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Fahrenheit Crew

Od lat juz paru mamy konkurencje na rynku energii. Dla nas, konsumentoéw, oznacza¢ ma to, zgodnie
z intencjami unijnych prawodawcéw, niesamowite korzysci. Bo przeciez - gdzie jest zdrowa
konkurencja, tam mozliwo$¢ wyboru, a jednym z najwazniejszych jego kryteriow jest cena. Tu sie tez
wyraza specyfika tego rynku i tego produktu.

Wezmy taki rynek samochoddw. Mrowie producentéw, marek i konkretnych modeli daje nam
niesamowite mozliwosci. Ktos potrzebuje auta tanszego, ktos inny luksusowego (cena nie gra roli),
jeden zwraca uwage na dostepnos¢ czesci, a inny na oferte gwarancyjna. W rezultacie, majac dobre
rozeznanie w rynku, zawsze znajdziemy cos dla siebie, wybierajac wedtug tego kryterium, ktére nas
interesuje.

Z energia elektryczna jest o wiele prosciej. Nie ma, dajmy na to, kwestii jakosci. Czy wybierzemy
tego, czy innego sprzedawce, za jakosS¢ (czyli zachowanie parametrow energii) odpowiada miejscowy
dystrybutor. Nie ma kryterium luksusu, bo ten budujemy sobie sami w domu (firmie) odpowiednimi
urzadzeniami, zwiekszymy co najwyzej zapotrzebowanie na ilos¢ energii. A w tej sprawie - znowu
trafiamy do dystrybutora. Nie istnieje problem funkcjonalnosci, nie potrzebujemy konkretnego
rodzaju energii do konkretnych zastosowan, bo odbiorniki sa zestandaryzowane i jedyna réznica, w
warunkach domowych, to kwestia tego, czy wymagaja one 230, czy 400 voltow. A z tym (instalacja 1
lub 3-fazowa) tez idziemy do dystrybutora. Pozostaje wiec tylko jakos$¢ obstugi klienta i cena.

Tylko dwa kryteria, wedtug ktorych mozemy rozrézniac atrakcyjnos¢ sprzedawcow energii.
Proscizna, prawda?

Primo - jakosc¢ obstugi. Kategoria, niestety, niemierzalna. Mozna sie opiera¢ na doniesieniach
prasowych lub komentarzach internetowych (zwtaszcza narzekaniach), ale to nam niewiele pomoze,
bo odbiorcy przewaznie narzekaja na wszystkich po réwno. Sprawdzi¢ biuro obstugi klienta osobiscie
tez nie jest tatwo, nasz dotychczasowy sprzedawca ma zapewne jakies, gdzies w poblizu, ale jak
sprawdzi¢ sprzedawcéw z innych miast? Dzwonic. A jak telefonicznie sie zorientowac, jak to
rzeczywiscie wyglada, gdy nie mamy konkretnej sprawy do zatatwienia?

Pozostaje nam secundo - cena. Wyszukanie kilkudziesieciu sprzedawcow w internecie, przesledzenie
ich stron, znalezienie wsréd mrowia informacji tej jednej, wcale nie najlepiej wyeksponowane;.
Przekonanie sie, ze polowy z tych sprzedawcow w ogole nie interesuja gospodarstwa domowe, ze
znaczna czes¢ nie informuje o swoich cenach, tylko zaprasza do wizyty lub telefonu, by przedstawic¢
konkretna oferte (nasz przedstawiciel niebawem Cie odwiedzi!). Pozostanie nam kilku, zat6zmy
optymistycznie, ze dziesieciu, i w koncu namierzamy tego najtanszego. I zonk - gdy sie okaze, ze to
nasz aktualny sprzedawca!

Ale jesli jednak nie, to... stoimy przed szansa na obnizenie rachunku za prad. I tak dochodzimy do
tego, co w tym wszystkim najciekawsze, o czym styszeliscie, zastanawialiScie sie, moze nawet
baliscie sie zapytac?

Zmiana sprzedawcy energii elektryczne;j.

Zacznijmy od nakreslenia rél i wyjasnienia pojec.



W procesie zmiany sprzedawcy najwiecej do zrobienia ma dystrybutor. W ramach ustug
dystrybucyjnych odczytuje on stany licznikéw. Te trzeba przekazac¢ odpowiedniemu sprzedawcy, by
magt zafakturowac odbiorce za zuzycie energii. Zapisanie w systemie informatycznym dystrybutora
informacji, ze odczyt danego odbiorcy nalezy od konkretnego dnia przekazywa¢ danemu sprzedawcy,
jest najwazniejsza czynnoscia, finatem catej procedury.

Dotychczasowy sprzedawca to oczywiscie ten, ktdry dotad $wiadczyt nam ustuge sprzedazy energii
elektrycznej. W zdecydowanej wiekszosci przypadkéw bedzie to rownoczesnie tzw. sprzedawca z
urzedu. Kto to jest?

W czasach minionych, jak wspominaliSmy w pierwszej czesci artykutu, catoscia zagadnienia
zajmowat sie jeden miejscowy Zaktad Energetyczny. Nie byto wowczas koniecznosci definiowania
roznych rodzajow ustug zwiazanych z energia, wiec umowy nazywane byly po prostu umowami o
sprzedaz energii elektrycznej. W chwili rozdziatu funkcji z danego ZE powstawatly dwie firmy,
Swiadczace adekwatne ustugi - sprzedawca i dystrybutor. Wymagatoby to, z dnia na dzien, zawarcia
tysiecy nowych uméw z odbiorcami, i to podwdjnie, bo osobne umowy musieliby zawrze¢
sprzedawcy, a osobne OSD. Ustawodawca rozwiazat problem, tworzac osobna kategorie umow -
umowy kompleksowe, czyli obejmujace rownoczesnie ustugi sprzedazy i dystrybucji energii.
Wszystkie dotychczasowe umowy sprzedazowe staty sie wiec umowami kompleksowymi. Strona
umowy kompleksowej nie jest dystrybutor, a sprzedawca z urzedu, ten sam, ktéry na danym terenie
byt wczesniej czescia jednego Zaktadu Energetycznego. Z tego wynika, ze sprzedawca z urzedu jest
podmiot, ktéry nominalnie dziata na danym terenie, cho¢ oczywiscie sprzedawcy moga obecnie
dziala¢ na terenie calego kraju.

Obecnie umowy kompleksowe sa doskonalym narzedziem, utatwiajacym zycie odbiorcy, ktory nie
chce komplikacji, podwdjnych faktur, biur obstugi klienta nie wiadomo gdzie i innych klopotéw. Jesli
nabyliSmy mieszkanie, budujemy dom, najmujemy lokal dla firmy, mozemy zawrze¢ umowe
kompleksowa z dzialajacym na naszym terenie sprzedawca z urzedu. Bedzie to, niewatpliwie,
najprostsza droga do nabycia ustug sprzedazy oraz dystrybucji energii elektryczne;j.

Nowy sprzedawca to ten, z ktorego ustug chcemy skorzystac. Jego rola w procesie jest niewielka,
musi zawrze¢ z odbiorcag umowe sprzedazy i wspoélnie z nim zlozy¢ u dystrybutora informacje o
zmianie.

Co bardziej sprytnym odbiorcom przyjdzie zapewne do glowy sposéb na oszukanie systemu.
Zawieramy umowe z nowym sprzedawca, osobna z dystrybutorem, a po jakims czasie rezygnujemy z
ustug sprzedawcy. Voila! Ptacimy tylko za ustugi dystrybucyjne (co stanowi ok. 30-40% catego
rachunku) i nadal mamy prad!

Taka sytuacja oczywiscie nie moze mie¢ miejsca, kazda ilo$¢ dostarczonej przez dystrybutora energii
musi by¢ réwniez sprzedana. I to wtasnie dystrybutor pilnuje, by zaden odbiorca nie znalazt sie w
takiej sytuacji. Ale jak?

Sprzedawca rezerwowy (alarmowy). Jego rola zaczyna sie w momencie, gdy aktualny sprzedawca z
jakichkolwiek przyczyn zaprzestaje swiadczy¢ odbiorcy ustuge sprzedazy energii. Ciagtosc¢ tej ustugi
musi by¢ przeciez zachowana. Jesli wiec nie ma przestanek do rozwiazania rowniez umowy
dystrybucyjnej i demontazu licznika, sprzedaz podejmuje wlasnie sprzedawca rezerwowy. Kto nim
jest? Moze by¢ kazdy sprzedawca, ktéry zgtosi dystrybutorowi taka chec i zawrze z nim stosowna
umowe. W praktyce najczesciej sprzedawcami rezerwowymi sg te same firmy, ktore na danym
terenie sa sprzedawcami z urzedu.



Ale wré¢my do odbiorcy, chcacego mniej zaptaci¢ za energie. Od czego zaczaé? Od poszukania
tanszego sprzedawcy. Czestokro¢ znajduja nas sami, ich przedstawiciele przychodza do domu czy
firmy albo telefonuja. Mozna szukac na wlasna reke, pelna liste sprzedawcow znajdziemy na stronie
internetowej Urzedu Regulacji Energetyki, pod adresem: http://www.maszwybor.ure.gov.pl/ - na
mapce po lewej stronie klikamy w nasz obszar zamieszkania, pojawi sie nam lista sprzedawcéw
dzialajacych na naszym terenie - czyli posiadajacych stosowne umowy generalne z naszym
dystrybutorem. Mozna tam tez znalez¢ linki do réznych stron utatwiajacych poszukiwania, gdzie np.
wpisujemy nasz obszar, grupe taryfowa i zapotrzebowanie energetyczne
(http://ure.gov.pl/ftp/ure-kalkulator/ure/formularz kalkulator html.php) a odpowiednia aplikacja
wykona porownanie cen réznych sprzedawcow. To na pewno jest dobre na poczatek, cho¢ trzeba
pamietac, ze strony takie nie sa w stu procentach miarodajne, a informacja z nich pochodzaca nie
jest pelna. Najlepiej wiec wybrac kilku sprzedawcow i pomolestowaé ich osobiscie, oczywiscie przez
telefon. To jest pierwszy krok.

Gdy wybraliSmy sprzedawce, musimy zatatwic¢ kilka formalnosci. Trzeba wypowiedzie¢ umowe
dotychczasowemu sprzedawcy, zawrze¢ z nowym, poinformowac o tym fakcie dystrybutora na
stosownym formularzu. Istotne jest zwlaszcza to ostatnie, bo wtasnie OSD przeprowadza procedure
zmiany sprzedawcy dla odbiorcéw znajdujacych sie na jego terenie.

Najprostsza droga to zawarcie umowy z nowym sprzedawca i upowaznienie (albo udzielenie mu
pelnomocnictwa ew. umocowanie) go do pozostatych czynnosci. Procedure te stosuje wiekszos¢
sprzedawcdw, znaczaco utatwia ona zatatwienie sprawy z punktu widzenia odbiorcy-laika. Nowy
sprzedawca wypowie za nas umowe dotychczasowemu i ztozy zgtoszenie zmiany sprzedawcy, wcale
nie prosty dokument, dystrybutorowi, a takze podpisze za nas umowe dystrybucyjna. A potrzebuje do
tego tylko naszego podpisu pod pelnomocnictwem i jednej lub dwoch faktur, z ktérych uzyska dane
niezbedne do wpisania w zgtoszeniu: adres, grupa taryfowa, deklarowane zuzycie energii
elektrycznej (miesieczne/roczne).

Sama procedura zmiany sprzedawcy trwa, jesli mieliSmy dotychczas umowe kompleksowa ze
sprzedawca z urzedu, miesiagc. To jest tzw. pierwsza zmiana sprzedawcy. W przypadku drugiej, lub
kolejnej zmiany (czyli w sytuacji, gdy odbiorca ma juz osobna umowe dystrybucyjna) procedura trwa
czternascie dni. Zapewne terminy te ulegng skrdoceniu, gdyz celem URE od samego poczatku jest
przyspieszenie procedur i utatwienie odbiorcom korzystania z konkurencyjnych ofert.

W tym czasie mija okres wypowiedzenia dotychczasowej umowy sprzedazy (przewaznie miesiac,
bywa dtuzszy) i umowa sie rozwiazuje, dystrybutor zawiera z odbiorca umowe dystrybucyjna (jesli
ten jeszcze nie ma zawartej takiej umowy) i sprawdza, czy uktad pomiarowy speia wymogi, jakie
IRIiESD (Instrukcja Ruchu i Eksploatacji Sieci Dystrybucyjnej - jej czescia moze by¢ Procedura
Zmiany Sprzedawcy obowiazujaca u danego dystrybutora) przewiduje pod katem zmiany
sprzedawcy. W zaplanowanym dniu, bedacym formalnym dniem zmiany sprzedawcy, dystrybutor
dokonuje odczytu uktadu pomiarowego i przekazuje odczyt obu sprzedawcom, przy czym od tego
dnia kolejne odczyty sa przekazywane nie do dotychczasowego, a do nowego sprzedawcy energii.

W tej procedurze tkwi pewna putapka. Bo, cho¢ nie ma mozliwosci, by odbiorca posiadajacy umowe
dystrybucyjna nie miat zadnej umowy sprzedazowej, to nic nie stoi na przeszkodzie, by miat
jednoczesnie wiecej niz jedna umowe sprzedazowa! Jak najbardziej jest mozliwe, ze odbiorca
otrzyma do zaptacenia fakture od dystrybutora i dwie faktury od réznych sprzedawcéw. Kiedy takie
zagrozenie moze sie zisci¢? Np. gdy odbiorca wypowiada umowe sprzedazowa dotychczasowemu
sprzedawcy w przekonaniu, zZe termin wypowiedzenia wynosi jeden miesiac, a tymczasem, zgodnie z
ta umowa, termin wypowiedzenia wynosi np. trzy miesiace. Jesli dystrybutor zrealizuje zmiane
sprzedawcy z zaplanowana i okreslona w zgtoszeniu data, po tej dacie odbiorca otrzyma fakture
sprzedazowa i od nowego, i od dotychczasowego sprzedawcy. Wynika wiec z tego, ze odbiorca musi
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by¢ czujny. Przed wypowiedzeniem umowy sprzedazowej powinien w pierwszej kolejnosci sprawdzi¢
dlugos¢ okresu wypowiedzenia.

O kolejnych krokach i czynnosciach w procedurze informuje wyczerpujaco URE, a takze kazdy
dystrybutor energii, wystarczy poszperac¢ na ich stronach (http://www.maszwybor.ure.gov.pl/).

Proste? W miare. W czym wiec problem? W rzeczywistosci rynkowe;j.

Postawmy sie na chwile w roli sprzedawcy. Co nam sie optaca? Sprzedawac jak najwiecej. Przy czym
(uznajmy dla uproszczenia) koszt obstugi kazdego klienta jest taki sam. Co sie bardziej optaca, jedna
duza firma zuzywajaca gigawatogodzine, czy dwa tysiace gospodarstw domowych, zuzywajacych tyle
samo? A przeciez tych nowych klientéw trzeba zdoby¢! Trzeba ich znalez¢, przekona¢, zawrzec
umowy, przeprowadzi¢ procedure, wklepaé¢ do bilingu (system rozliczeniowy). Czas pracownika
kosztuje.

Tak wlasnie wyglada rynkowa rzeczywistos¢. Dla sprzedawcéw tym atrakcyjniejszy jest odbiorca, im
wiecej energii zuzywa. Latwiej zdoby¢ kilku duzych graczy niz sto tysiecy drobniutkich. By zachowaé
sensowna stope zwrotu, tym wiekszym mozna zaoferowac atrakcyjna znizke, tym matym - co
najwyzej groszowy upust.

Gdy przesledzi sie poczatki konkurencji na naszym rynku energii, wida¢ to zjawisko jak na dtoni.
Najpierw niesmiato walczono o duze firmy, okres byt trudny, powstawaty dopiero procedury,
przepisy, wyktadnia prawa, dystrybutorzy i firmy energetyczne goraczkowo budowaty mechanizmy
rynkowe. Gdzies tak w potowie 2008 roku zaczelo sie ruszac¢ na serio, wynajeto firmy, potworzono
przedstawicielstwa, uruchomiono infolinie - w Polske poszty (lub zaczety telefonowac) rzesze
przedstawicieli z konkretnymi propozycjami. Zainteresowano sie roéwniez srednimi
przedsiebiorstwami oraz small biznesami, u dystrybutoréw zaczeta rosna¢ liczba wnioskéw o zmiane
sprzedawcy, najpierw kilkanascie miesiecznie, potem kilkadziesiat, sto, dwiescie... Dzis to jest
minimum po kilka setek w kazdym miesiacu.

Ale nami, konsumentami z najnizszej potki, zjadajacymi prad w taryfie G, nikt sie nie interesowat.
Nie bylo telefondéw ani wizyt przedstawicieli. Cisza i spokdj. Sprzedawcom sie to nie optacato. Jak
pisatem w poprzedniej czesci, po roku od otwarcia rynku Urzad Regulacji Energetyki alarmowat w
specjalnym raporcie, ze w calym kraju zmienito sprzedawce zaledwie tysiac dwiescie (z matym
hakiem) gospodarstw domowych. Uruchomit specjalne srodki, rozpoczeto medialna kampanie,
wepchnieto te zmiane sprzedawcy nawet do jednego popularnego serialu i... nic specjalnego sie nie
wydarzyto. Jesli nawet ilo§¢ zmian sprzedawcy w tym sektorze rosta, to bardzo powoli, gdy
tymczasem wsrdd przedsiebiorstw albo w sektorze publicznym (urzedy, gminy, szkoly itp.) -
lawinowo. Nie bylo dla nas ciekawej oferty. Ba, mozna powiedzie¢ - nie byto zadnej oferty - bo
przeciez niektorzy sprzedawcy w ogodle nie sa zainteresowani gospodarstwami domowymi spoza
swego naturalnego terenu dziatania.

I to sie zmienito.

Jakies poéttora roku temu w Polske poszta kolejna rzesza nagabywaczy (przepraszam, przedstawicieli
handlowych), tylko ze tym razem nie pukali juz do drzwi wiekszych i srednich odbiorcéw. Zapukali
do naszych, domowych. Jeden ze sprzedawcéw postanowit aktywnie zawalczy¢ o te grupe klientow.
Wykalkulowat sobie, ze cho¢ kilku wielkich odbiorcow tatwiej pozyskac niz sto tysiecy malutkich, to
jednak poswiecony drobnicy wysitek moze sie optaci¢, bo tych kilku ogromnych tatwiej tez... stracic.
I sie zaczeto.



Rozdzwonity sie telefony u dystrybutoréw. Kto to chodzi? To od Was? Nie??? No to, o co chodzi...?
Ludzie przeciez, cho¢ juz lat pare mineto od rozdziatu funkcji na rynku energii, wiedzy nie maja, a
nawet gdy ja zdobeda, trudno to wszystko zrozumie¢. Dzwonia wiec, po staremu, do zaktadu
energetycznego, bo przeciez te wszystkie sprawy dystrybutora, sprzedawcy, umowy kompleksowej
itp. to jakis betkot, a zaktad energetyczny to solidna podstawa i konkretny byt, ktéry mozna obarczy¢
odpowiedzialnoscia i do ktérego mozna zadzwonic¢ z pytaniem.

Ale wielu nie pytato. Przemo6wit do nich najbardziej uniwersalny jezyk przedstawicieli potencjalnego
nowego sprzedawcy: bedzie taniej. Alez oczywiscie, ze bedzie! Ma Pani jakas fakture? O, prosze,
takie zuzycie, nasza cena, szacher-macher z kalkulatorem. Co najmniej dwadzieScia procent taniej
bedzie!

Zadalem sobie trud sprawdzenia i obliczenia ewentualnego zysku u tego sprzedawcy. Faktycznie, byt
wtedy tanszy od naszego miejscowego sprzedawcy. Doktadnie o jeden grosz na kilowatogodzinie. Ile
energii zuzywa gospodarstwo domowe? No, niech to bedzie energochtonna rodzina, przyjmijmy do
obliczen trzy tysiace kilowatogodzin... rocznie. Co nam, w prostym wyliczeniu, daje zysk w wysokosci
trzydziestu ztotych, rowniez rocznie. Co sie przelicza na dwa i pot ztocisza miesiecznie, warto sie
szarpac? Jednemu warto, drugiemu nie, nie mnie to oceniac. Ale...

W poprzedniej czesci felietonu wspominatem o optatach abonamentowych. U sprzedawcy optata ta,
zwana tez czasem rozliczeniowa, jest drobna optata o statej wysokosci miesiecznej, naliczana jako
koszt dokonania rozliczenia (np. wydrukowania i dostarczenia faktury). Jedni sprzedawcy ja stosuja,
inni nie. W rozpatrywanym przypadku byto tak: dotychczasowy sprzedawca jej nie mial, u tego
nowego wynosita 4,50 zt miesiecznie.

Czyli moja statystyczna rodzina jest juz dwa ztote w plecy, co miesiac!

A przeciez jest jeszcze jedna kwestia... Rdwniez w poprzedniej czesci wspominatem, ze oplaty
dystrybucyjne nie zmieniaja sie po zmianie sprzedawcy, z jednym matym wyjatkiem. Optaty
abonamentowej dystrybutora, ktéra ma wyrazaé koszty wizyty odczytowca i wydruku faktury lub
blankietu prognoz. Jej wysokos¢ zalezy od cyklu rozliczeniowego, spdjrzmy do odpowiedniej tabeli w
poprzedniej czesci: przy cyklu poélrocznym placimy osiemdziesiat groszy miesiecznie, przy cyklu
miesiecznym optata wynosi juz 4,80 zi. A przeciez, o czym tez juz wspominatem, zmiana sprzedawcy
oznacza automatyczne przejscie na cykl miesieczny. Czyli optata musi wzrosnac.

[ strata mojej statystycznej rodziny wynosi juz szes¢ ztotych miesiecznie!
Niby niewiele. Ale przeciez mialo by¢ taniej?!

Najbardziej bulwersujace byto jednak co innego. Sprzedawca, o ktorym opowiadam, musiat skads
wiedzie¢, do kogo dzwoni¢, kogo odwiedzi¢ w domu itd. Musial mie¢ listy z danymi osobowymi, ktore
by¢ moze kupit catkiem legalnie. Ciekawe jednak i przerazajace jest to, kto sie na tych listach
znalazt. Oceniam, ze w 95% (jesli nie wiecej) byly to osoby starsze, emeryci, a nawet wieloletni
emeryci. Osoby, ktore tatwiej jest przekonac, nabrac czy oszukac. Ktore czesto sa bardzo oszczedne,
licza sie wrecz z kazda ztotowka. Ktore bardzo oszczednie zuzywaja energie, 1000 kilowatogodzin
rocznie to standard, a wiele z nich potrafi zuzy¢ o wiele, wiele mniej, przez co miesieczna strata
wyliczona dla nich rosnie do o$Smiu, a nawet dziewieciu ztotych.

A przeciez sprytny akwizytor wcale nie ktamie - cena za zuzycie energii jest nizsza, prawda?
Ale to nie koniec, bynajmnie;j.

Oprocz mijania sie z prawda w opowiadaniu o korzysciach, przedstawiciele handlowi popeiali tez



inne grzechy. Byly stwierdzone przypadki, gdy przedstawiali sie, w sposob raczej wymijajacy, jako
przedstawiciele ,zakladu energetycznego”, ktorzy przyszli celem ,aktualizacji umowy”. Albo, co
pewnie bylo zaplanowanym dziataniem, przedstawienie do podpisania takich dokumentow, by jak
najbardziej utrudni¢ konsumentowi uchylenie sie od zawartej umowy. Bo z umowy zawartej poza
siedziba (lokalem) przedsiebiorstwa, czyli np. u nas w domu, mozemy sie wycofa¢ w terminie 10 dni,
pod warunkiem dostarczenia naszego oswiadczenia woli do tego przedsiebiorstwa. Sprzedawca wiec
urzadzit rzecz nastepujaco: do zdobywania klientéw wynajal inng firme (z tej samej grupy
kapitatowej!) i upowaznit ja do podpisywania uméw w swoim imieniu. Na umowach jako strona
widnial oczywiscie sprzedawca, ale z nagtowka kazdej strony wotami krzyczata nazwa firmy
wynajetej, wraz z danymi adresowymi. Jesli konsument (przypominam, prawie zawsze cztowiek
starszy) po podpisaniu tej umowy pozyskat wiedze, ze moze sie z niej wycofaé, to drzacymi rekami
sporzadzat i stat pismo. Pytanie brzmi - w jak wielu przypadkach adresowat je do firmy naganiajacej,
ktora oczywiscie pelnomocnictwa do przyjmowania takich o$wiadczen woli w imieniu sprzedawcy nie
dostata? A termin dziesieciu dni biegt, dobiegt i minat. I po sprawie.

Jaka z tego nauka?

Daleki jestem od potepiania instytucji zmiany sprzedawcy. Daleki od zniechecania do niej, nawet w
przypadku gospodarstw domowych. Nie chce wywolywa¢ wrazenia, ze nie ma o co grac, ze to i tak
sie nie optaca. Warunki sie zmieniaja, nawet sprzedawca, o ktérym wyzej opowiadatem, czynit
starania, by znaczaco zmieni¢ swdj wizerunek i dziatania.

Namawiam tylko, bardzo goraco, by kazdorazowo rzecz doktadnie obadac.

Sprawdzi¢ swa aktualna umowe i cennik aktualnego sprzedawcy. Sprawdzi¢ i poréwnac z cennikiem
sprzedawcy, ktory sie o nas stara. Poréwna¢ CENE ZA ZUZYCIE ENERGII. Sprawdzié, czy jest jakas
roznica w oplacie abonamentowej (rozliczeniowej) sprzedawcy. Sprawdzi¢ rowniez optate
abonamentowa dystrybutora. Kto szuka, ten znajdzie.

I liczy¢. Skrupulatnie.

Moze akurat Wam sie uda zyskac?

Daniel Ostrowski
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