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EMPRESES LLEIDATANES CAPDAVANTERES ATLAS ENERGIA
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“nergia suoministrara
electricitat a les empreses
Tucticoles de Cata

|| Aquesta jove companyia lleidatana guanya a les ‘grans’ del sector la subhasta

d

d’Afrucat i aconseguira fer estalviar prop de dos milions d’euros als seus clients

Atlas Energia, juntament amb
Nufri Energia, va guanyar a mi-
tjans de maig la contractacio
col-lectiva d’energia electrica de
les empreses associades a 1’asso-
ciacié empresarial de fruita de
Catalunya Afrucat, en la subhas-
ta en la qual van participar deu
comercialitzadores. D’aquesta
manera, la jove companyia elec-
trica lleidatana, tot i que amb

I’experiéncia centenaria dels
seus fundadors aconsegueix im-
posar-se a les grans comercialit-
zadores d’energia eléctrica de
tot estat espanyol, com destaca
el seu conseller delegat, Néstor
Gutiérrez.

Els 80 milions de quilowa-
tts hora oferts pel sector van
aconseguir una rebaixa mitja-
na del 30% respecte als preus

de I’energia eléctrica actuals,
la qual cosa representara que
Atlas Energia i Nufri Energia
aconseguiran un estalvi de
1,7 milions d’euros pels seus
clients.

El sistema per a la contractacio
col-lectiva d’energia eléctrica
realitzada per Afrucat ha estat a
través de la plataforma Agropla-
ceies fonamenta en un proce-

diment de subhasta electronica
invertida, on les comercialitza-
dores electriques poden oferir a
la baixa a partir d’uns preus de
partida fixats per ’associacio.
La passada subhasta veng
aquest 30 de juny de 20201 els
preus aconseguits s’aplicaran a
partir de I’1 de juliol d’enguany
i tindran una vigencia d’1 any,
fins al 30 de juny de 2021.

Afrucat es felicita perque per primer cop les seves
proveidores d’energia son lleidatanes

M Ara fa 12 anys Afrucat va
iniciar la negociaci6 i contrac-
tacié colectiva de l'energia
electrica de les centrals fruc-
ticoles de Catalunya associa-
des. Encara recoredem amb
certa tensio el primer canvi
de ENDESA ENERGIA cap a
I'alemana EON ENERGIA, el
primer canvi historic després
d’una licitacio per preu a qua-
litat de suministre fixat.

Els temps van canviar, i Afru-
cat va professionalitzar la seva
gestio de compra mitjancant

les “compres dinamiques”, o
en termes més habituals les su-
bhastes de compres. El ferm
objectiu d’Afrucat ha estat
sempre la eficacia en la con-
tractacio obtenint el millor
preu per als nostres associats.
I la millor eina, és una selec-
ci6 competitiva via preu dels
proveedors.

Avui dia AFRUCAT disposa
d’un procediment TRANSPA-
RENT, DEMOCRATIC, EFI-
CIENTiCOMPETITIU perala
seleccio dels seus proveedors.

En aquesta darrera compra
agrupada, Afrucat es felici-
ta per que per primer cop les
empreses commercialitzado-
res guanyadores soén d’origen
lleidata: ATLAS ENERGIA i
NUFRI ENERGIA.

Afrucat va oferir en subasta
inversa un total de 252 punts
de suministre, uns 80 milions
de KWh d’energia. Com a
balang, ha estat molt positiu
el resultat doncs hem pogut
aconseguir estalvis, en fun-
ci6 del regim tarifaric d’entre

el -16 i el -30%, representant
un estalvi en valor absolut en
respecte a I’any passat d’uns
1.557.000 euros.

En termes denergia tenim dos
camins: (1) I'eficiencia energe-
tica (no gastar, o no malbara-
tar, analitzant via auditories
els potencials d’estalvi), (2)
I’eficacia en la contractacio
(pagar menys per kwh) on
Afrucat aporta valor amb una
subhasta inversa on totes les
empreses poden optar amb les
mateixes condicions.

"El fet de poder passar per davant de
les grans electrigues en l'adjudicacio
daquest tipus de subhastes implica
molta feina darrera de tot lequip”

Entrevistaamb

NESTOR GUTIERREZ,

conseller delegat d’Atlas Energia

Vostes acaben de guanyar la subhas-
ta de subministrament electric de les
empreses hortofructicoles de Cata-
lunya associades a Afrucat, una gran
mostra de confianca del nostre pri-
mer sector amb Atlas Energia, 0i?
Si, de fet es reciproc. El fet de poder
passar per davant de les grans com-
panyies electriques en ’adjudicacio
d’aquest tipus de subhastes implica
molta feina darrera de tot ’equip.
Per poder oferir el millor preu als
nostres clients necessitem realitzar
un gran procés d’optimitzacié de
recursos tant en digitalitzacio, pro-
cessos de big data, etc... Tot aix0 és
imprescindible per la reduccié de
costos i aixi poder oferir el millor
preu del mercat als nostres clients,
que lligat a la credibilitat del nostre
grup energetic, en el que disposem
de distribuci6, comercialitzacio i
generacio, ha fet que des d’Afrucat
existis també aquest interés per fer-
nos particeps d’aquesta subhasta
tant ben gestionada.

Les empreses d’Afrucat s’estalvia-
ran un minim de 1’7 milions d’euros
amb el subministrament electric
d’Atlas Energia. Vol dir aixo que
moltes altres empreses en podrien
gaudir, d’aquesta rebaixa, contrac-
tant amb vostes?

Bé, s’acostuma a dir que sempre
volem més pero en el nostre cas vo-
lem més pero sempre que ho pu-
guem pair, sense faltar als principis
del grup. Volem mirar endavant
pero ens agrada créixer donant ser-
vei i aix0 seria impossible si factu-
réssim 1.000 milions d’euros. El
nostre fet diferencial rau en la con-
fianca dels clients guanyada a base

d’anys per una caracteristica molt
primaria, que es el tracte huma, que
al final és I’anic que pot arribar a
generar confianca. Tenim clar que
estrategicament ens ha anat molt bé
i el servei de proximitat amb els
nostres clients sembla una obvietat,
pero la realitat és que quan alces la
vista i mires els grans lobbys eléc-
trics, han fet una gran campanya per
despersonalitzar les empreses eléc-
triques fent bandera de que els co-
mercialitzadors sén un simples
agents que emeten una factura i
sota aquest paraigues i amb un al-
taveu molt fort han fet creure a la
gent que només a través d’opera-
dors i webs pots solucionar tots els
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problemas energetics de les empre-
ses i particulars.

Per que creu que s’ha apostat per
fer creure aixo0?

Molt senzill. Perque hi ha 5 empre-
ses que gestionen el 90% del volum
d’energia de tot el pais -de fet n’hi
ha una que té més del 50% d’aquest
volum d’energia-, per tant, quan
arriba la liberalitzaci6 del sector el
seu objectiu principal es retenir el
maxim de mercat que ja tenen. Amb
la liberalitzacid, quan parteixes
d’un monopoli només pots perdre,
per tant, el millor es crear una idea
equivocada de que la liberalitzacié
no aporta res i que hem anat a pit-

Atlas Energia també ha contribuit a combatre la pandémia del Covid-19.

jor. La frase de ‘con Franco vivia-
mos mejor’ és molt semblant a
aquesta idea. Evidentment que la
liberalitzaci6 ha portat a escena
I’entrada de molts subjectes al mer-
cat i alguns amb un fort desconei-
xement del sector eléctric, i aixo ha
provocat en alguns moments la sen-
saci6 de que els que venen son pit-
jors. Pero per sort d’aquestes em-
preses cada vegada n’hi a menys i
les petites i mitjanes empreses elec-
triques cada vegada estan més pre-
parades per donar respostes als
clients i empreses i aixo fara irreme-
iablement que vagin adquirint una
quota de mercat cada vegada més
gran.

Expliquin’s sisplau quina tipologia
de client surt més afavorida amb
una empresa com Atlas Energia.
Empreses? Particulars?

Aquesta es una bona pregunta. La
nostra empresa esta formada prac-
ticament en la seva totalitat per en-
ginyers i gracies a aquesta formaci6
som capacos de tenir una interlocu-
ci6 molt fluida amb les empreses a
I’hora de prendre determinades de-
cissions per mirar de millorar la se-
va despesa energética. Decissions
de compra a mercat, tancament de
productes derivats al mercat, opti-
mitzacié de potencies, etc... Tot
aquest ventall de decissions que
hem de prendre per millorar la seva
despesa és molt important que el
nostre interlocutor ho valori. Per
tant hem de fer pedagogia del sector
perque entengui que tot el que fem
és pel seu bé i al final hi ha una fra-
se que diu que no només hem de ser
bons sin6 que també ho hem de
semblar. [ aquesta pedagogia només
es pot fer si el teu client és un inter-
locutor valid i aix0 en el mén de
I’empresa acostuma a passar. No
vol dir pero que entre els clients
domestics no passi, pero en el sector
domestic els estalvis estan al voltant
d’un maxim de 7 euros al mes, per
la qual cosa es fa més dificil tenir
una percepcid d’estalvi per part del
client. En aquest cas la interl-locu-
ci6 ja no ve tant per la via del preu
sino per la facilitat de tramitacions
administratives, canvis de nom, can-
vis de compte etc.. Per tant resumi-
rem dient que a nivell d’estalvis ens
centrem molt més en les industries
i pimes i amb el domestic, tot i do-
nar preus molt competitius, ens cen-
trem en I’agilitat en la gesti6 dels
procesos administratius. El fet de
tenir oficina a Lleida ho millora,
sens dubte.

Atlas Energia no és pas aliena a la
realitat que ens envolta, i per aixo
ha fet importants contribucions en
forma de materials de proteccio sa-
nitaria davant la pandemia del Co-
vid-19; és aixi?

Sempre ens ha agradat retornar a
la ciutat i a la societat el que la ciu-
tatila societat ens han donat. Hi ha
una frase que jo la comparteixoila
faig meva que diu que donar es molt
meés gratificant que rebre. I en un
moment com aquest no podiem ser
aliens al greu problema que vivim,
ila veritat es que estic convencut de
que podiem haver fet més pero la
dificultat que ens hem trobat per
adquirir equips de proteccié ha es-
tat molt forta, pero tot i aixi estem
satisfets d’haver pogut aportar el
nostre gra d’arena per ajudar.

COMPANYIA EN EXPANSIO

M Atlas Energia fou creada
a Lleida ’'any 2013 per un
grup empresarial dedicat
al sector energetic des de fa
més de 100 anys, amb l’es-
perit de desenvolupar un
nou model de companyia
basada estrictament en el
serveiien la pedagogia del
sector energetic. Actual-
ment esta facturant més
de 40 milions d’euros 'any
il’exercici 2019 ’ha tancat
amb beneficis superiors al
milié d’euros. Ara per ara
Atlas Energia esta entre les
30 principals companyies
energetiques de ’estat es-
panyol pel que fa a volum
d’energia comercialitzat i
ha estat premiada per Con-
federacion Espafiola de la
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atlas

energia

Una empresa jove, de
Lleida, amb experiéncia
centenaria i petjada
forta cap a un futur verd

L'energia 100% verda, la forta aposta d’Atlas Energia.
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Pequena y Mediana Empre-
sa (CEPYME) com una de
les 500 empreses que més
creix dins de l’estat espan-
yol. La seva tipologia de
clients principalment son
pimes i grans empreses, en-
cara que ha iniciat la seva
entrada en el sector domes-
tic de la ma de la seva filial
ATLAS GREEN ENERGY,
amb la que subministra
energia 100% verda a als
seus clients garantint ’ori-
gen verd. Aquest 2020 AT-
LAS GREEN ENERGY ha
aprovat un fort pla d’inver-
sions de més de 10 milions
d’euros en energies reno-
vables per tal de ser la pun-
ta de llanga de la transici
energetica en el nostre pais.




