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MESTIERI IN CRESCITA IL MERCATO DELL'ENERGIA DOPO LA LIBERALIZZAZIONE

Venditori ad alta tensione

asce il professionista specializzato
nella vendita dell'energia elettrica
e del gas naturale a grandi, me-
die e piccole aziende. E un con-
sulente a tutto tondo che offre soluzioni
per risparmiare nella fornitura e per una
maggiore efficienza energetica. E sta sca-
lando la classifica delle retribuzioni: oggi,
un area manager di una societa produttrice
di energia pud arrivare a 200 mila euro lor-
di annui, mentre un buon agente pud toc-
care i 150 mila. Il consulente multi utility
¢ figlio della liberalizzazione della vendita
di energia elettrica introdotta nel 1999 dal
decreto Bersani (all'epoca ministro dell'In-
dustria), inizialmente per le aziende e dal
luglio 2007 anche per i privati. Unapertu-
raalla concorrenza che si e registrata anche
nella vendita del gas naturale.

Lavvento del mercato libero ha rivoluzio-
nato le strategie commerciali degli opera-
tori che hanno riorganizzato le proprie reti
di vendita, oggi differenziate per target di
clientela. Sono stati creati team di speciali-
sti in grado di dialogare con gli energy ma-
nager dei big dell'industria e delle catene
della grande distribuzione. Enel Energia,
per esempio, dispone di 200 account, tut-
ti dipendenti, per rafforzare la rela-
zione con il target delle aziende
a maggior fabbisogno energe-
tico. Anche Egl Italia, socie-
ta del gruppo svizzero Egl,

dispone di task force di pro-

fessionisti dedicati a grandi

e medie aziende e di una re-
te indiretta di 30 agenzie per
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Pit che un prodotto, offrono

ai clienti soluzioni costruite

su misura. Si specializzano
nelle academy aziendali.

E sono ricercati e ben pagati

le pmi. «Abbiamo sei key account mana-
ger dedicati alle imprese top per consu-
mi e dieci per le medie imprese», afferma
Martina Molinari, responsabile commer-
ciale di Egl Italia. «Sono ingegneri mec-
canici, elettronici e gestionali specializzati
non solo nella vendita ma anche nell'am-
ministrazione del portafoglio energetico
dei clienti».

Ma ¢ sulla creazione di una rete dedicata
alle piccole e medie imprese che sono ora
concentrate le attenzioni dei competitor.
Prima a partire su questo target, nel 2002,
con consulenti dedicati, & stata Dynamee-
ting, del gruppo Ratia energie. «Oggi»,
spiega Renzo Boschet, direttore genera-
le della societd, «contiamo su 400 agenti
esclusivisti per il settore energia, formati
all'ottimizzazione dei consumi energetici

nelle aziende». La particolarita, continua
il dg di Dynameeting, & che «la nostra &
una rete di compravendita: i consulenti,
ciog, oltre a vendere energia elettrica la ac-
quistano direttamente da piccoli produt-
tori e aziende che autoproducono energia
in eccesso». I piani di sviluppo di Dyna-
meeting prevedono l'inserimento di cento
nuovi agenti all'anno per arrivare a quota
mille consulenti nel 2013.

11 gruppo energetico E.on & entrato da ap-
pena sei mesi sul mercato delle pmi ma con
forti ambizioni di sviluppo, facendo leva
su una rete indiretta di 25 agenzie per un
totale di 500 operatori, addestrati anche
per offrire soluzioni di risparmio energe-
tico (cogenerazione, fotovoltaico). «Stiamo
crescendo nell'ultimo mese al ritmo di mi-
gliaia di nuovi clienti alla settimana», evi-
denzia Luca Dal Fabbro, managing di-
rector sales di E.on Italia. «Questi risultati
premiano la nostra strategia di attenzione
alle agenzie collegate, in termini di forma-
zione erogata agli agenti, di investimenti
in una piattaforma di knowledge mana-
gement, di monitoraggio sulla qualita del
servizio offerto alle pmi». Anche Energit
del gruppo Atel punta a crescere, raddop-
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Centrale termoelettrica Edison
da 380 Mw a Candela (Foggia)
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piando entro il 2009 la forza
vendita oggi costituita da 30
agenzie e 450 venditori. «La
costituzione di una rete in-
diretta a costi variabili & una
strada obbligata per affermar-

si sul target delle pmi», dice il
direttore commerciale Franco
Nonnis. «Peccato che gli agenti
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1 imboccata da Edison ener-
| gia (100% Edison), che ha
ottenuto la certificazione Iso
9001:2000 da Csq, ovvero il
marchio di qualita per la com-
mercializzazione di energia elettri-
ca, gas naturale e servizi.
Anche se le esigenze di fabbi-
S0gNO energetico SONO Minori
rispetto alle imprese, diversi
operatori stanno dedicando
attenzioni al mercato delle
partite Iva, che quasi al 50%
(2 milioni 250 mila) ha cam-
biato fornitore. «Il nostro sfor-
zo & di specializzare la rete in-
diretta», afferma Luca De Rosa,
responsabile vendite microbu-
siness e residenziale di Edison
energia, «in funzione delle
caratteristiche del titolare
dell’attivita. Diversi agenti
hanno seguito percorsi for-
mativi ad hoc per servire i
clienti della fascia alta di con-
sumo come piccole imprese arti-

esperti siano ancora pochi, oc-
corte investire molto sulla for-

giane e supermercati». An-
che Enel energia, nell'ambi-

mazione per avere risorse pre-| 4) Franco Nonnis, Energit | to di una strategia multica-

parate».

La necessita di nuove figure pro-
fessionali specializzate su tutti
i prodotti e servizi del gruppo ha spinto
Sorgenia a lanciare, lo scorso autunno, la
scuola di formazione Sorgenia pmi aca-
demy, dedicata alle agenzie commercia-
li collegate (attualmente 50) che operano
nel segmento delle piccole imprese. «Al
termine del percorso formativo biennale,
i venditori delle agenzie otterranno una
certificazione», sottolinea Franco Giam-
petruzzi, direttore vendite pmi e Crm di
Sorgenia. «Si tratta di un accredito im-
portante, spendibile sia verso i clienti sia
per attrarre nuove professionalita nell’am-
bito di eventuali programmi di crescita
dell’agenzia». Il primo corso dell’academy
¢ partito a marzo con 50 partecipanti e si
e concluso a luglio con un esame. Chi I’ha
superato prenderad parte a un master inter-
no finalizzato alla certificazione. Qualifi-
care la forza vendita e l'azione commercia-
le & ormai l'obiettivo di tutti i player del-
l'energia. Inedita, per esempio, ¢ la strada

5) Luca De Rosa, Edison
6) Nicola Lanzetta, Enel

nale, ha puntato molto sulla
professionalizzazione della
rete indiretta costituita da
200 agenzie per un totale di 2.500 agen-
ti. «Tutti», sottolinea Nicola Lanzetta,
responsabile vendite massmarket della so-
cieta, «devono seguire un percorso forma-
tivo strutturato presso la nostra scuola di
vendita, al termine del quale & previsto
un test per valutare e certificare le com-
petenze acquisite».

Una cosa ¢ certa, il mercato del lavoro
per i consulenti multiutility & destinato
a crescere: il settore tira e i guadagni so-
no di tutto rispetto. Gli account manager
dipendenti hanno uno stipendio base che
oscilla tra 40 e i 70 mila euro, con una
parte variabile pari al 10-20% del fisso.
Mediamente, gli agenti guadagnano tra
i3 e 15 milaeuro lordi al mese. Gli ope-
ratori, in genere, riconoscono alle agenzie
una provvigione di front end alla conclu-
sione del contratto e una provvigione ri-
petuta calcolata sui consumi di energia
mensili del cliente. Marco Muffato
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INCATTEDRA

DI FABIO SOTTOCORNOLA

Leconomia della Cattolica
all'aziendalista Bodega

Giovedi 10 luglio i docenti della facolta di
economia alla Cattolica di Milano hanno
eletto come preside Domenico Bodega,
professore di organizzazione aziendale.
Sara dunque un aziendalista a prendere
il posto di Alberto Cova (storia
dell’economia), numero uno da 16 anni e
che a maggio ha tenuto I'ultima lezione
prima di andare in pensione. Nella sfida
delle urne, Bodega ha avuto la meglio su
Vito Moramarco (politica economica)
mentre il terzo candidato Piero
Tedeschi (economia dell'impresa e del
lavoro) non ¢ arrivato al ballottaggio. Chi
ha partecipato a tutto I'iter delle elezioni
racconta che |a corsa alla poltrona di
capo della facolta non ¢ stata
particolarmente scoppiettante. A
differenza che in altre occasioni, questa
volta non sembrano esserci state
interferenze da parte del rettore Lorenzo
Ornaghi e nella scelta non avrebbe
neppure contato la componente di
professori legata al movimento di
Comunione e liberazione, molto presente
in universita. Ha pesato di pit la
vicinanza ad alcuni ambiti disciplinari
con la classica distinzione tra economisti
aziendali e politici. Questioni
accademiche, dunque, anche perché non
ci sono grossi problemi apparenti.
Qualche docente lamenta che nel corso
degli anni ci sia stata una perdita di
prestigio della facolta, un tempo (era la
prima Repubblica) fucina di economisti
vicini al partito della Democrazia
cristiana. E nella quale comunque non
mancano nomi di rilievo come Luigi
Gampiglio (politica economica) e
Massimo Bordignon (economia e
finanza). Proprio nel tentativo di invertire
la rotta, prima dell’elezione di Bodega
alcuni colleghi avevano proposto |a
poltrona a Carlo Dell’Aringa (economia
dell'impresa e del lavoro) e a Giacomo
Vaciago (economia e finanza). Entrambi
hanno declinato I'invito.
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