
Estrategia Comercial en Snet

En cualquier mercado liberalizado, la comercializacion de grandes clientes presenta una rentabilidad muy limitada. Estructuralmente no existen barreras de entrada y el comercializador proporciona un pequeño valor añadido (efecto cartera en desvios, o compras) que no permite grandes margenes de contribucion. El caso frances añade la particularidad de un lider de mercado que no acepta su natural perdida de cuota de mercado, e impide la entrada de competidores.

Por otra parte, la actividad Comercial de la Snet esta llamada a jugar un papel de cobertura de la produccion que hasta hoy no se ha desarrollado. Solo los clientes pueden cubrir en el largo plazo las inversiones de generacion. Solo la interrumpibilidad podria proporcionar cobertura a las indisponibilidades de la generacion. 

1. Situacion de la Comercializacion

· Resultados de la actividad Comercial:

· Año 2004: EBITDA –0.350 Mll€, con unas ventas de 137 Mll€ , energia suministrada de  4.6 TWh, 200 clientes (400 sites). Segundo comercializador privado con una cuota de mercado de 

· POA 2005: EBITDA –0.600 Mll€, con unas ventas de 151 Mll€ , energia suministrada de  4.3 TWh, 200 clientes (400 sites).

· Objetivo Critico obtenetr el break-even de la comercializacion en el año 2005 (EBITDA = 0)

· Margen de contribucion de la cartera de clientes 2005-2007 4 Mll€ (donde se consideran las ventas en contratos cerrados menos las compras asociadas a estos contratos)

· Reduccion de costes fijos

· Personal: se reducen los efectivos de 23 FTEs a finales de 2004 hasta los  16 FTEs actuales

· Reduccion de costes de explotacion de un 17%

· Resultados enero-abril 2005

· Margen Contribucion 0.800 Mll€ por encima de prevision, EBITDA +0.6 Mll€ mejor que POA

· Ventas de productos no estandares y drastica reduccion de personal

2. Sinergias con Produccion

· Hasta toma de control solo se ha aprovechado el efecto de compartir el perimetro de equilibrio. El beneficio es de 1 Mll€/año

· Nuevas sinergias

· Los clientes como cobertura de la generacion a largo plazo. Los clientes demandan contratos a 5 o mas años, la generacion no tiene ningun otro mercado donde colocar su produccion mas alla de los 3 años de EEX.

· El cliente como cobertura de las indisponibilidades de generacion: a pesar de los intentos realizados, ninguna contraparte presente en Francai en el intradiario, tiene interes de vender back-up a precios razonables. La alternativa es contratar interrumpibilidad a clientes. A modo de ejemplo, un back up de 100 MW nos podria haber ahorrado 150k€ solo durante el mes de marzo

· El cliente fuente de nuevos negocios: la intermediacion en cuotas con los clientes es una nueva fuente de margen, que ademas provee a Endesa de forma discreta, sin pasar por los mercados ni brokers.

· La relacion directa Comercial-Produccion ahorra corretajes y margenes de terceros (spreads). Ejemplo, si comercial compra directamente 200 MW de base a Produccion para una base 2006, se obtendria un ahorro de 420 k€

3. Alternativas Estrategicas
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