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LA GESTION PROFESIONAL DE
COMPRAS DE ELECTRICIDAD

ENRIQUE GIMENEZ
SAINZ DELA MAZA

2008 se consolidalarealidad
de unos precios de la electri-
cidad un 50 por ciento més caros
que hace un afio y un 85 por ciento

Enlal’xlﬁmarecmdela.ﬁo

- mas caros que hace dos. Todos

aquellos consumidores que tengan
que renovar en este tiltimo trimes-
tre su anterior contrato, ya sea de
unafio o de dos afios van avolverde
las vacaciones con un importante
susto. Al desaparecer la tarifa de al-
ta tensién el 1 de julio muere la op-
cién refugio de pagar una tarifa
subvencionada. Esta grave situa-
cién parala competitividad del pais
pasa por adoptar soluciones a va-
rios

Por un lado, medidas guberna-
mentales plasmadas en una politica
energética que, ademés de asegurar
el suministro eléctrico en condicio-

- nes de seguridad y calidad, busque

también un marco lo més eficiente
posible tanto a largo plazo como a
corto plazo. Por otro lado, a nivel re-
gulatorio hay que plantearse si el tan
debatido sistema de mercado mar-
ginalista —la tiltima tecnologia que
cubre la demanda fija el precio pa-
ra todas las tecnologias anteriores
mas baratas— es el adecuado en el
entorno actual. Los ingleses lo cam-
biaron después de unos afios de ex-
periencia. A nivel de mercado, con-
siguiendo que éste funcione de forma
eficiente eliminando situaciones oli-
gopolicas, y de précticas anticom-
petitivas. Finalmente a nivel de-
manda, donde los consumidores,
que han vivido una alegria derro-
chadora, ya que gastar energia era
muy barato, tienen que entender que
al desparecer la subvencién dela ta-
rifa, que lleva costando al sistema
unos 14.000 millones de euros que
pagarin nuestras generaciones fu-
turas, las reglas del juego han cam-
biado y tienen que adaptarse.

+En qué consiste la adaptacion?
En mi opini6n pasa por profesiona-
lizar la gestién de compra de elec-
tricidad. Es imposible comprar bien
sino se conoce lo que se estd com-
prandoymlavemosmdoslos di-
as. Ni siquiera los presuntos aseso-
res energéticos en muchas ocasiones
saben lo que tienen entre sus manos.
No se trata de comprar lo que apa-
rentemente es mas barato, se trata
de comprar lo que es mejor para el
consumidor. Ese proceso de cono-
cimiento de lo que es mejor pasa por
entender la realidad eléctrica del
cliente comprendiendo c6mo se con-
sume y por qué, y lo més importan-
te, por donde entra el concepto de
gestion. ;Qué puede cambiar en
cuanto a pautas de consumo?

Unay otra vez nos encontramos
con que la compra se hace sin que-
rer entrar en temas de eficiencia o

mejoras, eso siempre se deja para
luego, es decir, para nunca y se si-
guen tomando decisiones totalmente
equivocadas basadas exclusivamente
en una tedrica comparativa de pre-
cios. Nunca un cliente me ha pre-
guntado como puede consumir me-
nos, todos piden un precio unitario
mis barato. La gestion de la demanda
deberia ser un deseo de los consu-
midores para tener un mayor con-
trol sobre lo que se compra, cuan-
do se compra, dénde se compra. En
realidad es un tema que ni se con-
sidera, como si fuese un tema tab.
El problema con muchos gestores
de compra es que en las organiza-
ciones actuales es barato decir no
mientras que puede ser muy caro
decir s a tomar ciertas iniciativas
novedosas. Es preferible este pre-
cio hoy que tener que trabajar y pen-
sar para conseguir al final del pe-
riodo un coste total inferior.

Se entra en muchisimas contra-
dicciones ala hora de comprar ener-
gia. En muchas ocasiones, una pe-
quefia inversién en equipos o0 en

Los consumidores que

tengan que renovar su

contrato de uno o dos

afios van a tener

un importante susto

actuaciones de campo cuya amor-
tizacién pueda oscilar entre los seis
y 24 meses es rechazada. Al supe-
rar un cierto umbral temporal y al
1o ser el negocio principal del con-
sumidor se desestima de forma in-
mediata sin ni siquiera analizar la
rentabilidad de la inversi6n, que en
la mayoria de los casos supera con
creces la rentabilidad media del ne-
gocio principal del consumidor.
También existen problemas de
agencia donde un ejecutivo, el agen-
te, tenga sus objetivos empresaria-
les estructurados de forma erronea
no fomentando el bien de 1a empresa
sino el personal. Un ejemplo claro:
cualquier negociacién de compra
de electricidad se haria de forma
mas eficiente si el consumidor pro-
porcionarse a las comercializado-
ras una curva horaria detallada del
consumo histérico de ese cliente.
Hay muchos gestores de compra

que ignoran este punto clave y ar-

- gumentan que es muy complicado

conseguirla o que la compafia dis-
tribuidora tarda mucho en mandarla
o que daxgual,yaquenmgunaco—

oralo tiene, luego todos
estan igual.

Otro ejemplo, hay infinidad de
concursos piiblicos y no piiblicos en
los que €l plazo de adjudicacion pue-
de ser de un mes o dos o hasta tres
meses.

Esta practica es un suicidio eco-

‘némico ya que, dada la volatilidad

del producto que estamos tratando,
los precios en ese periodo puede
cambiar del orden de un 20 por cien-
to, por lo cual las compaiifas co-
mercializadoras tendran que apro-
visionar un colchén de confort por
la eventualidad de que los precios
suban. Si en vez de esperar uno o
dos o tres meses para tomar una de-
mén,setardaseunasemma,elpm—
cio definitivo puede asegurar que
seria de mejor a muchisimo mejor.
He de decir que en el mercado hay
sanisimas excepciones que han en-
tendido este asunto y se ponen las
pilas para hacer sus analisis y com-
paraﬁvas. Un clasico de ineficien-

cia seria la negativa al ayiidamea -

ayudarte es decir, en la medida que
el consumidor informara a priori al
comercializador de cambios de con-
sumo que pudiese ayudar a incurrir
en menos desvios en la programa-
cion diaria, tanto el cliente como el
comercializador podrian ahorrar
dinero en desvios y ademés el siste-
ma eléctrico se beneficiaria. Todo
unejemplodevexdaderaeﬁdenua

Finalmente, los clientes se em-
pefian en renovar los contratos de
suministro eléctrico a precio fijo el
mismo dia que les vence el contra-
to anterior sin plantearse que no
necesariamente ese dia es el ade-
cuado para renovar y quizé seria
interesante buscar soluciones tran-
sitorias de precio variable hasta que
el momento de fijar el precio sea el
por hacery nos toca a todos los par-
ticipantes en el sector eléctrico bus-
car formulas de eficiencia energé-
tica que también pasan por aplicar
criterios profesionales a la gestién
de compras de electricidad.

O Director general de Centrica Energfa.
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