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INTELLIGENCE

nel settore energia

Conoscere i propri dati € oggi un aspetto fondamentale nel mercato
dellenergia che, dopo la liberalizzazione, necessita di crescere in termini di competitivita.
[n questo scenario, uno dei fattori chiave di successo € la Business intelligence,
che consente di gestire le informazioni e i processi aziendali

| settore dell’energia, in seguito alla li-
beralizzazione del mercato, sta attraver-
sando un cambiamento epocale in Italia

e in Europa. Lintroduzione della concor-
renza ha come attesa principale da parte del
Governo, e anche dei consumatori, un incre-
mento di produttivita, ma soprattutto una ri-
duzione delle tariffe del gas ed elettricita sia
per i grandi cliend che per le utenze private.
Elementi chiave alla base di questo cambia-
mento sono, da una parte, la possibilita del
cliente di scegliere il fornitore di gas ed elet-
tricita in un mercato dove sono present pil
provider, dall’altra la separazione delle attivi-
t di gestione della rete distributiva da quelle
di fornitura pura e semplice delle commodi-
ty. I provider devono anche consentire agli
altri operatori il passaggio sulla loro rete.
In questo processo di ristrutturazione al-
cuni “pericoli” sono inevitabili: il rischio le-
gatoall’abbandono dei clientd, quello dierro-
ri nella previsione della domanda e il rischio
connesso alla fluttuazione dei prezzi delle
commodity diriferimento. La Business intel-
ligence diventa quindi uno strumento neces-
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in modo completo e sicuro
di Michele Lovati

sario per supportare le udlity nell’'otdmizza-
zione di tutti quei processi utili a migliorare
Iefficienza interna e le logiche di business.

112007 & stato un anno di rapida crescita per
il settore utility, e anche quest’anno si sta
proseguendo nella stessa direzione: il pro-
cesso di liberalizzazione e la ricerca di nuovi
modelli energetici stanno spingendoi prota-
gonisti del mercato a una forte innovazione.

Crescono gli investimenti nei sistemi Erp,
ma diventa sempre piti indispensabile anche
Padozione disistemi di billing, di Crm, soprat-
tutto di contact center multicanale, di Crm
analitici necessari alla profilazione e all’analisi
della redditivita dei clienti, e di datawarehouse
clienti, accessibili da piti canali e da pit livelli.

Liberalizzazione e nuovi
modelli energetici
sono una forte spinta
all'innovazione

LI, visto finora come strumento in grado
diabilitareiservizi, sta diventando sempre pit
un’opportunita peranalizzarei cost di gestio-
ne, pianificare, controllaree gestire il business,
creare e gestire servizi orientati alla cliente-
la, accompagnare I'evoluzione del settore.

Le soluzioni di Bi devono fornire il suppor-
to decisionale per affrontare le sfide che le
aziende del mercato dell’energia affrontano
nel mercato liberalizzato, quali la gestione
del rapporto con il cliente, la pianificazione
della domanda e la gestione del rischio lega-
to alle tariffe. La prima sfida che gli opera-
tori del mercato devono affrontare, in par-
ticolare le societa di distribuzione, riguarda
la gestione efficace ed efficiente degli uten-
ti. Diventa essenziale il mantenimento della
base cliend esistente, la sua crescita, il moni-
toraggio della profittabilita e una valida ge-
stione delle azioni di marketing verso di essa.
Per raggiungere questo obiettivo le impre-
se che si occupano di distribuzione devono
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riorganizzare la loro struttura e i loro
sistemi informativi in modo da porre
il cliente, e non pitt il contratto di for-
nitura, al centro dei processi aziendali.

Molto utili possono essere i sistemi
di Crm analitico che includono, ac-
canto alle funzioni di datawarehou-
sing per la raccolta e storicizzazione
dei dati del cliente, strumenti di data
mining per lo sviluppo e la messa in
linea di indicatori di tipo predittivo
e di segmentazione per la previsio-
ne del rischio di abbandono, il cross-
selling di altre commodity e servizi
complementari, il monitoraggio del rischio
di credito dell’utente sia al momento della
sottoscrizione del contratto che nel corso
del rapporto di fornitura.

Lasecondasfidariguardalacapacita disvol-
gere il servizio di produzione e distribuzio-
ne di gas o di elettricitd in maniera efficiente
ed economica. Una corretta previsione della
domanda consente infatti Peffettuazione del
servizio senza interruzioni, la corretta pia-
nificazione degli approvvigionament e della
produzione, mentre nel medio-lungo ter-
mine fornisce informazioni per la pianifica-
zione degli investimenti nella rete distribu-
tiva e in centrali di produzione o stoccag-
gio. Per questo, sono utilizzati soluzioni di
demand planning che facilitano la messa in
funzione di sistemi previsionali in grado di
supportare i bisogni informativi delle diver-
se aree aziendali che necessitano di questo
tpo di informazioni per la loro operativita.
Il motore analitico previsionale deve poter
disporre di un ampio portafoglio di modelli
econometrici, matematici ¢ di data mining,
che permettono di integrare e combinare di-
versi tipi di analisi di forecasting. Le solu-
zioni devono consentire anche di gestire in
maniera automatica le previsioni secondo
orizzonte temporale, il dettaglio cliente e
Parea geografica prescelta.

I grandi cliend, soprattutto dopo Pistiruzio-
ne del Mercato Elettrico, richiedono profili
tariffari personalizzati che comportano una
gestione efficiente del portafoglio contratti. Si
stanno diffondendo quindi anche delle solu-
zioni di price optimization e risk management
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chief operating officer
di Tagetik /

di SAS

La prima sfida
che gli operatori devono
affrontare riguarda
la gestione efficiente
degli utenti

che consentono il calcolo e il monitoraggio
del profitto atteso dei contratti e "analisi di
sensitivity ai fattori di rischio per la valutazione
dell'impatto dei “risk factor” sul profittoatteso.

Secondo Manuel Vellutini, chief operating
officer di Tagetik (www.tagetik.com) «il set-
tore energetico in Italia ¢ assolutamente pe~
culiare nel contesto europeo e le utility si
trovano a fronteggiare nuove problemati-
che dal punto di vista degli approvvigiona-
ment, della competitivith del mercato e an-
che della normativa, tutti aspetti che impon-
£ONo una governance sempre piu sofisticata
ed efficiente. In questo la soluzione di Corpo-
rate performance management con i diversi
processi diventa una scelta sempre piu stra-
tegica anche per le utlity».

«Nel settore utility — aggiunge Walter
Lanzani, direttore marketing di SAS (www.
sas.com/italy) — le aziende hanno compreso
I'importanza disfruttare il passato per conosce-
re il futuro. Variabili come gli effetti della sta-
gionalita o della crescita della popolazione, per
esempio, vanno trasformat in potere di cono-
scenza. Pitisara fattauna proiezione precisa, mi-

direttore marketing

gliore sard il ritorno sugli investimenti».

Proprio per gestire al meglio i di-
versi processi, tra le nuove richieste
degli attori di mercato vi & la necessi-
ta di fornire conti economici separa-
ti con Pattribuzione di costi e ricavi a
ciascuna fase della filiera (generazio-
ne, trasmissione, distribuzione), non-
ché specifici indicatori di misurazione
delle performance, da gestire con de-
gli strumenti di Cpm.

Nelnuovo contesto di mercato, si sta
sviluppando il focus sia sull’efficienza
operativa (in particolare con un cer-
to interesse nella riduzione dei costi di ge-
nerazione ¢ di struttura, con la ricerca di
miglioramento nei principali processi di bu-
siness, con il monitoraggio di tutta la catena
della supply chain), sia sull’applicazione di
best practice al core business.

Gli strumenti di Bi e di Cpm da utilizzare
devono assicurare una gestione flessibile ed
efficiente dei processi e devono garantire una
forte interconnessione con i sistemi transa-
zionali di base per poter fornire sia un repor-
ting completo e accurato, sia delle informa-
zioni tracciabili e verificabili a ritroso nell’in-
tero processo, cercando nel contempo di man-
tenere un Total cost of ownership di siste-
ma decisamente competitivo.

Inoltre, questi strumenti devono consen-
tire di gestire la separazione contabile del bi-
lancio in ottemperanza a quanto previsto dal-
I’Autorita per I'Energia Elettrica e il Gas, e
supportare le esigenze di unbundling preven-
tivo in termini di pianificazione, analisi de-
gli scenari e controllo di gestione: diventano
operazioni di routine elaborazioni “what-if”
di base, le proiezioni simulate, le analisi sui
costi diretti e indiretti, i vincoli tariffari, gli
investiment, a gestione del circolante e tante
altre variabili da cui puo dipendere il succes-
so di un’azienda del settore.

Da ricordare anche la tematica del rischio:
occorre disporre di strumend di Bi che ren-
dano possibile misurare, governare e mitigare
il rischio, e che possano diffondere le analisi
e valutazioni all'interno dell’azienda per per-
mettere ai manager di prendere decisioni con
Pintero ciclo di produzione sotto controllo.
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Per approfondire le problematiche della Bi ap-
plicataal settore energia, abbiamo fatto qualche
domanda a Gabriele Colombo, responsabi-
le sviluppo vendite — sistemi informativi e
telecomunicazioni di Asgm Verona, che ha
una profonda esperienza dell’utilizzo di questi
strumenti in un’azienda radicata sul territorio
comunale di Veroha, operante in diversisettori.

Data Manager: In quali aree aziendali
sono state implementate le prime soluzio-
ni di Bi? Quali erano le vostre aspettative e
le problematiche da risolvere? Successiva-
mente in quali altri comparti aziendali ave-
te messo in camposoluzioni di questo tipo?

Colombo: Asgm Verona & un gruppo che
opera in diversi settori quali la produzione, di-
stribuzione, trading, vendita di energia e gas,
oltre al teleriscaldamento, il trattamento dei
rifiuti e le telecomunicazioni. Data Pevoluzio-
ne dei comparti all'interno dei quali lavoria-
mo, & necessario che la soluzione di Bi sia fles-
sibile e consenta di rappresentare 'andamento
dell’azienda a tutt i livelli. Le principali aree
aziendali sono tutte utent di Bi, in particolare
il finance ¢ le risorse umane. Per il comparro
finance, supportiamo la reportistica con stru-
menti che consentono il presidio di particolari
processi come l'acquisizione di dati di budget.
In quest’area Ia necessita era rivolta alla sem-
plificazione del processo pur garantendo gli
elementi di sicurezza, delega e semplicita di re-
peimento delle informazioni, utilizzando stru-
ment che ci consentissero di non stravolgere
le abitudini dei nostri utent. La raccolta dei
dati di budget avveniva tramite l'inserimen-
to delle informazioni in circa 200 fogli Excel
provenienti da 160 centri di costo different.
Al termine della raccolta e dell’approvazione
del budget, era necessario trasferire le infor-
mazioni allinterno del nostro Erp con delle
attivith manuali di inserimento a basso valore
aggiunto ¢ con un alto rischio di errore. Il bu-
dget, inoltre, puntava soprattutto sul risultato
economico, con una sintetica indicazione de-
gli impatt finanziari e carente della situazione
patrimoniale della societa. Tale limitazione
non consentiva una completa analisi mensile
economica, finanziaria e patrimoniale della
societd. La soluzione adottata, basata su Tage-
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Nel nuovo contesto di
mercato, il focus
e sull'efficienza operativa
e sulle best practice per
il core business

tik, ha permesso la formulazione del budget
economico con tutte le informazioni raccolte
dai responsabili e rappresentate con una serie
di report creati su misura. Al contempo & sta-
to possibile predisporre il budget 2008 con i
cond economici divisi per prodotto/funzione,
allineati al conto economico consolidato e al
piano plariennale degli investiment. Limpat-
to sugli addett a queste operazioni ¢ stato nul-
lo, poiché continuano a utilizzare un’interfac-
cia conosciuta (Excel) mentre sull’infrastrut-
tura tecnologica & stato minimo. Il progetto
di Bi si estende progressivamente alle aree
degli acquisti, trading e vendite consenten-
doci di raggiungere 'obiettivo di rappresen-
tare costantemente I"andamento dell’azienda.

Quali sono le peculiarita del vostro set-
tore? Come sono gestite dalle soluzioni di
Bi? Come sono utilile applicazioni che ave-
te implementato (o avete allo studio) peril
servizio cliend via Internet?

Larea delle utility oltre alle esigenze ti-
piche dei gruppi complessi che operano sul
territorio, ha le normali problematiche lega-
te alla governance e al prodotto in un settore
fortemente normato. Levoluzione del mer-
catoin chiave competitiva ciha fatto riflettere

sull’opportunita di operare chiusure contabi-
li mensili (anziché su base trimestrale). Que-
sto ha comportato la modifica dei processi e
coinvolto non solo I'area finanza e controllo
ma anche quelle delle risorse umane, i centri
di costo produttivi e di struttura e cosi via,
Tutto il processo modificato & stato rappre-
sentato a diversi livelli sulla Bi. La difficolta
maggiore ¢ stata la raffigurazione granulare
delle informazioni dallo strato pit alto al
massimo dettaglio, obbligandoci a utilizzare
strumenti che consentissero la gestione del-
le informazioni a livello base per poi aggre-
garle per la rappresentazione. Al momento
le soluzioni implementate non si rifletrono
direttamente sul servizio clienti via Internet.

Quali altri progetti state portando avan-
ti nella Bi?

Stiamo completando i progetti che han-
no impatto sul conto patrimoniale e finan-
ziario e terminando il rilascio degli ultimi
report. Ci piacerebbe valutare I'opportuni-
ta di estendere gli strumenti di reportistica
alle nostre aziende partecipate, poiché ri-
tengo che il valore aggiunto di queste solu-
zioni per la gestione sia elevato.

Che benefici e vantaggi competitivi ave-
te avuto dalle soluzioni di Bi (in termini
di risparmi, o di maggiore efficienza, o di
maggiore precisione nei dati, o di rapidi-
ta nella produzione di report strategici)?

1l progetto di Bi ¢i ha consentto di rappre-
sentare 'andamento aziendale; & uno strumen-
to a supporto delle decisioni e della gestione.
Lutilizzo di Tagetik CPM ha portato a una
riduzione dei tempi di raccolta del budget del
70%, eliminando 'inserimento manuale delle
informazioni e dei dati necessari alla realizza-
zione del budget. La diminuzione dei tempi di
reperimento delle informazioni, la riduzione
del tasso di errore, la maggior precisione delle
informazioni rappresentate, la miglior traccia-
tura dei dati provenient da sistemi conferenti
diversi sono alcuni degli elementi di vantaggio
che abbiamo ottenuto con I'adozione di una so-
luzione di Bi. Tl progetto & stato implementato
in un solo mese da un team di consulenti Tage-
tik estremamente preparati che hanno trasfor-
mato [e nostre aspettative in soluzioni adatte al-
le nostre esigenze nei tempi e nei cost previst.
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