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Non solo Enel Green powér. Grandi manovre per lasocieta
del - Lavori in corso sul polo industriale delle rinnovabili

Oblethvn famiglie. Massmo Orlandi, amministratore delegato di Sorgema

OECONOMICA -

Operaton. Pil equilibrio tra produzione di elettricita e vendita

Sorgema in salsa re31den21ale

j_acopo Giliberto -
e Sorgenia entra nel residen-

 ziale. Per la societd energetica
del gruppo Cir della famlgha De'

Benedetti F'obiettivo & raggiun-

dicui1,5 nelresidenziale, enfro il
2016, Per faxlo, Yoperatore priva-
" to italiano del settore dell’ener-
gia elettrica e del gas naturale
metiesul platto lnvesthment per
275 milioni di euro nel periodo

2011-2016, destinati alla struttura

- commerciale eiserviziaiclienti.
" L'aziendapuntaanchead abbina-
re I'offerta commerciale a obiet-
tivi di efficienza energetica. Con
il progetto SoleMio, ad esempio,

_ insta]lapannel]ifotovoltaici gra-
. tuitamente sultetto dell'ipnmobj-

le del cliente in comodato d'uso

- di"20 anni, ¢on un possibile ri-
" "sparmio fino.al 50% dei costiin -
gere dite thilioni di clienti total, -

bolletta. «I clienti di piccole di-

‘mensioni - racconta I'ammini-

stratore delegato di Sorgenia,
Massimo Orlandi-cihannoinse-

LASTRATEGIA
L’operatore privato
delgruppo Cir

punta a raggiungere

1,5 milioni di nuovi clienti
entro lafine del 2016

mercato elettrico.

gnato molte cose. Per esempio,
gliostacolicheiconsumatoritro-
vanoacausadellaliberalizzazio-
ne imperfetta Accade conlelet-
turesbagliate fatte dai distributo-
rielettricisui contatori». -
Intanto lo scontro sulle batte-
rie, ovvero sulla possibilita per il
gestore della rete di integrare il
sistema con degli apparecchi di
accutnulo di energla da eilascla-
re nei momenti di maggiore fab-
bisogno, si allarga e coinvolge

. oraanche Sargemacontrana, co-
. megid Enele Acea, auningresso

piit 0 meno diretto di Terna nel
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Sorgema entra nel residenzi:

L’operatore punta a raggiungere un milione e mezzo di famiglie entro il 2016

Jacopo Giliberto

mms «La decisione di vendere
corrente elettrica anche alle fa-
miglie non nasce oggi. Abbiamo
anni di esperienza con i micro-
consumatori. Il problema che ci
ha frenato finora sono i vincoli
almercato. Vincoli che peresem-
pio ci trattengono dal proporre
alle famiglie anche il metanoy,
osserva Massimo Orlandi, ammi-
nistratore delegato di Sorgenia,

la societa energetica del g -

LRIESETAIE  De|Benedettl.
Societa nata proprio cen la libe-

EFFICIENZA ENERGETICA
Aprimavera lancera

una proposta per ['efficienza’
Il cliente fornira in comodato
il tetto di casa, con risparmi
in bolletta fino al 50%

ralizzazione del’99.

Orlandi, i consumatori do-
mestici sono un mercato inte-
ressante?

Per noi & il completamento di
una sirategia che dura da anni.
Lingresso nelresidenziale cicon-
sente di essere meglio bilanciati
traproduzione dielettricitheven-
dita. Con i consumatori residen-
ziali riduciamo il rischio impren-
ditoriale perché copriamo seg-
menti diversi di consumo. Siamo
stati i primi ad andare sul settore
delle partite Iva, cioé le microim-
preseunipersonali: élastessatipo-
logiadi consumo, e orala comple-
tiamo con le famiglie.

Qualeil vostro obiettivo?

Oltreamezzo milione di clien-
ti del settore business, vogliamo
raggiungere un milione e mezzo
di famiglie entro il 2016. Questi
obiettivi coincidono con la pro-
duzione delle nostre quattro
centrali e conlaquota cheabbia-
mo della societa Tirreno Power,
pari in tutto a 12 0 13 miliardi di
chilowattora.

In che modo la vostra espe-
rienzaconipiccoli consumato-
ré utlle per conquistare le fa-

I chentl di plccole dimensioni

ci hanno insegnato molte cose.
Peresempio, gliostacolicheicon-
sumatori trovano a causa della li-
beralizzazione imperfetta. Acca-
de conlelettiwe sbagliate faite dai
distributori elettrici sui contatori.
Eravamo pronti tre o quattro anni
faperaprireai consumatoridome-
stici, noi. Non exaprontoil merca-
to.

Mispieghi megliola questio-
nedelleletture.

11 contatore non dipende da
noi, dalle societd di vendita
dell’energla E gestito dallesocie-
ta di distribuzione, ciog quelle
che hanno anchei cavi elettricie
che hanno il ruolo di "trasporta-
tore" della corrente venduta da

“altri. Loro sono i "postini" dei
chilowattora. E loro, le societadi
distribuzione energetica, sono
responsabili delle letture del
contatore. Questo & un aspetto
chemolti consumatori non cono-
scono, e quando c’@ un guaio se
la prendono con noi venditori
che siamo in fondo all'altra estre-
mita del filo elettrico. Elabase di
ogni rapporto commerciale. I
cliente, giustamente, vuole paga-
re cid che consuma. Avevamo
fatto una segnalazione all’Anti-
trust, che sié conclusa conunim-
pegno da parte dei distributori
coinvolti..”

Sono curioso. Il servizio di
letturadeicontatoriéincon-
dizioni cosi disastrate?

Non mi facciaraccontare.

Racconti, invece,

Nei primi tempi, in alcuni casi
era giusta una lettura su tre; era
una festa quando i dati erano giu-
sti un coniatore si e un contatore
no. Nel settore elettrico la situa-
zione ¢ un po’ migliorata, nel gas
no. Capisce perché non vogliamo
arrivare in queste condizioni sul
mercato delmetano?

Ineffetti, Orlandi, ilsegmen-
toelettrico & dotato dicontato-~
ri intelligenti, mentre il meta-
no & ancora affidato al cosid-
detto "letturista” che dicasain
casalegge tuttii contatori.

cosl. Non possiamo andare
sui clienti del gas perché non pos-
siamo garantire loro quel servizio
che meritano. Da tempo propon-
gounamiaidea.

. Qualeidea?

Le aziende di distribuzione
elettricaricevono un aumento o
unariduzione delle tariffe secon-
dola qualita del servizio. Chi ha
cali di tensione e cadute di cor-
rente pii frequenti riceve meno
soldi. Chi & bravo e migliora la
qualita ha una tariffa pilt robu-
sta. Eil meccanismo dell’ Autori-
ta dell'energia. Ebbene, perché
non si falo stesso anche sugli al-
triservizi essenziali per il merca-
to? Come per esempio proprio il
servizio di gestione dei dati dei

“clienti. E questo criterio si po-
trebbe adottare per tutti gli altri
servizi regolatl , ciog sottopo-
sti alle tariffe dell’Autorith
dell’energia. Non si pub essere
pagatinello stessomodo qualun-
quesiala qualita del servizio: chi
fa bene il suo lavoro va premia-
to. E chi male, penalizzato

Efficienza energetica, un al-
trotema caldo.

L’offerta di Sorgenia non punta
unicamente sul risparmio diretto
in bolletta tramite meccanismi di
promozione sui prezzi della sola
componente energia della tariffa,
Ilnostrosconto invece deve esse-
re virtuoso, deve essere etico. Per
questo motivo pilt che su promo-
zioni classiche punta.sul rispar-
mio fatto dai consumatori. A chi
aderiscealle nostre offerte donia-
mo dei dispositivi che permetto-
no di consumare meno corrente.
Abbiamo la licenza per I'ltalia per
distribuire questiritrovati.

Per esempio, Orlandi?

E il caso del cosiddetto "tv
standby stop". Hapresente laluci-
na rossa della tv? Ha un piccolo
consumo. Sommiamo alla tv an-
che il decoder, il videoregistrato-
re, 1a Playstation e abbiamo quat-

‘tro o cinque gpparecchi elettroni-
ci che stanno tutto il giorno acce-
si Saquanto consumano? Arrivia-
mo senza fatica al 10 per cento. Il
dispesitivo che staccagli stand by
permette di risparmiare quel 10%
sulPintera bolletta, compre51 in-
centivi, oneri, Iva, tasse. Eli che il
consumatore consapevole si falo
sconto. Lo sconto vero.

efficienza energetica an-

cheilricorsoalle fontirinnova-
bili, non trova?

Certo, e per questo motivo in
primavera lanceremo la propo-
sta «Sole Mioy, ora ancora speri-
mentale in alcuni comuni italia-
ni, come Cairo Montenotte, nel
Savonese, dove abbiamo fatto
un accordo con la $torica Ferra-
nia, che oggi produce pannelli fo-
tovoltaici.

Pud anticipare qualche det-
taglio?

Sk noi chiediamo al cliente in
comodato il tetto di casa. Luinon
dovra spendere un quattrino:
montiamo sul tetto a spese nostre
il pannello solare, e quando il sole
produce corrente, quellacorrente
va tutta gratis al cliente. E chiaro
che i chilowattora consurnati in
pil rispetto alla produzione foto-
voltaica andranno pagati a tariffa.

E, viceversa, la corrente prodotta

dalpannello quando il cliente non
consuma ¢ nostra, Presto vedra i
dettagli di questa iniziativa, che
pud generare risparmi in bolletta
finoal 50 per cento.

@RIPRODUZIONE RISERYATA

Contratto residenti

® Perisoli clienti domestici la
tipologia di contratto si distingue
tra residenti e non residenti. Tale
distinzione é rilevante ai fini
dell’applicazione della
componente di dispacciamento
relativa ai servizi divendita,
delle tariffe direte e delle
imposte. Atal fine sifa
riferimento alla residenza
anagraficadel titolare del
contratto di fornitura. Quanto
alla componente di
dispacciamento (partefissae
parte variabile), si compone di
una parte che viene accreditata
al cliente indipendentemente dai

_suoi consumi (parte fissa che

compare consegno -)edi una
parte che viene addebitata al
cliente in proporzione al
consumo annuo (parte variabile
solo periclienti residenti con
potenzafinoa 3 kw).
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