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Jean-Nicolas Lejeune Director general de Suministro y gestion de la energia de Engie

“Tenemos ambicion y tras comprar Ignis Luz
queremos entrar de forma potente en Espana”

Rubén Esteller MADRID.

Jean-Nicolas Lejeune, director ge-
neral de Suministro y Gestion de la
energia de Engie, acaba de cerrar la
adquisicion de Ignis Luz para refor-
zar la estrategia de crecimiento de
la compaiia francesa en Espafia y
utilizarla como palanca del negocio.

¢Qué les ha llevado a afrontar la com-
pra de Ignis Luz?

Engie es uno de los lideres globales
en suministro energético. Tenemos
alrededor de 200.000 clientes B2B
y 20 millones de clientes B2C a ni-
vel mundial. El grupo se ha fijado
una ambicion global para 2030 en
el negocio de suministro energéti-
co: alcanzar unas ventas de 300 TWh
al ano. Eso representa un incremen-
to del 40% respecto a 2024, una ci-
fra enorme. Una vez planteado ese
objetivo global, el grupo quiere ser
selectivo en donde crecer. Iberia, y
Espafia en particular, ha sido selec-
cionada para esta actividad.

¢Por qué?

Contamos con 4 GW instalados y
somos el sexto generador del pais.
También tenemos una presencia
muy fuerte en gestién de energia,
con una plataforma local de mas de
15 afios, acceso a mercados de pla-
zoy de corto plazo, y un equipo muy
potente. Histéricamente, sin em-
bargo, no hemos tenido una presen-
cia tan fuerte aguas abajo. Para de-
sarrollar realmente nuestro mode-
lo integrado en Espana hacia falta
reforzar esa pata.

¢Qué dimension aporta Ignis Luz a
Engie en Espaiia?

Ignis Luz representa hoy unos
50.000 puntos de suministro. Tam-
bién es destacable que entrega
energia en unas 4.000 localidades.
Con esta adquisiciéon somos capa-
ces de entregar energia a clientes
en la mitad de Espana en una so-
la transaccion. Es un movimiento
muy interesante para Engie y una
manera potente de entrar en el
mercado de la pyme. Pero también
quiero destacar que es un punto
de entrada, no un fin. Lo que ad-
quirimos con Ignis Luz es una pla-
taforma para crecer.

El negocio de suministro requie-
re una operativa muy bien pensada
y una red de canales comerciales
muy importante. Ignis Luz aporta
esa plataforma operativa. Esa es una
palanca de crecimiento para entrar
con ambicion en el mercado de las

pymes.

¢Qué exige ahora el cliente?
Depende de cada caso, pero exige

varias cosas. Primero, la posibili-
dad de tener un precio fijo o una ta-
rifa que le dé previsibilidad sobre
sus costes de energia. La empresa
que no sea capaz de ofrecer eso es-
tara fuera. Engie, con su platafor-
ma de Energy Management, tiene
todo lo necesario para hacerlo de
manera seria.

Segundo, vemos cada vez mas
empresas, grandes pero también
pequenias, que tienen metas de des-
carbonizacion y quieren energia ver-
de con distintos niveles de trazabi-
lidad. A algunas les basta con ga-
rantias de origen anuales o men-
suales. Otras, més sofisticadas,
quieren trazabilidad horaria.

¢Engie contempla entrar en el mer-
cado domeéstico en Espaiia?

El grupo est4 activo en el segmen-
to doméstico en seis paises actual-
mente. A dia de hoy, la decision es
no expandir més ese negocio a nue-
vas geografias. Pero eso es tempo-
ral. Hay otras prioridades en curso,
pero no descartamos que en algin
momento podamos entrar también
en el negocio doméstico en los pro-
ximos afos. En paises como Espa-
fia, podria pasar.

¢Quiere agitar el mercado con una
entrada agresiva?

No hemos fijado metas muy con-
cretas ni en volumen ni en otros in-
dicadores por ahora. Tampoco he-
mos pensado entrar como agitado-
res del mercado, con una campana
muy agresiva para ganar tamafo.
No es el estilo de Engie y tampoco
tendria mucho sentido, en mi opi-
nion.

El negocio de suministro tiene
sentido cuando somos capaces de
construir una posicion sostenible
en el tiempo. Algunas empresas pue-
den pasar por momentos en los que
quieren hacer cosas mas tacticas,
pero esa no es la estrategia de En-
gie.

Nuestra estrategia es entrar con
una oferta diferenciadora en varios
aspectos: productos simples, aun-
que tengan mucha complejidad de-
tras, competitivos y con valor para
el cliente. El musculo de Engie ayu-
da muchisimo.

¢En qué sentido ayuda el tamaiio fi-
nanciero del grupo?

El negocio de suministro energéti-
co es muy intensivo en caja. Se fac-
tura al cliente 30 0 40 dias después
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del fin de mes, pero la energia se
compra y se paga a siete dias. Ese
fendmeno no se detiene: cada me-
gavatio adicional de crecimiento re-
quiere mas capital circulante.

Eso es un limite para las empre-
sas mas pequefias. Entran, crecen
y llega un momento en el que alcan-
zan un limite de expansion. Eso no
va a pasar en Engie. Cuando deci-
mos que para 2030 tenemos el ob-
jetivo de alcanzar 300 TWh al ano
anivel global, se puede imaginar lo
que eso representa en términos de
working capital.

Eso es algo muy potente que tie-
ne Engie y que tienen pocos de los
maés de 200 actores del mercado.
Tenemos ambicién y queremos en-
trar de manera potente, pero no de
forma alocada ni antieconémica.
Eso no tendria sentido ni seria ne-
cesario.

¢El incremento de garantias finan-
cieras puede encarecer la oferta?

Hay un equilibrio dificil. Al final, en
la factura del consumidor final hay
cosas que dependen del comercia-
lizador, pero muchas otras que no
dependen directamente de €l. La
evolucion de los requisitos de ga-

Crecimiento:

“El grupo quiere ser
selectivo en donde
crecer y Espana ha
sido seleccionada
para esta actividad”

Comercializacion:
“Para desarrollar
nuestro modelo
integrado hacia
falta reforzar
esta pata”

Oferta:

“Queremos ofrecer
productos simples
y con un valor
diferencial para

el cliente”

rantias es un ejemplo. También lo
es cuando la red decide pasar a mo-
do reforzado. Todas esas decisiones
regulatorias y politicas terminan te-
niendo un impacto en la factura del
comercializador. Para mi son para-
metros exdgenos y, en principio,
aplican igual para todos. Son efec-
to de la voluntad politica y regula-
toria, y no tenemos mucho que co-
mentar ahi.

¢Van a ofrecer servicios de eficien-
cia energética?

Es importante distinguir entre seg-
mentos de mercado. Como punto
de partida, no queremos hacer una
ruptura. Ignis Luz ha sido muy exi-
tosa y queremos proteger eso.

Dicho esto, una fortaleza que te-
nemos, y vuelvo al modelo integra-
do, es que Engie esta presente en
otros negocios, como infraestructu-
ras descentralizadas, y tiene presen-
cia en industrias. Hay una tenden-
cia que vemos y que personalmen-
te creo que se va a acelerar: el siste-
ma necesita flexibilidad.

Lo vemos cada dia cuando hay
precios cercanos a cero o negativos.
Lo vemos cuando se produce un
apagon. El sistema necesita flexibi-
lidad. Hay tres respuestas. Una es-
ta en las redes, que no esta bajo nues-
tro control. Las otras dos si estan en
manos de las utilities: la flexibilidad
centralizada, a gran escala, con ba-
terias y otras soluciones; y la flexi-
bilidad descentralizada, behind the
meter-.




