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Informacja prasowa

Energetyka rozpoczyna walkę o klienta

To, co było tylko teorią staje się rzeczywistością – pojawia się prawdziwa konkurencja na rynku energetycznym. W 2009 roku liczba odbiorców komercyjnych, którzy zmienili sprzedawcę energii wzrosła z 85 do 1599. Tendencja ta na pewno utrzyma się i będziemy mieli do czynienia z coraz silniejszą walką o klienta. Większość firm z branży energetycznej nie ma rozbudowanego zaplecza do prowadzenia sprzedaży. Zatem kto obsłuży tak ogromny rynek? – Na pomoc mogą przyjść firmy outsourcingowe.

Wzrost rynku

Z informacji podanych przez Urząd Regulacji Energetyki wynika, że w 2009 roku odnotowano 1800% wzrostu liczby zmian sprzedawcy prądu wśród klientów biznesowych. Łącznie było to 1599 odbiorców. Miało na to wpływ wiele czynników. Do najważniejszych można zaliczyć wzrastającą konkurencję na rynku poprzez pojawianie się nowych, aktywnie działających podmiotów, poszukiwanie oszczędności przez firmy w czasie kryzysu oraz różnicujące się oferty. Drugim istotnym czynnikiem jest wzrost świadomości konsumentów odnośnie możliwości wyboru.

W 2010 roku możemy spodziewać się dalszej tendencji wzrostowej w zakresie zmian operatorów energetycznych. To jak wiele mamy do nadrobienia w stosunku do innych krajów europejskich mogą zobrazować wyniki badań Państwowej Agencji Konsumenckiej w Irlandii („NCA report on switching”, sierpień 2009), z których wynika, że w ciągu ostatnich 12 miesięcy przed badaniem dostawcę energii w tym kraju zmieniło 4% konsumentów, a aż 12% zamierza dokonać zmian w 2010 roku. W Polsce w 2009 roku dostawcę energii zmieniło zaledwie 0,04% firm i 0,007% gospodarstw domowych.

- Liczba podmiotów zmieniających operatora energetycznego będzie w Polsce stale rosła – mówi Paweł Panczyj, ekspert z Ernst&Young. - Tego procesu nie da się już zatrzymać. Wzrasta świadomość polskich konsumentów, rozpoczęła się walka firm energetycznych o klientów. Nie bez znaczenia będą również spodziewane podwyżki cen energii. Dostawcy będą z jednej strony dążyli do jak największego wzrostu cen, z drugiej strony będą sobie zdawali sprawę, że w celu zdobycia nowych klientów muszą zaproponować atrakcyjną w stosunku do konkurencji ofertę. 
Poruszenie w firmach

Już w te chwili widać, że firmy energetyczne szykują się na tę rewolucję. Przede wszystkim starają się uatrakcyjnić swoją ofertę dla klientów biznesowych. Proponują nowe warunki 

rozliczeń, doradzają jak zmniejszyć koszty i zwiększyć efektywność energetyczną, oferują dodatkowe szkolenia. 

Przykładem takich działań może być decyzja Grupy Tauron o wprowadzeniu nowej segmentacji klientów opartej na analizie potrzeb firm dotyczących m.in. ilości kupowanej przez nich energii i preferowanego sposobu płatności. Także Energa uelastyczniła swoją ofertę. Wprowadziła 60-dniowy okres płatności, proponuje odbiorcom indywidualnie ustalane ceny oraz daje gwarancje jej niezmienności. PGE skupiła się na działaniach konsolidacyjnych, które w efekcie mają doprowadzić do poprawy działania grupy i zwiększenia jej efektywności i konkurencyjności.

- Firmy będą coraz mocniej dążyć do tego, by wyróżnić się na rynku, unikając jednak wojny cenowej – mówi Wiesław Skrobowski, doradca Prezydenta Konfederacji Pracodawców Polskich w zakresie energetyki  – W obecnej sytuacji, czyli na rynku charakteryzującym się małym zróżnicowaniem ofert, wygrają te przedsiębiorstwa, które będą umiały lepiej dotrzeć do klientów i skutecznie przekonać ich do zmiany operatora. Niebagatelną rolę odegrają tu umiejętności przedstawicieli handlowych firmy.

Firmy energetyczne coraz częściej zdają sobie sprawę, że kluczem do ich sukcesu, poza atrakcyjną ofertą, jest dotarcie do klienta i efektywne działania sprzedażowe. Najintensywniejsze starania w tym zakresie podejmują stosunkowo małe firmy zajmujące się handlem energią. Firma Centrozap ogłosiła, że od 1 kwietnia w jej strukturach rozpoczną pracę handlowcy przejęci z firmy Kopex. Wg Ireneusz Króla,  prezesa firmy Centrozap, dzięki transferowi obroty firmy mogą wzrosnąć nawet o kilkaset milionów złotych.  Mimo odpływu pracowników Kopex SA, zajmujący się hurtowym handlem energią na polskich platformach obrotu oraz na niemieckiej giełdzie energii EEX,  wciąż zapowiada intensywny rozwój w sektorze energetycznym. Firma informuje o negocjowanych umowach z ważnymi klientami zewnętrznymi. Aktywnie działa na rynku także firma Fiten SA, która w zeszłym roku dzięki debiutowi na Austriackiej Giełdzie Energii (EXAA) zagwarantowała sobie dostęp do rynku w tym kraju. Działania przedstawicieli handlowych firmy zapewniły jej w 2009 roku podpisanie umów z kilkudziesięcioma nowymi klientami. 

W dużych przedsiębiorstwach również pojawiają się pierwsze oznaki handlowego przebudzenia. Spółką EnergiaPro Gigawat – sprzedawca energii grupy Tauron Polska Energia nawiązał współpracę z portalem TotalMoney, na którym działa internetowa porównywarka cen. Dzięki temu działaniu firma chce zdobyć klientów, do których nie ma szansy dotrzeć ze swoją ofertą w tradycyjny sposób. Z kolei Energa zorganizowała pod koniec 2009 roku spotkania z biznesowymi odbiorcami energii w sześciu miastach poza dotychczasowym terenem swojej działalności. Oznacza to, że duże firmy zaczynają wychodzić poza tradycyjne ramy swojego działania i myślą o nowych metodach pozyskiwania klientów w całej Polsce. I tu pojawia się ważne pytanie:

Kto obsłuży rynek?

Firmy energetyczne stojące teraz przed ogromnym wyzwaniem jakim jest pozyskiwanie klientów, zaczynają zdawać sobie sprawę, że brakuje im zasobów do prowadzenia intensywnych działań handlowych. Łukasz Gajewski, Prezes spółki Target BPO, specjalizującej się w outsourcingu sprzedaży, w tym w tworzeniu i zarządzaniu sieciami sprzedaży, tłumaczy:

- 

- Energetyka to branża, w której dopiero teraz pojawia się potrzeba prowadzenia wysokiej jakości handlu i wyrafinowanej walki o klienta. Przez lata był to sektor zaniedbany, w wyniku czego brakuje w nim specjalistów w zakresie sprzedaży i marketingu. Wyraźnie widać też potrzebę wiedzy w zakresie pozyskiwania, obsługi i utrzymania klientów, szkolenia handlowców, ofertowania i prowadzenia negocjacji. 

Firma Target BPO prowadzi rozmowy z kilkoma firmami branży energetycznej dotyczące oferty tworzenia sieci sprzedaży i zarządzania kadrą handlowców. 

- Rynek sprzedaży energii docelowo powinien przypominać rynek telekomunikacyjny, na którym intensywnie działamy – wyjaśnia Łukasz Gajewski z Target BPO, który jest również Prezesem Fundacji Instytut Outsourcingu – Sama sieć Orange dysponuje prawie dwoma tysiącami przedstawicieli handlowych docierających do klientów biznesowych. W przyszłości firmy, które chciałaby stać się liderami na polskim rynku energii powinny mieć podobną liczbę specjalistów. Obecnie pracują w nich jednak zespoły liczące zaledwie od kilku do kilkunastu osób. 

Outsourcing to jedno z najbardziej atrakcyjnych rozwiązań dla firm energetycznych, którym zależy na szybkim i sprawnym zbudowaniu rozległej sieć sprzedaży, chcą dotrzeć do klientów poza dotychczasowym obszarem działalności, wolą oddać zadania związane z zatrudnieniem, przeszkoleniem i zarządzaniem nowymi kadrami w ręce zewnętrznego partnera lub po prostu szukają oszczędności. Jak wynika z wypowiedzi klientów firm outsourcingowych, tego typu usługi  w zakresie sprzedaży to oszczędność nawet rzędu 30-40% w stosunku do kosztów własnych ponoszonych przez przedsiębiorstwa, które same zarządzają swoją siecią. Dodatkowymi zaletami outsourcingu jest dostęp do know-how usługodawcy zbudowanego na doświadczeniu zdobytego w wieloletniej praktyce oraz z obsługi innych firm, a także określone umową systemy kontroli i możliwość uzależnienia wynagrodzenia zewnętrznego partnera od osiągniętych przez niego wyników. To wszystko sprawia, że zwiększa się efektywność działań i elastyczność przedsiębiorstwa, a zmniejsza ryzyko. 

Dalsze perspektywy rozwoju rynku sprzedaży energii

Sektor energetyczny w Polsce czeka w najbliższych latach wiele zmian prowadzących niezmiennie ku większej otwartości i konkurencji.

- Przemiany na rynku energetycznym nie będą w Polsce zachodzić tak szybko jak w innych branżach, gdyż w tej dziedzinie mamy do czynienia z wieloma ograniczeniami – zarówno wewnątrz firm jak i w sferze obowiązującego prawa – tłumaczy Krystian Bestry, Dyrektor Zarządzający Infosys BPO Poland, firmy działającej w ramach spółki Infosys Technologies – globalnej firmy outsourcingowej, która oferuje swoje usługi takim firmom sektora energetycznego na świecie jak np. British Energy (największy dostawca energii w Wielkiej Brytanii). - Polska energetyka będzie się jednak stopniowo zbliżać do zachodnich standardów. To wynika z potrzeb rynku i rosnącej świadomości krajowych odbiorców – wyjaśnia. 

Pierwsze wyzwania, przed którymi staną polskie firmy z tego sektora to zmiany zainicjowane wprowadzeniem obowiązku giełdowego, realizacja zapowiedzi inwestycyjnych i możliwe, związane z tym, podwyżki energii oraz wchodzenie dużych podmiotów na giełdę. Wszystko to są zjawiska, które wcześniej czy później zwiększą konkurencję na rynku, zaostrzą walkę o 

klientów i zwiększą presję podwyższania efektywności. Następnym krokiem, który czeka nas w perspektywie kilku lat jest rozpoczęcie starań o odbiorców indywidualnych. To również olbrzymi rynek, który wcześniej czy później znajdzie swoich graczy i w perspektywie – liderów.
