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olski rynek energetyczny przecho-

dzi obecnie szereg zmian stano-
wigcych nie lada wyzwanie dla przed-
siebiorstw z tego sektora. Jednym
z kluczowych elementéw, ktére moga
firmom energetycznym pomoc w sta-
wieniu im czota jest wdrozenie rozwig-
zan informatycznych pozwalajgcych
z jednej strony ustandaryzowac, zuni-
fikowac i zautomatyzowac istniejgce
procedury i procesy, a z drugiej ela-
stycznie wspiera¢ wejscie w nowe ob-
szary biznesowe, zwiekszajac tym sa-
mym konkurencyjnosc¢ rynkowg danej
firmy. Nalezy takze wzig¢ pod uwage,
ze nowe potrzeby bedg sie pojawia-
ty w miare uwalniania rynku i rosngce;
konkurenciji.

Nie tak dawno sektor energetycz-
ny w Polsce dziatat w warunkach ure-
gulowanego rynku. Procesy biznesowe
byty state, konkurencja w zasadzie nie
istniata, a zaktady energetyczne miaty
naturalny monopol na swoim terenie i
w zasadzie niczym sie od siebie nie
roznity. Klienci nie wigzali takze ustug
z konkretng marka. Liberalizacja rynku
energii w ramach UE powoduje, ze fir-
my muszg dokona¢ generalnych zmian
w sferze biznesowej swoich organiza-
cji. Czesto okazuije sie, ze dotychczas
wykorzystywane systemy informatycz-
ne, ktore dobrze spisywaty sie w wa-
runkach uregulowanego rynku, teraz
nie wystarczajg. Powodow jest kilka.
W wyniku konsolidacji rynku przedsie-
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biorstwa urosty - z kilkudziesieciu za-
ktadow energetycznych na terenie ca-
tego kraju powstato kilka duzych grup
energetycznych. Pojawita sie koniecz-
nosc¢ zintegrowania réwniez pod wzgle-
dem informatycznym nowo powsta-
tych przedsiebiorstw. Jednym z czyn-
nikow, ktory jest przy tej okazji brany
pod uwage jest kwestia skalowalno-
Sci posiadanych systemoéw [T, chocby
w kontekscie centralizacji bazy klien-
téw. W ramach grup energetycznych,
w wyniku unbundlingu zostaty wyod-
rebnione podmioty zajmujgce sie dys-
trybucja energii oraz jej sprzedaza. Te
drugie docelowo bedg dziataty na kon-
kurencyjnym rynku. W nowej rzeczy-
wistosci kluczowg kwestig jest bycie




postrzeganym przez klienta jako mar-
ka. W firmach energetycznych otwie-
rajg sie w zwigzku z tym nowe obsza-
ry biznesowe, ktére wczesnigj nie funk-
cjonowaty, jak chocby marketing. Ich
zadaniem jest zabieganie o dobre re-
lacje z klientem, zarbwno indywidual-
nym, jak i biznesowym, ktory w kazdej
chwili moze zmieni¢ dostawce energii.

Skala przedsiebiorstw sektora
energetycznego i wprowadzanych
zmian jest na tyle duza, ze istnieje
ogromny potencjat dla wsparcia infor-
matycznego takich organizacji. Zmia-
ny te dotyczg kazdego obszaru bizne-
sowego poczgwszy od sfery zarzad-
czej, przez wszelkie wewnetrzne pro-
cesy i procedury wymagajgce ustan-
daryzowania w duzych organizacjach,
po budowanie relacji z klientami. Sys-
temy IT sg w kazdym z tych przypad-
kow niezbedne.

Decyzja dotyczgca kierunku inwe-
stycji w rozwigzania IT zalezy oczywi-
Scie od profilu dziatalnosci spétki. Dla
firm dystrybucyjnych kluczowg kwestie
stanowi zarzadzanie majgtkiem, czyli
Asset Management. Z kolei dla firmy
zajmujgcej sie sprzedazg energii za-
sadniczym priorytetem bedzie uspraw-
nianie procesoéw i budowa, jak najlep-
szego systemu obstugi klientow obej-
mujgcego rowniez systemy bilingowe.

W przypadku zarzgdzania majat-
kiem trudno wrecz okreslic ogrom wy-
stepujgcych obecnie potrzeb, czego
bylismy swiadkami podczas niedaw-
nych problemoéw z dostawami energii
spowodowanych niekorzystng zimowg
aurg. Z pewnoscig nie ma mozliwosci,
by zrealizowa¢ je wszystkie, konieczne
sg zatem mechanizmy, ktére pozwalajg
okresla¢ priorytety inwestycyjne na po-
ziomie zarzgdzania ryzykiem i umozli-
wiajg metodyczne podejmowanie nie-
zbednych dziatan. Gtéwnym czynni-
kiem sukcesu dla firmy zajmujgce;j sie
sprzedazg energii bedzie poziom ob-
stugi klienta. Zapewnienie oczekiwanej
jakosci obstugi klienta przy mozliwie
najnizszym koszcie stanowi ogromne
wyzwanie. Dla tego typu firm kluczo-
we sg mechanizmy uealastyczniania

taryf oraz mechanizmy badania i adre-
sowania rynku - utrzymania bazy klien-
toéw i ich pozyskiwanie. Nalezy takze
wzig¢ pod uwage koniecznos¢ stoso-
wania roznych kanatow komunikacji
z klientami - coraz wiecej procesow ob-
stugi klienta bedzie sie odbywato zdal-
nie, na przyktad w formie elektronicz-
nej samoobstugi klientow, czy z wyko-
rzystaniem systemow telefonicznych.

Liberalizacja rynku energii spowo-
duje takze, zwtaszcza po stronie spot-
ek sprzedazowych, odejscie od tary-
fikowania cen energii i wprowadzanie
gamy produktow na wzoér planow ta-
ryfowych stosowanych przez firmy te-
lekomunikacyjne. Skierowane one be-
dg do réznych grup odbiorcéw energii
i niekoniecznie muszg sie pokrywac z
utartymi przyzwyczajeniami segmen-
towania klientow wg grup taryfowych.
Nie bez znaczenia jest fakt, ze podob-
nie jak to ma miejsce w innych kra-
jach UE czy na $wiecie, regulatorzy be-
dg wymagac od spoétek regulowanych
znacznie precyzyjniejszych informacji
dotyczgcych kosztow $wiadczonych
ustug, przesytowych czy dystrybucyj-

nych. Spodziewana migracja klientow
pomiedzy roznymi sprzedawcami spra-
wi ponadto, ze pomiedzy podmiotami
na rynku energetycznym rozpocznie
sie bardzo intensywna wymiana infor-
maciji. Do tej pory nie zostaty wypra-
cowane jednolite standardy dotyczg-
ce procedur komunikaciji i sposobu wy-
miany danych.

Za nowymi potrzebami biznesowy-
mi przedsiebiorstw energetycznych po-
dazy zatem nowa technologia informa-
tyczna. Firmy bedg musiaty zautoma-
tyzowac szereg procesow i na biezg-
co bada¢ efektywnos¢ swoich dzia-
tan, od czego uzaleznionych bedzie
wiele decyzji strategicznych. Pojawig
sie nowe funkcjonalnoséci, chocby w
systemach ksiegowych, uwzglednia-
jace nowe produkty, czy dedykowa-
ne plany taryfowe. Swiatowe tenden-
cje zmierzajg w kierunku sieci inteli-
gentnych (Smart Grids), ktére pozwa-
lajg klientom na bardziej interaktyw-
ng wspotprace z dostawcami energii.
Umozliwiajg one optymalizacje zacho-
wan klientéw (takze przedsiebiorstw)
pod katem oszczednosci, gdzie wie-
le proceséw podlega automatyzaciji.

Decyzja o wyborze systemu infor-
matycznego powinna by¢ wypadko-
wag wysokosci poniesionegj inwestycji
i spodziewanych korzysci. Firmy po-
siadajgce jasno okreslong wizje roz-
woju i harmonogram realizacji celéw
mogg wspolnie z dostawcg rozwig-
zania informatycznego ustali¢ najbar-
dziej optymalny plan ich osiggniecia.
Instalowanie niewielkich aplikacji, kté-
re tatajg” srodowisko IT jest niewydaj-
ne i drogie w utrzymaniu. Odniesienie
petnych korzysci jest mozliwe wytgcz-
nie wtedy, gdy zoptymalizujemy cate
procesy biznesowe w ramach danego
obszaru i zapewnimy wydajng komu-
nikacje miedzy poszczegdinymi dzia-
tami firmy i podmiotami na rynku. Pol-
skie przedsiebiorstwa sg w o tyle ko-
rzystnej sytuaciji, ze mogg czerpac z
doswiadczen nie tylko zagranicznych
klientow, ale i globalnych dostawcéw,
ktorzy przeprowadzili wiele projektow
w tej branzy. O



