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PROPOSTE PER IL MIGLIORAMENTO DEL MERCATO DELLA VENDITA DI ENERGIA ELETTRICA E GAS

Con il presente documento vogliamo portare l’attenzione sui seguenti temi con il fine di promuovere maggiore qualità del servizio ai clienti finali, affidabilità della filiera e minor prezzi di fornitura.


1. Il ruolo delle “controparti commerciali”: da opportunità di liberalizzazione a distorsione del mercato; 
2. L’impatto del rapporto tra distributore e venditore nella qualità del servizio di vendita ai clienti finali; 
3. Efficientamento del processo di gestione della morosità;
4. Prezzi fissi Vs penali;
5. Perimetro tutele;
6. CER: dall’incentivo alla piena condivisione dell’energia;

1. Il ruolo delle “controparti commerciali”: da opportunità di liberalizzazione a distorsione del mercato 

La regolazione ha introdotto nel 2013[footnoteRef:1] la figura della controparte commerciale come soggetto ammesso al SII anche nel caso di controparte commerciale priva di un contratto di dispacciamento  [1:  Delibera ARERA 166/2013/R/COM  ] 

Tale fattispecie ha consentito nei primi anni della liberalizzazione alla nascita e alla crescita di nuove società di vendita in fase di startup e non ancora integrate sulla filiera a monte contribuendo allo sviluppo del mercato liberalizzato. 

Oggi,  a oltre 25 anni dalla liberalizzazione,  il mercato si è evoluto raggiungendo un buon livello di competizione. In particolare dall’ ultima Relazione Annuale ARERA risultano, con riferimento al mercato dell’energia elettrica, 28 operatori di medio-grandi dimensioni, completamente integrati sulla filiera, con più di 1 TWh in fornitura nel 2024 e che forniscono complessivamente 192 TWh. 

Tuttavia, va rilevato come oggi l’istituto della controparte commerciale si presta ad un uso distorto ad opera di soggetti che intendono esclusivamente valorizzare un rapporto commerciale con il cliente e/o iniziative imprenditoriali estemporanee. 

Con il DCO 173/2025/R/COM sono stati pubblicati i seguenti dati: ”Ad oggi risultano accreditati al SII circa 630 soggetti in qualità di controparte commerciale nel settore elettrico, 390 dei quali svolgono esclusivamente tale ruolo nella filiera commerciale (non sono anche UdD). Per quanto riguarda il settore del gas naturale le controparti commerciali accreditate sono circa 510 e 300 non hanno altri ruoli”

Si tratta di operatori che in molti casi si limitano a ad applicare un markup a valle della filiera senza portare alcun beneficio al mercato. Operatori con bassa patrimonialità, tale da non riuscire a gestire le esposizioni finanziarie del dispacciamento, prive dei requisiti necessari per stipulare i contratti di dispacciamento o trasporto e prive delle relative competenze per la gestione e ottimizzazione di portafogli ampi. In molti casi si tratta di mere agenzie di vendita che si abilitano come società di vendita e controparti commerciali.

Ciò ha determinato un aumento di operatori di piccole dimensioni: al 2024 risultano 516 operatori che vendono meno di 1 TWh (di cui 432 vendono meno di 0,1 TWh) e un volume complessivo di 32,4 TWh. 

La crescita virtuosa di un operatore dovrebbe vedere come passi successivi l’integrazione sulla filiera: la sottoscrizione del contratto di dispacciamento, l’azione sulle piattaforme di approvvigionamento e l’acquisizione di asset di produzione. Asset e competenze queste che consentono di competere sul mercato portando il miglior prezzo ai clienti finali.

Molti di queste controparti commerciali invece restano non integrati, con base cliente ridotta e non generano valore aggiunto sulla filiera non essendo in grado di cogliere le opportunità del mercato nel suo complesso quali a titolo esemplificativo la diversificazione degli approvvigionamenti, il trading, le ottimizzazioni di portafoglio, le economie di scala. 

Di contro si creano distorsioni di mercato: pratiche commerciali scorrette, aggressività commerciale, uso improprio di call center, commercio di database e scarsa compliance regolatoria. Si tratta di comportamenti che è più facile trovare in operatori poco strutturati e di minore dimensione.

Inoltre la scarsa patrimonialità genera un rischio sulla filiera e conseguentemente sugli oneri di sistema in caso di default. Tali operatori non vengono attratti infatti nei meccanismi di garanzia, rating e patrimonialità richiesti dal contratto di dispacciamento e incrementati negli anni proprio per garantire l’affidabilità degli operatori e ridurre gli impatti della morosità sugli oneri socializzati. 

Si segnala infine che in un quadro regolatorio europeo non ci risulta la presenza di tale configurazione in altri mercati UE. Inoltre la Commissione Europea in una sua recente raccomandazione[footnoteRef:2] ha richiamato l’attenzione proprio sull’importanza delle caratteristiche delle società di vendita in termini di capitalizzazione e capacità di copertura e approvvigionamento.  [2:  COMMISSION RECOMMENDATION C(2026) 2851 final of 30.4.2026 on supplier risk management.] 


Alla luce di quanto sopra esposto si propone la rimozione dell’istituto regolatorio della controparte commerciale distinta dall’utente del dispacciamento ammettendo al SII esclusivamente controparti commerciali titolari anche di contratto di dispacciamento direttamente o tramite società del proprio gruppo. La controparte commerciale distinta dall’utente del dispacciamento potrebbe essere ammessa solo per un periodo di tempo limitato al fine di consentire l’avvio di nuovi operatori e la successiva integrazione sulla filiera. 




2. L’impatto del rapporto tra distributore e venditore nella qualità dei servizi di vendita ai clienti finali 

Le società di vendita sono l’interlocutore primario per i clienti finali per segnalare, gestire e risolvere le problematiche relative alla fornitura. 
Il TIQV regola in modo preciso tempi e modi di gestione dei reclami da parte dei venditori e gli indennizzi in caso di mancata o ritardata risposta. 
I venditori dimostrano particolare tempestività ed efficienza nei temi di risposta. 
Ciò è dovuto alla necessità da parte dei venditori di: i) risolvere tempestivamente eventuali contestazioni ed esigere il pagamento delle bollette, ii) garantire una qualità di servizio elevata. 

Va rilevato tuttavia che i processi di gestione dei reclami subiscono invece particolari ritardi nel momento in cui il venditore deve acquisire informazioni da parte del distributore per rispondere al cliente o quando è necessaria una sua attività per risolvere il problema. 

I dati riportati da ARERA nella Relazione Annuale 2024  indicano come tempi di risposta ai reclami da parte del distributore sono in media al limite con i tempi massimi previsti dalla regolazione. Molti casi vengono quindi gestiti ben oltre i tempi massimi previsti. 

Sono numerosi i casi in cui il distributore non fornisce risposte o fornisce risposte incomplete o interlocutorie e di conseguenza il venditore non riesce a dare risposta completa e tempestiva al cliente.
In tutti questi casi di inerzia del distributore il venditore si trova gravemente esposto nei confronti del cliente finale. In particolare nei casi di maggior consumo l’inerzia del distributore arreca un danno finanziario oltre a mettere a rischio l’azione di recupero credito e generare un’inefficienza sulla filiera. 
Come conseguenza di questi ritardi si riscontra un sempre maggiore utilizzo della conciliazione come strumento per riuscire a interloquire coni il distributore e ottenere risposte complete. Tale distorsione dell’utilizzo dello strumento conciliativo non costituisce una soluzione al problema che dovrebbe risolversi anteriormente in fase di reclamo. 

Si intende pertanto richiamare l’attenzione sulla necessità di introdurre presidi che garantiscano maggiore tempestività e efficienza nel rapporto tra venditore e distributore quali a titolo esemplificativo: i) introdurre, ad integrazione di quanto già previsto dalla regolazione in materia di qualità commerciale del distributore, un maggiore indennizzo per tutte le richieste inevase o completate in ritardo dal distributore al venditore aventi origine da un reclamo di un cliente finale; ii) quantificare in modo esponenziale l’indennizzo in proporzione non solo ai giorni di ritardo ma anche al valore della pratica. 

3. Efficientamento del processo di gestione della morosità 

Si rappresentano di seguito alcune problematiche e proposte di efficientamento del processo di gestione della morosità. Gli operatori quantificano nel prezzo di fornitura il rischio morosità pertanto un sistema più efficiente di gestione della morosità comporta una riduzione dei prezzi finali ai clienti oltre a una riduzione del rischio di socializzazione degli oneri per la morosità.

3.1 Eliminazione del preavviso di interruzione 
Si propone di introdurre maggiore efficienza nella fase di  sospensione della fornitura in caso di contatore non controllato da remoto e nei casi di  interruzione della fornitura. 

In tali fasi si riscontrano infatti da parte del distributore numerosi casi di non fattibilità, inaccessibilità o ritardi nella gestione che aumentano esponenzialmente l’esposizione e il rischio credito dei fornitori. 
La regolazione prevede che le richieste di sospensione della fornitura e di interruzione dell’alimentazione del POD/PDR siano entrambe precedute da un’apposita comunicazione di preavviso trasmessa al cliente finale entro tempistiche definite: 40 giorni di preavviso per la sospensione della fornitura e un ulteriore preavviso di 10 giorni lavorativi per l’interruzione. 

Al fine di limitare l’esposizione finanziaria delle SdV, anche a causa del suddetto doppio preavviso, si richiede di valutare una razionalizzazione di tali comunicazioni eliminando il secondo preavviso relativo all’interruzione. Nel dettaglio, si potrebbe verificare la possibilità di concedere alle SdV la facoltà di anticipare già nella costituzione in mora (art. 3.2) anche le informazioni, di massima, di cui all’articolo 9, comma 2, eliminando di fatto il secondo preavviso. 

3.2 Impossibilità di applicare il CMOR nel caso di voltura e disattivazione 
Si registra una percentuale molto significativa di richieste di CMOR inammissibili a causa di cessazioni amministrative, disattivazioni e volture intercorse nell’arco dei 6 mesi antecedenti la richiesta di indennizzo. Ne consegue, che in tali fattispecie non è attualmente possibile ottenere l’indennizzo, con grave danno a carico delle SdV. 
La possibilità che tra la data di switching e l’attuale tempistica di presentazione della richiesta di indennizzo intercorra una prestazione che modifichi lo stato/titolarità del PdR è al quanto elevata. 
Si ritiene pertanto necessario che il Sistema Indennitario venga esteso anche a tali casistiche, auspicando un intervento di modifica della regolazione che consenta di attribuire la CMOR al cliente, identificato dal codice fiscale o partita IVA, a prescindere dal PdR di cui risulta intestatario 

3.3 Voltura contrattuale nel caso di morosità del volturato 
Sono frequenti i casi di volture tra familiari o aziende dello stesso gruppo con morosità a carico del volturato per i quali la SdV si trova inibita nell’azione di sospensione della fornitura o nel processo indennitario per effetto della voltura. Si ritiene opportuno l’introduzione di maggiori presidi a tutela delle SdV in fase di voltura. 
A titolo esemplificativo, si richiede di meglio chiarire e regolare la casistica descritta nell’Atlante del consumatore (link) in cui si ammette, nei casi “in cui chi voltura o subentra non è estraneo al debito”, l’addebito della morosità del volturato al volturante. Si chiede di poter applicare questa casistica a casi ad esempio di convivenza o parentela diretta in caso di persone fisiche o, nel caso di persone giuridiche, nei casi di collegamento societario, affitto e cessione ramo d’azienda o fusione tra volturante e volturato. 

3.4 Non fattibilità della sospensione/interruzione 
Le richieste di sospensione/interruzione della fornitura vengono spesso respinte dal distributore con causale di “non fattibilità tecnica” soprattutto nei casi di contatori non telegestiti. 
In tali casi il fornitore si trova a subire un incremento della propria esposizione creditizia a fronte di una inefficienza del sistema e inibito nell’esercizio delle più elementari azioni di tutela del proprio credito. 
Si propone di introdurre presidi affinché sia incrementata l’efficacia del distributore nelle azioni di sospensione e interruzione della fornitura. Si suggerisce a titolo esemplificativo un meccanismo di indennizzo a favore del venditore alimentato da penalità a carico del distributore. 

3.5 Tempi minimi di preavviso 
La legge di bilancio 2020 ha modificato il processo di recupero del credito prevedendo l’uso di «raccomandata con avviso di ricevimento» per l’invio delle costituzioni in mora e un preavviso di 40 giorni dal «ricevimento» prima di poter esercitare la sospensione della fornitura. Tale nuova modalità di sollecito ha sostituito la precedente stabilita da ARERA nel TIMOE e TIMG che indicava tempi e modalità più efficienti e diversificati a seconda della tipologia del cliente. 
L’esperienza di questi tre anni ha fatto emergere i forti limiti della nuova disciplina rispetto alla previgente regolazione ARERA: i) non distingue clienti meritevoli di tutela e clienti non meritevoli di tutela; ii) si applica indistintamente a persone fisiche, PMI e grandi aziende; iii) introduce tempi di preavviso completamente sbilanciati rispetto ad un tipo di fornitura che già per sua natura genera un’esposizione a carico del venditore. 

Si propone un intervento normativo volto a risolvere tale problematica almeno con riferimento al perimetro di applicazione limitandolo ai soli clienti domestici e non, come è ora, a tutti i clienti compresi i grandi consumatori energivori. 

3.6 Eventi emergenziali 
A partire dal terremoto in Abruzzo del 2009 si è consolidata la prassi regolatoria di invocare la sospensione dei pagamenti delle fatture di energia e gas per le popolazioni colpite da eventi emergenziali. 
Ferma la bontà di ogni iniziativa volta supportare popolazioni in stato eccezionale di difficoltà si ritiene tuttavia non corretto far ricadere sugli operatori privati di un mercato liberalizzato oneri diretti o indiretti di tali iniziative. 
Grava infatti sui venditori di energia l’esposizione finanziaria e il rischio di recupero del credito. Inoltre le misure di tutela che, non sempre in modo omogeneo, vengono previste dalla regolazione a favore dei venditori non neutralizzano tale onerosità, sono spesso volte a tutelare situazioni di estrema gravità e prevedono indennizzi solo su un orizzonte temporaneo lungo. 
Tali eventi aleatori generano inoltre discriminazioni in termini di concorrenza del mercato. 
Ribadendo la bontà di ogni iniziativa volta a supportare situazioni di emergenza si chiede di garantire nei prossimi provvedimenti la piena neutralità delle società di vendita di energia con meccanismi che sollevino totalmente le stesse da ogni onere e rischio immediato o potenziale. 

4. Prezzi fissi Vs penali
L’offerta di prezzi fissi rappresenta uno dei maggiori servizi a valore aggiunto portato dal mercato libero a favore dei clienti finali.
Il prezzo fisso consente ai clienti d di tutelarsi rispetto ad aumenti improvvisi dei prezi e/o potere prevedere con maggiore precisione ai fini del budget il costo atteso della fornitura di energia.
I clienti in bassa tensione o con consumi inferiori a 200.000 smc hanno diritto di recedere dai contratti con preavviso di un mese senza alcuna penale. Solo per le forniture di energia è ammesso un complesso calcolo di penali e a condizioni di difficile applicazione. Questo espone le società di vendita ad un rischio di mercato in caso di recesso del cliente che ha firmato un prezzo fisso. Ad ogni prezzo fisso offerto a un cliente corrisponde infatti un impegno del fornitore ad approvvigionarsi della stessa quantità di energia a prezzo fisso per un determinato periodo. Il recesso del cliente può generare quindi un grave danno al fornitore che si è approvvigionato correttamente.
Di conseguenza le offerte a prezzo fisso sono ridotte o a prezzi maggiorate per ricomprendere questo rischi.
Si propone di ammettere anche per il gas naturale la possibilità di addebitare penali in caso di recesso anticipato del cliente.

5. Perimetro di tutele
La regolazione ARERA prevede spesso un perimetro molto ampio di applicazione nei testi integrati che prevedono tutele a favore dei clienti. Il perimetro più ricorrente, come nel caso del codice di condotta o delle delibere riguardo al recesso, ricomprende i clienti in BT e/o con consumi inferiori a 200.000 smc. 
Si ritiene che tale ampio perimetro ricomprenda impropriamente soggetti non meritevoli di tutele (ad es. catene commerciali o banche con centinaia di pod in BT). 
Si propone di restringere tali perimetri ai soli clienti domestici o comunque di escludere le aziende (anche se in BT) da questi perimetri di tutela.

6. CER: dall’incentivo alla piena condivisionew dell’energia
Il gruppo MET supporta le comunità energetiche offrendo:
· Servizi in outsourcing
· Offerte di fornitura convenzionate che valorizzano maggiormente il meccanismo premiale e consentono l’accredito in bolletta della tariffa incentivante 
· Impianti di produzione messi nella disponibilità della cer come produttore terzo
Si auspica una maggiore valorizzazione del potenziale delle comunità energeitche:
· Passaggio da una mera incentivazione ad una vera condivisione dell’energia 
· Ampliamento del perimetro alla zona di mercato
· Scorporo in bolletta
· Aumento del limite di potenza degli impianti
Quanto sopra in piena attuazione di quanto disposto dalle Direttive UE: REDII (EU) 2018/2001e Direttiva mercato elettrico (EU) 2019/944.


Per contatti rif: 	Guido D’Auria 
legal counsel 
MET Energia Italia spa
Guido.dauria@met.com
349.0081095
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