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Elettricita, la concorrenzalatita
pochi hanno cambiatofornitore

Laliberalizzazione totale del mercato non ha provocato grandi rivoluzioni. Il caro
petrolio ha impedito alle aziende di proporre alle famiglie forti ribassi sulle bollette

LUCAPAGNI

\ Milano

stato ’ultimo settore dei
Eservizi pubblici a essere

completamente liberalizza-
to. Nonostante pesi pit di tutti sul
portafoglio delle famiglie. Per-
ché ¢ da meno di un anno che il
mercato elettrico ¢ stato aperto in
viadefinitivaallaconcorrenzatra
tutti gli operatori: solo dal primo
luglio del 2007, infatti, & caduto
I’ultimo muro, con la possibilita
dioffrire anche alle utenze dome-
stiche la possibilita di cambiare
fornitore. Mentre giddatreannile
societa, che producono e soprat-
tutto distribuiscono energia elet-
trica, hanno potuto disputarsi il
piu ricco mercato delle imprese e
delle partite Iva e da 9 quello del-
le industrie.

Ma cosa € successo in questi
pochi mesi? Il primo bilancio, se-
condo i dati, non & proprio bril-
lante. Anche se gli esperti ammo-
niscono sul fatto che € ancora pre-
sto per trarre giudizi severi, ¢ al-
trettanto vero che la concorrenza
non ha ancora portato grandi be-
nefici. Né alle famiglie che, come
vedremo, hanno ottenuto vantag-
gi limitati dalla possibilita di
cambiare fornitore. Né alle azien-
de, i cui margini sono veramente
risicati e non hanno la possibilita
di offrire grandi sconti pur di
strappare utenti alla concorrenza.

A quanto risulta, dal primo di

luglio a oggi
hanno cambiato
fornitore circa
unmilione difa-
miglie, numero
che ¢ pari al
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3,5% del totale.
Di queste, Enel
ne avrebbe con-
quistati pin di
800mila (la
maggior parte
dei quali clienti
passati dal vin-
colato al libe-
ro), Eni 100mi-
la e i restantj al-
tri operatori va-
ri. Sebbene a
prima vista si
tratta di numeri
che potrebbe
sembrare “mi-
nimalisti” ¢ be-
nericordare che
nel settore del
gas, dall’inizio
della liberaliz-

zazione (che ri-

sale a S anni fa)

hanno cambiato

fornitore 1'1%
delle famiglie, ovvero meno di
300mila.

Quali sono i motivi di tante dif-
ficolta? Innanzitutto, secondo le
associazione dei consumatori,
non si tratterebbe di vera concor-
renza e accusano di scarsa traspa-
renza alcune campagne pubblici-
tarie. Tesi che avrebbe fonda-
mento visto che 1’Antitrust ha
apertounaindagine sulle pratiche
commerciali adottate da alcune
compagnie.

Mae¢anche verocheilboomdei
prezzi petroliferi degli ultimi an-
ni non consente alle aziende di
poter agire piu di tanto sul livello
delle offerte dei prezzi. Secondo
uno studio di Nomisma energia,
negli ultimi nove anni, da quando
di fatto ¢ iniziata la concorrenza

La percentuale

Dal primo
luglio 2007
soloun
milione di
famiglie (il
3,5% del
totale) ha
cambiato
la societa
fornitrice

nel settore, le tariffe elettriche in
Italia sono aumentate del 35%co-
me conseguenza dell’impennata
del prezzo del greggio che deter-
mina anche quello del gas. L’Tta-
lia— & bene ricordare — & I’uni-
co paese che per la produzione di
energia elettrica dipende in misu-
ra considerevole dal gas, per oltre
il 60%. Mentre in altre nazioni, il
livello delle tariffe viene conte-
nuto dall’uso di centrali nucleari
e acarbone. Sempre secondo No-
misma, gli effetti della liberaliz-
zazione sui prezzi del mercato sa-
rebbero nell’ordine dell’ 1%, gia
compensati dall’aumento delle
bollette degli ultimi mesi.

Tutto questo, perd, non ha im-
peditoallesocietadel settore elet-
trico, e in particolare ai nuovi pro-
tagonisti del mercato, di lanciare
nuove campagne pubblicitari e
nuove offerte. E il caso delle ex
municipalizzate che devono pre-
sidiare i territori cittadini dove

hanno sempre goduto di un regi-
me di monopolio di fatto. Ma lo
stesso vale per gli operatori che
stanno cercando di farsi largo in
un mercato dove Enel ed Eni pos-
sono contare sulla forza del nome
e delle risorse.

Ad esempio, lanciando offerte
congiunte gas-elettricitd. O an-
dando a prendere clienti con nuo-
ve strategie. Secondo I’ultima
tendenza degli strateghi del
marketing bisogna intercettarli
dove si trovano in tanti e tutti in-
sieme. Dove? Al centro commer-
ciale. Grazie alle alleanze che al-
cuni tra i principali operatori del
settore hanno stretto con catene
della grande distribuzione, sono
nati “corner” dedicati con addetti
specializzati a caccia di nuovi

clienti. La prima in ordine di tem-
po ad avventurarsi lungo gli scaf-
fali di un supermercato ¢ stata
Mpe, joint-venture tra gli spagno-
li di Endesa e il gruppo Merloni,
quello degli elettrodomestici. Si
sono sistemati nei punti vendita
Finiper, il terzo operatore italiano
nella grande distribuzione orga-
nizzata dopo Legacoop e Esse-
lunga. A ruota ¢ arrivata Italco-
gim, societa controllatada Gazde
France e della Camfin del gruppo
Pirelli, che ha scelto i francesi di
Auchan. Infine, Sorgenia: la so-
cieta del gruppo Cir s1avvale del-
le catene dell’elettronica di con-
sumo Media World e Saturn. Edi-
son, il secondo operatoreitaliano,
vorrebbe piazzare i suoi “corner”
in tutti gh uffici postali della pe-
nisola. Ma I’accurdo ¢ stato so-
speso per capire se i vertici di Po-
ste italiane saranno confermati
dal nuovo governo.

C’¢ poi chi, come Dynamee-
ting, societa del gruppo svizzero
Retia Energie, ha dato il via alla
prima rete di compravendita del-
I’elettricita: oltre a vendere ener-
gia elettrica, la acquista diretta-
mente dalle centinaia di piccoli
produttori e dalle aziende che ne
autoproducono in eccesso. Ma
noneesclusocheilpanoramadel-
le offerte cambi ancora mano a
mano che si modificano alleanza
e aggregazioni a livello societa-
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ro. Eilcasodi E. On, ad esempio,
g il colosso tedesco che ha ottenuto
gli asset di Endesa Italia da parte
di Enel e che ¢ pronta a sbarcare
nel nostro paese in grande stile. O
| quellodiSuezgiapresentenelca-
pitale di Acea con la quale sta
| chiudendo una joint venture per
una societd di distribuzione del
. gas grazie alla quale potrebbe an-
E che arrivare a una doppia offerta
Sergio Agosta metano-elettricita.

(a.d. Gme)

Le aziende
adesso
vanno
acaccia
diclienti
nei “cormer”
dei centri
commerciali




