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Emilio ROUSAUD

Fundadory director general de Factorenergia

«Queremos ser la
alternativa a las
grandes electricas»

Aunque haya que «picar mucha piedra», Rousaud cree que pueden llegar al millén de clientes

particulares en cuatro anos y ser una alternativa real. Pese al confuso inicio de la reforma eléctrica

del Gobierno, para Factorenergia, el cambio es una oportunidad. Y se proponen aprovecharla.

OLGA GRAU Qué les hallevado a en-
trar en la pugna por los clientes par-
ticulares?

EMILIO ROUSAUD Cuando funda-
mos en 1999 la empresa lo hicimos
con la idea de acabar suministran-
do electricidad a los particulares. Se
promulgé la ley de liberalizacién
del sector, que era la transposicién
de directivas comunitarias que esta-
blecian la paulatina liberalizacién
con ellimite del 31 de diciembre del
2012.Enel 2011 empezamos campa-
nas convistasalaliberalizacion,ala
que se lleg6 de facto con 1a tarifa va-
riable a partir de abril pasado.

0. G. Pero, ées posible competir por
ese segmento?

E.R.Nos lanzamos sabiendo que era
complicado. En 1999 comenzamos
con cuatro personas y ahora supe-
ramos el centenary facturamos 426
millones el afio pasado. Sabemos
que serd dificily que tendremos que
picar mucha piedra. Hay una cultu-
ramuy orientada ala queja, perono
alareclamaciény al movimiento. A
lagentele cuestacambiarde compa-
nia, pero es unreto que nos gusta.

AGUSTI SALA éComo compiten?

E.R.Lanzamos un productovariable,
que viene a ser el mismo que ha ins-
taurado el Gobierno, con descuento
enla partevariable (kW consumidos)
porque creemos que el consumidor
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debe tener la posibilidad de ahorrar.
El precio fijo anual es mds econ6mi-
co que el mds alto, que es de Endesa.
La idea es que el consumidor pueda
elegir.Entodo caso, el preciovariable
tendra todo su sentido cuando fun-
cionen los contadores inteligentes
con los que el usuario podrd monito-
rizar su consumoy adaptarlo.

ENRICHERNANDEZ Es paraddjicoque
se abra el mercado cuando mas des-
control hay de cara al consumidor...
E. R. Esto nos perjudica, pero tengo
la conviccién de que el Gobierno hi-
zo esta normativa muy motivado
porlo que pasé en la subasta trimes-
tral de diciembre, donde se produje-
ron conductas muy atipicas. Esto ha
sido un hecho sobrevenido.

E.H.Y iqué les parece el modelo?
E.R.Laidea del Gobierno, queno de-
ja de ser interesante, se ha adelan-
tado en el tiempo porque la 16gica
decia que primero habria que ins-
talar los contadores inteligentes y
después la tarifa variable. Ahora se
aplica por perfiles y tu conducta no
tiene incidencia en tu coste y tiene
poco sentido pagar un precio varia-
ble. Hoy por hoy tiene mucho senti-
do una alternativa de precio fijo pa-
raseguir en un entorno estable.

A.S. iQué les parecié la subida del
término de potencia enlos recibos?
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JOAN CORTADELLAS

PERSPECTIVAS.
Emilio Rousaud, momentos antes de la
entrevista en las instalaciones de EL PERIODICO.

EL PERFIL

Emilio Rousaud Parés (Barcelona, 1966) es muy optimista. Cuando
en 1999 dejo un buen cargo en una multinacional para crear
Factorenergia todo el mundo le dijo que se equivocaba. Impulsor del
Cercle de Negocis Etics, cree que la empresa tiene una funcién social.

El suefio de Rousaud es tener la
mayor cantidad de capital posible
de la empresa que fundd en 1999.
«Es lo que pasa cuando tienes mas
ilusion que dinero», explica. Cada
vez que ha cambiado de socio ha
aprovechado para incrementar
su participacién, hasta llegar al
actual 35%. Sucedi6 con la salida
de la socia inicial, la constructora
egarense Copcisa; y luego con
Iberdrola. En la actualidad, el

fondo JCI, tiene el 65% restante.
Tiene previsto vender esa parte y
a Rousaud le gustaria aprovechar
de nuevo para obtener una mayor
porcion del capital. Gran defensor
del objetivo social de la empresa,
uno de sus mayores motivos de
orgullo fue el afio pasado cuando
el Parlamento Europeo reconoci6 a
Factorenergia como una de las 500
empresas con mas crecimiento y
generadoras de empleo.

E. R. Cuando se aumento esa varia-
ble optimizamos la potencia de
32.000 empresasy el ahorro anual
paraellassuperalos seis millones de
euros. Fue un cambio para asegurar
ingresos paraelsistema eléctricoda-
dala caida del consumo. Lo han no-
tado mucho las pymesy quienes tie-
nen segundas residencias.

A.S. éPadecen la morosidad?

E. R. El ano pasado tuvimos unos
tres millones de facturas impaga-
das, una mora muy ligada al entor-
no econémico. El dltimo trimestre
del afio pasado, después de cuatro
anos de alzas continuas de la moro-
sidad, esteindicadorempezdé abajar
y de forma sostenida. Es un indica-
dor claro de mejoria econémica.

A.S.éiQué metas se han marcado?
E.R. En cuatro anos, llegar a un mi-
116n de clientes y de los 426 millo-
nes actuales de facturacién, a mds
de 1.500 millones. En domésticos
el margen es muy reducidoy el im-
pacto enresultados no serd muy im-
portante. Una pyme puede suponer
2.000 o0 3.000 clientes domésticos y
una gran empresa, mas de 300.000.
Noestantounaaportaciénaresulta-
dos sino una apuesta de futuro. Para
consolidarse, Factorenergia necesi-
tauna base de clientes amplia.

A. S. iLes diferencia una mayor
apuesta por las renovables?

E. R. Apostamos por estas desde el
diaen quenacimos, pero se han con-
vertido en un estandar. Actualmen-
te,ungrupodeempresasatravésdel
Cercle de Negocis Etics tratamos de
promoverlahonestidadyel compro-
miso social. Y no es la responsabili-
dad social corporativa, que también
yaes unestandarabsoluto.Creemos
mucho en un cambio de paradigma
enel quelasenergiasrenovablesyla
sostenibilidad son un vector funda-
mental, aligual que la honestidad y
la transparencia. Tratamos de que
siempre nos distingan por ello.

E.H.éEnquémedidaafectanloscam-
bios regulatorios a las renovables?
E.R.Vendemos la energia de unos
2.000 productores renovables, que
siguen produciendo. El problema es
de seguridad juridicay de la percep-
cién que se tiene de que son especu-
ladores. Hay muchos pequenos in-
versores que hipotecaron su casa pa-
rahacerestasinstalaciones.Estoyde
acuerdo en que algo habia que ha-
cer para hacerlo sostenible, pero el
Gobierno solo ha obtenido un respi-
To porque en unos anos esto se gana-
rdyaquesehicieroninversionescon
un marco concretoy todo el modelo
econdmico se ha basado en ello.

E. H. Pero, écomo afecta?

E.R. No creo que la supresién de las
primas comporte la desaparicién de
lasrenovables. Ajustard el costedela
tecnologia. En todo caso, quienesin-
virtieron de buena fe basdndose en
lo que decia el BOE tienen todo el de-
recho a reclamary a que se les com-
pense. No somos un territorio con
recursos energéticos convenciona-
lesy tenemos muchos elementos pa-
ra explotar las renovables para de-
fender la sostenibilidad.

E.H.Y isera posible?
E.R.EEUU ha alcanzado la indepen-

«El precio
variable se ha
adelantado en

el tiempo. Hoy
tiene mas sentido
el precio fijo»

«Lograr clientes
particularesno es
una aportacion a
resultados, sino
una apuestade
futuro»

«Aqui tenemos
nuestra propia
alternativa
energética,
que son las
renovables»

dencia energética gracias a los hi-
drocarburos no convencionales.
Aqui tenemos nuestra propia alter-
nativa energética, que son las reno-
vables. Su demonizacién, muy mo-
tivada por gente que ha invertidoen
otras tecnologias convencionales,
nos hace perder de vistala realidad.

E. H. &Y quiénes son los principales
enemigos?

E.R.Deentradaserian los paises pro-
ductores de combustibles fésiles y
las eléctricas, porque han hecho
grandes inversiones en tecnologias
como los ciclos combinados. Estos
tienen la ventaja estratégica de que,
tal como estd montado el mercado,
el precio lo marcan las tecnologias
convencionales.

0. G. Pero debe haber un equilibrio
de tecnologias, éno?

E.R. Las renovables no pueden ga-
rantizar el suministro en el nivel en
el que estdn hoy, pero si las desarro-
lldramos mds quiza algin dia ten-
driamos potencia excedente. Pero
no quiero entrar en esto. Cuando es-
tallé la crisis, bajé mucho la deman-
da de energia y simultdneamente
crecié mucho la oferta.Y se produjo
exceso de capacidad de produccién.

A.S.Pero hace falta un equilibrio...
E.R.Lasgrandes eléctricas que invir-
tieron en ciclos combinados, desa-
rrollaronlateoriadequelastecnolo-
gias convencionales eran un back-up
(respaldo)delasrenovables. Desdeel
punto de vista energético eso es cier-
to, perosevendi6laideadequeseles
tenia que pagar mds porque habian
hecho estas inversiones con ese ob-
jetivo, pero las hicieron esperando
que funcionaran. Siempre hago la
analogia con clientes nuestros, que
habian invertido en aumentarla ca-
pacidad de sus fabricasy cuando lle-
g6 la crisis nadie les dijo que les ayu-
daba a pagar su inversion.

E. H. Supongo que deberan romper
esquemas en un sector tradicional.
E.R. Siempre he dicho que cuando
no tienes recursos has de tener in-
genio. Las grandes eléctricas tienen
muchas limitaciones al comunicar.
Nosotros no tenemos limitaciones.
Queremos ser percibidos como la al-
ternativa a las grandes eléctricas.

E. H. éSe diferencian también en la
relacion con el cliente?

E. R. No tenemos un call center exter-
nalizado. Todo el personal es pro-
pio.Siuncliente tiene algin proble-
ma son los que nos pueden valorar
el servicio. Nos volcamos y reclamos
a la distribuidora. Hacemos un tra-
bajo importantisimo. En el caso del
doméstico estamos aprendiendo.La
idea es desarrollar un servicio muy
préximo. Pero creemos que la ba-
talla de la vieja economia al hemos
perdido. Nos hemos focalizado en
la factura electrénica, la comunica-
cién por internet, hemos desarro-
llado una app para teléfonos inteli-
gentes que damuchainformaciéna
los clientes para ayudarles a ahorrar
en la factura. Estamos mucho mds
centrados en bus-
car soluciones digi-
tales.=

Vea el video de esta
noticia con el mévil o
en e-periodico.es
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