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Szanowni Panstwo,

jak co roku dzielimy sie Panistwem naszymi przemysleniami o najciekawszych
wydarzeniach i wyzwaniach zwigzanych z branza elektroenergetyczna.

Ten rok postrzegamy, jako okres stwarzajacy dla elektroenergetyki szanse, ktorych
wykorzystanie pozwala ,,siega¢ po wiecej”, czyli budowac na bazie posiadanych juz
dzisiaj zasobdw i infrastruktury. Z naszych analiz wynika, ze w na bazie posiadanych
zasobow i infrastruktury, polska energetyka mozne zyska¢ ponad 3,8 mld+ PLN.

Na kwote ta sktada sie wartos¢ generowana w wyniku rozwoju elektromobilnosci
(2,0 mld PLN) oraz wykorzystania finansowania spotecznosciowego (1,8 mld PLN).
,»+” oznacza dodatkowy potencjal pozwalajacy na generowanie setek milionow
zlotych rocznie dla sektora, ktdry na obecnym etapie rozwoju rynku nie jest mozliwy
do precyzyjnego oszacowania.

Raport opisuje pie¢ obszardw, ktore naszym zdaniem stanowia zrédlo generowania
wartosci w sektorze elektroenergetycznym. Ich wlasciwe wykorzystanie to szansa na
podwyzszenie efektywnosci spotek, skuteczne wykorzystanie aktualnych zasobow
oraz zidentyfikowanie nowych zrédet przychodow.

Silnie akcentowana i wspierana dzisiaj elektromobilno$¢ to nic innego jak nowy
segment gospodarki, w ktérym pojawiaja sie nowe produkty, nowe ustugi i nowe
modele biznesowe. Rozwoj elektromobilnosci nie bedzie jednak mozliwy bez udziatu
elektroenergetyki — dlatego warto, aby energetyka znalazta swoje miejsce w tym
nowym strumieniu przychodow.

Transformacja cyfrowa powoduje, ze firmy ucza sie wykorzystywac¢ gromadzone
informacje do podejmowania lepszych decyzji biznesowych. W danych z systemow
produkcyjnych kopaln, elektrowni, elektrocieptowni czy sieci, kryje sie informacja
jak lepiej wykorzystywac posiadang infrastrukture — jak przeciwdziata¢ awariom,
remontowac to, co rzeczywiscie trzeba remontowaé, produkowac wiecej za tyle
samo.

Skuteczne zbieranie i utylizacja informacji o kliencie w duzej mierze decyduje
o sukcesie rynkowym. Ten, kto wie o kliencie wiecej, potrafi do niego dotrzec
z oferta wtasnie dla niego i po jak najnizszym koszcie, wygrywa na rynku.

W dobie zmiany tradycyjnego modelu elektroenergetyki, branza od kilku lat poszu-
kuje nowych zrédet przychodéw, ktére tacza sie integralnie z nowymi modelami
biznesowymi. Duzym wyzwanie jest rozwoj w tych obszarach i w takich modelach,
ktére pozostana rentowne w dlugim okresie.

Nowoscia w elektroenergetyce sa nie tylko nowe produkty i ustugi, ale réwniez nowe
formy pozyskiwania finansowania, czego przyktadem jest finansowanie spoteczno-
Sciowe (ang. crowdfunding). Dla okreslonego typu projektéw oraz w ramach prede-
finiowanego wynagrodzenia, spoteczenstwo jest gotowe zainwestowac w projekty
energetyczne.

Zycze mitej lektury.

Dorota Debinska-Pokorska
Partner, Lider Grupy Energetycznej
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Jak zarobié na
samochodzie
elektrycznym?
Infrastruktura,
produkty, modele
biznesowe

Za 10 lat po polskich drogach ma jezdzi¢ milion pojazdéw
elektrycznych. W slad za tym konieczna bedzie rozbudowa
infrastruktury tadujacej, ktéra bedzie zasilana z sieci spotek
energetycznych. Aby osiaga¢ wymierne i dlugoterminowe
korzysci finansowe z realizacji planu ministerialnego, spotki
zainteresowane rozwojem segmentu infrastruktury tadowania
beda musiaty opracowac racjonalne modele biznesowe oraz
zaplanowac optymalna lokalizacje punktow tadowania (na
przyktad wykorzystujac technike geolokalizacji).

2 mld PLN Skok inwestycyjny zwiazany z rozwojem
do 2025 roku segmentu infrastruktury fadowania

jest szacowany na ponad 2 mld PLN do

2025 roku.? To z jednej strony okazja

do rozbudowy biznesu, a z drugiej

ogromne wyzwanie organizacyjne

zwigzane ze stworzeniem sieci okoto

60 000 urzadzen do tadowania.

Rynek infrastruktury tadowania - w innych krajach to
dziata

Przyktady aktywnosci biznesowej zagranicznych podmiotéw
wskazuja, ze obecnos¢ na rynku infrastruktury tadowania moze
by¢ budowana w trojaki sposdb: poprzez inwestycje we wlasng
infrastrukture, nawigzanie partnerstwa oraz rozwdj technologii.
Przyktadowo, CEZ stawia na rozbudowe sieci punktéw tadowania
i wykorzystuje do tego zewnetrzne Zrédla finansowania. Z kolei
Vattenfall buduje sie¢ punktéw partnerskich m.in. przy wspot-
pracy z osrodkami naukowymi, finansuje i prowadzi badania nad
nowymi rozwigzaniami technologicznymi.

2. Wartosc¢ oszacowana w oparciu o liczbe tadowarek niezbednych do obstugi
1 miliona pojazddéw elektrycznych, okreslona na poziomie mediany liczby
tadowarek przypadajacych na 1 pojazd w krajach Europy Zachodniej, oraz
w oparciu o mediane naktadéw inwestycyjnych niezbednych do instalacji

1 tadowarki
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Aktywnosé biznesowa wybranych przedsiebiorstw energetycznych w zakresie infrastruktury
tadowania pojazdow elektrycznych

Lp. Spélka Siedziba Charakterystyka

1  Energa Polska Grupa od trzech lat prowadzi projekt pilotazowy eMobility, ktérego celem jest zbadanie
potencjatu segmentu elektromobilnosci poprzez umozliwienie bezplatnego tadowania pojaz-
déw w kilku punktach wiasnych. W 2016 roku Energa posiadata 6 punktéw tadowania (zloka-
lizowanych na terenie Tréjmiasta). W pierwszym kwartale 2017 r. spétka podjeta wspotprace
z finska spo6lka Fortum w zakresie wdrozenia systemu Charge&Drive, ktéry ma umozliwic¢
zdalna obstuge, monitoring oraz aktualizacje infrastruktury tadowania.

Polska 0Od 2009 r. Innogy prowadzi pilotazowy projekt rozwoju infrastruktury tadowania. W
grudniu 2016 r., Innogy posiadato 12 wihasnych stacji fadowania na terenie Warszawy. Od
niedawna spétka promuje partnerski model wspoélpracy, w ramach ktérego Innogy prowadzi

szkolenia w zakresie obstugi udostepnianego urzadzenia (stacja tadowania jest wlasnoscia
Innogy), zapewnia jego serwisowanie i aktualizacje techniczne.

3 CEz Czechy CEZ rozpoczat swoja aktywno$¢ w segmencie infrastruktury tadowania w 2011 roku i od tego
czasu aktywnie rozwija sie w tym obszarze. Na koniec 2016 r. spétka posiadala na terenie
Czech okoto 50 stacji normalnego tadowania i 25 stacji szybkiego tadowania. Grupa planuje
wybudowac 42 punkty szybkiego fadowania do 2018, wykorzystujac do tego srodki z fundu-
szu unijnego ,}t.aczac Europe” (CEF). Szacowana warto$¢ projektu to 2,3 mln EUR, z czego
tylko 15% finansowane bedzie ze $rodkéw wlasnych CEZ.

Wtlochy  Na terenie Wloch, dziatalnos$¢ Enel w obszarze infrastruktury tadowania opiera sie na rozwo-
ju wtasnej sieci tadowarek i sprzedazy pojazdéw wraz z partnerami (Nissan) oraz dostarcza-
niu urzadzen dla niezaleznych partneréw (np. Carrefour). Grupa pelni wtedy role operatora
handlowo-technicznego. Niezalezni partnerzy Enel, dziatajac na konkurencyjnym rynku,

indywidualnie ustalaja cene sprzedazy energii dla kierowcow. W celu zwiekszenia przejrzy-
stosci cenowej dla odbiorcy konicowego, kazdy punkt tadowania wyposazony jest w dedyko-
wany licznik.

5  Vattenfall Szwecja  Grupa realizuje projekty B+R, w ktérych wraz z instytucjami naukowo-badawczymi rozwija
technologie tadowania pojazdéw elektrycznych, w tym koncepcje ladowania bezprzewodo-
wego. Ponadto, grupa zainicjowata program partnerski inCharge, ktérego zakres obejmuje
planowanie, instalacje, zarzadzanie i operacje handlowo-techniczne zwiazane z infrastruk-
tura. Celem programu jest pelna integracja sieci tadowania w Szwecji i zwiekszanie dostep-
nosci infrastruktury dla kierowcow pojazddw elektrycznych, m.in. przez autorska aplikacje
mobilna lokalizujaca pobliskie punkty tadowania. Obecnie sie¢ inCharge skupia okoto 3000
punktéw tadowania.
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Skala wyzwan swiqzanych z infrastrukturq
do tadowania pojazdow elektrycznych

Wedtug zatozen Ministerstwa Energii, do 2020 roku w 32
aglomeracjach na terenie calego kraju ma powsta¢ 6000 punk-
téw normalnego fadowania i 400 punktéw tadowania duzej
mocy. To jednak dopiero poczatek sciezki rozwojowej, jezeli
wezmiemy pod uwage fakt, ze do 2025 po polskich drogach
ma poruszac sie milion pojazdéw elektrycznych.

Opierajac sie na przyktadach z zagranicy, do takiej liczby po-
jazddéw nalezy zatozy¢ docelowa liczbe fadowarek na poziomie
okoto 60 000 urzadzen, przy zatozeniu, ze na jedna publiczna
tadowarke przypadac bedzie okoto 15-20 pojazdéw. Tak zna-
czaca skala dziatania oznacza ogromne wyzwanie finansowe,
techniczne i organizacyjne, poniewaz:

¢ plan ten bedzie wymagac znaczacych naktadéw inwesty-
cyjnych i eksploatacyjnych. Biorac pod uwage przecietne
koszty instalacji do tadowania, laczne naktady niezbedne
do realizacji tego projektu oszacowano na okoto 2,1 mld
PLN. W kwocie tej znajduje sie okoto 250 mln PLN naktadéw
niezbednych na modernizacje i wzmocnienie sieci dystry-
bucyjnych?, a dalsze 250 mln PLN rocznie na utrzymanie
tej infrastruktury. Przy takich naktadach konieczne bedzie
stworzenie modeli biznesowych finansowania inwestycji
oraz eksploatacji tadowarek, jak i wpisanie ich w obecne
plany rozwoju i modernizacji sieci OSD,

* skale rozwoju sieci tadowarek instalowanych do 2025 roku
mozna poréwnac do 540 MW mocy zainstalowanej. Jest to
moc odpowiadajaca przytaczeniu okoto 50 tysiecy miesz-
kan. Wielkoscig odpowiada to miastu o rozmiarze Opola
lub mocy Elektrowni Porgbka-Zar — drugiej co do wielko$ci
elektrowni szczytowo-pompowej w Polsce. Szybki przyrost
nowego ruchu sieciowego musi zosta¢ uwzgledniony w do-
tychczasowych planach rozwoju sieci OSD, a zwlaszcza
w architekturze miejskich sieci niskiego i sredniego napiecia
oraz koncepcji eksploatacji sieci. Wspominana moc to takze
ogromny potencjal magazynowania i oddawania energii
elektrycznej do sieci w przypadku wdrozenia modelu
biznesowego i technologicznego, ktéry na to pozwala,

60 tysiecy punktéw bedzie wymagac optymalnego rozplano-
wania czasowego i przestrzennego rozwoju infrastruktury
tak, aby z jednej strony spetniata ona kryteria optacalnosci
(oszczednos$¢ budzetu inwestycyjnego, jak i wysokie wyko-
rzystanie punktéw) oraz byta dopasowana do mozliwosci
technicznych infrastruktury OSD (zachowanie bezpieczen-
stwa zasilania). Musi takze odpowiadac¢ na potrzeby uzyt-
kownikéw tadowarek (dostepnosé miejsc do parkowania,
optymalny dojazd i lokalizacja), oraz wymaga uregulowania
pozostatych kwestii, na przyktad wtasnosci gruntéw

i samych urzadzen do fadowania.

Rozwaj polskiej infrastruktury do tadowania pojazdéw elektrycznych, 2020-2025

Moc
zainstalowana [MW]

Liczba publicznych
punktéw tadowania [szt.]

6,400

CAPEX [mln PLN]

230

Roczny OPEX [mln PLN]

Szybkie

Zwykle

26

6
80
44 150 20
2020 2025 2020 2025 2020 2025 2020 2025
(zatozenie (cel1 mln (zatozenie (cel 1 mln (zatozenie (cel 1 mln (zatozenie (cel 1 min
ME) pojazdow) ME) pojazdow) ME) pojazdow) ME) pojazdow)

Zrddto: Opracowanie PwC

3. Np. niektdre szybkie tadowarki wymagaja instalacji transformatora, ktérego koszt moze stanowi¢ nawet 30% catosci naktadu
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Korzysci pltynqce z zaangazowania w ksztalttowanie
infrastruktury tadowania pojazdow elektrycznych

Aktywne zaangazowanie spotek energetycznych w ksztattowa-
nie infrastruktury tadujgcej pojazdy elektryczne to mozliwos¢
wykorzystania rynku o duzym potencjale przychodowym.
Wedtug szacunkéw w 2025 roku bedzie on wart prawie

2 mld PLN rocznie, przy zatozeniu osiggniecia docelowej
liczby miliona pojazdéw elektrycznych i infrastruktury
tadujacej obejmujacej 60 000 punktow.

Sktadowa tej kwoty to przychody ze sprzedazy energii elek-
trycznej z tytulu fadowania pojazdow elektrycznych w wyso-
kosci ponad 0,8 mld PLN (w dzisiejszych cenach netto, dla ok.
3 TWh zuzycia przypadajacego na 1 milion pojazdéw*). Dzieki
stworzeniu atrakcyjnych produktéw przez spotki energetyczne
moglyby one zasili¢ portfel spétek obrotu i umozliwi¢ budowe
dodatkowej marzy na produktach tgczonych. Warto jednak
podkresli¢, ze moga one zosta¢ utracone na rzecz alternatyw-
nych sprzedawcéw, jezeli spotki energetyczne nie wykorzysta-
ja mozliwosci plynacych z budowy wtasnej sieci tadowarek lub
produktéw z nimi zwiazanych. W sktad przywotanej wczesniej
kwoty wchodza takze przychody z dystrybucji energii elektrycz-
nej w wysokosci ponad 0,7 mld PLN®, ktdre ze wzgledu na role
OSD bedg trudne do utracenia na rzecz innych podmiotéw.
Marzowos¢ tego strumienia przychodéw bedzie natomiast
Scisle uzalezniona od stworzonego modelu taryfowania i rozli-
czania ustug dystrybucyjnych w obszarze tadowania pojazdéw
elektrycznych. Kolejnym elementem sg przychody z utrzyma-
nia infrastruktury do ladowania, ktére przy docelowej skali
moga wynosic ok. 0,2-0,3 mld PLN rocznie.

Nalezy takze wspomnie¢ o niemierzalnych obecnie korzy-
Sciach zwigzanych z mozliwoscig wykorzystania pojazddw,
jako magazyndéw energii elektrycznej (tzw. smart charging).
Moglyby one zredukowac naktady wymagane na rozbudowe
sieci. Korzysci moze przynies$¢ takze wykorzystanie dodatko-
wych zrédet zewnetrznego finansowania na rozbudowe sieci,
takich jak fundusze krajowe i unijne, kredyty (dodatni efekt
dZzwigni finansowej), finansowanie spolecznosciowe oraz inne
srodki pozwalajacych na zwiekszenie rentownosci kapitatow
wlasnych. Wymierny efekt moga przynies¢ réwniez dziatania
spolecznej odpowiedzialnosci biznesu (CSR), zwigzane

z promocja spotek energetycznych jako podmiotéw dbajgcych
o dobrobyt lokalnych spotecznosci, a w szczegoélnosci o jakosé
powietrza.

4. Na potrzeby kalkulacji przyjeto srednie zuzycie energii przez pojedynczy
pojazd na poziomie okoto 20 kWh na 100 km przy zatozeniu jazdy w cyklu
mieszanym oraz dystans 15 000 km rocznie

5. Z czego zwrot z kapitatu zaangazowanego mozna szacowac przy obecnym

WACC OSD na ok. 100 mln PLN

8 Siega¢ po wiecej - 3,8 mld+ dla polskiej energetyki

Kazda z wyzej wymienionych kategorii korzysci moze by¢

w réznym stopniu wykorzystana przez spotki energetyczne

do budowy marz (a wiec i wartosci tych spétek), aczkolwiek
skala i struktura tych korzysci zaleze¢ bedzie od indywidualnie
przyjetego modelu biznesowego. Szacunki nie obejmuja przy-
chodéw zwigzanych z wykonawstwem prywatnych punktéw
tadowania, czy tez ustugami ich utrzymania, ktére tworza
dalszy potencjat.

Mogliwe korzysci z aktywnego zaangazowania spotek
energetycznych w ksztattowanie infrastruktury
tadujqcej pojazdy elektryczne, 2025 [mld PLN rocznie]

~2
Sprzedaz Dystrybucja Utrzymanie LACZNIE
energii energii infrastruktury w2025 .
elektrycznej elektrycznej tadujacej
i produktow
dodatkowych

Zrddto: Opracowanie PwC.

Pasywne podejscie spotek energetycznych do tworzenia
infrastruktury tadowania oraz niepelne wykorzystanie korzysci
plynacych z nowej okazji biznesowej moze spowodowac, ze
rynek zostanie przejety przez alternatywnych dostawcéw
infrastruktury. Aby unikna¢ takiej sytuacji, spotki powinny
przystapi¢ do ksztattowania planéw rozwoju infrastruktury
tadowarek na terenie wtasnych sieci, jak réwniez do opraco-
wania skutecznych modeli biznesowych i atrakcyjnej oferty
produktéw, ktére przy wymaganym naktadzie srodkéw zapew-
niatyby maksymalny stopien realizacji celu, ktorym jest wzrost
wartosci spotki.



Wykorszystanie szans, jakie daje rozwaj infrastruktury
tadujqcej pojazdy elektryczne

Spolki z sektora, chcace wykorzystac rozwdj infrastruktury
tadujacej pojazdy elektryczne do realizacji swoich celéw, musza
odpowiedzie¢ na szereg pytan strategicznych, biznesowych

i technicznych.

Kluczowe pytania i mozliwe odpowiedzi dla rozwoju infrastruktury tadujqcej

Strategia Model biznesowy oraz Plan rozwoju Finansowanie
produkty infrastruktury
Kluczowe * Jakie cele ma * Gdzie budowaé marze? * Gdzie rozmieszczaé * Jak sfinansowacd
pytania zrealizowad e Jakie elementy punkty do tadowania, rozwdj
dziatalnos$¢ wokdt produktéw i ustug aby byly najbardziej infrastruktury?
infrastruktury skonstruowac? atrakcyjne i efektywne
tadujacej? kosztowo?
Mozliwe * wizerunek Model platnosci: Lokalizacje: * $rodki wtasne,
odpowiedzi i promocja firmy, * ladowanie za darmo, * drogi i budynki * finansowanie dtuzne,
* optymalizacja marza za produkty, publiczne, * fundusze krajowe
warunkéw pracy e abonament miesieczny, * budynki komercyjne, iUE,
sieci, * pay-as-you-drive, * osiedla mieszkalne. * PPP.
* retencja klientow * modele mieszane.
iobrona przed Typy punktow:
konkurencja, Produkty dodatkowe:  zwykle / szybkie,
* wzrost przychodéw e zakup/ leasing pojazdu ¢ dla komunikacji
i masy marzy. elektrycznego, publicznej,
¢ tadowarka domowa e car-sharing.
ienergia dla domu,
e car-sharing,
¢ aplikacje mobilne.

Zrddto: Opracowanie PwC

Rozwdj biznesu wokdt infrastruktury tadujacej moze przekta- oferte e-mobility potaczong z podstawowymi produktami
dac sie na realizacje réznych celéw strategicznych. Czes$¢ firm  energetycznymi, co moze zwiekszac stope utraty klientéw.
moze zdecydowac sie na ograniczone zaangazowanie obejmu-  Odpowiednio skrojona strategia moze pozwoli¢ na wzrost
jace jedynie pojedyncze tadowarki czy samochody stuzbowe. wartosci spétki dzieki zwiekszeniu przychoddw i masie marzy
Dziatania te beda miaty na celu poprawienie ich wizerunku ze sprzedazy produktéw i ustug.

i wsparcie promocji firmy. Bardziej zlozone strategie moga za-

ktadaé wykorzystywanie $srodkéw z inwestycji w tym obszarze

do wzmocnienia i modernizacji sieci energetycznej. Biznes ten

moze rowniez wplynac¢ na poprawe retencji klientéw poprzez

tworzenie odpowiednich produktéw. Moze tez wzmocnic

obrone przed konkurencja, ktéra bedzie posiada¢ atrakcyjna
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Kluczem do sukcesu strategii jest odpowiednio dobrany

i atrakcyjny model biznesowy oraz zwigzana z nim paleta pro-
duktéw. Model biznesowy moze, w zaleznosci od oczekiwan
klientéw i atrakcyjnosci dla spétki energetycznej, zaktadac

na przyktad: optate za kazda kWh tadowania, nawet wyzsza
niz klasyczne taryfy, moze tez by¢ oparty o staly abonament

i niewielkg optate zmienng. Istotne dla budowy atrakcyjno-

Sci oferty sa tez produkty dodatkowe — dedykowana oferta
leasingu samochoddw, aplikacje mobilne, czy propozycja car
sharingu. Przykladem kompleksowej oferty jest pakiet Enel we
Wrtoszech, w ramach, ktorego klienci majg mozliwos¢ leasingu
Nissana Leaf za 299 EUR miesiecznie. Otrzymuja dodatkowo
dostep do aplikacji sterujacej tadowaniem E-Go, domowa
tadowarke z instalacjg oraz mozliwo$¢ tadowania we wszyst-
kich punktach Enel po statej stawce 0,4 EUR/KkWh, wyzszej niz
typowe koszty energii elektrycznej i dystrybucji. W przypadku
kompleksowych rozwigzan istotne jest zbudowanie modelu
biznesowego, ktdry okresli, na jakich elementach oferty spotka
bedzie zarabiala, a ktére beda stuzyty do przyciagania klientow.

Optymalne zaplanowanie rozwoju infrastruktury bedzie
decydowato o tym, na ile w rzeczywistosci oferta tadowania
danej spolki bedzie atrakcyjna. Zbyt rzadka sie¢ lub punkty
zlokalizowane w nieatrakcyjnych miejscach moga zniechecac
uzytkownikow i powodowacé niskie wykorzystanie majatku
przedsiebiorstwa. Z kolei zbyt gesta sie¢ bedzie oznaczata
ponoszenie zbednych naktadéw inwestycyjnych i operacyj-
nych. Do opracowania planéw, a takze do analizy statystycznej
i budowy alternatywnych lokalizacji punktéw do tadowania,
przydatne jest wykorzystanie danych przestrzennych na
przyktad o budynkach, infrastrukturze publicznej, sieci elek-
troenergetycznej, ruchu samochodowym, zaludnieniu

i majetnosci mieszkancow.

Po przeprowadzeniu analiz kluczowe jest wlasciwie sfinansowa-
nie realizacji inwestycji. Powinno ono pozwoli¢ na poprawe
rentownosci zaplanowanej strategii. Wysokie koszty zaanga-
zowania wlasnych srodkéw finansowych mozna obnizy¢ dzieki
pozyskaniu funduszy unijnych (na przyktad z programu
Connecting Europe Facility), oraz krajowych (w ramach
wspolpracy wspierajacej fundusze VC z PFR, Programu
Operacyjnego Inteligentny Rozwdj, programéw dofinansowania
dziatalnosci B+R, czy programoéw finansujacych redukcje
niskiej emisji z NFOSiGW/WFOSiGW). Inwestycje tego typu,
dzieki wzrostowemu rynkowi, infrastrukturalnej formule

i proekologicznemu charakterowi, moga réwniez liczy¢ na
tatwiejsze pozyskanie finansowania dtuznego, niz na przyktad
inwestycje w zrodla wytwdrcze.
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Budowa planu infrastruktury w oparciu o analize
hot spotéow i optymalizacje wielokryterialngq

Optymalne punkty tadowania z punktu widzenia
interesariuszy (tzw. hot spoty)

Lokalizacje optymalne dla OSD (spéjne z mozliwosciami
sieci)

Lokalizacje optymalne dla miasta (sp6jnos¢ z planami
zagospodarowania)

Lokalizacje optymalne dla uzytkownikéw (np. dostepnosc)

Inne Q?

o,
v

Optymalizacja wielokryterialna

Analiza statystyczna identyfikujaca punkty spekniajace
jednoczesnie wszystkie lub wiekszos¢ kryteriéw
optymalnosci dla réznych interesariuszy

v

Wynikowa rekomendowana mapa infrastruktury
(przykiad)




Po co firmom dane produkcyjne?
Informacje tylko dla inzynieréw czy zrodto zysku




' Po co firmom dane produkcyjne?
Tylko informacje dla inzynieréw czy zrodto zysku

Obecny poziom cen energii elektrycznej sprawia, ze pokrycie
catkowitych kosztéw produkcji jest duzym wyzwaniem dla
przedsiebiorstw z sektora. Nawet, jesli spétki osiggaja pozytyw-
na marze dokonujgc hurtowej sprzedazy energii elektrycznej,
to uzyskiwane wplywy finansowe moga by¢ niewystarczajace
dla realizacji dziatan inwestycyjnych i odtworzeniowych.
Podobna sytuacja ma miejsce w segmencie dystrybucji, ktory
jest pod presja kontroli kosztow. Réwniez gérnictwo wegla
zmaga sie z wyzwaniem modernizacji i poprawy efektywnosci.
W konsekwencji, w calym sektorze energetycznym panuje ciagta
presja na optymalizacje dziatalnosci. Realnym sposobem na
podniesienie efektywnosci operacyjnej jest podniesienie
rentownos$ci wykorzystywanej infrastruktury.

Umiejetne wykorzystanie narzedzi
analitycznych wspierajacych decyzje
biznesowe moze przynie$¢ znaczace
oszczednosci dla sektora na poziomie
minimum kilkuset milionéw rocznie.

kilkaset
milionow
rocznie

Procesy optymalizacyjne sa wdrazane w sektorze energetycz-
nym od wielu lat. W pierwszej kolejnosci spétki poszukiwaty
rozwiazan optymalizacyjnych, ktére w krétkim okresie mogly
przynies¢ wymierne efekty finansowe. Dzialania te prowa-
dzone byly jednoczesnie w kilku obszarach funkcjonowania
przedsiebiorstw. Spétki dokonaly przegladu zatrudnienia

i oszacowaty swoje potrzeby w tym zakresie. W wyniku tych
dziatan, ogloszone zostaty programy restrukturyzacji zatrud-
nienia, oparte przede wszystkim o programy dobrowolnych
odejs¢, lub inne podobne projekty adresowane do wybranych
grup pracownikéw. W wyniku zmian, sektor byt w stanie
istotnie zmniejszy¢ poziom zatrudnienia.

Poziom zatrudnienia w sektorze ustug publicznych
(gaz, energia elektryczna) - tys. pracownikow

C21.3%)

161 157
149
139
133 127
2010 2011 2012 2013 2014 2015
Zrédto: GUS

Kolejne programy redukcji zatrudnienia w sektorze energe-
tycznym, o ile zostana uruchomione, beda przynosily coraz
mniejsze efekty. Co wiecej, na obecnym etapie procesy te nie
sg proste do przeprowadzenia, z uwagi na ryzyko utraty klu-
czowych kompetencji posiadanych przez kadre o najdluzszym
stazu pracy. Zrédlem trudnosci jest takze konieczno$é negocjo-
wania takich proceséw ze strong spoteczna. W konsekwencji,
zmiany poziomu zatrudnienia nie beda mialy znaczacego
efektu finansowego w procesach optymalizacji.

6. Kwota oszczednosci oszacowana zostata przy zatozeniach: (i) optymalizacja dotyczy naktadéw na utrzymanie ruchu, remonty i modernizacje urzadzen

w segmencie wydobycia, wytwarzania (ciepla i energii elektrycznej), dystrybucji (ciepta i energii elektrycznej); (ii) jednostkowe efekty optymalizacji

oszacowano na poziomie pierwszego kwartyla oszczedno$ci przedsiebiorstw energetycznych, ktére wdrozyly rozwiazania bazujace na integracji

systemow IT i OT oraz dokonatly zmian organizacyjnych w obszarze utrzymania ruchu i remontéw
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Innym elementem dziatan optymalizacyjnych byto uporzadko-
wanie modelu biznesowego i budowa jasnego i przejrzystego
podziatu na linie biznesowe. Bylo to realizowane poprzez
taczenie spoétek, a takze budowe samodzielnych linii bizne-
sowych wokét kluczowych ogniw tanicucha wartosci przed-
siebiorstw energetycznych. Jednoczesnie spotki z sektora
energetycznego staraty sie ograniczy¢ dziatalno$¢ poboczna,
niezwiazana z dziatalnoscig podstawowa i sprzedac aktywa
(na przyktad nieruchomosci), ktére byly zbedne. Wszystkie
funkcjonujace na rynku grupy energetyczne zrealizowaly
opisane powyzej procesy. W analizowanym obszarze poprawy
efektywnosci tematem otwartym pozostat silosowy system
zarzadzania, oparty o podstawowe segmenty dzialalnosci.

Nastepstwem prowadzonych do tej pory dziatan zwiazanych
ze zmiana modelu biznesowego byta centralizacja kompeten-
cji. Wiekszo$¢ przedsiebiorstw energetycznych przeprowadzila
zmiane w tym zakresie i utworzyta centra ustug wspdlnych
wykorzystujac synergie zwigzane z procesami centralizacji
funkcji wsparcia, takich jak IT, HR, finanse czy ksiegowos¢.
Korzysci skali zwigzane z budowa takich centréw zostaty juz
jednak wyczerpane. Potencjat poprawy tego obszaru drzemie
obecnie w optymalizacji procesowej i automatyzacji obstugi.

Prace optymalizacyjne objely réwniez procedury i polityki
zakupowe. Przedsiebiorstwa energetyczne w mniejszym lub
wiekszym stopniu przeprowadzily centralizacje proceséw
zakupowych i wdrozyly jednorodne procedury i polityki zaku-
powe. Dzieki temu mozliwe bylo uporzadkowanie obszaru
zakupow, wzrost transparentno$ci prowadzonych postepowan,
a co za tym idzie réwniez uzyskiwanie bardziej korzystnych
cen. Dodatkowo, spotki energetyczne coraz czesciej korzystaja
z elektronicznych narzedzi wspierajacych prowadzenie pro-
cesow zakupowych, co przektada sie na nizsze koszty samego
procesu, a w przypadku organizacji aukcji elektronicznych
pozwala réwniez na redukcje cen. Jednak jak w przypadku
pozostatych obszaréw, potencjat optymalizacji zostat juz

w zasadzie wyczerpany, a ewentualne zmiany procesowe,
organizacyjne nie beda przekladatly sie bezposrednio na zna-
czace efekty finansowe w bazie kosztowe;j.

Przeprowadzone procesy optymalizacyjne
- podsumowanie

Przedsiebiorstwa energetyczne
dokonaty centralizacji

i ustandaryzowaly procesy
oraz polityki zakupowe.
Dzieki temu mozliwe byty
oszczednosci w procesach
zakupowych.

i Przedsiebiorstwa energetyczne
: oglosity i przeprowadzily PDO,
: kt6rych efektem byta istotna

! redukcja zatrudnienia

! w ostatnich latach.

Ujednolicenie Redukcja
procesow zatrudnienia
zakupowych

Przeprowadzone
procesy
optymalizacji

Centralizacja Uporzqdkowanie
kompetencji ) modelu
biznesowego

: Przedsiebiorstwa energetyczne
! przeprowadzily gteboka

: reorganizacje i uporzadkowaty
 struktury, osiagajac korzysci

! ze specjalizacji.

Przedsiebiorstwa dokonaty
centralizacji kompetencji
m.in. w obszarach wsparcia
i powotaly do zycia centra
ustug wspolnych.

Zrédto: Opracowanie PwC
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Przedsiebiorstwa energetyczne wyczerpaly w duzej mierze
potencjat prostych dziatan optymalizacyjnych wokét ich pod-
stawowych funkcji biznesowych. Pozwolily one na realizacje
szybkich korzysci, jednak niezbedne sa dalsze dziatania. Ob-
szarem, na ktory nalezy zwrdci¢ uwage sa nadal koszty stale.
Kluczowym ich komponentem sa wynagrodzenia, a te zostaty
juz ograniczone. Stad tez warto skierowa¢ uwage na grupe
kosztow zwigzanych z utrzymaniem i eksploatacja posiadane-
go majatku. W celu poprawy efektywnosci tej grupy kosztéw,
firmy z sektora musza siegnac¢ po bardziej ztozone narzedzia.
Pomocna w tym zakresie bedzie postepujaca informatyzacja

i automatyzacja proceséw produkcyjnych, pozwalajaca na
pozyskiwanie duzych ilosci informacji technologicznej, ktére
moga by¢ wykorzystywane w podejmowaniu decyzji bizneso-
wych zorientowanych na poprawe rentownosci posiadanych
aktywow.

Zmiana technologiczna w sektorze
elektroenergetycznym jest faktem

Coraz wiecej aspektéw dziatalnosci przedsiebiorstw ener-
getycznych, poczawszy od zarzadzania strategicznego az po
dzialalno$¢ stricte operacyjna wspierana jest przez nowoczesne
technologie. Spotki kazdego dnia generuja i pozyskuja z oto-
czenia olbrzymie ilosci informacji. Jednoczesnie, z perspektywy
biznesowej, kluczowe jest, aby decyzje podejmowane byty
szybciej i lepiej w oparciu o najbardziej precyzyjne dane. Aby
to osiagnac¢ wszystkie obszary funkcjonalne organizacji (takie
jak operacje, remonty, inwestycje, finanse, trading) musza ko-
munikowac sie ze soba w sposob zrozumiaty, a przekazywane
dane musza by¢ mozliwe do przeanalizowania z perspektywy
podejmowania optymalnych decyzji biznesowych.

W dobie informacji, systemy daza w sposéb naturalny do in-
tegracji taczac ze soba niejednokrotnie zupehie rézne swiaty.
W praktyce, bez wzgledu na branze przemystu oraz specyfike
danego przedsiebiorstwa, realnym sposobem na podniesienie
efektywnosci operacyjnej jest umiejetne polaczenie obszarow
informacji produkcyjnej i informacji finansowej/biznesowe;j.
Celem takich dziatan jest doprowadzenie do sytuacji, w ktorej
w obrebie calego przedsiebiorstwa powstanie dostep do wspdl-
nego i spojnego zrodla informacji pochodzacych z systeméw
sterowania procesami technologicznymi (DCS/SCADA) oraz
systemdw biznesowych (hurtownie danych, ERP, CRM, BI
itd.).
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Takie podej$cie umozliwia spdjne i jednorodne zarzadzanie
posiadanym majatkiem, dziatalnoscig produkcyjna oraz han-
dlowa. Tym samym mozliwe staje sie faktyczne monitorowanie
rzeczywistych kosztéw prowadzonej dzialalnosci operacyjnej,
miedzy innymi kosztéw produkcji i utrzymania majatku, ktére
dotychczas miato badz retrospektywny, badz czysto statystycz-
ny lub szacunkowy charakter.

Wsparcie procesow biznesowych informacjq
technologicznq moze przyniesé korzysci

Najczesciej spotykanymi obszarami, w ktérych wykorzystanie
danych z systeméw technologicznych przynosi korzysci jest:

* zarzadzanie majatkiem, czyli posiadanymi
aktywami / infrastruktura,
* zarzadzanie kosztami i marza produkgji.

W kazdym ze wskazanych przypadkéw, mozliwos¢ pozyskania
danych z przemystowych systeméw sterowania i dodanie do
nich kontekstu biznesowego pozwala spojrze¢ na dziatalnosé¢
operacyjna z nowej perspektywy. Mozliwe jest na przyktad
realne usprawnienie proceséw utrzymania majatku w oparciu
o pozyskiwanag informacje techniczno-finansowa, na przyktad
poprzez wdrozenie strategii zarzadzania majatkiem nakiero-
wanej na podnoszenie jego efektywnosci (ang. asset perfor-
mance management). W praktyce czesto spotyka sie wdrozenia
strategii predykcyjnego utrzymania ruchu (ang. Predictive
Maintenance) skupionej na analizie stanu majatku i praw-
dopodobienstwa zdarzen awaryjnych w kontekscie ryzyka

ich wystapienia oraz wptywu na biznes (ang. business impact
analysis) a takze Condition Based Maintenance jako pochodnej
predictive maintenance zorientowanej na zarzadzanie
majatkiem w oparciu o jego obecny stan. Z perspektywy
zarzadzania marza, mozliwe sa dziatania nakierowane na
optymalizacje proceséw technologicznych uwzgledniajace
element kosztowy.



Przyktadem takich rozwigzan moga by¢:

* narzedzia wspierajace zarzadzanie kosztami pracy urzadzen
wydobywczych, ktére pozwalaja miedzy innymi na identyfi-
kacje najbardziej energochtonnych elementéw ciagu techno-
logicznego i umozliwiaja oszacowanie efektéw
ekonomicznych ich modernizacji,

* optymalizatory pracy kotléw, ktére uwzgledniajac element
technologiczny pozwalaja na redukcje kosztéw zmiennych
produkgji,

* narzedzia analityczne, ktorych zadaniem jest optymalizacja
obcigzen uktadéw produkcyjnych pod katem finansowym
(ang. ELA - Economic Load Allocation),

* narzedzia monitorujgce prace sieci i identyfikujace obszary
zakldcen pracy i podwyzszonych strat w dystrybucji energii
elektrycznej, pozwalajgce na optymalizacje dziatan
eksploatacyjnych i remontowych.

Dojrzatosé technologiczna organizacji

W kazdym z przypadkdéw istotne jest pozyskanie danych

z systeméw automatyki przemystowej (OT np. DCS/SCADA),
zgromadzenie ich w centralnej infrastrukturze danych oraz
stworzenie modelu integracji z obszarem biznesowym gdzie
dane produkcyjne zyskaja nowy wymiar. Mozemy réwniez
wyobrazi¢ sobie sytuacje, w ktdrej operacje tradingowe na
rynkach energii sa wspierane na biezaco przez wydajne mo-
dele decyzyjne, monitorujace w czasie rzeczywistym koszty
pozyskania paliwa (jego wydobycia) oraz produkcji energii
elektrycznej. Tym samym, zarzadzanie marza na sprzedazy
energii elektrycznej w transakcjach na Rynku Dnia Nastep-
nego oraz Rynku Dnia Biezacego moze zyskac¢ zupelnie nowy
wymiar. W konsekwencji, wykorzystanie danych technologicz-
nych w procesach dotychczas postrzeganych jako wytacznie
biznesowe, nie jest juz omawiane w kontekscie ,,czy warto?”
ale ,kiedy i w jakim zakresie to nastgpi?”

Informacja technologiczna to wsparcie decyzji
biznesowych w kazdej organizacji

Dojrzatos¢ przedsiebiorstw z perspektywy mozliwosci i umie-
jetnosci wykorzystania informacji technologicznej w celach
biznesowych moze by¢ oceniana w oparciu o tréjpoziomowy
model.

Analityka danych

Systemy automatyki
(infrastruktura)

Systemy automatyki
(infrastruktura)

Poziom ,,0” Poziom ,1”

Zrédto: Opracowanie PwC

Analityka danych

Analityka danych Systemy finansowe

Platforma integracyjna Platforma integracyjna

Systemy automatyki
(infrastruktura)

Systemy automatyki
(infrastruktura)

Poziom ,,2” Poziom ,,3”

Siega¢ po wiecej - 3,8 mld+ dla polskiej energetyki 15



Poziom 1 - organizacje dysponujace systemami systemami
automatyki przemystowej

Poziom 1 dojrzatosci organizacji obejmuje przede wszystkim
plaszczyzne systeméw technologicznych klasy SCADA.
Rozwiazania tego rodzaju nie dysponuja zazwyczaj wbudo-
wanymi narzedziami pozwalajacymi na gromadzenie dtugich
szeregéw czasowych danych. W konsekwencji, informacje

z systeméw SCADA, nawet, jesli sa gromadzone, wykorzysty-
wane sa statycznie, na potrzeby konfiguracji pracy urzadzen.

Na podstawie danych uzyskiwanych z sensoréw i kontroleréw,
przekazywanych i w ograniczonym zakresie gromadzonych

w systemach sterowania, przygotowywane sa narzedzia
analityczne pozwalajace operatorom na biezacg optymalizacje
pracy urzadzen, lub analizy ex-post — np. analize awarii.

Przykladowe obszary analiz - poziom 1
Analityka
danych

Systemy

» modyfikacja modelu produkcji
w celu wzrostu wydajnosci
procesu / poprawy jakosci
produktu,

* analiza awarii / predykcja dla
pojedynczych urzadzen
/ elementow ciggu,

* KPI dla prowadzacych ruch,

* monitorowanie skutecznosci
usuwania awarii pojedynczych
urzadzen,

* jakos$¢ prac stuzb utrzymania
ruchu.

automatyki
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Przykladowe korzysci - poziom 1

Modyfikacja
modelu
produkeji w celu
wzrostu
wydajnosci
procesu
/ poprawy jakosci
produktu

Analiza awarii /
predykcja dla
pojedynczych

urzadzen
/ elementow

ciagu

KPI
dla
prowadzacych
ruch

Monitorowanie
skutecznosci
usuwania awarii
pojedynczych

urzadzen — jakos¢
prac stuzb
utrzymania
ruchu

 rozwigzania pozwalajace na
ciagla poprawe procesu
produkcyjnego,

* modele - rekomendacja zmian
parametréw pracy,

* identyfikacja prostych
nieefektywno$ci pracy urzadzen.

* monitorowanie funkcjonowania
i wydajnosci pojedynczych
urzadzen / elementéw ciagu,

e okreslanie stanu technicznego
urzadzenia na bazie ciagtych
odczytéw z sensoréw,

* identyfikacja anomalii, trend6w,
przewidywanie potencjalnej
awarii,

» umozliwienie podjecia dziatan
zapobiegawczych.

* mozliwo$¢ ciaglego obserwowania
zachowania operatoréw,

* biezace monitorowanie parame-
tréw pracy urzadzen,

* biezace monitorowanie dziatan
podejmowanych przez operatoréw,

e ustalanie KPI i ich powigzanie
z systemem wynagrodzen.

* oprawa jakosci dzialan zwiaza-
nych z utrzymaniem ruchu dla
kluczowych maszyn i urzadzen,

* analizy parametréw urzadzen
przed i po usunieciu awarii oraz
urzadzen referencyjnych (np.
nowych),

* ocena skutecznosci przeprowa-
dzonych prac i korekty dziatan
eksploatacyjnych.



Poziom 2 — przedsiebiorstwa z wdrozona platforma integracji
danych

Przedsiebiorstwa, ktére osiggnely drugi poziom dojrzatosci,
poza rozwiazaniami opartymi o systemamy automatyki prze-
mystowej, dodatkowo wdrozyly platformy integracji danych.
Systemy produkcyjne charakteryzuja sie znaczacym poziomem
skomplikowania, bardzo duzym wolumenem generowanych
informacji, a platformy integracyjne sa podstawowymi narze-
dziami do ich gromadzenia i usystematyzowania.

W konsekwencji, dzieki wdrozeniu platform integracyjnych
mozliwe jest prowadzenie wielowymiarowych analiz.

W przeciwienstwie do rozwigzan poziomu 1, narzedzia ana-
lityczne wykorzystywane w organizacjach, ktére osiagnely
drugi poziom dojrzatosci w pelni wykorzystuja historyczne
informacje produkcyjne z poziomu catego ciagu technologicz-
nego, a nie pojedynczych urzadzen czy elementow.

Przykladowe obszary analiz - poziom 2
Analityka
danych

Platforma
Integracyjna

» modyfikacja modelu produkcji
catego procesu w celu wzrostu
wydajnosci / poprawy jakosci
produktu,

* optymalizacja marzy,

* analiza awarii / predykcja dla

urzadzen i grup urzadzen
Iacznie,
* optymalizacja utrzymania ruchu.

Systemy
automatyki

Przykladowe korzysci - poziom 2

Modyfikacja
modelu produkcji
calego procesu
w celu wzrostu
wydajnosci /
poprawy jakosci
produktu

Optymalizacja
marzy

Analiza awarii
/ predykcja dla
urzadzen i grup

urzadzen tacznie

Optymalizacja
utrzymania
ruchu
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* monitorowanie wydajnosci pracy
urzadzen w oparciu o najlepszy
dostepny model konfiguracji
urzadzen i rezimu ich pracy,
rekomendacje dotyczgce zmiany
rezimu pracy urzadzen,

poprawa efektywno$ci
wykorzystania zasobéw / jako$ci
wytworzonego produktu.

budowa narzedzi umozliwiaja-
cych zarzadzajacym produkcja
swobodne testowania alter-
natywnych konfiguracji linii
produkeyjnych, urzadzen dla
optymalizacji marzy,

analizy scenariuszowe - biezace
monitorowanie zachowania
urzadzen w oparciu o zmieniane
parametry wejsciowe,
optymalizacja konfiguracji
pracy urzadzen pod katem

np. wolumenu produkcji.

ztozone monitorowanie danych

z wielu systeméw produkeyjnych,
monitorowanie pracy i przewi-
dywanie awarii zintegrowanych
systemdw technologicznych,
predykcja obejmujaca wszystkie
kluczowe elementy ciggu techno-
logicznego - unikanie przestoju
urzadzen.

* wsparcie w procesie reorganizacji
funkcji utrzymania ruchu

w kierunku poprawy jakosci

i efektywnosci prac serwisowych
poprzez monitorowanie pracy
urzadzen,

analiza parametréw pracy,
trendéw i prognoz uktadéw

i urzadzen,

usprawnienie proceséw
utrzymania ruchu opartych

0 RCM lub CBM,

ograniczenie kosztow eksploatacji
przy zachowaniu parametrow
bezpieczenstwa.
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Poziom 3 - przedsiebiorstwa taczace informacje
technologiczne i finansowe

W organizacjach, ktdre osiagnety trzeci poziom dojrzatosci,
systemy produkcyjne (OT) integrowane sa z rozwiazaniami IT.
Informacje technologiczne pochodzgce z uktadéw sterowania
i sensoréw, gromadzone sa na platformie integracyjnej, ktéra
jest powiazana z danymi finansowymi, pochodzacymi z syste-
mow np. klasy ERP.

Potaczenie danych technicznych i finansowych wprowadza ko-
lejna perspektywe w systemie zarzadzania przedsiebiorstwem.
Zakres analiz o r6znej ztozonosci dostepnych na poziomach
112 moze by¢ uzupehiany o informacje finansowa w sposéb
dynamiczny, natychmiast odzwierciedlajacy zmiany w poziomie
kosztéw (np. uruchomienie nowego urzadzenia i wzrost
kosztéw amortyzacji z nim zwigzanych). W rozwigzaniach
analitycznych poziomu 1 i 2 takie informacje beda uwzgled-
nione po pewnym czasie, wraz z aktualizacje okresowych
wskaznikéw kosztowych.

Integracja systemow produkcji z systemami biznesowymi
pozwala na ciagle i automatyczne monitorowanie aktualnych
kosztéw produkeji przedsiebiorstwa (koszt produkeji w danej
jednostce czasu, informacje o koszcie kranicowym w danej
jednostce czasu, oparte o biezaca informacje finansowa)
wyznaczanych w oparciu o faktyczne dane technologiczne.
Dlatego rozwigzania analityczne dostepne na poziomie 3
dojrzatosci organizacji pozwalaja na jeszcze lepsze i szybsze
podejmowanie decyzji zaréwno w obszarze handlowym,
zarzadczym, a takze operacyjnym.

Przykladowe obszary analiz - poziom 3

Systemy
finansowe

Analityka
danych

* integracja danych finansowych
z danymi produkcyjnymi - biezaca
kontrola kosztéw,

* optymalizacja kosztowa planow
remontowych,

* optymalizacja polityki sprzedazy
z uwzglednieniem danych

Platforma z system6w produkeyjnych.

Integracyjna

Systemy
automatyki

A

Infrastruktura
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Przykladowe korzysci - poziom 3

Integracja
danych
finansowych
z danymi

produkecyjnymi
—biezaca
kontrola kosztow

Optymalizacja
koszowa planéw
remontowych

Optymalizacja
polityki
sprzedazy
z uwzglednieniem

danych
z systeméw
produkeyjnych

¢ uzupelnienie danych produkceyj-
nych o informacje finansowe,

e zarzadzanie procesami
produkcyjnymi przez pryzmat
kosztéw produkeji,

* optymalizacja procesu produk-
cyjnego pod katem kosztow,

 poszukiwanie rozwigzan

pozwalajacych na ograniczenie
kosztéw produkeji w wybranych
elementach ciggu produkcyjnego,
biezacy controling produkgji.

zmiany w procesach planowania
zabiegow eksploatacyjnych

i remontowych,

optymalizacja naktadéw na
dziatania remontowe i eksploata-
cyjne pod katem kosztow,
optymalizacja harmonograméw
dziatan remontowych i eksploata-
cyjnych pod katem sytuacji
rynkowej, prognozowanego
popytu i cen rynkowych,

lepsze wykorzystanie szans
rynkowych.

lepsza integracja pomiedzy
funkcja sprzedazy i produkgji,

w wyniku wdrozenia wspdlnych
narzedzi optymalizacyjnych

i zrodet danych,

mozliwo$¢ planowania produkcji
z uwzglednieniem polityki
sprzedazy i odwrotnie,

bardziej efektywne zarzadzanie
zapasami (materiatéw i wyrobow
gotowych),

zarzadzanie portfolio produkcji
przez pryzmat kosztéw
wytworzenia, magazynowania,
dostaw, zamrozonego kapitahu,
etc.



Wedtug przedstawionego powyzej modelu, polskie przedsie-
biorstwa energetyczne osiggnely pierwszy stopien dojrzalosci.
Zakres wykorzystywanych danych produkcyjnych jest w nich
ograniczony przede wszystkim do biezacego prowadzenia
ruchu urzadzen. Firmy, w niewielkim stopniu korzystaja

z narzedzi analitycznych dostepnych na tym poziomie. Nato-
miast przedsiebiorstwa bedace czlonkami duzych miedzyna-
rodowych grup energetycznych sa zwykle sklasyfikowane na
drugim lub trzecim poziomie.

Wdrozenie rozwiqzari analitycznych nie musi by¢
czasochtonnym i kosztownym procesem

Wdrazanie rozwigzan bazujacych na analizie informacji
produkeyjnych jest zazwyczaj postrzegane, jako ztozony

i rzadko powtarzalny proces. Dotyka ono szerokiego spektrum
wyzwarn, z ktérymi mierzy sie organizacja, istotnie angazuje
zasoby w firmie, a co najwazniejsze trwa bardzo dlugo. W
konsekwencji, efekty takich wdrozen uzyskiwane sa dopiero
po kilku latach. Zdarza sie réwniez, ze wdrozone z wielkim
trudem rozwiazania nie przystajg do aktualnych potrzeb
przedsiebiorstw, ktére zmienily sie w okresie implementacji.

Mozliwe jest jednak alternatywne podejscie do tego zagad-
nienia. Wieksze korzysci moze przynies¢ wdrazanie narzedzi
analitycznych opartych o informacje technologiczng w sposéb
przyrostowy — krok po kroku, istotnie przy$pieszajac termin
realizacji korzysci, dajac organizacji czas na analize rezultatéw
i wprowadzenie koniecznych zmian przez rozpoczeciem kolej-
nego etapu, lub rozszerzeniem zakresu wdrozenia. Przyjmujac
tego typu podejscie, mozliwe jest opracowanie i wdrozenie
indywidualnych rozwigzan, aplikacji bazujacych na infrastruk-
turze technicznej dostepnej w organizacji, bez konieczno$ci
wprowadzania szerokiego zakresu zmian w srodowisku IT.

W konsekwencji, bez wzgledu na poziom dojrzalosci systemowe;j
przedsiebiorstwa, mozliwe staje sie czerpanie korzysci z nowo-
czesnych rozwigzan opartych o analize danych.

Po wyczerpaniu mozliwosci przeprowadzania prostych opty-
malizacji, wykorzystanie danych produkcyjnych w proce-

sach zarzadczych moze stac sie istotnym Zrédtem poprawy
efektywnosci operacyjnej przedsiebiorstw energetycznych.
Zakres wsparcia oferowanego przez tego typu rozwigzania jest
bardzo szeroki i uzalezniony od poziomu dojrzalosci organi-
zacyjnej i technologicznej przedsiebiorstwa. Niemniej jednak,
juz najprostsze systemy automatyki przemystowej moga by¢
wykorzystywane do przygotowania narzedzi analitycznych
wspierajacych decyzje biznesowe.

Narzedzia analityczne mogg by¢ adresowane do wielu od-
biorcéw: operatoréw, technologéw, stuzb utrzymania ruchu,
funkcji zarzadzania majatkiem, zakupdéw, finanséw, kontro-
lingu, handlu hurtowego, zarzadu. Dostep do kompleksowe;j
informacji zarzadczej moze usprawni¢ procesy decyzyjne na
poziomie strategicznym i taktycznym, doda¢ do nich nows,
dotychczas nieobecna perspektywe, czy wspiera¢ decyzje
operacyjne prowadzac wprost do oszczednosci lub wzrostu
przychodéw.

W sektorze energetycznym rozwiazania bazujace na danych
technologicznych adresowane sg przede wszystkim do seg-
mentu wydobycia, wytwarzania i dystrybucji energii elektrycz-
nej i ciepta. Niemniej jednak, z informacji takich moze réwniez
korzysta¢ obszar handlu.
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| Czy klient musi by¢ zadowolony?
Zintegrowane zarzadzanie wiedzg o klientach

W czasach, w ktorych dostep i zarzadzanie ogromna liczba
zrédel danych o klientach masowych staly sie koniecznoscia,
spotki energetyczne muszg siegnac po najnowsze technologie
pozyskiwania i przetwarzania tych informacji. Takie podejscie
pozwoli im utrzymac wysoki poziom konkurencyjnos$ci

i rentownosci.

Fundamentalne znaczenie ma budowa efektywnych proceséw
sprzedazy i marketingu wspieranych przez analityke danych.
Dzieki ich odpowiedniemu zaprogramowaniu mozliwe jest
zbudowanie organizacji skoncentrowanej na zaspokajaniu
rzeczywistych potrzeb konsumentéw. Geolokalizacja, wnio-
skowanie oparte o duze zbiory danych oraz skuteczne
zarzadzanie informacjami to konieczne warunki, aby oferta
sprzedazy energii elektrycznej i gazu byta dostosowana do
indywidualnych klientow.

Dzieki wdrozeniu ww. narzedzi sektor
firm energetycznych moze wygenerowac
dziesiatki, a nawet setki mionow
oszczednosci rocznie na redukcji
kosztow sprzedazy dzieki zwiekszeniu
skutecznosci dziatan sprzedazowych,
atrakcyjnosci produktéw, czy optymali-
zacji proceséw obstugi klienta.!

setki

milionow

Efektywnosé procesu sprzedagy to podstawa

Efektywnos¢ proceséw sprzedazowych oraz marketingowych
jest uzalezniona od dwdch wymiaréw. Pierwszy z nich,
strategiczny, dotyczy skutecznosci projektowanych narzedzi
akwizycji i utrzymania klienta - czyli segmentacji klientéw,
oferty, kanatéw sprzedazy itd. Drugi, operacyjny, wiaze sie ze
skutecznoscia dotarcia do odpowiedniej grupy konsumentéw.
Szeroka wiedza o bazie wtasnych klientéw oraz potencjalnej
grupie nowych odbiorcéw pozwala poprawic¢ efektywno$é¢

w tych dwéch wymiarach.

1. Miliony odnosza sie do mediany efektu wzrostu produktywnosci pracownikéw
sprzedazy i obstugi klienta, obserwowanych wsréd firm korzystajacych ze

zintegrowanego zarzadzania wiedza o kliencie.

Wymiar strategiczny

W obliczu spadajacych marz ze sprzedazy energii elektrycznej
coraz istotniejsze staje sie dopasowanie propozycji wartosci
oraz kanatu dotarcia do klienta do tego, czego realnie potrze-
buje. Dlatego kluczowe znaczenie ma odpowiednia segmentacja
klientéw i dopasowanie do niej oferty firm energetycznych.
Odbiorcy réznia sie miedzy soba cechami demograficznymi
oraz preferencjami zwigzanymi z poszczegélnymi elementami
oferty — na przyktad cena, kanatem i poziomem obstugi czy
gama ustug dodatkowych. Stworzenie segmentacji w oparciu
o te charakterystyki i dobranie do niej elementéw oferty decy-
duje o skutecznosci procesu sprzedazy oraz o optacalnosci tych
dziatan dla przedsiebiorstwa.

Warto podkreslié, ze presja na zwiekszenie rentownosci na
klientach wymusza na firmach energetycznych prowadzenie
dziatalnosci cross-sellingowej, umozliwiajgcej obnizenie kosz-
téw obstugi i akwizycji jednego klienta oraz up-sellingowej,
czyli wzrostu masy marzy.

Wymiar operacyjny

Operacjonalizacja narzedzi zbudowanych na poziomie stra-
tegicznym, czyli dotarcie do tych klientéw, ktorzy posiadaja
pozadane cechy, jest kluczowe dla powodzenia procesu
sprzedazy. Kontaktowanie sie tylko z wybranymi klientami

i prezentowanie im oferty dostosowanej do ich potrzeb
pozwala obnizy¢ koszty i poprawi¢ skutecznos¢ dzialania tak
w procesie akwizycji jak i utrzymania.

Efektywna sprzedaz takich produktéw jak energia elektryczna
i gaz ziemny caly czas opiera sie na kanatach wychodzacych.
Firma energetyczna aktywnie pozyskuje klientéw przy wy-
korzystaniu sit sprzedazy D2D (door to door) oraz kanatéw
zdalnych, przewaznie telefonicznego centrum kontaktu

z klientem. Dlatego tak istotne jest uzupekianie baz danych
o potencjalnych klientach o informacje zwiekszajace szanse
na konwersje i domkniecie sprzedazy. Z punktu widzenia
efektywnosci sit sprzedazy w terenie, szczegdlnie wazne jest
okreslenie rozmieszczenia klientéw o okreslonych cechach
(wielko$ci zuzycia, posiadanie dostepu do okreslonych me-
diéw, np. gazu). Dodatkowo, w obliczu presji na optymalizacje
kosztéw sprzedazy przy akwizycji klientéw o niskim zuzyciu,
istotna jest poprawa efektywnosci inbound marketingu (marke-
tingu umozliwiajacego odbiorcy samodzielne zapoznanie sie
z przekazem firmy).
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Elementy zarzqdzania relacjq z klientem w systemie CRM
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el F=1
Bt el
ey il

.““P_l

Zbieranie
i przechowywanie
danych

Zbieranie informacji

o klientach z wielu zZrédet,
np.: za pomoca strony
internetowej, eBOK,
obstugi klienta itp.

Zrédto: Opracowanie PwC

Budowa Segmentow

Wykorzystanie
wielowymiarowej

analizy aby stworzy¢
spersonalizowana
komunikacje 1: 1
(zamiast wysytac te sama
wiadomos¢ do wszystkich)

D * D& @ &0

Zamiana punktow styku
w prawdziwa ,,Podroz
klienta”

Wykorzystanie kazdej
interakcji z klientem, aby
dostarczy¢ odpowiednia
wiadomo$¢ do wiasciwego
klienta, we wlasciwym
czasie i przez wlasciwy
kanat (e-mail, SMS etc.)

Wykorzystanie danych z systemu CRM do domkniecia sprzedagy produktu

Pomiar wynikow

Zautomatyzowane
raportowanie osigganych
celéw sprzedazowych oraz
marketingowych wspiera
pomiar osigganych celow
biznesowych

CRM Multi-channel Telefon CRM 360 Integracja z systemem Email
zarzadzania awariami
&——&
(3] (4] (5] (6]
Marcin Paulina Paulina Marcin Marcin Marcin widzi,
rozpoczyna wiasnie dzwoni do pomaga angazuje ze Paulina jest
swoj dzien otrzymata firmy Paulinie Pauline adresatem
pracy od fakture od energetyczne;j. irejestruje korzystajac ostatniej
zalogowania firmy Marcin odbiera zgloszenie z informacji kampanii
sie do systemu energetycznej. telefon. reklamacyjne. jakie posiada sprzedazowej i
i sprawdzenia Nie rozumie W systemie: otwierata maila
swoich zadan. kwoty jaka informuje Z propozycja,
zostala na niej o planowym ale jeszcze nie
uwzgledniona. wytaczeniu. zakupita ustugi.
Marcin rozma-
wia z Pauling
Marcin Paulina i przesyla
Operator Infolinii Aktualny Klient firmy szcze g(’)lowq
firmy energetycznej energetycznej ofertg na email.

Zrédto: Opracowanie PwC
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Wymiary wiedzy o kliencie

Kluczowymi wymiarami wiedzy potrzebnymi do projektowania
dziatan sprzedazowych sg cechy demograficzne, preferencje
oraz fizyczna lokalizacja klientéw. Cechy demograficzne okre-
$laja strukturalne wyrézniki klientéw takie jak korzystanie

z okreslonych mediéw, wielko$¢ ich zuzycia, dochdd czy styl
zycia. Z jednej strony charakteryzuja potencjat finansowy
klienta dla firmy energetycznej, z drugiej zas sa no$nikiem
jego preferencji. Dlatego moga by¢ wykorzystywane przy okre-
slaniu odpowiednich segmentéw klientéw oraz planowaniu
strategii kanalow sprzedazy.

Wymiary wiedzy o klientach

Preferencje klientow okre$laja ich stosunek do réznych
elementow oferty, takich jak ceny, warunki handlowe czy
ustugi dodatkowe. Decyduja one o ich sktonnosci do skorzy-
stania z ustug firmy energetycznej i sa wykorzystywane do
ksztattowania propozycji wartosci. Powyzsze dane sa wykorzy-
stywane w formie zagregowanej do wyciagania strategicznych
whnioskéw o klientach, tworzeniu segmentacji i oferty. Ostatni
wymiar danych wiaze sie z pozyskaniem informacji o lokaliza-
¢ji, kanale kontaktu, czyli jest ukierunkowany na odnalezieniu
klientéw o pozadanych cechach.

X\gln;;r Dane ilosciowe *’ Preferencje klientow
* dane socjo-ekonomiczne * preferencje odnos$nie formuly cenowej * fizyczna lokalizacja
- stan cywilny, (cena zmienna, stata, indeksowana klientéw o okreslonych
- dochod, do gieldy), cechach demograficznych
- poziom konsumpcji, * preferencje odnosnie ustug i preferencjach.
- status spolteczny, dodatkowych (zakup produktéw
- styl zycia. w paczkach),
Przyktady * zuzycie mediow * preferencje odnosnie warunkow
danych - prad, handlowych (wysokos$¢ optaty
- gaz, handlowej, termin ptatnosci),
- cieplo sieciowe. * preferencje odnosnie poziomu obstugi
(rodzaj kanatu, poziom spersonalizo-
wania kontaktu),
* stosunek do firmy energetycznej,
* poziom wiedzy o rynku energii.
. L Dane dla indywidualnych
Typ danych Dane agregatowe dla catego zbioru klientéw Klientéw
X\;);ll;oclilzystame Budowa segmentacji klientéw, oferty, strategii kanatow sprzedazy Operzg;zzl;zzifljve;f}f iafa

Zrédto: Opracowanie PwC
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Wykorzystywanie innowacyjnych grédet danych
i wiedzy

Istnieje szereg zrédet danych oraz metod budowy wiedzy
o klientach, ktdre z powodzeniem moga by¢ wykorzystywane
przez firmy energetyczne.

Geolokalizacja

Mozliwos¢ fizycznej lokalizacji klientéw staje sie kluczowa
przy tworzeniu bazy leadow (potencjalnych klientéw) zaréwno
dla kanatéw zdalnych (zapewniajac pracownikowi infolinii
komplet informacji o kliencie jeszcze przed rozpoczeciem
rozmowy), jak réwniez kanatéw D2D. Polaczenie informacji
o wystepowaniu pozadanych cech socjoekonomicznych
klientéw z danymi dotyczacymi wystepowania infrastruktury,

pozwala stworzy¢ mapy geolokalizacyjne pozadanych segmen-

tow klientéw.

Moga to by¢ przyktadowo klienci o wysokim zuzyciu energii
elektrycznej i okreslonym stylu zycia (skorelowanym z miej-
scem zamieszania) wplywajacymi na che¢ zakupu danego
produktu firmy energetycznej - na przyktad mieszkancy
doméw jednorodzinnych. Jest to szczegoélnie istotne

w przypadku sprzedazy gazu, gdzie identyfikacja klientéw
korzystajacych z tego paliwa jest duzym wyzwaniem i kosztem
dla firm energetycznych.

Kategorie danych przestrzennych mozliwych do ugycia przy lokalizacji wybranych segmentow klientow

Dane przestrzenne mozliwe do uzycia przy lokalizacji wybranych

segmentdéw klientéw firmy energetycznej

v & Demografia Otoczenie wplywajqce
e\ . L .
P izachowania ludnosci : na styl gycia

* zanieczyszczenie
powietrza,

¢ liczba i rozlokowanie
mieszkancow,

* sila nabywecza,

» wydatki konsumpcyjne,

* poziom edukacji,

* poziom bezrobocia,

* stan cywilny.

e szkoty,

e parki,

e teatry, kina,

e centra handlowe,
* sie¢ transportu,
publicznego.

Dane

przestrzenne

@) Potencjalne

/g\ Infrastruktura
segmenty klientow :

energetyczna

* osiedla mieszkaniowe,
* banki,

* sklepy spozywcze,

* firmy ustugowe,

* firmy przemystowe.

e sie¢ gazowa,
* sie¢ cieptownicza.

Zrédto: Opracowanie PwC
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¢ koszty nieruchomosci,

« sie¢ elektroenergetyczna,

Identyfikacja lokalizacji segmentéw
klientéw - przykltadowy wynik analizy

M segment1 M Segment5 M Segment 9
Segment 2 Segment 6 [ Segment 10
Segment 3 M segment 7
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Internet

Profilowanie klientéw na podstawie analizy informacji o od-
wiedzanych stronach internetowych, portalach spotecznoscio-
wych, czy stronach zakupowych, moze by¢ wykorzystywane
przez firmy energetyczne. Dane te moga stuzy¢ do pozyskania
informacji o sposobie pozycjonowania kanatéw zdalnego
kontaktu w celu wygenerowania lead-a, jak réwniez dostoso-
wywania oferty pod katem cech demograficznych klienta.

Inteligentne liczniki

Chociaz w Polsce wdrozenie AMI (inteligentnego opomia-
rowania) jest caly czas na wczesnym etapie, w przysztosci,
gdy bedzie ono wdrazane na skale masowa wazne jest, aby
przedsiebiorstwa energetyczne byly gotowe do analizy i wy-
korzystania tego zrédta danych. Rozwdj AMI stwarza szanse
pozyskiwania szczegotowej informacji o zuzyciu energii elek-
trycznej klientéw w ujeciu godzinowym. Taka wiedza moze
by¢ wykorzystywana do tworzenia produktéw dopasowanych
do indywidualnych potrzeb klientéw, w tym do charakteru

i czasu uzytkowania wykorzystywanych przez niego urzadzen
elektrycznych.

Badania jakosciowe i ilosciowe klientow

Badania klientéw wykorzystywane w branzach masowych
staja sie coraz popularniejsze wsrdd spotek energetycznych.
Dobrze ustrukturyzowane badania jakosciowe, takie jak
indywidualne rozmowy z klientami czy grupami klientéw sa
zrédlem inspiracji do tworzenia nowych produktéw oraz testo-
wania gotowych konceptéw. Z kolei badania ilosciowe pozwa-
laja zidentyfikowad na reprezentatywnej probie mozliwe do
wyroéznienia segmenty klientéw (przyktadowo na podstawie
cech demograficznych oraz deklarowanych preferencji). Takze
tutaj internet przychodzi z pomoca, jako platforma do reali-
zacji badan, skracajaca czas ich realizacji, a przez to reduku-
jaca ,time-to-market” nowych produktéw. Oczywiscie warto
podkresli¢, ze kluczowym aspektem pozostaje wykorzystanie
zebranych w ramach badan informacji w sposob zintegrowany.
Wiaze sie to przede wszystkim z zasilaniem w zintegrowane
dane klienckie takich narzedzi sprzedazowych jak systemy
CRM (customer relationship management).

eBOK i infolinia

Spolki energetyczne majac ambitne plany migracji klientéw
do zdalnych kanatéw obstugi, nie zawsze wykorzystuja mozli-
wosci pozyskiwania danych. eBOK (elektroniczne biuro
obstugi klienta) i infolinia moga by¢ istotnym zZrédtem infor-
macji zwigzanych z zachowaniem klienta, jego preferencjami
czy satysfakcja z poziomu ustug. Ich pozyskiwanie wymaga
jednak zbudowania odpowiednich proceséw ich gromadzenia
(zwlaszcza w ramach infolinii) oraz integracji z CRM, dzieki
czemu moga one stuzy¢, jako wazne zrédto informacji do
planowania dziatan utrzymaniowych.

Analizy i wnioskowania oparte o duze zbiory danych

Narzedzia tego typu sa szeroko stosowane w telekomunikacji,
ubezpieczeniach czy bankowosci. Pozwalaja identyfikowac
kluczowe zaleznos$ci pomiedzy obserwowalnymi cechami

a zachowaniem klienta (na przyktad pomiedzy sktonnoscia
do zmiany dostawcy i zakupu dodatkowych ustug). Dzieki
wykorzystaniu odpowiednich narzedzi statystycznych, np.
grupowania danych, analiz conjoint, algorytméw drzew decy-
zyjnych, czy sieci neuronowych mozliwe jest przygotowanie

i zaplanowanie odpowiednich dziatan po stronie marketingo-
wej i sprzedazowe;j.
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Przyktad analizy Big Data - okreslenie liczby i gtownych przyczyn rezygnacji z ustugi

> >
Identyfikacja obecnego statusu Prognozowanie odejs$¢ klientow Identyfikacja grupy klientow
klienta na podstawie danych historycznych szczegolnie podatnej na odejscia
(np. korzystajacych z ustugi ponad
Klient Status klienta
rok)
| | | |
Nieaktywny : I : :
" 1
Now! Kliencl . .
1 9 1 1
Rezygnacje | B | '
zygnacj : = : ——— Segment 1 :
| | seamem2 ||
. 1 1 ——— Segment 3 !
- : : — Segment 4 :
Historia 1 Prognoza - Irok | 2rok | 3rok | "

Zrédto: Opracowanie PwC

Osiagniecie faktycznych efektéw po stronie marketingu,
sprzedazy i obstugi klienta wymaga wdrozenia pozyskanej
analitycznie wiedzy operacyjnej w dziatalnosci firmy

—w BOKu, na infolinii, czy w strukturach sprzedazy bezpo-
sredniej. Efektywno$¢ zapewnienia wiedzy w tych procesach
na skale masowa jest warunkiem sprawnego przekazywania
zindywidualizowanej informacji, ktéra moze zapewnic tylko
odpowiednia architektura systemoéw IT skoncentrowana na
Kliencie.
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Obejmuje ona nie tylko systemy wspierajace call center, billing
i CRM, ale przede wszystkim podstawowe systemy utatwiajace
zarzadzanie danymi oraz indywidualizacja wiedzy — systemy
Master Data Management, Marketing Automation, Product
Catalog, self-service i Content Management System.



Architektura systemoéw IT skoncentrowana na kliencie
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MDM Master Data Management
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Portfel produktéw w ofercie

t
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1
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1
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| Dziedzinowe systemy zarzadzania infrastruktura energetyczna i opomiarowaniem (AMI) |

Zrédlo: Opracowanie PwC
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Strategia dojscia do klientocentrycznej architektury systemow IT w spélce energetycznej

Konsolidacja Danych Klienta

Master Data Management

Integracja kanatu Self - Service

Self-Service Content Management System
+ +

Rezultaty

Widok 360 klienta
dostepny operacyjnie

Automatyzacja
procesow front-office

(CRM) oraz w obstudze klienta

analitycznie (BI)

Zrédto: Opracowanie PwC

Analiza wynikéw wdrazania zintegrowanych systemow
zarzadzania relacjami z klientem pokazuje, ze przynosza
one przedsiebiorstwom szereg korzysci, zardbwno w obszarze
poprawy wynikéw finansowych (wyzsze przychody dzieki
skuteczniejszemu up-sellingowi oraz pozyskaniu klientéw),
wzrostu produktywnosci (szybsze pozyskiwanie i obstuga
klienta) i przede wszystkim satysfakcji klientow.
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Automatyzacja proceséw marketingowych

—_—
Business Intelligence | Marketing Automation || Product Catalog

Automatyzacja proceséw obstugi klienta

————
I

t 4 t4

V3|

Rozbudowane
funkcjonalnosci
sprzedazowo-obstugowe
w kanale Self-Service.
Uspéjniona, omni-kanatowa
komunikacja z klientem

Pelna automatyzacja
proces6w front
i back-office
w obstudze klienta

Automatyzacja
dziatan
marketingowych

Sredni wzrost wybranych wskagnikéw wsréd
przedsiebiorstw korzystajqcych z rozwiqzan klasy
CRM

Przychody

Produktywno$¢ pracownikéw

Zwrot z dziatan marketingowych

<=

Satysfakcja klientéw

Zrédlo: Badanie przeprowadzone w 2014-2016r. wsrdd klientéw firmy Salesforce



Jak szukaé rentownosci?
Nowe strumienie przychodow
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Jak szukacé rentownosci?
Nowe strumienie przychodow

Przedsiebiorstwa energetyczne ciagle poszukuja obszarow
rozwoju i optymalizacji pozwalajacych na poprawe wynikéw
finansowych. Naturalnym kierunkiem jest dziatalno$¢ podsta-
wowa, lecz korzy$ci moga by¢ realizowane rowniez w ramach
nowych rozwigzan biznesowych. Obecnie przedsiebiorstwa
energetyczne rozszerzajg zakres swojej dziatalnosci, oferujac
ustugi, ktore z jednej strony wiazg sie z obszarem energetyki, ale
dotychczas byly zarezerwowane dla graczy z innych sektoréw.

Dynamiczny rozwdj technologii, potrzeb
i oczekiwan klientéw, otoczenia poli-
tyczno - regulacyjnego moze stwarzac
szanse na opracowanie i wdrozenie
nowych modeli biznesowych i produktéw
przez przedsiebiorstwa energetyczne.
Jezeli przedsiebiorstwa energetyczne
wykorzystaja pojawiajace sie szanse
rynkowe, moga stworzy¢ zrdédto,
stanowiace jedynie procentowo
1-cyfrowa, ale ilosciowo znaczaca
kontrybucje w ich przychody.”

procentowy
w2rost
przychodow

Fotowoltaiczne joint-venture

Wprowadzenie zasady TPA (ang. Third Party Access) w 2004
roku bylo poczatkiem liberalizacji rynku energii elektrycznej
w Polsce. Zmiana ta miata bardzo istotny wplyw na rynek
sprzedazy energii odbiorcom przemystowym. W poczatko-
wych latach po tej zmianie, sprzedaz energii elektrycznej do
duzych odbiorcéw stata sie niezwykle atrakcyjna. Jednak wraz
z postepujaca dojrzatoscia rynku, marze sprzedawcéw energii
elektrycznej w grupach A i B istotnie spadly — niejednokrotnie
0siggajac ujemne wartosci na sprzedana MWh. Taka sytuacja
stata sie zrédtem presji konkurencyjnej na sprzedawcéw ener-
gii elektrycznej. Sprzedawcy zmuszeni zostali do rozszerzenia
oferty dla klientéw przemystowych, tak by przyciagna¢ ich

nie tylko niska ceng, ale takze ustugami komplementarnymi.
Do ustug komplementarnych mozna zaliczy¢ ustugi audytu
energetycznego, czy ustugi skierowane w strone optymalizacji
zuzycia energii elektryczne;j.

Z pomoca w konkurowaniu o klienta przemystowego przycho-
dzi przedsiebiorstwom energetycznym nowy system aukcyjny.
Ma on na celu wspieranie rozwoju inwestycji w energetyke
rozproszona na terenie kraju oraz spehienie celéw klimatycz-
nych OZE w 2020. System stwarza rowniez szanse dla firm
sektora energetycznego na skuteczniejsze dotarcie do klientéw
przemystowych poprzez innowacyjny sposéb sprzedazy energii
elektryczne;j.

Ministerstwo Energii wedlug projektu Rozporzadzania

w sprawie maksymalnej ilosci i wartos$ci energii elektrycznej

z OZE, ktéra moze zostac sprzedana w drodze aukcji w 2017

r. z dnia 14 listopada 2016 r. przeznaczy okoto 2,2 mld ztotych
na zakup energii elektrycznej wytworzonej przez mate instala-
cje OZE (ponizej 1 MW), ktére zostang wybrane w aukcjach

w 2017 r. W praktyce, bedzie to oznacza¢ budowe ponad

300 MW nowych farm fotowoltaicznych w kraju z gwaranto-
wana $rednia cena energii wynoszgcg ponad 460 PLN/MWh
(gwarantowana przez 15 lat, indeksowana inflacja z poprzed-
niego roku). Gwarantowane ceny polaczone z malejacymi
naktadami finansowymi wymaganymi do powstania matych
farm stonecznych sprawiaja, ze przedsiebiorstwa energetyczne
moga starac sie wejs¢ z oferta budowy farm fotowoltaicznych
przygotowanych pod potrzeby odbiorcéw przemystowych, na
wzdr zagranicznych dostawcow technologii fotowoltaicznych

(PV).

Amerykanskie SolarCity oferuje przedsiebiorstwom kom-
pleksowe zaprojektowanie, wybudowanie instalacji PV na
terenie nalezacym do przedsiebiorstw. W zamian za co, klient
podpisuje z SolarCity 20 letnie umowy PPA (ang. Power Pur-
chase Agreement) ze stalg cena energii, ktéra w zaleznosci od
lokalizacji moze by¢ nizsza o kilka procent od cen oferowanych
przed duze przedsiebiorstwa energetyczne.

Jednak polskie warunki nie pozwalaja na bezposrednie
przeniesienie takiego modelu biznesowego na lokalny rynek,
w zwigzku z:

e relatywnie mniej korzystnymi warunkami atmosferycznymi,
niz w kluczowych rejonach dla SolarCity (tj. stany Kalifornii
czy Newady),

* pozycja SolarCity jako dostawcy ustug w zakresie energii
stonecznej, ktéry jest w stanie zrezygnowac z czesci marzy
sprzedawcy energii elektrycznej, na rzecz marzy ze sprzedazy
swoich paneli PV.

7. Szacunek wylacznie potencjatu rynku inteligentnego o$wietlenia ulicznego, przy zatozeniu instalacji rozwigzan kategorii ,,smart” w 5-10% istniejacych stupach

o$wietleniowych oraz dodatkowych przychodéw / oszczednosci zwigzanych z rozwigzaniami ,inteligentnymi” na poziomie pierwszego kwartyla korzysci

osigganych w ramach przeprowadzonych dotychczas wdrozen.
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Nie oznacza to jednak, ze spotki z sektora energetycznego nie
moga czepiac korzysci z tej strategii. Powinny jedynie pamietac
o przystosowaniu jej do warunkéw lokalnych. Aktualnie
polskie przedsiebiorstwa energetyczne maja okazje wejs¢ we
wspdlprace z odbiorcami przemystowymi. Celem wspdtpracy
bedzie przygotowanie projektu farmy fotowoltaicznej na te-
renie zakladu przedsiebiorstwa przemystowego oraz wspdlny
udzial w aukcji. Wktadem we wspolne przedsiewziecie ze
strony energetyki bedzie know-how, wybér wykonawcy oraz
nadzor energetyczny na inwestycja, podczas gdy wktadem
partnera przemystowego bedzie grunt lub inna przestrzen,
na ktdrej bedzie mozna zainstalowac farme.

Kluczowym aspektem powodzenia takiego joint-venture
bedzie uczciwy podziat korzysci wynikajacych ze wspétpracy.
Partner przemystowy moze kupowac calos¢ energii wyprodu-
kowanej przez farme w cenie hurtowej energii elektrycznej (np.
podazajacej za indeksem IRDN, indeksami RTT), eliminujac
marze sprzedawcy. W zamian, przedsiebiorstwo energetyczne
otrzymywatoby dofinansowanie (w wysokos$ci cena aukcyjna
minus warto$¢ IRDN w danym okresie), ktore wykorzystywane
bytoby na pokrycie naktadéw inwestycyjnych oraz stanowitoby
zwrot z inwestycji. Dodatkowo, przedsiebiorstwo energetyczne
sprzedawatoby pozostala energie elektryczng, konieczng do
dziatalnosci produkeyjnej odbiorcy przemystowego.

Dodatkowa korzyscia dla przedsiebiorstw przemystowych
posiadajacych wtasne OSD, byloby zmniejszenie kosztow
zwigzanych z oplatami za przesyt lub dystrybucje stanowiacych
nawet miedzy 20-30% calosci kosztéw energii elektrycznej.

Korzysci finansowe dla przedsiebiorstwa przemystowego posiadajqcego instalacje o mocy
zainstalowanej powyzej 0.5 MW- przyktad przedsiebiorstw w taryfie dystrybucyjnej B23

Komponenty ceny sprzedazy dla instalacji OZE
w aukeyjnym systemie wsparcia — dostepne
dla kazdego inwestora w farme PV

Dodatkowe korzysci dostepne wytacznie dla
przedsiebiorstwa przemystowego posiadajacego
instalacje PV

Indeks IRDN

_______ | —3% B
~8-11%
...... | —3%
Doptata OREO ,Koszt” profilu ~ Unikniecie kosztédw Unikniecie kosztow Unikniecie Laczny przychéd dla
farmy PV dystrybucji systemu wsparcia kosztéw akcyzy projektu na MWh

Zrédto: Opracowanie PwC
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Car sharing

Kolejnym elementem, ktéry moze stanowic¢ trwate, dodatko-
we zrédlo przychodéw przedsiebiorstw energetycznych jest
wykorzystanie samochodéw elektrycznych w formule car
sharing, czyli krétkoterminowego wynajmu pojazddéw, gtéwnie
miejskich. Car sharing jest nowoczesnym i ekologicznym po-
dejsciem do idei miejskiej komunikacji samochodowej, a jego
formuta zblizona jest do funkcjonujacych w kilku miastach

w Polsce roweréw miejskich. Jednak, w tym przypadku (zakta-
dajac wykorzystanie samochodoéw elektrycznych), samochody
zamiast do stojakéw, przypinane sa do stacji tadowania.

Z perspektywy przedsiebiorstw energetycznych, car sharing
moze by¢ postrzegany, jako naturalne rozszerzenie oferty
tadowania pojazdow elektrycznych. Dzieki budowie floty
pojazdoéw elektrycznych na wynajem przedsiebiorstwa
energetyczne:

* zapewnia sobie odpowiednie obcigzenie instalacji tadowania
(state wykorzystanie instalacji), co moze mieé¢ pozytywny
wplyw na zarzadzanie siecia i zapewnienie jej stabilnosci.
Dodatkowo, pojazdy elektryczne bez przeszkéd beda mogty
by¢ wykorzystywane, jako magazyny energii,

* przedsiebiorstwa energetyczne beda mogly podnies¢ marze
na sprzedazy energii elektrycznej poprzez odpowiednie
wkomponowanie jej w cene najmu pojazdéw elektrycznych,

* przedsiebiorstwa energetyczne beda mogly wykorzystaé fakt
budowy sieci wynajmu pojazdéw elektrycznych na
potrzeby CSR, bowiem bedzie to ekologiczne, wysoko
innowacyjne rozwiazanie wspierajace lokalna spotecznos¢.

Dobrym przyktadem skutecznego zaadoptowania pomystu jest
firma Autilieb’ oferujaca ustugi car sharingu za pomoca elek-
trycznych samochodéw Bollore Bluecar. Firma rozpoczeta swoja
dziatalno$¢ w Paryzu pod koniec 2011 roku i byta zaprojekto-
wana na wzor publicznego systemu wynajmu rowerdw Velieb’.
Na poczatku, do uzytku weszto 250 samochodéw. Jednakze,
w zwigzku z pozytywnym odbiorem ustugi, w ciagu pét roku
zwiekszono t3 ilos¢ siedmiokrotnie. Obecnie w uzytku jest
4000 pojazdéw, w miedzyczasie firma uruchomita dziatalnosé¢
w Lyonie i Bordeaux oraz programy pilotazowe w Londynie
iIndianapolis.

Zasada dziatania jest prosta — samochody sa zaparkowane przy
ulicach i podigczone do stacji tadowania. Uzytkownik podcho-
dzi do stacji, jest mu przydzielany samochdd i moze rozpoczaé
jazde. Cata procedura jest bardzo prosta i trwa kilka minut.
Uzytkownik moze zakonczy¢ jazde w dowolnym momencie,
zostawiajac samochdd w jednej z ponad tysiaca stacji na terenie
aglomeracji. Sg dwa plany taryfowe — ze stalym abonamentem
ibez niego. Klienci ptacacy abonament wynoszacy 10 euro
miesiecznie ptaca 0,23 euro za minute uzytkowania, pozostali
- 0,32 euro/min. Minimalny czas wynajmu to 20 minut.
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Inteligentne oswietlenie uliczne

Jednym z obszaréw biznesowych przedsiebiorstw energe-
tycznych jest segment oswietlenia. W ramach niego przed-
siebiorstwa opracowaly oferte ustugowa skierowanag m.in. do
wiascicieli infrastruktury i budynkéw, jednostek samorzadu
terytorialnego, etc. Ustugi te oparte sa o:

 wlasng infrastrukture oswietleniows,
» wykwalifikowany personel i zasoby techniczne.

Proponowany zakres ustug dotyczy przede wszystkim zapew-
nienia odpowiedniego oswietlenia na terenie wskazanym
przez klienta i/lub serwisu oraz modernizacji infrastruktury
oswietleniowej (lampy, stupy, instalacje elektryczne, etc.).
Zgodnie z danymi publikowanymi przez GUS, roczne koszty
utrzymania i eksploatacji systemdéw oswietlenia ulicznego

w Polsce siegajg 2 miliardow zlotych. W budzetach jednostek
samorzadu terytorialnego stanowia one ok. 2% wydatkdw.

Wydatki na oswietlenie publiczne w 2015 r.
(mlin PLN) oraz jako % wydatkow budzetowych
jednostek samorzqdu terytorialnego

Wydatki publiczne na oswietlenie % Wydatkéw
(drogi, ulice place), mln PLN publicznych
Polska
L W1952
Mazowieckie
264
Slaskie
219
Wielkopolskie
187
Matopolskie
179
Dolnoslaskie
177
Lodzkie
124
Pomorskie
122
Kujawsko-pomorskie
Zachodniopomorskie
T
Lubelskie
95|
Podkarpackie
|86/
Swietokrzyskie
|__61]
Warminsko-mazurskie
| 60]
Podlaskie
58]
Lubuskie
| 53]
Opolskie
48]
Zrédto: GUS



Zgodnie z obowigzujacymi regulacjami, jednostki samorzadu
terytorialnego sa zobowigzane do zapewnienia odpowiedniego
oswietlenia przestrzeni publicznych na ich terytorium. Samo-
rzady wspotpracuja z przedsiebiorstwami energetycznymi

w opisanym powyzej zakresie. Niemniej jednak wspoétpraca
ta jest trudna z uwagi na:

* koniecznos¢ modernizacji infrastruktury o§wietleniowej
i poprawy jej efektywnosci energetycznej, co wiaze sie
z dodatkowymi wydatkami,

* ograniczenia budzetowe, z ktérymi zmagaja sie jednostki
samorzadu terytorialnego.

W konsekwencji, samorzady poszukuja nowych sposobéw
wypehienia obowigzkéw naktadanych na nie przez przepisy

i poszukuja partneréw biznesowych, ktérzy, w réznych formach
wspolpracy, pomoga zmodernizowac systemy o$wietleniowe,
lub zapewnia o$wietlenie przestrzeni publicznej. W konse-
kwencji, konkurencja na rynku stata sie bardziej intensywna,
a do grona czterech duzych grup energetycznych dotaczyty
nowe firmy inzynieryjne i wykonawcze oraz dostawcy techno-
logii oswietleniowych (np. Philips, Osram, Siemens).
Dziatalnos$¢ przedsiebiorstw energetycznych zwiazana

z oswietleniem ulicznym skupia sie przede wszystkim

w dwoch obszarach:

* budowy i eksploatacji systemow oswietlenia ulicznego
(w réznych modelach biznesowych),

* zapewnienia o$wietlenia przestrzeni publicznej jako ustugi
dla samorzaddéw lokalnych.

W ramach tych dzialan podejmowane sa oczywiscie inicjatywy
zwigzane z budowa nowoczesnych, inteligentnych systemoéw
oswietleniowych opartych o technologie LED, wyposazonych
w systemy inteligentnego zarzadzania o$wietleniem. Niemniej
jednak na rynku pojawiaja sie nowe mozliwosci wykorzystania
infrastruktury oswietlenia ulicznego, ktére moga zapewnic
dodatkowe przychody wiascicielom tej infrastruktury.

Nowe technologie w segmencie o$wietlenia moga pomoc
przedsiebiorstwom energetycznym wyjs¢ naprzeciw oczekiwa-
niom klientéw (jednostek samorzadu terytorialnego)

i zaproponowac ustugi, bardziej ztozone, o wiekszej wartosci
dodanej poza standardowymi rozwigzaniami zwigzanymi

z efektywnym o$wietleniem przestrzeni publicznej. Odpo-
wiednia konstrukcja oferty, model wspdtpracy z jednostka
samorzadu terytorialnego oraz nowi partnerzy biznesowi
spoza sektora energetycznego moga sprawié, iz rozwigzania
proponowane jednostkom samorzadu terytorialnego moga by¢
rowniez atrakcyjne cenowo.

Nowe ustugi skierowane do jednostek publicznych moga by¢
oparte o technologie inteligentnych stupéw oswietleniowych
(ang. smart pole). Stupy takie sa ztozonymi urzadzeniami,
ktére poza standardowymi funkcjami o$wietleniowymi,
wykorzystujacymi energooszczedne lampy w technologii LED,
sg platforma do dodatkowych ustug.

* ochrona srodowiska — inteligentne stupy oswietleniowe
moga by¢ wyposazone w czujniki zanieczyszczen. Na tej
podstawie mozliwe jest cigglte monitorowanie jakosci
powietrza w danej miejscowosci. Pozyskane informacje
moga stuzy¢ stuzbom ochrony srodowiska do planowania
dziatan nakierowanych na poprawe jakosci powietrza oraz
monitorowania ich efektéw. Dodatkowo informacje o po-
ziomie zanieczyszczen moga by¢ przekazywane na biezaco
mieszkancom,

parkingi publiczne - inteligentne stupy oswietleniowe
moga by¢ wykorzystywane do budowy zintegrowanego
systemu zarzadzania publicznymi miejscami parkingowy-
mi. Czujniki zainstalowane na stupach oswietleniowych
pozwalaja na gromadzenie informacji o wykorzystaniu
miejsc parkingowych (lokalizacje, czas parkowania, typy
pojazdow parkujacych, etc.) i pozwalajg na optymalizacje
systemu oplat parkingowych, organizacje parkingéw, etc.
Dodatkowo, na podstawie takich informacji mozliwe jest
zbudowanie systemu informujgcego kierowcéw o wolnych
miejscach parkingowych w poszczegdlnych lokalizacjach, co
moze pozytywnie wplywac na ograniczenie natezenia ruchu,
szczegolnie w centrum miast,

telekomunikacja — stupy o$wietleniowe moga by¢ réwniez
przystosowane do montazu infrastruktury telekomunikacyj-
nej. Dzieki temu stupy moga by¢ wykorzystane przez
operatoréw telefonii komdrkowej do rozbudowy sieci,

a dzierzawa ich przestrzeni moze stanowi¢ dodatkowe
zrédlo przychoddéw wiascicieli infrastruktury. Jednoczesnie
stupy moga by¢ wykorzystane do budowy publicznych sieci
bezprzewodowych, np. na placach, w parkach, etc., zgodnie
z oczekiwaniami mieszkancow,

monitoring - stupy o$wietleniowe moga by¢ wyposazone

w kamery monitoringu. Wykorzystanie kamer moze popra-
wic bezpieczenstwo mieszkancéw i przyspieszy¢ interwencje
stuzb w przypadku powstatego zagrozenia (straz pozarna,
policja, pogotowie, straz miejska). Jednoczesnie kamery
monitoringu moga stuzy¢ poprawie jakosci zarzadzania
ruchem, dostarcza¢ informacji o korkach, zdarzeniach
drogowych, etc.,
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* tablice informacyjne — system o$wietlenia ulicznego moze
by¢ wyposazony w elektroniczne tablice informacyjne.
Z jednej strony tablice te moga by¢ wykorzystane jako
no$niki informacji miejskiej (np. o dostepnych miejscach
parkingowych, utrudnieniach w ruchu), z drugiej zas moga
by¢ dzierzawione np. przez firmy reklamowe. W drugim
przypadku, optaty z tytulu najmu powierzchni reklamowe;j
moga stanowi¢ dodatkowe zrédto przychodéw wiascicieli
infrastruktury,

ladowarki - system o$wietlenia ulicznego i inteligentne
stupy uliczne moga by¢ réwniez wyposazone w stacje tado-
wania samochodéw elektrycznych. Takie rozwigzanie moze
pomdc w sprawnej budowie systemu tadowania pojazdéw
elektrycznych w miastach, a takze stanowi¢ dodatkowe
zrédto przychodéw dla wiascicieli infrastruktury.

Mozliwosci wykorzystania stupow oswietleniowych

Publiczne systemy

alarmowe ‘'® . -
@ Lampy LED
Tablice cyfrowe, =
elektroniczne znaki
drogower,l;/vms;li(a:ov.vfel i‘ o
gacy] ms Monitoring
Nadajniki telefonii | 1 S
. . Systemy komunikacji
komérkowej, [——— ﬂ .
publicznej sieci WiFi alarmowej (telefon
SOS)
Czujniki pogodowe, ) E Aplikacje mobilne dla
monitorujgce -8; = ustug E-governance
zanieczyszczenie | '3
powietrza
wspolpracujgce
Z systemami Zarzadzanie
ostrzegania parkowaniem

Stacje tadowania

Lacza Q f 1 ¢
Swiattowodowe ( pojazdéw

W inteligentnym o$wietleniu ulicznym infrastruktura jest tylko
platforma do nowych typéw ustug. Stad klasyczne modele
biznesowe, zorientowane na utrzymanie i serwis infrastruk-
tury, lub zapewnienie oswietlenia przestrzeni publicznej nie
pozwola na wykorzystanie pelnego potencjatu tych rozwigzan.
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Dlatego przedsiebiorstwa energetyczne musza opracowac nowe
modele wspdlpracy zaréwno z samorzadami, jak i z innymi
partnerami biznesowymi. Jednoczesnie przedsigbiorstwa
energetyczne beda musiaty rozwinaé nowe portfolio ustug/
rozwigzan dla miast, tak, aby w pelni wykorzystaé potencjat
inteligentnego o$wietlenia drogowego.

Samorzady nie beda sktonne do dodatkowych inwestycji

w rozwoj systemu oswietlenia miejskiego. Z ich perspektywy
kluczowe jest zapewnienie mieszkancom oswietlonej prze-
strzeni publicznej po mozliwie najnizszym koszcie. Dlatego
ewentualny ciezar inwestycji w nowoczesne stupy oswietleniowe
bedzie spoczywac na przedsiebiorstwach energetycznych.
Niemniej jednak, mozliwe sa tutaj formy wspotpracy oparte

o formute PPP, w ktdrych:

* przedsiebiorstwo energetyczne jest inwestorem i operatorem
infrastruktury o$wietleniowej,

* przedsiebiorstwo energetyczne uzyskuje dodatkowe
przychody z tytutu dzierzawy powierzchni reklamowych,
przestrzeni w stupach (telekomunikacja), stacji tadowania
pojazdoéw elektrycznych, etc.,

* samorzad korzysta z nizszych kosztéw utrzymania energo-
oszczednego oswietlenia, monitoringu, systeméw parkingo-
wych posiadajac udziat we wspdlnym przedsiewzieciu.

W niektére obszarach ustug zwiazanych z inteligentnym
oswietleniem ulicznym przedsiebiorstwa energetyczne nie sa
obecne. W konsekwencji, rozwdj oferty tych przedsiebiorstw
bedzie wymagat badZ nawigzania wspoélpracy z firmami spoza
sektora energetycznego (np. agencje reklamowe, firmy teleko-
munikacyjne), badz uzupelienia zakresu dziatalnosci o nowe
elementy.

Przyktadem skutecznego rozwigzania jest projekt firmy Philips
w Los Angeles, ktéra stworzyta nowy model oswietlenia ulicz-
nego wspolnie z firma Ericsson integrujacy lampe LED oraz
urzadzenia telefonii mobilnej. Operatorzy sieci komérkowych
wykorzystujacy rozwigzania techniczne firmy Ericsson beda
mogli wynajmowac przestrzen wewnatrz stupéw oswietlenio-
wych i na tej podstawie rozbudowywac infrastrukture sieciowa.
Jednoczesnie miasta instalujgce rozwigzanie proponowane
przez Philips i Ericsson beda mogty czerpa¢ dodatkowe korzysci
z wynajmu przestrzeni w stupach, co poprawia efektywnosé
ekonomiczna inwestycji. Zgodnie z przyjetym modelem wspét-
pracy, Philips na wtasny koszt zainstalowat nowe stupy oswie-
tleniowe oraz przekazuje miastu cze$¢ przychodow z tytutu
najmu przestrzeni w tych stupach. Dochody miasta szacowane
sgq na poziomie 1200 USD/stup/rok.
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Jak wykorzystac finansowanie

spolecznosciowe?

Dodatkowy strumien pieniedzy

Potrzeby kapitalowe zwigzane z inwestycjami elektroenerge-
tycznymi siegaja miliardéw zlotych. Tylko w ciggu ostatniego
roku naktady inwestycyjne czterech gtéwnych, zintegrowa-
nych pionowo grup energetycznych w Polsce wyniosty ponad
17 mld PLN.8 Rozwdj nowych form pozyskania kapitatu stawia
przez polska elektroenergetyka szanse na zdobycie finansowa-
nia dla swoich inwestycji w sposéb zupeie inny niz dotych-
czas na przyktad poprzez crowdfunding, czyli finansowanie
spotecznos$ciowe.

Crowdfunding to sposéb finansowania inwestycji, projektéw

i pomystéw poprzez duza liczbe inwestoréw indywidualnych.
Swoja popularno$¢ zawdziecza przede wszystkim upowszech-
nieniu sie w ostatnich latach technologii spotecznosciowej
pozwalajacej na tanie polaczenie oséb z pomystem na projekt,
inwestycje lub produkt (nazywanych inwestorami) z osobami
zainteresowanymi danym projektem oraz posiadajacymi nawet
niewielkie oszczednosci (nazywanych dalej finansujacymi).

W zamian za wsparcie finansujacy sa wynagradzani w dowol-
ny sposob zaproponowany przez witascicieli projektu.

Wraz z bogaceniem sie spoteczenstwa
coraz wiecej mieszkancow Polski bedzie
sktonnych do wiekszego ryzyka

i poszukiwania zarobku ze zgromadzo-
nego kapitatu na kontach i lokatach.
Jedna z takich opcji moze by¢
crowdfunding. Polskie gospodarstwa
domowe dysponuja 961 mld PLN
oszczednosci oraz 470 mld PLN
ulokowanymi w aktywach cechujacych
sie ryzykiem.’

Bazujac na doswiadczeniach krajow
zachodnich, cechujacych sie wysoko
rozwinieta kultura inwestowania

w crowdfunding, srednio 0,04% calosci
oszczednosci mieszkancédw tych krajow™®
przeznaczonych zostato w 2015 roku na
finansowanie spoteczne.

Przy takim poziomie sktonnosci do
inwestycji w ramach finansowania spo-
tecznosciowego i wzroscie oszczednosci
Polakéw zgodnym z prognozami IMF,

w ciagu 10 najblizszych lat potencjat
finansowania spotecznosciowego

w Polsce wyniesie okoto 1,8 mld PLN.

1,8

mld PLN

Odsetek oszczednosci gospodarstw domowych
przeznaczanych na crowdfunding na swiecie (%)

0,12%
1,8 mld PLN
0,10% potencjalu w Polsce
w latach 2017- 2025

0,08%
0,06%
0.0 s’.e nia = 0,04%
5 0 - - - - - - -
0,02%
0,00% . . -

&Q’ e;& z>~ F & a & ®
\&. o

Zrédto: Opracowanie PwC na podstawie danych IMF (oszczednosci gospodarstw

domowych) oraz CrowdfundingHub

8. Analiza sprawozdan finansowych grupy: PGE, Tauron, Enea, Energa. Ze wzgledu na brak dostepnosci danych za caty rok 2016, na dzieri tworzenia raportu,

wykorzystano dane za okres Q4 2015, Q1-Q3 2016.
9. Dane wedlug NBP na 3Q 2016

10. USA, Wielka Brytania, Szwecja, Niemcy, Austria, Szwajcaria, Francja, Belgia i Wtochy
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Udziat typow crowdfundingu
w calosci zebranych srodkow w 2015 r.

7,4% 7,8%
Crowdfunding Crowdfunding
oparty o udzialy oparty
o nagrody
3,5% 8,3%
Crowdfunding

dotacyjny

Pozostate
formy

73,0%

Pozyczki
indywidualne

Zrédto: crowdexpert.com

Boom na rynku finansowania spotecznosciowego

Poczatki wspdtczesnego crowdfundingu siegaja 2003 roku,
wowczas uruchomiony zostat portal ArtistShare pozwalajacy
fanom wspiera¢ swoich ulubionych artystéw w formie dotacji
lub w zamian za produkty ich prac. Juz w ramach pierwszego
projektu udato sie zebrac¢ przeszto 100 tys. USD na nagranie
irealizacje albumu The Maria Schneider Orchestra, ktéry
zdobyl nagrode Grammy. Ten oraz pdZniejsze sukcesy poskut-
kowatly w Stanach Zjednoczonych boomem crowdfundingu
dotacyjnego oraz opartego o nagrody w nastepnych latach.
Nastepny etap rozwoju tego zjawiska stanowito wprowadzenie
mechanizmu finansowania dtuznego a takze crowdfundingu
udziatowego. Popularnos¢ oraz istotno$¢ obu rozwiazan
znaczgco wzrosta w ostatnich latach.

Gléwnymi czynnikami wzrostu popularnosci wszystkich
odmian crowdfundingu sa przede wszystkim:

* wygoda — crowdfunding pozwala dokonywac¢ transakcji bez
wychodzenia z domu, a takze umozliwia monitorowanie ty-
siecy ofert pojawiajacych sie kazdego dnia na calym swiecie,
niski prég wejscia — niemal kazdy moze znalez¢ projekt
crowdfundingowy, ktdry jest w stanie wesprze¢. Przykladowo
w Stanach Zjednoczonych projekty oparte o finansowanie
dtuzne (debt-based) zaczynaja sie nawet od 25 USD
inwestycji,

rentowno$¢ projektéw - mediana dlugoterminowych inwe-
storéw portalu Lending Club (portal debt-crowdfundingowy)
realizuje zwrot na poziomie niemal 6% rocznie a zwroty
realizowane przez inwestycje Abundance Investment potrafiag
przekraczac 8%,

zainteresowanie wiascicieli projektéw - czynnik ten stat sie
bardzo istotny zwtaszcza na poczatku rozwoju dtuznego

i udzialowego finansowania spotecznosciowego (debt-

i equity-based) crowdfundingu, po $wiatowym kryzysie
gospodarczym, kiedy banki ograniczyly istotnie pozyczki dla
najbardziej ryzykownych projektow.

Wszystkie wymienione powyzej przyczyny przetozyly sie na
wiecej niz podwajanie sie wielkos$ci funduszy przeznaczonych,
co roku na crowdfunding w latach 2012 — 2015.

Wartosé funduszy przeznaczonych na crowdfunding
globalnie 2012-2015 [mld USD]

34,4
16,2
6,1
2,7
2012 2013 2014 2015

Zrddto: crowdexpert.com
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Najpopularniejsze typy wynagrodzenia
w finansowaniu spotecznosciowym

* zwrot kapitatu wraz z odsetkami w okreslonym w umowie
czasie (ang. debt-based crowdfunding, pol. finansowanie
spolecznosciowe oparte o pozyczki indywidualne),

* otrzymanie produktu lub nagrody (ang. reward-based
crowdfunding) — najpopularniejsze w przypadku finansowa-
nia projektow rozwoju technologii i produktéw. Finansujacy
w zamian za wsparcie otrzymuja przyszly produkt lub jego
limitowana wersje w korzystnej cenie, znacznie wczesniej
niz pozostali klienci,

* udziaty w projekcie (ang. equity-based crowdfunding, pol.
crowdfunding udziatowy), gdzie finansujacy otrzymuja
udzialy w spdtce celowej realizujacej projekt w wysokosci
wplaconego kapitatu - stosowane najczesciej w odniesieniu
do start-up6éw i pojedynczych projektéw inwestycyjnych.

Crowdfunding wykorzystywany jest réwniez w dziatalnosci
dobroczynnej. Wplaty na dany projekt sa traktowane jako
dotacje dla twércow i projektéw (ang. donation-based
crowdfunding).

Z doswiadczen firmy Fundable, prowadzacej wiodaca platforme
crowdfundingowa wynika, ze najwiekszym powodzeniem

w przypadku finansowania spotecznego ciesza sie inwestycje

o relatywnie niskim zapotrzebowaniu na kapitat. Pomimo

tego uzytkownicy sa w stanie sfinansowac réwniez projekty

o wartosciach kilkudziesieciu lub nawet przeszto stu milionéw
dolaréw. Przyktadem takiego projektu moze by¢ ultranowo-
czesny internetowy wehikut inwestycyjny The DAO (zebranych
zostato ponad 100 mln USD). Duzy sukces osiagneta réwniez
firma Pebble, zajmujaca sie produkcja smartwatch’y. Firma ta
zebrata ponad 30 mln USD w trakcie dwdch kampanii cro-
wdfundingowych.

Branga energetyczna rownies siega po finansowanie
spolecznosciowe

Przywotane sukcesy sprawiaja, ze crowdfunding stat sie

w ostatnich latach alternatywnym sposobem finansowania
wykorzystywanym réwniez przez sektor energetyczny.
Spoteczne finansowanie projektéw w energetyce upowszech-
nilo sie juz w pieciu krajach europejskich — Portugalii, Wielkiej
Brytanii, Holandii, Francji, Niemczech, a takze w innych
czesciach $wiata na przyktad w Stanach Zjednoczonych czy
Azji.

11. Pomimo funkcjonowania dedykowanej platformy crowdfundingowej
dla energetyki na mapie nie uwzgledniono Wtoch ze wzgledu na brak

informacji o faktycznie sfinansowanych projektach
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Wiodgqce kraje europejskie
korzystajqce z crowdfundingu
w sektorze energetycznym?!!

Zrédto: Opracowanie PwC

Aktualnie wykorzystywane sa trzy rodzaje crowdfundingu
w nastepujacych obszarach rynku energetycznego:

* budowie instalacji energetycznych — gléwnie OZE,

* sprzedazy produktéw energetycznych — gldwnie,
jako innowacyjne sposoby sprzedazy energii,

* sprzedazy ustug energetycznych — gtéwnie
w zakresie elektromobilnosci,

* badaniach i rozwoju - gléwnie w rozwigzaniach
przeznaczonych dla konsumentéw.

Popularnosé rodzajéow crowdfundingu w sektorze

energetycznym
Rodzaje crowdfundingu

Oparty
o diug

Przyklady
inwestycji

Oparty
o nagrode

w sektorze

Udziat
energetycznym A

Budowa
instalacji
energetycznych

Sprzedaz
produktow
energetycznych

Sprzedaz ustug
energetycznych

Badania i rozwdj

s
v
X
v
X

XXX&I
<N X &XI

Zrddto: Opracowanie PwC



Przyktady sukcesow finansowania spotecznosciowego
w energetyce

Budowanie instalacji energetycznych - crowdfunding
udzialowy

Budowa instalacji energetycznych realizowana jest przede
wszystkim w formule opartej o udzialy. Tak dziata Abundance
Investment, brytyjski fundusz crowdfundingowy typu private
equity. Instytucja ta skupia sie na inwestycjach w instalacje
OZE na terenie Wielkiej Brytanii, pozyskujac kapitat od inwe-
storéw indywidualnych. Zgromadzona dotychczas kwota to
prawie 38 mIn GBP, zas$ liczba sfinansowanych projektéw sie-
gnela 24. Prog wejscia w inwestycje jest bardzo niski - wynosi
jedynie 5 GBP. Zrédtem sukcesu Abundance sg bardzo wysokie
zwroty dla inwestoréw. Wedtug informacji firmy, do konca
stycznia 2017 roku, z powierzonych 38 mln GBP fundusz wy-
pracowat okoto 6,4 mln GBP lacznego zysku dla inwestoréw.
Zyski instytucji s istotnie wyzsze od standardowych wartosci
gwarantowanych przez klasyczne formy oszczednosci (lokaty
czy obligacje skarbowe).

Lista projektow i warunkow zwrotu sfinalizowanych
przez Abundance Investment

Typ technologii Przecietny oferowany
zwrot z inwestycji

Wiatr 8,30%
FOtOWOItalka ............................................................ Zl 2% ..........................
‘Biomasa 800%
Efektywnoscener getyczna ................................. 7’00% ..........................
Inn e .............................................................................. 8 ’ 00% .........................
Zrédto: Opracowanie PwC

Model biznesowy funduszu polega na kupieniu przez
finansujacych wybranej przez siebie wartos$ci kapitatu wlasnego
inwestycji zgodnie z oferta przedstawiona przez fundusz.
Profil wyplat zysku, proponowany sposéb podziatu ryzyka
inwestycji i horyzont inwestycji jest okreslony kazdorazowo
przez inwestora. Takie podejscie do pozyskania finansowania
pozwala na otwarcie alternatywnej metody pozyskania finanso-
wania dla projektéw spotecznych, w ktérych lokalni mieszkan-
cy moga wspotuczestniczy¢ i czerpaé z nich zyski.

Budowanie instalacji energetycznych - crowdfunding
oparty o dlug

Open Energy to amerykanski start-up uwazany za jednego

z pionieréw pozyskiwania bezposredniego finansowania
dtuznego dla projektéw energetycznych poprzez finansowanie
spotecznosciowe. Open Energy to przede wszystkim platforma
Iaczaca osoby chcace wybudowacé projekt instalacji fotowolta-
icznej z potencjalnymi inwestorami. Dzieki pelnej automaty-
zacji oceny wnioskéw inwestycyjnych Open Energy deklaruje,
iz jest w stanie istotnie obnizy¢ koszt pozyskiwania kapitatu
(nawet o 70% w przypadku kredytu na 2 mln USD), a takze
zminimalizowaé koszty transakcyjne z tym zwigzane. Dzieki
temu Open Energy jest w stanie zaproponowac oprocentowa-
nie w rejonach 6.5% w skali roku i marze ponizej 2%.
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Sprzedaz produktéw energetycznych - crowdfunding
oparty o produkt

Windcentrale to holenderska platforma crowdfundingowa
pozwalajaca kupowac gospodarstwom domowym udziaty

w istniejacych instalacjach OZE (gtéwnie wiatrowych).
Finansujacy kupujac udzial w wybranej instalacji (ang. wind
share), nabywa adekwatny do wysoko$ci udziatu wolumen
energii elektrycznej (tj. produkt w postaci energii elektrycz-
nej) wyprodukowanej przez dany wiatrak. Instytucja zebrata
dotychczas w ten spos6b ponad 15 milionéw EUR. Warto$¢
Wind Share moze sie réznic¢ w zalezno$ci od projektu. Na przy-
ktad udzial w turbinie Vestas V80 2MW z 2005 r. kosztowat

w 2013 roku 200 EUR. Turbina wedtug zatozen Windcentral
powinna funkcjonowac¢ do 2025 roku, a inwestorzy otrzymaja
z niej okoto 500 kWh energii elektrycznej rocznie. Dodatkowo
firma dolicza do kazdej Wind Share 23 EUR rocznie oplaty
zwigzanej z kosztami utrzymania turbiny. W efekcie konsu-
ment decydujacy sie na tego typu inwestycje pozyskat w 2016
roku energie elektryczng ze , swojego” wiatraka drozej niz

w przypadku zakupu od sprzedawcy. Przy zalozeniu statych
cen energii na rynku konsument zaptaci srednio okoto 91%
wiecej w horyzoncie 5 lat, co pokazuje znaczng premie dla
Windcentrale z tytutu sprzedazy energii elektrycznej w inno-
wacyjnej formule.

Porownanie cen zakupu 0,5 MWh energii poprzez
Windcentrale i z rynkuw ciqgu 5 lat [EUR]

350
300
91 % premii
250 cenowej
w stosunku
200 do rynku
150
100
50
0

Windcentrale

Rynek

Zrédto: Opracowanie PwC na podstawie danych Windcentrale i srednich cen

sprzedazy energii elektrycznej w Holandii na podstawie danych Komisji Europejskiej
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Sprzedaz ustug energetycznych - crowdfunding udzialowy

ECAR to brytyjskie przedsiebiorstwo umozliwiajace wynajem
samochodéw elektrycznych w formule pay-as-you-go. Ozna-
cza to, ze korzystajacy nie sa zobowigzani do wykupowania
abonamentéw, ptaca jedynie za czas faktycznie spedzony

w wynajmowanym samochodzie. Wdrozenie ustugi, zwlaszcza
dla niezaleznego dostawcy byto bardzo kapitatochtonne. Stad
w 2013 r. pomystodawcy zdecydowali sie zebra¢ kapitat po-
trzebny na start oferujac w zamian udzialy w przedsiewzieciu.
Niedtugo po starcie i sukcesie komercjalizacji formuty, firma
zostala przejeta przez Europcar. Mimo, ze firmy nie podaty
kwoty transakgcji, to wedtug komunikatéw prasowych osoby,
ktore wsparly ECAR przez crowdfunding mogty liczy¢ na
dwucyfrowe zyski z inwestycji w bardzo krétkim czasie.

Badania i rozwdj — crowdfunding oparty o nagrode

Sono Motors to niemiecka firma zalozona przez entuzjastow
motoryzacji elektrycznej, ktéra chcac upowszechnic te tech-
nologie, zdecydowata sie sfinansowac etap komercjalizacji
swojego produktu w oparciu o platforme crowdfundingowa.
Inwestorzy zdecydowali sie nie odstepowac udziatéw

w swoim przedsiewzieciu, a skupi¢ sie na przedsprzedazy
(tzw. ,,pre-order”). Opcja ta polega na mozliwosci wczesniej-
szego zamowienia produktu przed jego globalng premiera,
zapewniajgc kupujacemu pierwszenstwo dostawy. Inwestorzy
umozliwili wsparcie projektu poprzez wezesniejszy zakup
samochodu do 12% taniej od oczekiwanej ceny finalnej po-
noszac jednak ryzyko mozliwosci braku realizacji produktu.
Dodatkowo, inwestorzy umozliwili finansujacym wptacanie
darowizn majacych pomoc rozwijaé produkt.

Polska jest na poczqtkowym etapie rozwoju
rozwiqzari crowdfundingowych

Polski crowdfunding dopiero sie rozwija. Niemniej jednak

ma juz w swojej historii istotne sukcesy. Jednym z nich jest
zebranie okoto 1.6 mln PLN potrzebnych na rozwéj producen-
ta Organicznej i Naturalnej Aspiryny firmy Willo (w formule
finansowania spotecznosciowego opartego o udzialy), czy
szereg udanych inwestycji na rynku nieruchomosci. Jednak
wzorem krajow zachodnich najlepsze lata dla tej formuty
pozyskiwania finansowania maja dopiero nadejsc.



Popularyzacja crowdfundingu wymaga dziatan
ze strony inwestorow

Przyciggniecie inwestoréw indywidualnych do inwestowania
w crowdfunding bedzie wymagato szeregu dzialan zaréwno ze
strony inwestoréw crowdfundingowych, jak rowniez twércéw
platform oraz wiadz panstwowych. Do kluczowych czynnikéw
sukcesu crowdfundingu w Polsce nalezy zaliczy¢ przede
wszystkim:

* zagwarantowanie bezpieczenstwa oraz legalnosci inwestycji
(od strony prawnej i regulacyjnej),

* gwarancje w zakresie respektowania interesow
mniejszoSciowych akcjonariuszy,

* zapewnienie transparentnosci i autentycznosci wynikéw
finansowych,

¢ udostepnienie narzedzi umozliwiajacych monitorowanie
inwestycji,

e strukturyzacje biznesowa projektu — w tym zaprojektowania
szczegotowych warunkow wejscia i wyjscia z inwestycji,
profilu wyptaty zysku oraz podziatu ryzyka.

Zapotrzebowanie na kapitat polskiego sektora energetyczne-
go w najblizszych latach bedzie bardzo wysokie, napedzac je
beda przede wszystkim:

* niezbedne inwestycje w energetyke konwencjonalna
— aktualnie realizowane bloki w Kozienicach, Opolu,
Turowie, Jaworznie wymagaja facznie naktadéw rzedu
ponad 22 mld PLN'? a kazdy nastepny blok energetyczny
wysokiej mocy wymagac bedzie kapitatu rzedu miliardow
zlotych

* inwestycje w OZE w celu spelnienia celéw stawianych przez
Unie Europejska do roku 2020. Na ten cel Ministerstwo
Energii przeznaczylo juz w formie aukcji energii elektrycznej
w latach 2016 i 2017 okoto 20 mld PLN,

* inwestycje w modernizacje sieci dystrybucyjnej,

* inwestycje w badania i rozwdj oraz w nowoczesne
technologie, takie jak projekty elektromobilnosci,

* pozostale inwestycje nastawione na rozwdj innowacyjnych
ustug energetycznych i okoto energetycznych.

Nie wszystkie wymienione inwestycje bedg kwalifikowac¢ sie do
finansowania crowdfundingowego w jego aktualnym stanie
rozwoju w Polsce. Gléwna bariera jest poziom zapotrzebowa-
nia na kapital wtasny inwestycji. Jedynie inwestycje wyma-
gajace wkladu wtasnego rzedu kilku milionéw ztotych pocho-
dzacych z finansowania spotecznosciowego maja relatywnie
duze szanse powodzenia. Najwieksze inwestycje energetyczne,
wymagajace miliardowych wktadéw kapitatu wlasnego, nie sa
mozliwe do sfinansowania z funduszy crowdfundingowych, co
potwierdzaja doswiadczenia zagraniczne.

12. Sume kwot kontraktéw netto wedtug informacji prasowych

Ocena atrakcyjnosci inwestycji energetycznych
w formule crowdfundingu

A

Wysoka

e =y
e == d

77

Kapitatochlonno$é¢
Umiarkowana

Niska

Najatrakcyjniejsze projekty do finansowania
w formule crowdfundingu we wczesnym etapie
rozgwoju rynku

Niska Umiarkowana Wysoka

Atrakcyjnos¢ dla finansujacych
Inwestycja w budowe
konwencjonalnych projektéw energetycznych

e Inwestycja w projekty budowy duzych
inwestycji OZE (np. duza farma wiatrowa)

o Inwestycja w projekty budowy malych
inwestycji OZE (np. farma fotowoltaiczna)

Inwestycje w badania i rozwdj
w sektorze energetycznym

Inwestycje w nowoczesne ustugi
w sektorze energetycznym

Zrédto: Opracowanie PwC

Realno$¢ finansowania projektéw w potaczeniu z barierami:
organizacyjng, legislacyjna, a takze bariera zaufania finansuja-
cych bedzie kluczem do powodzenia rozwoju crowdfundingu
w sektorze energetycznym w Polsce. Krajowe projekty ener-
getyczne moga zaoferowac finansujacym zwroty z inwestycji
istotnie przewyzszajace te, ktére gwarantuja tradycyjne insty-
tucje finansowe takie jak banki. To pozwoli crowdfundingowi
sta¢ sie nowym zrédtem finansowania dla sektora energetycz-
nego w Polsce.
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