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mmzsm Lo scenario dopo le liberalizzazioni

Gas, a sei societa il 20% del mercato

Nel Nord le ex municipalizzate conquistano quote - Piut clienti con i servizi

Le utility locali

Jacopo Giliberto

MILANO .

wsw: Esercizio di memoria: come
eravamo. Pochi anni fa, ogni due
mesi arrivavano la bolletta della
luce e quella del gas. Piegate co-
me origami; piene dinumerettie
parolediinterpretazione esoteri-
ca,lebollette contenevanoinso-
stanzalapromessadiunacodaal-
laPosta. Oggi le fatture arrivano
in busta chiusa da una societa
con il nome nuovo (A24, Acea,
AcegasAps, Ascopiave, Enia, He-
ra, Iride, Linea Group e cosi via),
inmolticasisi possono pagareal-
lacassadel supermercatoointa-
baccheria, e spesso offrono pilt
servizi insieme: acqua, luce e
gas, per esempio. C’e¢ lasorpresa
dipoter pagare laluce all’Eni 0l
metano all’Enel. «E la somma di
due fenomeni associati:lalibera-
lizzazione - afferma Andrea Gi-
lardoni, docente alla Bocconi e,
tramite’Agici,uno deipitiaccor-
tiosservatori delleconomia del-
leutility - e laspintaalle aggrega-
zioni». Il processo continuera,
masoprattuttofrale aziende me-
die eipiccoli.

Oggi nel settore elettrico le
"nuove municipalizzate" rappre-
sentano una quota importante:
le sole A2A e Iride sono circa
I'neo del mercato della corrente
cheunavoltaeratuttodell’Enel.

Ancora pili evidente la rivolu-
zione nel gas. Secondo le stime
elaborate per conto del Sole 24
Ore dagli analisti dell’Agici, nel
2006 circail 200 del gas destina-

to alla distribuzione locale veni-
vadalle maggioriex municipaliz-
zate riaggregate come Hera,
A2A, Enia, Ascopiave, Iride e
Acegas Aps. In teoria (con una
forzatura) un consumatore su
cinque. Nell’acqua, i primi cin-
que (Acea, Acquedotto puglie-
se, Hera, Metropolitana milane-
se e Smat Torino) conuna venti-
na di milioni di abitanti serviti
hanno un terzo del mercato. Nei
rifiuti e nettezza urbana, i primi
tre (AmaRoma, Hera, A2A) han-
no quasiilis delmercato.
Soprattutto in Alta Italia il fe-

TNUOVILEADER
[120% del gas distribuito
e un terzo degli acquedotti
&inmano a quelle che erano
aziende comunali

Nuovo fronte: Uelettricita

nomeno delle aggregazioni ha
sconvolto il mercato, e oggi la
maggior parte dei consumatorie
servito da "aggregazioni" e da
aziende nuove.

«Qualche anno fa domanda e
offerta erano disgregatissime,
ogni Comune era un monopolio
asé. Invece oggile aggregazioni
fraaziende sonospesso piligran-
di degli ambiti istituzionali di ri-
ferimento, pilt grandi degli Ato
dei rifiuti e degli acquedotti che
volevano aggregare per legge
clienti e fornitori», commenta

Mauro D’Ascenzi, co-presiden-
te della Federutilities (Confser-
vizi) e amministratore delegato
della piccola Acos di Novi Ligu-
re (Alessandria). «Il processo &
stato anticipato dalle aziende lo-
cali, che si sono aggregate per
raggiungere capacita industriali.
Si é trattato di una risposta al
cambiamento del mercato».
Eccoil casodiHera, racconta-
todalpresidente Tomaso Tom-
masi di Vignano: «Dal 2002 He-
ra ¢ cresciuta nella dimensione
geografica, facendo sinergie di
tipo territoriale per arrivare a
circa un milione di clienti per
ciascuno deitre grandisegmen-
ti di business, cioé acqua, gas e
rifiuti. Nel passato le operazio-
ni di aggregazione territoriale
determinavano I'aumento corri-
spondente delnumero deiclien-
ti. Datre annilo scenario ¢ cam-
biato; con I'apertura del merca-
to del gas e poi dell’elettricita si
& determinato un nuovo fattore
dimobilita costituito dalla com-
petizione». Per Hera 'impatto
éstato finoralimitato alla perdi-
ta di circa 1omila clienti I'anno
nel settore del gas, «bilanciati
con 'acquisizione di altrettanti
clienti in precedenza gestiti da
altre societa. Sull’elettricita noi
non operavamo se non nella di-
stribuzione che avevamo eredi-
tato nelle zone di Modena e
Imola, per circa 28omila clienti.
Neinostriterritori conl’apertu-
radelmercato abbiamo inizjato
a offrire elettricit a chi era gia

nostro cliente per altriservizi, e
I'obiettivo & conquistare cento-
mila clienti nuoviin tre anninel
settore elettrico».

Processo simile anche per Iri-
de, nata dall’aggregazione di Am-
ga ‘Genova con Aem Torino.
Conferma Roberto Garbati, am-
ministratore delegato di Iride:
«Il rapporto con il mercato ¢
cambiatoeiclientihanno davan-
tiun'azienda nuova. Ormai mol-
tissime transazioni passano peri
call center,labollettasipud paga-
re anche al supcrmercato. Sono
serviziaggiuntiviperil consuma-
tore che lamunicipalizzata didi-
mensioni urbane non avrebbe
osato.L’aggregazione cidale di-
mensioniche consentono difare
studi, ricerche, di introdurre in-
novazioni, di adottare tecnolo-
gie nuove. Ma soprattutto le di-
mensioni maggiori ci consento-
no di estendere a tutti i clienti
quei servizi che erano limitati a
una solaarea, per esempio lelet-
tricitdche unavolta facevaparte
del solo patrimonio di Torino».

Cauto Gilardoni della Bocco-
ni: «Quando si supera una di-
mensione ottimale, i benefici
dell’efficienza e della sinergia si
riducono, mentre diventano in-
sostenibilii problemi digoverno
di realti molto pitt ampie. Inol-
tre le sinergie riducono i costi
delservizio, mailbeneficio & tra-
sferitoaiclienti attraversoimar-
gini oppure finisce solo ad arric-
chireidividendi?».

jacopo.qgiliberto@ilsole24ore.com
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1 protagonisti
Quote di mercato 2006
PRODUZIONE ELETTRICA DESTINATA AL CONSUMO
38,3 Enel
13,0 Edison**
108 Eni
& 2 A2AF**
7.2 E.On*
2.9 Iride****
2,2~ Sorgenia****
174 Altro
28,5 — Italgas (Eni)
10,6 Enel
6,6 Hera
50 A2A
3,3 — Italcogim/Gdf
30 Enia
24 Ascopiave
2.2 Iride
14 Acegas Aps
1.3 Thuega
389 Altro
(*) Endesa Italia consolidata al 70% (**) Compresa quota Edipower
(***) Compresa quota Edipower; Endesa Italia conselidata al 30%
(****) Comprese quote Gence Fonte: Agici Finanza di Impresa su dati Aeeg
Ritaglio stampa ad wuso esclusivo del destinatario, non riproducibile.




