESB.

Privatkunden des Münchner Ver­
sorgers müssen für das klimaneutra­
le Gas 0,3 Cl/kWh mehr bezahlen als
für normales Erdgas. Während auch
ESB-Kunden im allgemeinen sehr
preissensibel seien, brauche man über
die Mehrkosten der Komponente Kli­
maneutralität kaum zu diskutieren.


