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Stratégie de développement des métiers Innovation et différenciation des offres

NOS COMPÉTENCES POUR ACCOMPAGNER LES MUTATIONS DU SECTEUR ÉNERGIE

RENCONTRE

CRÉATION DE LA FILIALE DE GDF SUEZ CHARGÉE DES TERMINAUX 
MÉTHANIERS : RENCONTRE AVEC THIERRY TROUVÉ, 
DIRECTEUR GÉNÉRAL D’ELENGY

Cosmosbay~Vectis : Quel est le métier d’ELENGY ?

Thierry Trouvé : ELENGY est opérateur d’infrastructure, avec une composante industrielle fortement capitalistique s’exerçant sur des installations 
classées Sevezo, et une composante service. Concrètement, nous offrons des prestations de service à une dizaine de grands opérateurs GNL 
mondiaux pour l’accueil de leurs navires méthaniers, le déchargement, le stockage, la regazéification et l’injection dans le réseau de transport 
de leur GNL. C’est un nouveau métier spécifique de la chaîne de valeur gazière qui résulte de l’ouverture du marché et de l’obligation d’accès 
des tiers aux infrastructures. Enfin, notre activité est contrôlée par le régulateur qui s’assure notamment de notre transparence, de la non-
discrimination de l’accès des tiers et de la confidentialité des informations commerciales.

C~V : Comment se situe ELENGY dans le portefeuille d’activités du Groupe GDF SUEZ ?

TT : ELENGY est au cœur de l’un des domaines d’excellence mondial du Groupe GDF SUEZ : le GNL, dont le marché est en plein 
développement.

C~V : Pourquoi avoir filialisé cette activité ?

TT : Au titre de la réglementation européenne du secteur, la séparation comptable était suffisante. Pour GDF SUEZ, la séparation juridique 
correspond à une contrepartie proposée par le Groupe à la Commission Européenne dans le cadre de la négociation sur la fusion entre Gaz de 
France et Suez. Plus fondamentalement, la filialisation est une opportunité pour nous, elle accroît notre visibilité et notre légitimité externe, et 
nous permet de nous concentrer sur la performance et le développement de ce métier spécifique.

C~V : Quels sont les enjeux de conduite du changement liés à la création d’ELENGY ?

TT : Même si l’essentiel des gestes techniques opérationnels ont peu changé, le contexte a été et va encore être profondément modifié. De 
« simple » service d’un EPIC il y a quelques années, nous sommes aujourd’hui une filiale d’un groupe mondial positionnée sur un métier en 
pleine évolution. Le premier enjeu de mobilisation concerne la prise de recul et la mise en cohérence des changements progressifs réalisés 
principalement depuis le début de l’ouverture du marché au début des années 2000. Ensuite, il s’agit de partager une compréhension claire des 
enjeux et des évolutions à venir : c’est le cœur de notre projet d’entreprise. C’est un changement qui concerne ou qui concernera chacun, par 
exemple les modes d’exploitation des terminaux devront progressivement évoluer pour répondre au mieux aux évolutions des attentes de nos 
clients, notamment en termes de flexibilité.

C~V : Sur quoi vous appuyez-vous pour mobiliser les équipes ?

TT : La construction et la communication très pédagogique de notre projet d’entreprise constitue une brique essentielle de cette première 
année d’existence. Tout le management est impliqué dans la démarche pour que chaque collaborateur s’approprie le nouveau contexte de son 
activité et se projette dans un projet collectif de développement.

Spécialistes du conseil en management dans le secteur de l’énergie, Cosmosbay~Vectis accompagne les acteurs de chaque maillon 
de la chaîne de valeur (Production, Transport, Distribution, Commercialisation, Services) autour de quatre grandes finalités :

•    Comment construire des offres innovantes en partant de l’intimité 
client pour exploiter au mieux la propension des clients à payer 
pour des services à plus forte valeur ajoutée ?

•   Comment accélérer l’innovation et la mise en marché ?

•   Comment se positionner face au nouveau jeu d’acteurs ?

•   Comment développer des activités rentables ?

•   Quelle stratégie de diversification et d’intégration ? Avec quels 
partenariats ?

•   Comment renforcer l’efficience commerciale ?

•   Comment réorienter ses forces commerciales, en intégrant les 
canaux de vente à distance et la distribution indirecte ?

•   Comment maîtriser la qualité de l’expérience client ?

•   Comment préserver la proximité et la qualité de la relation client 
tout en améliorant l’efficience ?

•   Comment faire évoluer les compétences et mobiliser les 
collaborateurs ?

•   Comment faire évoluer le système de pilotage de la performance ?

Management de la transformation Performance commerciale et de la relation clients
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DIFFÉRENCIATION ET TRANSFORMATION 
MÉTIER POUR LES ACTEURS AVAL
Des évolutions de la demande qui sont autant d’opportunités pour un 
enrichissement de l’offre.
Les industriels et grands clients multi-sites ont fait l’apprentissage de l’ouverture 

des marchés et modifié leurs pratiques d’achat. Aujourd’hui, ils misent surtout sur 

l’efficacité économique globale de leurs usages pour maîtriser durablement leur 

poste énergie. Ils sont aussi sensibles à la maîtrise des risques liés aux installations 

énergétiques, que ce soit en matière de sécurité, de fiabilité ou de respect des 

contraintes environnementales.

Les particuliers et petits professionnels, traditionnellement moins impliqués et 

encore peu informés, sont aujourd’hui en recherche de simplicité au niveau des 

offres, et de prestataires fiables pour les accompagner dans leurs projets de 

construction et de rénovation de leur habitat ou local professionnel.

Des voies de différenciation qui nécessitent le développement de nouveaux 
savoir-faire.
Les politiques des pouvoirs publics en matière d’efficacité énergétique 

(certificats blancs) conduisent les fournisseurs à s’impliquer dans une démarche 

économiquement paradoxale de promotion des économies d’énergie. Au final, la 

contrainte se transforme en une opportunité pour proposer de nouveaux services 

répondant mieux aux attentes globales des clients.

L’élargissement de l’offre vers des services associés devient une source de 

différenciation et de confortement des marges, sous réserve de réussir à les valoriser 

auprès des clients. La maîtrise du marketing des offres et des méthodes de vente, 

la performance des dispositifs et méthodes de mise en marché deviennent des 

impératifs. Le développement des canaux de vente indirecte constitue un levier-clé 

d’amélioration de la couverture du marché, de la performance commerciale et de 

la qualité des services.

Le passage vers le métier d’intégrateur de services entraîne un nouveau modèle 

économique, une intensification de l’interaction avec les clients et la mise en œuvre 

de partenariats stratégiques avec d’autres acteurs concernés par la réponse aux 

besoins globaux des clients ; autant de défis qui nécessitent une forte évolution des 

politiques et des processus.

La réussite passe en premier lieu par la maîtrise des réseaux de vente et de services, 

en renforçant la qualité de l’expérience vécue tout au long de son parcours par le 
client.

      Armelle MALFILATRE
amal� latre@cosmosbay-vectis.com
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Le secteur de l’énergie est en 
pleine mutation. La raréfaction 
des énergies fossiles, la nécessité 
de limiter les émissions de gaz 
à effet de serre, la séparation 
réglementaire des métiers de la 
chaîne de valeur, l’ouverture à 

la concurrence de la fourniture sont autant de fac-
teurs à prendre en compte. Chaque métier, même 
s’il fait partie d’un groupe intégré, doit aujourd’hui 
construire et conduire un projet stratégique propre, 
répondant aux attentes de ses parties prenantes et 
lui donnant des perspectives d’avenir.

La stratégie des acteurs de la production est foca-
lisée sur le développement du mix énergétique le 
plus pertinent et le plus compétitif possible dans un 
contexte mondial et une perspective long terme.

Pour les acteurs régulés (transport, distribution…), 
les questions clés concernent l’efficacité de leur 
contribution au développement de la concurrence 
visé par les autorités de régulation, l’affirmation 
de leur position en garantissant le meilleur niveau 
de performance aux clients, et le développement 
d’activités rentables.

Pour les acteurs de la fourniture et des services, le 
moteur principal est l’éco-efficacité énergétique 
vue des clients. Dans ce contexte, la recherche de 
l’intégration des métiers permettant de prendre 
un engagement de résultat « éco-efficace » vis-à-
vis des clients apparaît comme un mouvement de 
fond. Cette tendance nécessite d’élargir la vision 
de la chaîne de valeur en intégrant :

•  les industriels producteurs des équipements 
et systèmes,

•  les entreprises de travaux, d’installation et de 
maintenance d’équipements aussi bien pour les 
bâtiments que pour les process,

•  les services de financement.

Damien MERMET
dmermet@cosmosbay-vectis.com
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À LA LOUPE

LES PARCOURS CLIENTS SOCLE DE LA PERFORMANCE OPÉRATIONNELLE

Chaque acteur de la nouvelle chaîne de valeur cherche à offrir à ses clients un modèle relationnel répondant à leurs attentes. 

Dans la phase de préparation de l’ouverture et aujourd’hui encore, dans une phase d’optimisation de la performance et de la 

satisfaction client, la cohérence entre les orientations marketing, les processus et les organisations est un facteur clé de succès.

Au cours des dernières années, nous avons accompagné plusieurs projets de ce type. Notre démarche part de la définition des 

parcours clients cibles. Ces parcours sont structurés en fonction des segments clients et des finalités de la relation. L’approche 

est fondée sur trois points clés :

• Identifier les enjeux client, les opportunités et les craintes à chaque étape clé du parcours client

• �Prendre en compte tous les acteurs en relation avec le client, y compris dans les étapes du parcours pour lesquelles 

l’entreprise n’intervient pas directement

• �Définir une politique de relation client permettant d’être conforme aux attentes client sur tous les maillons et de les dépasser 

sur les maillons clés porteurs de différenciation

La mise en place effective d’une nouvelle politique de relation client se traduit généralement par des évolutions de processus. 

Il s’agit par exemple de pouvoir répondre aux attentes d’une relation multi-énergie et multi-site de grands comptes ; ou 

d’être capable de traiter de façon industrialisée, dans un modèle multi-canal intégré, des volumes croissants de demandes ; 

ou enfin de mettre en place un interlocuteur privilégié porteur d’un engagement global mobilisant et coordonnant plusieurs 

partenaires externes.

Pour la conduite du changement, notre approche conjugue une démarche « de rupture » guidée par la vision de la création de 

valeur à moyen terme pour les clients et l’entreprise, et une démarche « d’optimisation » qui mobilise les responsables et leurs 

équipes sur des plans d’amélioration opérationnels à court terme.

Le Forum Energie 2008 est l’une des prin-

cipales conventions du secteur. Organisé 

par Premier Cercle, il s’est déroulé les 19 et 

20 novembre dernier. Cosmosbay~Vectis 

est partenaire de l’évènement et a animé 

trois tables rondes.

• Le modèle économique européen 

est-il encore adapté aux ressources en 

énergie ? Ce débat a réuni Yves Cochet 

(Député), Olivier Appert (Président 

de l’Institut Français du Pétrole), 

Xavier Preel (Directeur Stratégie et 

Intelligence économique de TOtAL) 

et Jean-Marie Chevalier (Directeur du 

Centre de Géopolitique de l’Energie et 

des Matières Premières).

Tous s’accordent à dire que le modèle 

traditionnel de croissance reposant sur 

une énergie abondante et bon marché 

est dépassé. Nous entrons dans une 

nouvelle ère et il est indispensable de 

repenser le modèle économique. On 

parle même de crise énergétique à 3 

niveaux : climatique, économique et 

géopolitique.

Les nouvelles technologies peuvent-

elles apporter une solution à cette 

situation ? Sans doute, mais avec de gros 

investissements pour offrir un meilleur 

rendement et une réponse au problème 

des émissions de gaz à effet de serre. 

La solution ne viendra pas d’une seule 

énergie mais d’un mix permettant de 

répondre à l’ensemble de ces défis. Tout 

ceci implique une réflexion commune 

au niveau européen, alors qu’il y a 

aujourd’hui 27 politiques énergétiques 

distinctes.

• En lien avec le précédent débat, le 

second pose la question de l�impact de 

cette nouvelle donne sur l’organisation 

et la stratégie des entreprises. Il a permis 

à Colette Lewiner (Vice-président global 

leader EU CAPGEmini), Alice de Brauer 

(Directeur du Plan environnement de 

REnAULt), Jean-Pierre Vignes (Directeur 

Contrôle des coûts France de CArrEfOUr) 

et Bernard Rogeaux (Conseiller de Synthèse 

de EDF R&D) de s’exprimer.

Face aux problèmes énergétiques et 

climatiques, le business model des 

entreprises est en pleine mutation. 

Les acteurs des Utilities sortent de 

la logique de facturation pour aider 

leurs clients à faire des économies 

d’énergie (certificats blancs) et à mieux 

COSMOSBAY~VECTIS PARTENAIRE DU FORUM ÉNERGIE 2008  
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consommer. Ils doivent également 

investir afin de pouvoir répondre à 

la demande en énergie et apporter 

une solution au problème climatique, 

dans un contexte de crise financière 

et de baisse conjoncturelle du coût 

de l’énergie qui risque de réduire les 

capacités d’investissement et l’urgence 

des projets de maîtrise de l’énergie.

Pour un acteur industriel comme 

REnAULt, la place du carburant dans le 

mix consommateur évolue : le carburant 

étant de plus en plus cher à long terme, 

le coût de l’utilisation du véhicule 

sera le premier critère dans le choix du 

consommateur. Pour CARREFOUR, dont 

les magasins sont très énergivores, il s’agit 

à court terme de maîtriser les postes froid 

alimentaire et climatisation, et à moyen 

terme de développer des bâtiments 

intelligents et des meubles réfrigérants à 

énergie neutre ou positive.

• Le dernier débat a réuni Christian 

Mavet (Directeur Général d’EnEL 

France), Charles Beigbeder (PDG 

de POWEO), Bastian Fischer (Vice-

président et General Manager EmEA 

OrAcLE UtiLitiEs), Stefan Grosjean 

(PDG d’EnErgy ICT) et Marc Florette 

(Directeur Recherche et Innovation 

GDF SUEZ) sur le thème : L’innovation 

et les nouvelles technologies vont-

elles changer les règles du jeu ?

Les innovations dans la production 

et notamment le charbon propre via 

des techniques de captage et stockage 

du CO2 sont encore au stade de 

l’expérimentation et vont nécessiter de 

lourds investissements avant de devenir 

économiquement rentables.

Les innovations dans les réseaux, 

notamment les compteurs et les 

réseaux intelligents, vont permettre 

d’aider le consommateur à maitriser sa 

demande en énergie via un suivi et une 

information en temps réel de son niveau 

de consommation, et de stabiliser les 

réseaux de transport et de distribution 

de l’énergie face au développement de 

la production répartie.

Enfin, les innovations dans la 

commercialisation consistent à aider le 

client final à développer son efficacité 

énergétique, notamment en valorisant 

les informations fournies par les 

compteurs intelligents.

Géraldine LARDANS

glardans@cosmosbay-vectis.com

CERTIFICATS D’ÉCONOMIE D’ÉNERGIE : ENJEUX DE LA PHASE 2

Depuis juillet 2006, l’État impose, par le biais d’un système d’obligations aux fournisseurs d’énergie (dénommés « obligés »), 

de réaliser ou de faire réaliser des économies d’énergie chez les consommateurs. De plus, le dispositif est également ouvert à 

d’autres acteurs comme les entreprises et collectivités territoriales (dénommés « éligibles »). Ces économies sont matérialisées par 

des Certificats d’Économie d’Énergie (CEE) que les détenteurs (éligibles ou obligés) pourraient vendre sur un marché d’échange.

EDF et GDF SUEZ concentrent 80% des obligations, et l’on estime que, pour la première période (2006-2009), les deux grands 

obligés auront atteint leurs objectifs, grâce notamment à des conventions de partenariat avec les entreprises et les collectivités 

territoriales. Un grand nombre d’entre elles ont cédé leurs CEE aux obligés en contrepartie d’une aide technique et financière 

à la rénovation thermique des bâtiments.

Mais l’année 2009 va tendre le dispositif : le volume de CEE à produire augmentera très fortement. Dans ce contexte, les 

éligibles vont-ils continuer à céder leurs CEE aux obligés via des partenariats ? Rien n’est moins sûr. Ici ou là apparaissent des 

bureaux d’étude d’un nouveau type, qui leur proposent de valoriser les travaux de rénovation envisagés et de négocier le prix 

des certificats auprès des obligés.

Sur le marché des particuliers et du tertiaire, les fournisseurs devront élargir leur offre en se positionnant sur des travaux à 

fort potentiel d’économie d’énergie. Au-delà de leurs propres clients, il est théoriquement envisageable qu’ils visent les clients 

d’autres fournisseurs. Ils devront développer de nouvelles compétences (soit par des partenariats avec des acteurs des filières 

énergie et bâtiment, soit par des acquisitions), et proposer des offres attractives dans un contexte de crise financière peu 

propice à l’emprunt.

L’innovation, la transformation du métier exercé et le marketing de l’offre seront donc des facteurs clés de succès pour capter 

des certificats très convoités.

À LA LOUPE


