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Sergio Palmero comenzo su carrera profesional en la empresa de tecnologia
DINSA en la que trabajo durante dieciocho afios en distintos puestos de
responsabilidad. En los 10 ultimos fue el responsable de Infraestructuras v,
posteriormente, director de Desarrollo de Negocio. En 2004 dejo la compafiia
para fundar ODF Energia. Recientemente, su empresa ha sido una de las
seleccionadas para acceder a los mas de 300 contratos para el suministro
de electricidad a la Administracién General del Estado.

¢Cuando nace la empresa y cémo fueron los inicios?

ODF Energia nace en 2004 con el objetivo de gestionar todos los
componentes que tienen que ver con el coste energético para grandes
corporaciones con un alto componente retail, aprovechandonos de los
conocimientos que teniamos de tecnologias de control de ahorro y eficiencia.
Empezamos a trabajar como una ingenieria de proyectos de eficiencia y
fuimos muy activos en el disefio y despliegue de sistemas de telemedida y
control, porque identificamos que la informacion generada por estos sistemas
era muy interesante para abordar la compra mayorista en el mercado. Entre
2008 y 2010 hicimos varios proyectos importantes y, de uno de ellos, surge la
participacion de la Corporacion Caja Navarra en la compania como
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“Comenzamos a
operar como
comercializadores
en 2011”

“Nuestro objetivo

es facturar 300
millones de
euros en 2018”

F. VILLAR

financiador de nuestras operaciones, tanto de nuestros proyectos de
eficiencia energética y ahorro, como de las operaciones en el mercado. En
2010 comienza la crisis financiera y todo cambia, asi que decidimos
recomprar la participacion y volver a ser duefios de nuestro destino. En ese
mismo afio adquirimos la condicion de agente del mercado y comercializador
de energia y empezamos a funcionar en febrero de 2011 como tal.

A qué tipo de clientes se dirigen?

Asociamos nuestra actividad a un concepto de gestion alrededor del coste
total de propiedad (TCO) de los activos demandadores de energia para
grandes organizaciones. Nos centramos basicamente en el sector financiero,

"'En este negocio la barrera de entrada no es comercial,
es puramente financiera”
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pero con la crisis la mayor parte de estos clientes pararon sus inversiones y,
casi por accidente, empezo a tener mas importancia para nosotros la
operacion de mercados y la comercializacién de energia, aunque no
abandonamos nuestra apuesta por la innovacion y los proyectos de
infraestructura eficiente. Tenemos clientes de todo tipo, excepto domeésticos,
para los que preparamos otra iniciativa que vera la luz después del verano.
Sobre todo, nos dirigimos a clientes cuyo coste de la energia tenga un
impacto importante en sus costes de explotacion. También nos enfocamos en
los que entienden que en la eficiencia energética y en la gestion del TCO de
los activos hay un valor. Tenemos cerca de 1.000 clientes. Un porcentaje muy
importante son clientes de energia, pertenecientes a todo tipo de sectores.

¢Cudles han sido los resultados econémicos de su empresa desde que
comenzaron a operar en el mercado?

A partir de 2011 nuestra cifra de negocios ha crecido de manera sostenida a
tasas de mas del 50 por ciento anual, de tal manera que hoy el negocio de la
comercializacion de energia eléctrica y de gas natural es, practicamente, el
80 por ciento de nuestra facturacién. En 2011 facturamos 4 millones y medio
de euros, en 2012 llegamos a los 10 millones, en 2013 nuestros resultados
fueron de 14 millones y el afio pasado facturamos 24 millones de euros.

¢ Qué objetivo se plantean en el corto plazo?
Las perspectivas de crecimiento van a depender de nuestra capacidad
financiera, pero queremos estar en los 300 millones de euros en el afio 2018.

¢Cual es el ambito de actuacion de la empresa?

Ahora mismo tenemos presencia en toda Espafa -Peninsula, Baleares y
Canarias- y estamos haciendo gestiones para estar en Portugal. Contamos
con oficinas en Madrid, Sevilla, Barcelona y Pamplona, y no descartamos
abrir otra en Portugal cuando el negocio lo requiera. En total, en ODF
Energia trabajan 30 personas: 8 dedicados a ingenieria, 15 al area de
energia y el resto lo conforman el area comercial y de administracion.

Su compaiiia ha sido una de las diez empresas seleccionadas por parte
del Ministerio de Hacienda para ofrecer el suministro de electricidad a la
Administracion del Estado en los préoximos dos afos.

Efectivamente. Es la primera vez que la Administracién General hace algo
asi, con lo cual estamos a la expectativa. El Ministerio de Hacienda abri6 un

“El 80% de la
facturacion
procede de

comercializar
gas natural y
electricidad”

“Hemos sido
una de las
seleccionadas
para suministrar
electricidad al
Estado”

“Cualquier
financiador que
quiera apoyarnos
obtendra una
rentabilidad
interesante”

concurso publico el pasado 17 de marzo para adjudicar la contratacion del
suministro de electricidad de toda la Administracion, lo que supone tener la
posibilidad de acceder a alguno de los 350 contratos que abarcan alrededor
de 18.000 puntos de suministro y 1,4 TWh de consumo. Se habilitaron cinco
lotes geograficos: Peninsula, Baleares, Canarias, Ceuta y Melilla y nosotros
nos presentamos a los tres primeros, donde fuimos preseleccionados. En
principio nos han dicho que nos van a convocar a principios de junio a una
reunion para explicarnos la dinamica de funcionamiento del contrato marco.

¢Estan preparados para afrontar este reto?

Nosotros hemos sido seleccionados por tener capacidad técnica, capacidad
operativa, por tener una licencia de comercializador y por haber hecho una
propuesta econdmica viable dentro de los parametros del acuerdo marco.
Todas las companias tenemos la limitacion de las garantias que requiere la
operaciéon de mercados. La capacidad de una empresa grande es ilimitada.
Tenemos un colchon importante preparado para empezar a trabajar y no
esperamos problemas para acompasar necesidades con nueva capacidad.
El acuerdo marco ha dictado unos precios en los que cada una de las
companias hemos hecho nuestras propuestas que incluyen cierta
rentabilidad. Cualquier financiador que quiera apoyarnos obtendria una
rentabilidad interesante y habria eliminado el riesgo cliente.

¢A raiz de haber sido seleccionados se ha puesto en contacto con
ustedes algun inversor?

Solo con la preseleccién, se han puesto en contacto algunos intermediarios
financieros fuera del ambito de la banca. Nuestro balance no es el que tiene
una compafia mas grande y los bancos se fijan en eso para apoyar a las
compaiias, lo que limita el crecimiento explosivo como el que ofrece este
mercado donde la barrera de entrada es mas financiera que comercial u
operativa. En este negocio tienes que tener una cobertura financiera
adecuada para asumir una demanda o cartera importante, por lo que no
descartamos fortalecer nuestro balance con uno o varios socios financieros.

¢Qué puede suponer para su empresa este tipo de contrato?

Nosotros ya tenemos una cartera importante en la Administracion, pero estar
en el grupo de las grandes operadoras supone que se nos identifique como
una empresa capaz. Sera una via de aumentar nuestra cartera en un
momento en el que la dinamica que se ha creado en este sector con
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pequenas comercializadoras que tienen poca capacidad, casi nula, esta
suponiendo mucho ruido. Hemos pasado en 2012 de 46 comercializadoras a
mas de 500 en 2015. Eso es inviable y supone un problema. Sacar una
licencia de comercializador es muy facil, pero cuando una comercializadora
cae, el agujero que deja en el mercado lo tenemos que cubrir entre todas.

¢Cuales son esos acuerdos que tienen con la administracion?

Tenemos contratos con Patrimonio Nacional, bastantes tesorerias de la
seguridad social y algunas agencias y organismos gubernamentales. La
administracion publica para nosotros supone un porcentaje importante de
nuestra facturacion, alrededor del 30%. En 2010 fuimos los adjudicatarios del
contrato de servicios energéticos del Ayuntamiento de Pamplona en una UTE
con la compania Eulen que aun mantenemos.

Hablenos de algun proyecto reciente en el que se encuentren inmersos.
Actualmente estamos desplegando el sistema de telemedida y control del
Banco Popular. Empezamos en 2012 en 100 sucursales y su experiencia fue
muy positiva. El proyecto se paralizé con la integracion del Banco Pastor,
pero la entidad ha decidido renovar todas sus oficinas y, a finales de 2014,
hemos hecho el disefio de un novedoso sistema electroinmético que integra
el sistema de telemedida y control con el cuadro eléctrico de baja tension,
que les permitira tener un control sobre todas las instalaciones de la oficina.
En total, 2.000 oficinas a un ritmo de 150-200 oficinas al ano. También
tenemos muchos proyectos piloto que hemos ido desplegando en cadenas
de tiendas, cadenas de restauracion, y otros sectores de alto componente
retail y que, con la vuelta de la liquidez en los mercados y el impulso inversor,
esperamos que den pronto los resultados esperados.

Su empresa también comercializa gas natural ¢ Qué diferencias piensa
que hay entre ambos sectores?

Hay diferencias importantes desde el punto de vista del mercado mayorista.
El mercado del gas es mas reducido, tiene pocos operadores. Ademas de la
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