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Вступительное слово

Публикация этой книги отмечает конец одной эры и провозглашает начало следующей.

Промышленность энергосервиса  уже выросла из роли “мальчика на побегушках” в энергетике и поднялась до уровня уважаемого провайдера очень широкого диапазона услуг для потребителей. 

ЭСКО по прежнему обеспечивают  перфоманс-услуги по энергоэффективности и водоснабжению, но теперь они дополнительно предоставляют намного более широкое меню своих услуг.
 В своей сфере деятельности ЭСКО предоставляют решение почти всех энергетических проблем, которые могут появиться перед предприятием, включая поставку энергии, диверсификацию топливных ресурсов, управление нагрузками, разработку проектов новых электростанций, станций когенерации, систем централизованного отопления и кондиционирования. 

ЭСКО также предоставляют услуги по энергоменеджменту, услуги по прогнозам для Энергорынка, сервисному обслуживанию, мониторингу потребления энергоресурсов и мониторингу экономии денежных средств, получаемых при реализации энергосберегающих проектов, экологические услуги и целый ряд других услуг, связанных с увеличением прибыли.

ЭСКО имеют ряд преимуществ, которые помогают им в конкурентной борьбе на изменяющемся рыночном пространстве. Эти преимущества включают  рыночную маневренность,  высокую скорость внедрения проектов, способность интегрировать новые элементы бизнеса в разработку проекта, оценки и уменьшение рисков,  обеспечение технических и управленческих функций, имеющих критическое значение для успешного внедрения проекта. 

Как исполнительный директор Национальной Ассоциации Энергосервисных Компаний США (NAESCO), я гордо могу сказать, что наша ассоциация много работала над развитием рынка энергосервиса внутри страны и за рубежом. 

Она обеспечила подъем индустрии энергосервиса, одновременно работая над постоянным повышением надежности, компетентности  и качества наших работ.  NAESCO особенно гордится своими программами развития, благодаря которым, только во время подготовки к печати этой книги, было основано 15 новых ЭСКО и одна компания по сервису в секторе освещения. 

Промышленность  продолжает  развиваться и сегодня  началась вторая фаза трансформации рынка энергосервиса.

 Перефразируя известную пословицу,  я хочу сказать, что ЭСКО живут в интересные времена и их ожидает большая работа и прибыль!

Терри  Сингер (Terry  E. Singer)

Исполнительный директор

НАЭСКО (NAESCO)

Предисловие  авторов

За годы, прошедшие с написания первой книги по перфоманс-контрактингу, этот вид бизнеса ЭСКО продолжал развиваться и стал элементом глобальной экономики. 

 Для описания этих драматических изменений и написана эта книга.  Авторы искренне признательны за поддержку и участие, которые получили  от тех, кто был вовлечен в этот бизнес. Эта книга вообще не была бы возможна без огромной помощи многих наших коллег.

Наши искренние благодарности тем, кто посвятил свое бесценное время для ответов на наши вопросы. Эти ответы придали нашей книге намного более широкие рамки, чем мы представляли в начале ее написания. 

Наши огромные благодарности сотрудникам государственных агентств (муниципалитетов, штатов и федерации), энергосервисным компаниям и международному обществу, всем тем, кто помог нам примерами, которые мы приводим в тексте нашей книги.

Таким ЭСКО как Energy Masters и EPS, а также Мировому Банку и USAID (организации, с помощью которой мы работали по всему миру), всем тем, кого мы встречали в своей работе, мы благодарны за изменение масштабов нашего мировоззрения. 

Наши приветствия тем, кого мы обучали - как ЭСКО, так и потребителям их услуг. Опыт работы в США и 20 странах мира способствовал углублению их знаний о нашей индустрии. 

Особые благодарности миссис Терри Сингер, исполнительному директору НАЭСКО (NAESCO), за ее роль в нашей индустрии и вклад в виде вступительного слова к нашей книге.

И, наконец, особая благодарность м-с Хоуп Ворли, без труда которой наша книга никогда не увидела бы свет. 

Всем вам наши огромные благодарности.

Ширли Хэнсен

Дженни Вейсман

Раздел 1.

Перфоманс-контрактинг сегодня

   Начиная с 70-х годов, индустрия энергоэффективности постоянно эволюционирует. Перфоманс – контрактинг постоянно развивается и сегодня получает еще большие возможности для работы с государственными организациями, энергокомпаниями,  бюджетными учреждениями и коммерческими предприятиями.

    Говоря словами, прожужжавшими все уши в водевилях Сервантеса: "Ничто не проходит бесследно". 

Этими словами кончалась книга "Перфоманс - контрактинг в энергетических и экологических системах". Каждое из этих слов истинно и сегодня. 

Наверно следует подчеркнуть, что сегодня эти слова указывают на еще большие изменения и еще большие возможности. И, если прошлое рассматривать как пролог, перефразируем их так: - "Ничто (пока еще) не прошло бесследно".   

Справедливо было бы дать анализ текущих тенденций в перфоманс - контрактинге и создать предпосылки для анализа будущих (еще пока неизвестных).

 Первый раздел  этой книги предоставляет собой обзор тех же частей  более ранних изданий книги по перфоманс контрактингу, которые читатели сочли наиболее важными, а так же их обновление в свете современных рыночных категорий. 

Часть обзора перенесена почти дословно, так, как это было написано  в предыдущей книге, особенно, глава  "Денежное выражение  энергии". Нумерация ее частей сильно не изменилась.

Вторая глава "Указание энергетических потребностей" всегда воспринималась с энтузиазмом всеми, кто понимает возможности перфоманс – контрактинга - здесь уместна старая пословица: "То, что должно случиться, все равно  случается". 

Часть материала является новой, это относится к описанию международного  протокола измерений и верификации (IPMVP).

 Мы также добавили рассмотрение вопросов Соглашения о Планировании, которое стало общепринятой частью современного процесса рассмотрения требований и процедуры выбора.

 И, наконец, мы ввели новую главу, содержащую азбучную истину, которая еще не всем известна: проекты перфоманс - контрактинга должны творчески управляться, а не бездумно администрироваться. 

Конечно, в перфоманс - контрактинге произошли драматические изменения за шесть лет, прошедших с момента выхода предыдущей книги. Некоторые из этих изменений будут просто упомянуты, а другие детально  рассмотрены в разделе 1. 

Глава 1. Энергетические перспективы

Где мы находимся.

Мы непреклонно движемся в новое тысячелетие.  Пусть одни люди считают, что оно наступит 1 января 2000 года, а другие - 1 января 2001 года, но когда-нибудь оно наступит и это неизбежно. Это факт. И это - наше будущее.

Какой же спрос будет на   энергоэффективность в будущем? 

Будет ли этот спрос таким же большим с наступлением  нового тысячелетия? Хотя энергетические затраты в вашем жилище могут стать низкими (или просто стабильными). 

Международный Энергетический Обзор за 1995 год предсказывает, что мировое потребление энергии подпрыгнет на 44% к 2010 году. Этот скачок  будет глобальным и долгосрочным. 

В результате мы получим переход энергоэффективность в новое качество – как главного ресурса для повышения конкурентоспособности, с большим акцентом на некоммерческие приложения. Нужда в энергоэффективности станет еще большей, а энергетические услуги помогут потреблять меньше энергетических ресурсов, сохраняя их для будущего.

После завершения реструктуризации энергокомпаний в США и многих странах мира, начинает появляться некоторая энергетическая неопределенность. Проблемы изменчивости цен, розничного спроса, предсказаний скачков тарифов и потеря льгот - вот многие из вопросов, которые встали перед энергетикой, как со стороны потребления, так и со стороны производства. 

Перед лицом внутренней неопределенности становятся более привлекательными  заморские рынки и их возможности, поэтому  выход на рынки стран Центральной и Восточной Европы (ЦВЕ), ранее имевшим централизованную экономику,  также относится к этим вопросам. 

И проблемы в странах Азии и Латинской Америки могут окажутся мелкими в сравнении с глобальными проблемами  стран ЦВЕ. 

На горизонте видны многие новые возможности, особенно если вы будете мыслить глобально и учтете, что энергоэффективность - это не только интересно, но  и экономически очень выгодно в будущем. 

Рассмотрим следующие примеры: 

· в марте 1997 года Джон Стэплтон, директор министерства энергетики штата Кентукки, решил, что его штат может сберегать не менее 25% от 52 миллионов долларов, которые сейчас тратит ежегодно на государственные предприятия, включая Университет штата Кентукки. В результате высвободятся 13 миллионов долларов в год, которые можно использовать на услуги горожанам и студентам. 

· на встрече в Мировом Банке в апреле 1997 года, чиновник Офиса Управления Энергетикой Таиланда заявил, что его страна располагает одной из наиболее быстро растущих промышленных экономик мира. В ближайшие 10 лет ожидается  удвоение потребления энергии. Требуются дополнительные инвестиции для обеспечения этого будущего потребления размером в 18 миллиардов долларов. Таиланд ожидает  миллиардов долларов для  капитальных инвестиций, требуемых для повышения энергоэффективности; 

· во время публичных слушаний по вопросам дерегулирования энергокомпании в Атланте, штат Джорджия, вице-президент Муниципального отдела электроэнергетики штата Джорджия, высказал концепцию, касающуюся потенциала нехваток мощностей, поскольку промышленность уже полностью дерегулирована. Он заявил, что "обязательства обслуживать" снова ожидаются от энергокомпаний, иначе они не выживут;

· во время дерегулирования в США, энергокомпании приняли положение, что термин "тарифоплательщик" теперь заменен на "потребитель". В последние 5 лет энергокомпаниями создано более 65 ЭСКО и эти ЭСКО ищут новые пути для обслуживания своих потребителей;

· Генеральный Учетный Офис США оценивает, что каждая из более 30% школ нуждаются хотя бы в 1 миллионе долларов инвестиций в энергоэффективность, а еще 25% школ в 48 штатах требуют модернизации системы HVAC; 

· Ассоциация АРРА выпустила отчет, согласно которому здания учреждений высшего образования США нуждаются в инвестициях на модернизацию, превышающие 500 миллиардов долларов.  Предыдущие исследования АРРА указывали, что колледжи и университеты США нуждаются в "правильном" обслуживании, требующем примерно 70 миллиардов долларов капитальных инвестиций (1).

· на презентации Мирового Банка, Ричард Седано, уполномоченный офиса коммунального обслуживания штата Вермонт, заявил о неопределенности будущих энергетических затрат, "Мы знаем, что цены на энергию в штате Вермонт низки. Но это сегодня. И мы знаем, что они могут измениться. А также мы знаем, что здания, которые мы улучшаем, могут  иметь проблемы с энергией.  Это наша долгосрочная стратегия для наших инвестиций". Независимо от цен на энергию, энергоэффективность - это путь в будущее. 

Энергоэффективность уменьшает текущие затраты и высвобождает средства для капитальных улучшений. Благодаря энергоэффективности появляется возможность закупки нового медицинского оборудования, глубже производится обучение, выпускаются книги. Энергоэффективность снижает затраты для потребителей, вызывает промышленную конкуренцию и располагает  потенциалом значительного снижения выбросов, появляющихся вследствие производства энергии.

 Энергоэффективность сберегает деньги в большем объеме и более быстро, чем любые другие мероприятия по снижению выбросов. 

Даже если у вас сегодня нет средств для собственных инвестиций, вероятность повысить энергоэффективность работы вашего оборудования огромна. Вся промышленность энергосервиса желает найти "120000 долларов, спрятанных в вашем котле", уменьшить на 25% ваши затраты на электроэнергию, путем внедрения нового освещения, инвестировать в  ваши улучшения и модернизации и, следовательно, служить вашим потребностям. 

Наша концепция проста. Она называется перфоманс - контрактинг (ПК), контракт  с  финансированием из фактической экономии.

 Иначе говоря, он основан на гарантированных будущих сбережениях энергии. ПК позволяет заказчику, т.е. промышленности, государственным агентствам, больницам, школам или коммерческому бизнесу, использовать будущие сбережения энергии для текущей модернизации предприятий и снижения текущих затрат. 

Энергосервисная компания (ЭСКО): 

(1) проверяет здание или промышленное предприятие на предмет нахождения возможностей сбережения энергии. 

(2) рекомендует энергосберегающие мероприятия (ЭСМ).   

(3) внедряет те ЭСМ, которые приемлемы для собственника (без его начальных затрат). 

ЭСКО гарантирует, что величина сбережений энергии покроет затраты на капитальную модернизацию при условии, что цены на энергию не упадут ниже определенной минимальной цены. 

Перфоманс –контрактинг.    Как далеко мы зашли?

Как и любая развивающаяся индустрия, бизнес ПК прошел через стадии серьезных испытаний в 70-е и 80-е годы.

Первоначально, большинство проектов основывалось на том, что каждая сторона (из заключивших контракт на основе ПК)  получала свою долю из сбережений, полученных, благодаря модернизации.

 В течение всего срока контракта, ЭСКО ожидала, что ее доля от сбережений (энергии или затрат) будет превышать сумму всех произведенных расходов,  плюс некоторая прибыль. Эта концепция работала достаточно хорошо и так долго, как только  цены на энергию оставались постоянными (резко, или плавно, но  росли). 

Но в середине 80-х годов цены на энергию резко упали, стало ясно, что ЭСКО уже требуется гораздо больше времени на покрытие своих расходов. 

Некоторые фирмы не смогли обеспечить свои гарантии экономии заказчикам или финансистам. Некоторые ЭСКО закрыли свои двери и не смогли выполнить свои обязательства по совместным сбережениям перед партнерами. 

 "Совместные сбережения" очутились в тупике - и процесс стал тормозиться из-за массы исков и претензий поставщиков по возмещению своих издержек. 

В это время менеджмент предприятий пытался разобраться и объяснить свои потери (даже гарантированные предварительно).  

Чтобы запутать дело еще больше, было сказано, что в договоренностях совместных сбережений имеется еще одна тонкость, приносящая пользу только при наличии федеральных инвестиционных и налоговых кредитов. Собственник здания уже не мог получать достаточно большие сбережения энергетических затрат. 

Опыт передавался от случая к случаю, вскоре спешно пришлось принять новую концепцию, вначале плохо понимаемую. 

Но многие компании и лидеры индустрии ЭСКО приложили все усилия, чтобы новая концепция заработала. Некоторые соглашения продолжали показывать выгоды сбережений для обеих сторон. 

И, что еще более важно, некоторые ЭСКО все - таки гарантировали сбережения и исполнили свои обязательства. 

Так что, невзирая на неудачный старт, промышленность "совместных сбережений" выжила, но ее рынок драматически изменился. Те, кто предоставлял финансовую поддержку или оборудование, раскусили опасность рисков в контрактах с базой на ценах за энергию; процентные ставки резко повысились. 

Соглашения контрактов совместных сбережений остались только на  5% рынка.

И тогда появились новые начинания, новые понятия, новые типы соглашений и другие механизмы финансирования на основе ПК. Вероятно из-за неприемлемости "совместных сбережений", промышленность сосредоточилась на контрактах, основанных на  гарантированной выполнимости. И были разработаны перфоманс - контракты на основе гарантий получаемой экономии. 

После нового кризиса, вызванного падением цен на нефть в 1986 году, индустрия ПК продолжила свое развитие. Но сама суть ПК продолжала изменяться и развиваться.

Теперь, годы спустя,  мы уже можем видеть то, что ЭСКО и энергокомпании могут обеспечивать принципиально новые  виды энергетических услуг: 

· контракты энергетической выполнимости;

· системы энергоменеджмента;

· управление нагрузкой;

· энергетический маркетинг;

· управление и закупки из энергоносителей для предприятий;

· управление рисками
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Рис. 1.Потенциальные услуги от провайдера энергосервиса

Источник: Energy User News, may 1997.

Как мы видим, по аналогии с телекоммуникационной промышленностью, ЭСКО и энергокомпании способны "пакетировать" свои услуги,  предоставляя их отдельно или пакетом для своих заказчиков.  И в конечном итоге, энергокомпании и ЭСКО способны находить все более эффективные средства гарантий возврата инвестиций. 

 И даже больше того, они уже ввели в США первый перфоманс-контракт, импортированный из Европы,  называемый  chauffage ("чофидж"). 

Мы входим в новую эру, в которой у нас будет комбинация энергоснабжения и эффективного энергоиспользования, предоставляемая одним субъектом. Энергокомпании и ЭСКО добровольно, а не принудительно  объединяются вместе, для управления энергоиспользованием, в полном смысле этого слова, 

Мы ожидаем появления концепции ПК, расширенной на другие сферы, например, управление природными ресурсами. Ряд ЭСКО сегодня осуществляет управление водоснабжением на основе ПК. Поскольку ПК уже развит для  полного   охвата текущих сбережений (приоритет Великобритании), то он работает везде, где можно определить параметры и оценить базу сравнения, предложить рентабельный сервис для уменьшения базисного потребления. 

Раньше стороны, участвовавшие в ПК, со стороны потребителя (или ЭСКО, или финансисты, или энергокомпании) располагали крайне бедным опытом. Теперь у нас уже есть возможность сделать ретроспективный обзор проектов, положенных в основу ПК, реализованных на практике. 

РЕАЛЬНЫЕ   ПРОЕКТЫ 

· Федеральное здание "Чет Холифилд" (Chet Holifield) в Лагуна Нигел, Калифорния, уменьшила свое потребление энергии на 30%, сберегая налогоплательщикам более 6000000 долларов в год за счет сбережений закупок газа и электроэнергии. Проект был совместным предприятием федерального правительства и компании EDISON ENVEST, филиала компании  Southern California Edison  (2).   

· В 1991 году округ в штате Флорида уменьшил платежи на 600000 долларов  из федерального бюджета объемом в 900000 долларов на энергоснабжение для школ и больниц. Чиновник администрации штата, Майкл Эшворт  заявил, что знает путь предотвратить эти потери. Этот контракт, на 5-м году его заключения, является самым старым перфоманс-контрактом для общественных школ. Округ Монро использовал этот федеральный грант и проект успешно реализован и даже превысил гарантированные сбережения (3).

· По первому проекту сбережений энергии на перфоманс - основе в России были успешно проведены переговоры, он финансировался компанией Energy Performance Services, Inc. Местом для реализации проекта выбрана обогатительная фабрика с годовым извлечением руды в 24 миллиона тонн неподалеку от города Карельский Окатыш Внедрение проекта начато в апреле 1997 года. Ожидается завершение проекта в течение 15 месяцев с затратами 11.5 миллионов долларов. Фирма Energy Performance Services оценивает ежегодные сбережения в объеме 3.5 миллиона долларов (4).     

· Всесторонний энергетический анализ учебного заведения Western State College штата Колорадо показал, что колледж будет сберегать примерно 485000 долларов ежегодно после модернизации систем освещения и отопления студенческого городка. Сбережения, гарантированные Viron Energy Services, как часть перфоманс - контракта требуют предварительных затрат на проект модернизации объемом в 3.3 миллиона долларов в течение 10 лет (5). 

· В Чехии, больница Bulovka Hospital в городе Прага является большой учебной клиникой на 1640 мест, с 19 зданиями и ежегодными затратами на  энергию объемом 3 миллиона долларов. В совместном проекте фирмы EPS, Inc. (США) и Landis & Staefa (Швейцария) разработали перфоманс - контракт стоимостью в 2.6 миллиона долларов с оценочными ежегодными сбережениями в 680000 долларов, начиная с декабря 1995 года. Фактически, ежегодные сбережения составляют 696000 долларов. Проект продолжается до 2003 года (6) . 

· В 1986 году, Медицинский центр Чарльстона в штате Западная Виргиния внедрил свой первый перфоманс - контракт для модернизации освещения. Вслед за этим, работая с фирмой HEC в 10-летнем соглашении, больница завершила более 80 проектов с общими затратами более 3.1 миллиона долларов и общими сбережениями энергии примерно 800000 долларов в год (7).   

· Удачные путешествия - в результате их успеха, чиновник больницы, выступавший в ряде школ, описал концепцию ПК для Kanawha County Schools. В июле 1987 года фирма HEC и Kanawha County Schools начали совместное внедрение программы энергоэффективности, которая привело к проектам в 89 школах. Общие затраты проектов в 4 миллиона долларов привели к сбережениям размером в 1 миллион долларов ежегодно (8).    

…и этот список можно продолжать беспредельно. Реальные проекты с реальными сбережениями для тех, кто хочет уменьшить потери энергии и ресурсов. 

И возможности для этого безграничны.

ЗАПОЛНЕНИЕ СФЕРЫ

Ясно,  что "в конечном итоге" коммерческий мир подталкивается к содействию энергоэффективности, поскольку в бизнесе участвуют  производители, промышленные комплексы, коммерческие офисы и жилая собственность.

 В своей книге "Бедный и чистый менеджмент" Джозеф Ромм утверждает: "Сбережения энергии являются сбережениями в конечном итоге: завися от маржи прибыли, 5000 долларов ежемесячно (имеется в виду - сбережений затрат на энергию, примечание авторов) могут быть лучше увеличения ежемесячных продаж в 100000 долларов, которые сопровождаются увеличением затрат на материалы, труд, производство и непроизводственные расходы". 

На уровне местных властных структур уже внедрено более 4000 перфоманс - контрактов, предназначенных для помощи общественным школам в управлении затратами на энергию и для уменьшения потребления энергии.

На уровне властных структур  штатов, продолжают приниматься новые и улучшаться текущее законодательство, которое способствует  сбережениям в общественных предприятиях и предписывает использовать ПК, как  приоритетный метод финансирования проектов.

На федеральном властном уровне, Национальный Акт Политики Сбережения Энергии, дополняющий Акт Энергетической Политики 1992 года, требует от государственных агентств уменьшить потребление энергии на 20%, начиная с 2000 года. Указ Президента 12902 также устанавливает подобные цели для федеральных агентств. Оба документа способствуют использованию ПК.

 К тому же Федеральная Программа Энергоменеджмента Министерства Энергетики США  активно помогает агентствам использовать ПК как панацею, радикально способствующую соблюдению целей этих документов. 

В международном масштабе, Агенство по Международному Развитию США (USAID) особенно активно и эффективно работает, содействуя странам с переходной экономикой понять преимущества промышленности ЭСКО, способствуя ускорению перехода экономики на рыночные рельсы. 

Международные банки развития, такие как ЕБРР, Мировой Банк, Межамериканский Банк  Развития и Азиатский Банк Развития, предприняли все шаги для создания и ускорения развития ЭСКО в развивающихся странах. 

Канада установила Страховую Программу Сбережения Энергии (IESP), которая способствует кредитоспособности собственника без передачи полного риска кредита на плечи ЭСКО. Эта программа (IESP) предоставляет перфоманс - страхование, создающее пакет финансирования помощи ЭСКО, который обеспечивает 100% возврата затрат "под ключ" через структуру "без оборота" как для ЭСКО, так и для собственника. Согласно сценарию IESP собственник имеет три режима, если модернизация недовыполняет оценку:

· продолжать делать платежи в ожидании избыточных сбережений позже;

· предложить ЭСКО компенсировать нехватку;

· предусмотреть фонд  нехватки средств и смягчения рисков. Он может быть возмещен посредством удлинения периода сбережений на 10%. Он может представлять "самый плохой случай" для владельца, однако способен обеспечить завершение программы. Он не вынуждает к "плате за любые сбережения, какие только доступны".   

Новые горизонты ПК не ограничены энергией. Управление водными ресурсами нашло свой сектор в здании ПК. Сбережения воды могут стать основой перфоманс - контракта или, как в случае Бостонского университета, могут сделать энергетические услуги экономически выгодными.

 Оценка работ шла сначала по основным зданиям, но когда дошли до библиотеки Mugar Memorial, то расчет срока окупаемости дал цифру в 7.62 года. 

 Фирма H2O Matrix  (10) привлекла группу ЭСКО и предложила модернизации по водоснабжению, т.е. модернизацию туалетных бачков и клапанов, замену всех вентильных аэраторов и ремонтные работы по снижению утечек. Эти дополнительные мероприятия по водосбережению окупались с общим сроком в 2.82 года. Общий срок окупаемости теперь составил 5.6 года (а не 7.62 года) и работы теперь стали экономически выгодными. 

Существуют также основания для созидательного ПК в бизнес - решениях, касающихся систем очистки воды и переработки стоков. Производящее предприятие на Северо - Востоке нуждается в улучшениях своих систем водоснабжения и водоочистки, дополнительно к улучшениям для увеличения мощности и снижения затрат на производство. При финансировании из внешних источников, владелец предприятия способен получить капитал, понизить требования к составу капитала, уменьшить операционные расходы и уменьшить затраты на менеджмент.

Внешний партнер покупает предприятие очистки воды, устанавливает систему повторного использования воды и получает более доходное предприятие. Производителю гарантируется сбережение ежегодных затрат объемом в 100000 долларов на эксплуатацию и обслуживание. 

Внешний партнер способен оплатить систему, произвести  улучшения и понизить затраты на эксплуатацию и обслуживание (O&M) посредством внедрения мероприятий энергоэффективности (11). 

     ПК гарантирует сбережения и достижение желаемых результатов. 

Он одновременно является простой концепцией и сложным процессом. Если у обеих сторон имеется время на понимание режимов и процедур, ведение переговоров по "честному" контракту и осуществлению требуемых обязательств, перфоманс - контракт ОБЯЗАН работать. И это должно дать удовлетворение.

И все возможные и требуемые гарантии!
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Глава 2

ЭНЕРГИЯ – ДЕНЕЖНАЯ СТОРОНА МЕДАЛИ

В  перфоманс - контрактинге  затраты  на проект и стоимость сбережений являются ключевыми понятиями и главными оценками эффективности проекта. 

 Возврат  инвестиций - вот что является движущей силой для потребителя, энергосервисной компании  и для инвестора.

И наоборот, величина устранимых потерь в денежном выражении должна стать главным фактором в установлении финансовых приоритетов.

 Ключевой вопрос: как много теряет организация, если не уменьшает свое потребление энергии? 

Такой анализ всегда должен быть проведен до принятия решений по энергоэффективности и он должен быть в основе перфоманс - контракта.

Много менеджеров были в ярости на ЭСКО -  их организации не получали предсказанных "сбережений", потому что сбережения энергии были съедены благодаря изменениям в тарифах.  Старый менеджмент не понимал, как изменения в тарифах могут разрушать предсказанные сбережения. 

Так что наличие  механизма контроля "отклонений от затрат" очень важно для верификации выгод перфоманс - контрактинга.

Руководящие принципы для оценки рентабельности, расчета стоимости отложенных решений и отклонения от планируемых затрат рассмотрены в этой главе. 

Они одинаково важны как для конечного потребителя, так и для ЭСКО. 

РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ

Многие организации используют немало дорогой энергии, поэтому почти всегда у них есть возможности энергосбережения. Однако эти возможности должны получить оценки с точки зрения финансовых выгод.

 Такой подход требует не только оценки рентабельности этих мероприятий по отдельности, но и финансового анализа в целом.

В идеале,  проекты могут быть проанализированы экспертами, выбранными руководством организации.

Как правило, анализ затрат / выгод требует одинакового подхода к исходной информации и методам анализа как от финансового директора, так  и от менеджера.

 Если в организации есть энергоменеджер, то необходимо и его участие. 

 Все они должны входить в состав группы экспертов и вместе взвешивать каждое  ЭСМ в свете финансовых выгод для своей  организации.

Нуждаются в рассмотрении и другие обстоятельства. К примеру, новая крыша вряд ли может быть самым рентабельным мероприятием.

 Однако, если старая крыша протекает, ремонт крыши с усилением изоляции не может не стать выгодным вложением денег. Уменьшение текущих и внезапных потерь – это тоже источник дохода.

 Или, замена старого бойлера (который не только неэффективен, но и ведет себя непредсказуемо, требует чрезмерно много затрат в эксплуатации) может привести к привлекательному (и одновременно наиболее рентабельному) вложению денег.

Должны также быть учтены характеристики источников финансирования и риски возврата инвестиций. Некоторые энергокомпании могут иметь свои особенные приоритеты, например, для внедрения более эффективных технологий – чтобы остаться на рынке, нужно постоянно поддерживать свою конкурентоспособность. 

Рентабельность -  это только один из показателей экономической осуществимости. Он, безусловно,  является значимым в перфоманс - контрактинге.

 Показатели рентабельности помогают ответить на вопрос: "Как скоро мы сможем вернуть свои деньги?"

 Имеются различные методы расчета времени, необходимого для возврата инвестиций. Они ранжируются от простого и регулированного срока окупаемости до более сложного расчета затрат "времени жизни" (срока службы проекта) (LCC). 

ПРОСТОЙ СРОК ОКУПАЕМОСТИ

Быстрые, простые и везде понятные расчеты срока окупаемости, в общем, предоставляют существенные данные для небольших и средних инвестиций. 

Они также обеспечивают "первоначальную оценку" для больших инвестиций. Целью этих расчетов является определение того, когда будут компенсированы средства, инвестированные в конкретный проект. 

Простой срок окупаемости (SPP) определяется как частное от деления стоимости первоначальных инвестиций на ежегодные сбережения энергии от проекта. SPP обычно измеряется в годах.

	формула простого срока окупаемости: 
	SPP (год) = (I / ES (за год))  

	где: SPP - простой срок окупаемости;

        I       - первоначальные инвестиции;

        ES   - ежегодные сбережения энергии проекта по текущим ценам


Если: 

I = 2000 долларов и ES= 450 долларов

то 

SPP = I / ES = 2000 / 450 = 4.4 года.

ПРИМЕЧАНИЕ: в этом и следующем примере, как вы сами увидите, нет никаких указаний о дополнительных факторах, таких как влияние амортизации, налогов или норм дисконта. 

ПРИВЕДЕННЫЙ СРОК ОКУПАЕМОСТИ

Оценки простого срока окупаемости могут быть модифицированы для любого показателя, который может быть критическим. Наиболее общие примеры:

 изменения в эксплуатации и обслуживании (O&M);

 проектные изменения в энергетических затратах;      

1.Изменения в затратах на O&M. 

Новое оборудование может требовать больше или меньше работ на O&M. Работы по O&M может быть определено количественно по формуле приведенного срока окупаемости (АРР), которая выглядит так:  

	формула приведенного срока окупаемости, O&M: 
	АPPO&M  (год) = I / (ESn +Mn)  

	где: АPPO&M -  срок окупаемости, приведенный с учетом O&M

        I       - первоначальные инвестиции на период анализа;

        ESn  - ежегодные сбережения энергии проекта на период анализа;

        Mтn    - различные затраты на эксплуатацию и обслуживание на период   

                   анализа

       n       - период анализа


2. Изменения в энергетических затратах. Так как срок окупаемости является функцией энергетических затрат, этот подход может более точно отражать влияние нестабильности цен на энергию. 

Трудность заключается в предсказании будущих энергетических затрат. Следовательно, рекомендуется ограничиваться предсказаниями на ближайший срок (чаще всего, три года)  и использовать этот показатель лишь для внутреннего анализа, даже если организация заключила контракт на больший срок. 

	формула приведенного срока окупаемости, энергетические затраты: 
	АPPе  (год) = I / (En1 + En2  + En3 )  

	где: АPPe -  срок окупаемости, приведенный для проектных энергозатрат

        I       -  первоначальные инвестиции 

        En1   -  снижение проектных энергозатрат на 1 год

        En2    -  снижение проектных энергозатрат на 2 год
        En3  -   снижение проектных энергозатрат на  3 год


В эру дерегулирования энергокомпаний стоит снова обратить особое внимание на опасность при внедрении мероприятий энергоэффективности, основанных на увеличение  цен за энергию (если вы не контролируете данные, предоставленные энергокомпанией по условиям подписанного контракта).  Если цены не возрастают так, как предсказано, или, что еще хуже, падают, то вы кончите довольно плачевно. 

И вся планируемая работа по энергоэффективности приведет к разорению. 

УПРОЩЕННЫЙ ОБОРОТ ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ

Рентабельность иногда можно оценивать с точки зрения Простого Оборота Денежных Средств (SCF). В этом случае,  расчет обычно ведется по  показателям текущего года. 

SCF взвешивает разницу в затратах на потребленное топливо плюс разницу в затратах на обслуживание и эксплуатацию (O&M) и вычитает объем первоначальных инвестиций для данного периода времени. 

	формула упрощенного оборота денежных средств: 
	SCF  =  (En  +O&Mn) -  In  

	где:    SCF     -  упрощенный оборот денежных средств;

          En       -  сбережения затрат за энергию за период времени;

         O&Mn   -  сбережения затрат на обслуживание и эксплуатацию за период времени;

         In         -   первоначально проведенные инвестиции;

         n          -  период анализа. 


Если: 

I         = 2000 долларов даны на 4 года;

En         = 450 долларов в год;

O&Mn = 150 долларов в год;

то:

SCF = (450 +150) - (2000/4) = 600 - 500 = 100 долларов. 

ЗАТРАТЫ "ВРЕМЕНИ ЖИЗНИ" (ПРОЕКТА)

Включение всех затрат и сбережений, произведенных в течении "времени жизни"  оборудования все больше и больше используется как средство оценки рентабельности проектов.  Этот подход, затраты "времени жизни" (проекта) (LCC), может быть принят администраторами в качестве антитезиса требуемым процедурам предложения / закупки по фабричной цене.  

LCC является довольно строгим подходом и требует много времени (для проведения расчетов). Однако, все ваши усилия оправданы в случае больших покупок и/ или в условиях ограниченного капитала.

Затраты времени жизни учитывают много факторов, которые не учитывает анализ приведенного срока окупаемости - ликвидационная стоимость, срок службы оборудования, налоги, процент и другие факторы. 

Простейшая формула для затрат "времени жизни" выглядит так: 

	формула затрат "времени жизни":
	LCC = I - S + M + R + E

	где: LCC        -   затраты времени жизни;

       I               -   капитальные затраты  (инвестирования);

       S              -  ликвидационная стоимость;

       M             -   затраты на эксплуатацию;

       R             -   затраты на замену;

       E             -   затраты на энергию.


Затраты времени жизни (LCC) помогают оценить чистую прибыль за время эксплуатации проекта с учетом всех основных затрат и сбережений в течение срока службы оборудования, дисконтированную к текущей стоимости денег.  Разработка или система, уменьшающая затраты времени жизни, без потери выполнимости, может, в общем, вести к большей рентабельности. 

Дополнительные вопросы (расчет дисконтированной стоимости, факторов и норм дисконтирования, LCC) требуют подробного анализа и более полно обсуждены в "Руководстве по Затратам Времени Жизни" Федеральной Программы Энергоменеджмента, подготовленной Национальным Институтом Стандартов и Технологий Министерства Торговли США. 

При рассмотрении показателей рентабельности, особенно в случаях, когда требуются гарантии, читатель может быть вовлечен в дискуссии по инвестиционному градационному аудиту в главе 9 данной книги. 

Показатели рентабельности не могут быть определены, без рассмотрения условий, для которых они существуют, включая  квалификацию персонала по эксплуатации и обслуживанию, условия работы  энергоемкого оборудования и др.

СТОИМОСТЬ ОТЛОЖЕННЫХ РЕШЕНИЙ

Некоторые действия (работу, мероприятия и так далее) можно не производить и при этом не уменьшать прибыль. 

Но это утверждение не относится к действиям по энергоэффективности. Каждый миг, каждый прошедший день уносят доллары в  организации, которая неразумно потребляет энергию.

 Каждый час задержки вынуждает вас платить деньги энергокомпании, которая, благодаря энергоменеджменту, может их использовать для обучения студентов, оплаты командировок, предоставления заказчикам дополнительных услуг, проведения передач по радио и  телевидению, соблюдения законов государства, получения большей прибыли и так далее. 

Многие администраторы считают счета за электроэнергию неизбежными затратами. Другие считают, что текущие проблемы, требующие немедленных решений, вынуждают отложить в очень долгий и глубокий ящик все вопросы, связанные с энергией.

Но, каждый день вы можете рассматривать и как день, в который вы  потеряли энергию и, что более важно, как день, в который вы потеряли деньги. 

Например, во Флориде, большое агентство штата с более чем 50 зданиями, подготовило перфоманс - контракт с поддержкой Энергетического Офиса штата. Неожиданно возникли осложнения в связи с тем, что агентство штата обязано производить платежи финансовому учреждению. 

В результате решения вопроса о том, кто кому и сколько платит, и когда, подписание контракта задержалось на 18 месяцев, стоимость задержки составила 106800 долларов потерянных сбережений в месяц. 

В  сумме было потеряно примерно 1.9 миллиона долларов - за счет налогоплательщиков штата Флорида!

Так что энергоменеджмент обязан производить оценки рентабельности. 

Скорость, с которой сбережения энергии компенсируют первоначальные инвестиции (инвестиции в энергоэффективность), должна стать основным фактором оценки энергетической модернизации по сравнению с другими инвестициями.

Любой руководитель должен понимать проблему " потенциала энергоэффективности” и стоимости отложенных решений. 

Не будет чем-то неожиданным сегодня обнаружить школу с резервным фондом, находящемся в банке с нормой депозита 7.1%.  В то время как инвестиции  в энергосбережение в этой же школе обеспечивают ROI = 25%  и даже больше. 


Стоимость отложенных решений  является почти зеркальным отображением формулы упрощенного оборота денежных средств. Те же компоненты, которые влияют на энергетический анализ затрат / выгод, участвуют и в определении стоимости отложенных решений, но с противоположным знаком.

Напомним, формула SCF выглядит так:

	формула упрощенного оборота денежных средств: 
	SCF  =  (En  +O&Mn) -  In  

	где:    SCF     -  упрощенный оборот денежных средств;

          En       -  сбережения затрат за энергию за период времени;

         O&Mn   -  сбережения затрат на обслуживание и эксплуатацию за период времени;

         In         -   первоначально проведенные инвестиции;

         n          -  период анализа. 


Суммируя дифференциальные затраты (ожидаемые сбережения) и вычитая требуемые  инвестиции, определяем положительный оборот денежных средств для каждого рентабельного мероприятия энергоэффективности.

Та же самая формула используется и для расчета стоимости отложенных решений (CoD). 

	формула стоимости отложенных решений: 
	CoD  =  - (En  +O&Mn) +  In  

	где:    CoD     -  стоимость отложенных решений;

          En       -  сбережения затрат за энергию за период времени;

         O&Mn   -  сбережения затрат на обслуживание и эксплуатацию за период времени;

          In         -   первоначально проведенные инвестиции;

         n          -  период анализа. 


Предположим, что муниципалитет внедряет энергетическую программу и предполагает, что ее внедрение уменьшит потребление энергии на 25% за счет энергоэффективных процедур O&M, модернизаций и установки автоматизированной системы энергоменеджмента. 

Годовой счет за энергоносители для  муниципалитета составляет 1.6 миллиона долларов, текущие расходы составят 400000 долларов в год без учета затрат на работы. 

Если инвестиции в 1400000 долларов на 5 лет (затраты в 280000 долларов в год) могут сберечь 400000 долларов в год в затратах за энергию и  в затратах на эксплуатацию и обслуживание, то SCF = 120000 долларов в год (400000 - 280000 = 120000). 

 С другой стороны, отсутствие каких бы то ни было действий принесет убытки за счет "стоимости отложенных решений" размером:  минус 120000 долларов в год.   

Используя формулу ежегодного упрощенного оборота денежных средств без всякого учета инфляции, предполагая n = 5 лет, получаем: 

SCF = 400000$ - (1400000$/5) = 400000$ - 280000$ = + 120000$

Сбережения размером 400000 долларов уменьшат существующие затраты за энергию с 1.6 млн. долларов до 1.2 миллиона долларов. В этом случае, потенциально более низкий бюджет будет использоваться как базовый.  Поэтому: 

CoD = (1200000$ - 1600000$) + (1400000$/5) = -400000$ + 280000$ = -120000$     

Таким образом, формула, приведенная выше рассчитывает сбережения без учета затрат на работу, требуемую для достижения сбережений в течение определенного периода времени. 

А чтобы сделать ее более простой, скажем так: 

потенциальные сбережения равны вашим таким же потенциальным  потерям, если вы ничего не делаете. 

Действие этой формулы не распространяется на период после прекращения инвестиций. 

Так, в примере выше, в конце 6-го года CoD = 400000$ (исключая любые затраты на эксплуатацию и обслуживание, амортизацию или чистую приведенную стоимость) и в конце каждого, следующего за 6-м годом, в течение срока службы потенциально невнедренного улучшения.   

Даже когда вы используете собственные ресурсы, вы можете рассчитать стоимость отложенных решений для различных режимов финансирования.

Использование ограниченных ресурсов для других нужд может, в долгосрочной перспективе, оказаться более дорогим. 

Если эти нужды первостепенны и бюджет напряжен, то выполнение работ, связанных с перфоманс - контрактингом становится более необходимым и происходит в более жизнеспособных режимах. 

 Таблица. 2-1 сравнивает стоимость отложенного решения для школы, где не делается ничего для получения финансовых выгод, появляющихся при использовании перфоманс - контрактинга. В таблице используется простой срок окупаемости и постоянная стоимость денег. 

	Таблица 2-1

	
	постоянная стоимость в долларах (миллионы долларов)

	год
	0
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15

	А
	0
	-1
	-2
	-3
	-4
	-5
	-6
	-7
	-8
	-9
	-10
	-11
	-12
	-13
	-14
	-15

	В
	-4
	-3
	-2
	-1
	0
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

	С
	0
	-1
	-6
	-5
	-4
	-3
	-3
	-1
	0
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	А - отсутствие действий; В - закупка; С – задержка закупки  


Организация часто отказывается использовать ПК, поскольку считает, что для нее более рентабельно делать работы самой  и "сберегать затраты за услуги" для себя. В реальности  такие пожелания редко исполняются.

 Часто потери в виде стоимости отложенных решений превышают все выгоды от собственного финансирования. Когда организация все таки решается использовать собственный персонал и инвестиции, то первое, что она должна сделать, это оценить стоимость отложенных решений. 

И оценка этого периода задержки должна быть основана на том, как долго задержка имеет место - от концепции до принятия решения - и на том, что может произойти за это время. 

Дополнительно к влиянию оборота денежных средств, показанного в таблице 2-1, вам также требуется оценить выгоды от увеличения акционерного капитала вашей организации, которые в конечном итоге расширяют ее финансовые возможности. 

Для контроля вашего понимания расчетов, требуемых для определения представляемой в годовом исчислении стоимости задержки, проведите работу, показанную в табл..2-2. 

С учетом данных, предоставляемых энергоаудитами, вы можете использовать те же самые процедуры расчета стоимости отложенных решений, для определения того, что вы в настоящее время теряете ежедневно, ежемесячно, ежегодно, если ваша организация отказывается проводить какие бы то ни было действия. 

После заключения соглашения об обеспечении финансирования частного сектора задержки также могут иметь место из-за отсутствия понимания, например, со стороны юристов, которые не знакомы с процессом перфоманс - контрактинга (или экономистов, не знающих подробности финансирования энергетических проектов). Эти задержки можно сократить, если ваши юрист и инженер будут заранее вовлечены в этот процесс. 

	Таблица 2-2. Анализ стоимости отложенных решений 

	СТОИМОСТЬ ОТЛОЖЕННЫЪ РЕШЕНИЙ:  ПРИМЕРНАЯ ПРОБЛЕМА

	Данные:

	Ежегодный счет за электроэнергию
	1500000 долларов

	Обслуживание и эксплуатация (O&M) существующего оборудования
	600 долларов

	Проектируемые сбережения
	30% энергии

30% O&M

	Инвестиции в модернизацию
	1750000 долларов

	Период
	5 лет

	Проблема:

Если проект задержится на 1 год, какова будет стоимость задержки?

	      Первое, рассчитаем сбережения по проекту:

      1500000 долларов * 30% + 600 долларов * 30%  = 450180 долларов

	      Затем, определим, какие затраты нужны ежегодно для достижения таких сбережений: 

       1750000 долларов : 5 лет  = 350000 долларов



	      Чистые потери от задержки спустя  год будут равны: 

· (минус) 100180 долларов в год (- 450180 + 350000)

· 

	   Теперь, рассчитаем стоимость задержки для 6 лет (без учета амортизации, временной стоимости денег или регулировок O&M) 

     

	Ответ:

	950900 долларов (100180 долларов * 5 + 450000 долларов на 6 год, после оплаты инвестиций). 


ОТКЛОНЕНИЕ ОТ ЗАТРАТ 

Возрастающие цены могут обесценить все сбережения, которые мы получаем от снижения потребления энергии.

 Но задумайтесь еще над  одним вопросом:  сколько ваша организация будет платить, если вы вообще не будете делать этого? 

При перечислении выгод от энергоменеджмента, таких как сопротивление росту цен, важно упомянуть еще об одном очень важном параметре - об отклонении от затрат!

Радость подсчета долларов, которые не ушли в энергокомпанию, делает отклонение от затрат чем-то очень реальным, очень наглядным и радостным.  Для расчета отклонения от затрат должен быть определен базовый год.

 Потребление базового года умножается на текущую цену за единицу энергии  для определения того "что это стоило бы?". 

Большая часть высшего руководства редко имеет время или намерения для того, чтобы пробраться через набор цифр, чтобы понять, что такое отклонение от затрат в течение более чем одного года.

В качестве иллюстрации, рассмотрим табл. 2-3, в которой приведен анализ отклонения от затрат для Tender Care Hospital.

 Госпиталь сократил свое потребление энергии на 1002660 кВтч с 1994 года, но в период с 1994 по 1998 годы тариф вырос  до $0.042 за 1 кВтч. Так что даже с учетом того, что произошло снижение потребления на 25%, затраты на энергию возросли примерно на $73000. 

 Однако, если бы ЭСМ не внедрялись и потребление осталось на прежнем уровне, то затраты на энергию возросли бы на  $167000. 

Примерно такой же анализ можно проводить для всех энергоресурсов, используемых в здании, при использовании БТЕ в качестве общей единицы - Британская тепловая единица (БТЕ, Btu) 

Рентабельность, Стоимость Отложенных Решений и Отклонение от Затрат - эти три показателя являются крайне важными параметрами для принятия решений по энергетическим вопросам, особенно если вы планируете провести работы по модернизации или просите  перфоманс - контрактора об услугах. 
ЭСКО также должны принять эти концепции как часть своих работ по маркетингу. Особенно важно для них понятие Стоимости Задержки. 

Показатели Отклонений от Затрат, особенно наглядно выглядящие в графической форме, должны войти в практику ежемесячного биллинга. 

Без этого, потребители быстро забудут, зачем анализируется счет за энергию и почему они платят ЭСКО. Знакомство с этими показателями крайне важно, когда происходят изменения в администрации или в высшем управленческом персонале потребителя.    
	Таблица 2-3. Анализ отклонения от затрат (данные расчетны!!)

	Great Eagle Complex 
	Источник топлива: электроэнергия 

	
	1998
	2002
	2006

	стоимость 1 кВтч (в долларах) (Сi)

(предсказано)
	0.052
	0.076
	0.094

	потребление в кВтч при условии его снижения  (Пi) (предсказано)
	3980760
	3390200
	2978100

	затраты на энергию, если потребление останется на уровне 1994 года  (З1 = C1 * Пi)
	206999.5
	302537.8
	374191.4

	затраты на энергию при предсказанных: стоимостях 1 кВтч и снижениях потребления (З2 = Сi * Пi) 
	206999.5
	257655.2
	279941.4

	предсказанное отклонение от затрат (З1-З2)
	0
	44882.6
	94250.0


Перечень объяснений к сокращениям на английском языке

SPP = Simple Payback Period = Простой Срок Окупаемости

APP = Adjusted Payback Period = Отрегулированный Срок Окупаемости 

LCC = Life-Cycle Costing = Расчет Затрат Времени Жизни 

O&M = Operations & Maintenance  = Эксплуатация и Обслуживание

SCF= Simplified Cash Flow = Упрощенный Оборот Денежных Средств

СоD = Cost of Delay = Стоимость Задержки

CA = Cost Avoidance = Отклонение от Затрат 

Btu = примерно 1055 кДж 

Глава 3

Постановка задачи и выбор решений - чистое искусство 

Самой большой головной болью для ЭСКО  является ответ заказчика на вопрос: "Пожалуйста, определитесь с Вашими  желаниями?" до того, как будет подписан контракт. 

Бесчисленные пересмотры и постоянные изменения в процессе обсуждения целей проекта и способов их достижения  вызывают раздражение и неврозы.

 Затраты, понесенные ЭСКО в период, предшествующий заключению контракта, раздражающие временные задержки, стоимость отложенных решений для заказчика, процедурные и юридические  нестыковки – это далеко не все проблемы, имя им легион. 

ПОДГОТОВКА

Несколько "домашних заготовок", которые помогут вам

избежать дорогостоящих задержек и проблем впоследствии.

Правило №1 для каждого заказчика, ищущего услуги ЭСКО, заключается в следующем: 

"С самого начала определите результаты, которые вы хотите иметь". Проведите тщательный анализ своей организации для того, чтобы решить, ЧТО вы хотите получить в результате заключения перфоманс - контракта (ПК).

RFP – запрос на услуги ЭСКО или требования. Применительно к установившейся терминологии, это техническое задание для ЭСКО, основанное на юридических нормах и договорном праве США. 

Дополнительно существует RFQ –запрос на квалификацию ЭСКО. 

Оба документа предшествуют решению ЭСКО нести рискованные затраты своих ресурсов для доказательства заказчику того, что именно они могут решить поставленную задачу.

По мнению редактора,  набор формализованных процедур постановки задачи и выбора решений и партнеров (ЭСКО) позволил запустить ПК на “конвейерной основе “для многих заказчиков с разными условиями и требованиями. И все таки авторы правы, утверждая, что выбор решений и постановка задачи по прежнему являются скорее искусством. (Прим. редактора)

 Поскольку перфоманс - контрактинг основывается на технических, законодательных и финансовых процедурах, в бригаде "изыскателей" должны быть инженеры, юристы и финансисты.

Многие из проблем, возникающих при обеспечении услуг ЭСКО, порождаются досужим мнением, что перфоманс – контрактинг - это только технические решения. 

Может быть, поэтому большая часть менеджеров считает, что процесс RFP в основном разрешается инженерным персоналом заказчика. Конечно, он играл и играет значительную роль. Определение технических услуг является одним из ключевых компонентов ПК.

 Но перфоманс -  контрактинг изначально и навсегда является именно финансовой сделкой и даже гениальные инженеры не должны возражать против этого утверждения. 

Следовательно, потребитель, С САМОГО НАЧАЛА, должен назначить тех, кто в его или ее "епархии" должен отвечать за решения, а кто должен влиять на эти решения.

 Энергоменеджеры и инженеры крайне влиятельны и поэтому легко и обоснованно  могут "зарубить" любую сделку, но они крайне редко должны иметь право подписывать ПК. Те же, кто отвечают за окончательное решение - это юристы (проверка и подтверждение непротиворечия ПК и  Закона), высший управленческий и /или финансовый персонал. 

Если они не включены в процесс выбора с самого начала, то возможность неожиданного появления процедурных изменений (диаметрально противоположных первоначальным) в конце процесса подпрыгнет до небес. 

"Результаты! " -  вот имя нарицательное для Правила №1.

 Да, потребитель может нуждаться в установке нового бойлера или модернизации системы управления, но его главной целью должна быть прежде всего более эффективная и менее дорогостоящая работа, обеспечивающая наивысшую производительность.

Организация покупает опыт ЭСКО, необходимый для уменьшения своих текущих издержек и сопутствующих услуг. Оборудование чаще всего является только средством, используемым для обеспечения сбережений и услуг.  

Нельзя забывать того, что процедуры RFP должны включать знание производственной или технологической сферы клиента. Целью является не только (и не сколько) сокращение потребления энергии по существу (per se), а использование энергии так эффективно, как это только возможно или целесообразно. 

Гарантии обеспечения условий работы также является существенным компонентом ПК и должны быть отражены в RFP. Например, установка и поддержание приемлемых - все это вопросы, предъявляемые к ЭСКО.  

Иногда эти гарантии обеспечения могут быть ситуационно зависимыми. Например, ЭСКО, весьма преуспевающая на предприятиях тяжелой индустрии, может испытать неудачу при работе в больнице. 

В больницах важнейшим является контроль инфекционной безопасности и несоблюдение его приводит к ужасным последствиям для жизни больных. 

Так ЭСКО, не понимающая важности этой проблемы, или не имеющая опыта работы в больнице, НИКОГДА не будет выбрана для работ в больнице (здесь имеются в виду проекты вентиляции, предложенные  для иллюстрации самого принципа. Прим. редактора). 

Таким образом, процесс RFP должен порождать как общие, так и более специфические критерии выбора ЭСКО. 

Правило №2,  для любого потребителя заключается в следующем: определите критерии, которые вы используете для выбора ЭСКО, с вашей точки зрения наилучше соответствующей результатам, которые вам желательны. 

Какое ЭСКО Вам нужно?

 Конкретизация этих критериев и то, как они используются в процессе оценки, будут обсуждены позже в этой главе. 

Правило №3 требует от нас догматизма. Оценки должны быть хорошо продуманы ПЕРЕД тем как Потребитель выпустит RFP .
Всякий раз, как мы повторяем это правило, мы заявляем себе, что мы никогда не начнем процесса выбора, когда RFP УЖЕ  выпущен.  Пример ниже подскажет и объяснит нам, почему мы так заявляем.

Недавно одним собственником был выпущен RFP под обыденным названием "Запрос Предложений на основе Перфоманс - Контрактинга для Услуг По Сбережению Энергии". 

Первый критерий для выбора, таким же казенным языком описывался так:

 "Предпочтение оказывается тем соискателям, которые продемонстрируют опыт и репутацию в перфоманс - контрактинге…". 

 Но когда пришло время для подведения итогов тендера, собственник решил, что соискателям совершенно не нужен был опыт перфоманс - контрактинга! Оказывается, у собственника совершенно нет никакой уверенности  в том, нуждается ли его организация в ПК и нужна ли ему вообще ЭСКО, имеющая опыт работы с ПК. 

Мы рекомендовали этому собственнику поскорее отменить результаты тендера и хорошенько продумать ВСЕ еще раз. Любые другие действия с юридической точки зрения были бы более чем достаточной причиной для возбуждения очень крупного судебного разбирательства!  

Теперь, когда вы считаете, что вся предварительная работа завершена, пришло время рассмотреть еще один не менее сложный вопрос: КАК писать RFP. 

И хотя Оливер Уэнделл Холмс заявляет: "Никакое обобщение не стоит проклятия, включая…", мы "обобщаем", утверждая, что RFP должны быть всегда  более "длинными", чем они есть и что они включают и запрашивают намного больше информации, чем большинство собственников может это представить. 

 Поняв это, перейдем к Правилу №4. 

Необходимость выполнять Правило № 4 вызывает коллективный вздох в промышленности ЭСКО и приводит к выбросу адреналина  у многих тысяч людей.

Правило № 4 (правило составления предложений) состоит из четырех подправил и звучит довольно просто:

· пишите  покороче;

· пишите  открыто;

· пишите как можно более простым языком;

· укажите только ту информацию, которую вы действительно считаете необходимой для оценки
Предложения, которые учитывают все стороны энергетического финансирования являются основой для оценки и важны для предоставления их ЭСКО. 

Время и затраты, необходимые на подготовку предложения способны устранить некоторые ЭСКО от участия. Это особенно верно, если возможности для сбережений невелики, а администрирование или управление услугами относительно обременительны.

 Излишне усложненный процесс предоставления требований, ограничивает участие небольших организаций - и не предоставляет никаких преимуществ большим организациям.    

РАЗРАБОТКА  RFQ / RFP

Перед тем, как разбивать на составные части  весь процесс оценки, тендерный комитет должен определить и согласовать определения, качественные (по баллам) оценки и процедуры. 

Наиболее предпочтителен случай, когда критерии и оценки определены тендерным комитетом  перед тем, как выпущены требования. 

Требования типа  Запрос Квалификаций (RFQ) или  RFP должны указывать потенциальным участникам на требуемые от них услуги и на критерии, используемые для суждения об их квалификации. (Оценка организационных моментов и определение критериев будут обсуждены в главе 8). 

Рассуждения ниже  предназначены для тех, кто готовит RFP и желает облегчить себе жизнь.      

Пишите короче! Вашему персоналу требуется безумно много времени, чтобы подготовить большие Запросы Предложений. И вы совершенно не уверены, что получите благодаря этому какие-то преимущества. Единственное исключение для расширенных RFP -это тот случай, когда в дело вступают федеральные структуры и власти штатов. Когда требуется, например, согласование норм приобретения (часто при наличии противоречивых законодательных требований).

 Большинство же RFP обычно не превышают по размеру 30 страниц, плюс любое количество приложений.

Пишите открыто! Подробные спецификации   - это огромный шаг назад к "предложению/спецификациям" в торговле. Предложения перфоманс - контрактинга основываются на информации о квалификации ЭСКО, а не на цене.

 (Конечно, есть и некоторые "ценовые" исключения, например, федеральное правительство учреждает цены с торгов, а Канада использует подход "открытой книги"). 

Опишите, КАКИЕ результаты вы ожидаете, а не то, КАК делать это. Если вы точно знаете, как делать это, то, вероятнее всего, ЭСКО вам не нужна! Подробные спецификации ставят прочный забор перед теми возможностями, которые может вам предложить ЭСКО. Ваша же организация в этом случае может потерять многое из того богатого опыта, который ЭСКО могут предложить вам. 

Это их бизнес - оценить все рентабельные возможности сбережения энергии, а не ваш.    

Точные спецификации не только загоняют в угол возможности ЭСКО помочь вам; очень часто они приводят к такому проекту, в котором ЭСКО вообще не может гарантировать никаких сбережений. 

Пишите просто!  Некоторые RFP вызывают вопрос: "Кого вы собираетесь удивить?"  Или "Чего Вы хотите вообще?". Ваша организация  более вероятно получит ясные и прямые предложения соискателей, если выпустит ясные и откровенные RFP. 

Однако, обязательства, налагаемые на отвечающие ЭСКО, должны лежать в пределах так называемого "здравого смысла". 

В начале 90-х годов организация, владеющая более чем 100 зданиями, выпустила предварительный запрос квалификаций, который требовал от отвечающих ЭСКО проведения аудита предприятий и гарантии уровня сбережений для всех зданий до начала работ. 

Даже на этой, предварительной стадии, сама эта идея была абсурдной и абсолютно бессмысленной. Поскольку большинство зданий было школами, каждая из которых была уникальна, этот запрос был встречен смехом. Но, поскольку это была большая организация, некоторые ЭСКО все таки дали квалифицированный ответ, надеясь, что эта организация спустится с небес на землю. 

ОЦЕНКА  ЛУЧШЕГО

Процесс оценки гораздо более трудоемок и дорогостоящ, чем вы себе представляете.

 Большая часть RFP, выброшенные в помойное ведро, говорят о том, что многие организации совершенно не думают о процессе перфоманс - контрактинга. 

Или о менеджерах, которые должны решить так много внутренних проблем, что первоначальная цель документа вообще забывается. 

 При таких ситуациях "многозадачности" часто требуются личные встречи, чтобы, наконец, найти "жемчужное зерно" в горе мусора предварительной информации.

"Скажите прямо о том, в чем вы нуждаетесь" – это значительно уменьшает впустую проводимую работу.  Теперь уже ЭСКО должны подстраиваться под формат и длину ваших желаний.  

Если организация не является чем-то государственным, то теперь нужно волноваться за ЭСКО. Сможет ли она рассказать вам, что она представляет, что она может делать и как она объединит все свои работы в пакет программ - и все это на 30 страницах или менее - исключая приложения и примеры эталонных аудитов. 

ПРОВЕРЯТЬ ИЛИ НЕ ПРОВЕРЯТЬ

В 70-х годах, когда весь процесс энергоменеджмента был "терра инкогнита", проверочные аудиты (test audits) были на высоте. Наилучшим методом  объективного суждения о технических способностях и подходе ЭСКО было усиленное и тщательное изучение инженером предприятия отчета об аудите, проведенном ЭСКО на проверяемом объекте. Использование проверочных аудитов было более важным тогда, когда индустрия энергосервиса была юной, а  способности отдельных фирм еще не испытаны.  

К счастью, желание и, конечно, потребность в проведении проверочных аудитов значительно снизилась со временем. Для отдельных организаций с уникальными операциями или особыми проблемами, конечно, проверочный аудит должен быть гарантирован. 

Другие же упорно сопротивляются этому громоздкому излишеству, если у них есть для этого возможность, ввиду того, что за эти работы  надо платить отдельно. 

Собственники должны иметь в виду, что ЭСКО, которые часто уступают и не проводят проверочные  аудиты (за особую плату),  должны получить свои деньги где-нибудь в другом месте. 

Затраты на проверочный аудит должны быть отнесены на накладные расходы. Но компенсация этих затрат должны быть обеспечена потребителями - в частности, теми организациями, которые запрашивают проверочный аудит. 

Основным различием между полностью разработанным RFP и тем, что сейчас известно, как Запрос Квалификаций (RFQ), как раз и являются технические требования, а говоря более точно - проверочный аудит.    

Сегодня, официально признанные ЭСКО имеют послужные списки и все увеличивающееся число организаций ознакомлено с "эталонными" аудитами аналогичных предприятий или хорошо документированными справочными материалами (исследованиями отдельных примеров вместо проведения "узловых" проверочных аудитов).

  Проверочный аудит является зачастую только излишним "камнем преткновения", который может поставить барьер в понимании ясного предложения хорошо квалифицированной ЭСКО, полностью соответствующей нуждам организации. Аудиты дорогостоящи и ЭСКО все чаще отказываются проверять ряд предположений. 

По крайней мере,  аудиты теперь запрашиваются только от небольшого перечня  ЭСКО, полностью удовлетворяющих  предзаявочным требованиям. Это сберегает время ЭСКО, снижает количество разногласий и облегчает бремя, порожденное нуждой в оценке огромной кучи проверочных аудитов. 

Наиболее привлекательной альтернативой является предложение представить на рассмотрение отчет по аудиту аналогичного предприятия, который является образцом работы. Этот эталонный аудит уже может быть оценен инженером (представляющим интересы собственника) и одновременно может использоваться как основа для образцового представления финансового подхода ЭСКО.

  Потребитель сохраняет за собой право присоединять этот эталонный аудит как справочное приложение к контракту, образцу стандарта практики ЭСКО. Это снижает вероятность события: хотеть получить  в качестве эталона "золотой Кадиллак", а реально  получать  наполовину развалившийся и насквозь проржавевший  кабриолет начала 20 века со свалки. 

СОВМЕСТНАЯ  КОНФЕРЕНЦИЯ 

Процесс RFQ/RFP часто вызывает необходимость созыва "предзаявочной" конференции, проводимой  для предлагающих свои услуги компаний, в частности, в случае больших или очень сложных проектов. 

 Много схожего с предварительной конференцией  в встрече участников торгов (на конкурсной основе) - эта встреча перед поиском предложений предназначена для разъяснения организационных нужд. 

 Если это уже не сделано в приложениях к RFQ (или как часть выпускаемого RFQ), то вы  должны подготовить описание действий предприятия (часы работы, занятость, процессы, площадь в квадратных футах и т.д.) и предоставить заверенные копии счетов энергоснабжающей организации хотя бы за 2 года, еще лучше 3 года.

В качестве части конференции, компании должны получить возможность лучшего ознакомления с образцовым зданием, а ваш  персонал ответит на вопросы. Даже если более подробные технические вопросы могут быть отложены, предлагающие будут иметь возможность суждений по потенциалу организационных сбережений и тому, как потенциал работ соответствует их критериям.

Независимо от величины  проекта, требования к обслуживанию на "предзаявочной" конференции должны быть сведены к минимуму, потому что это требование - одно из тех, которые могут отпугнуть ЭСКО от участия в конкурсе.

Указания по обслуживанию на "предзаявочных" конференциях  возводят стену для индустрии ЭСКО по той простой причине, что уменьшают количество режимов, доступных для конечного пользователя. Поэтому такие конференции должны иметь подробно расписанный сценарий и затрагивать лишь то, что необходимо. 

Если проект будет выигран ЭСКО, не участвовавшей в "предзаявочной" конференции, то может возникнуть вопрос, а была ли необходимость в проведении конференции. "Предзаявочная"  конференция, с другой стороны значительно ограничивает количество кандидатур для выбора и должна созываться лишь тогда, когда имеются некоторые уникальные концепции или процедуры, которые могут иметь существенное влияние на участвующие ЭСКО.

Если  "предзаявочная" конференция  является требуемой частью процедуры выбора, фирменное обслуживание не будет решающим фактором в проведении выбора. Конференция обеспечивает тонкую возможность уточнить состав предлагающих(для заказчика), а для ЭСКО - произвести благоприятное впечатление. 

Она также дает возможность и для ЭСКО уточнить кандидатов для ее услуг! 

Так что если перфоманс-контрактинг можно сравнить с брачными узами, то конференцию можно рассматривать как начало регистрации брака.

ИНТЕРВЬЮ

После предварительного выбора квалифицированных фирм, организация может захотеть получить еще и устные интервью. 

Если это так, то в пригласительном письме следует указать природу ожидаемой презентации и любые другие требования, которые могут быть предъявлены к предлагающему. Не будет излишним, если ЭСКО будет обеспечена информацией о том, кто будет представлять организацию на встрече. 

ЭСКО довольно часто запрашивает:  кем являются другие финалисты и в каком порядке они будут давать интервью. Конечно, предоставление этой информации полностью оставлено на усмотрение потребителя.   Важным для потребителя является анализ того, что он получит, предоставляя ЭСКО такую информацию.     

После интервью, многие потенциальные потребители находят полезным запросить итоговое утверждение, подтверждающее или уточняющее определенные моменты, возникшие во время встречи. Это особенно важно, если новые условия или предложения были представлены в ходе интервью. 

ДВУХФАЗНОЕ ТРЕБОВАНИЕ

Имеются  три отрицательных момента при разбивке RFQ/RFP на две фазы:

а) предложение квалификаций обычно не описывает полный технический подход ЭСКО к проекту или финансовые преимущества для организации; поэтому у анализаторов нет никакой уверенности в том, что они выберут наиболее предпочтительного кандидата (и, следовательно, наиболее предпочтительное предложение, может быть потеряно);

б) ЭСКО могут рассматривать "двухфазность" как нечто слишком обременительное (как по времени, так и по своим затратам), особенно, для небольшой организации и могут отказаться от выдачи предложений; 

в) когда используется вторая фаза, то это затягивает процесс выбора, следовательно, продлевается время для организации, в течение которого она переплачивает за потери энергии. 

Двухфазный процесс выбора также удлиняет коммерческий цикл, что неизбежно повышает затраты на продукт/услуги. 

Следовательно, двухфазный процесс целесообразен только для очень больших или сложных предприятий, или для доквалификационных процедур, используемых в требованиях федерального правительства. 

ПРОЦЕДУРЫ  ЗАПРОСА  КВАЛИФИКАЦИЙ 

Поскольку квалификация фирмы для достижения результатов является наиболее важным критерием, то общепринятая практика во многих случаях  заключается в краткой процедуре Запроса Квалификаций (RFQ).
 Если ваша организация склонна использовать этот подход, убедитесь, что это предварительное "отсеивание"  не оттолкнет квалифицированные фирмы, которые выглядят достаточно привлекательно на бумаге, но на практике назначают для работы неопытные бригады. 

Запросите и ожидайте получения характеристик тех, кто назначен для вашей работы, с указанием исполняемых ими функций и их квалификациями, соответствующими этим функциям. Не следует забывать и примерной оценки количества времени, которое они в данный момент посвящают работе. 

Иначе вы вынуждены будете нанять высококвалифицированного инженера со стороны и ожидать от него выполнения работы. 

Процедура RFQ  может правильно оценить выбранное ЭСКО; или, по крайней мере, сузить ряд выбранной группы кандидатов. И затем может следовать вторая стадия -  запрос непосредственно технических предложений, устные интервью и/или эталонные аудиты.

Теперь давайте вспомним 1-й закон написания RFQ: 

- чем больше вы просите, тем меньше получаете. 

Определение результатов, а не средств их достижения облегчит бремя подготовки RFQ и поощрит более инновационные ЭСКО. 

В таблице 3-1 представлены основные элементы RFQ .Эталонный  RFQ приведен в приложении А. 

При использовании языка эталонного RFQ не забывайте, что он является только стартовой точкой для разработки вашего RFQ, который уже соблюдает частные нужды вашей организации. Вы можете модифицировать его посредством расширения или исключения определенных разделов в целях более точного отражения ваших конкретных нужд. 

	Таблица 3-1. Содержание RFQ

	ЗАПРОС КВАЛИФИКАЦИЙ (REQUEST FOR QUALIFICATIONS)



	РАЗДЕЛ
	ОПИСАНИЕ

	1.Цель и средства
	Так кратко, как это только возможно, перечислите общие цели проекта, диапазон услуг, который вы ожидаете и любые ограничения значимости для ЭСКО 



	2. Процедуры предложения
	Включается передаваемая информация и рассматриваются ожидания RFQ и более поздних передаваемых требований, например, требуется ли предзаявочный аудит 



	3.Предварительные предложения


	информация конференции (от соискателей)

	4.Критерии выбора и любое взвешивание
	

	5.Краткий справочный анализ  проблемы 
	Должен включать:

а) демографию;

б) проектные и текущие затраты;

в) внедряемые мероприятия;

г) предсказанные и текущие сбережения;

д) информацию для контакта

	6.Требования к контракту 
	Относятся к затратам, которые должны понести подрядчик



	7.Формат и содержание предложения
	а) подоплека и квалификации подрядчика.

б) торговые рекомендации.

в) персонал, назначенный для участия в проекте, ответственности, квалификации, опыт на аналогичных предприятиях и процент времени, которое каждое лицо будет посвящать проекту. 

г) выполняемые вспомогательные работы и создание совместного предприятия или наем субподрядчиков; квалификационная информация по совместному предприятию или субподрядчикам.

д) предшествующий уместный опыт и рекомендации;

е) ежегодный отчет или финансовые отчеты, прошедшие аудит для самого последнего отчетного года ЭСКО.

ж) демонстрируемая способность финансировать проект.

з) демонстрируемый уровень страхования выполнения; профессиональное страхование гражданской ответственности.   

	8. Гарантии, квалификации, ограничения 
	

	9.Инструкции формата предложения


	


ФОРМАТ ЗАПРОСА ПРЕДЛОЖЕНИЙ

Если организация желает использовать расширенный запрос предложений (RFP), то RFQ (представленный в приложении А) может быть преобразован в RFP путем добавления компонент, которые требуют информации о техническом подходе и сопутствующих финансовых расчетах. Показатели, выявляющие техническую компетентность, должны включать параметры аудита и финансовые термины. 

Если ваша организация решила, что проверочный аудит должен быть проведен для данного предприятия, то статьи, аналогичные размещенным в конце Приложения А, должны быть включены в документацию требований. 

Другие модификации

При преобразовании RFQ в RFP, документ должен быть тщательно просмотрен для внесения любых косметических изменений, могущих потребоваться для того, чтобы сделать требование полностью совместимым. 

Какой бы процесс при этом не использовался, главным для эффективных процедур требований является запрос информации, которая позволит потребителю вынести суждения, относящиеся к квалификации предлагающих и их компетентности в соблюдении частных нужд организации, установленных в критерии.

ВЫБОР  КРИТЕРИЕВ

В текущей практике, процесс оценки предложений будет частью процедуры требования, обсужденной ранее в этой главе. Подразумеваемая процедура, тем не менее, предшествует обсуждению требований, поскольку критерии оценки и концепции процесса  будут влиять на путь, каким разработаны запрос квалификаций и соответствующих откликов. 

Еще Авраам Линкольн как - то заметил: "Если мы знаем, где мы находимся и куда мы стремимся, мы будем знать что нам делать и как нам делать это".

Оценка квалификаций ЭСКО обычно требует дисциплинарного подхода, включая технический и финансовый опыт. Процесс оценки, однако, обычно обеспечивает тендерный комитет. Если организация, требующая услуг ЭСКО, имеет опыт перфоманс-контрактинга, она платит за поддержку обсуждений комитета с консультантом. 

Перед поднесением пера к бумаге, должна быть гарантирована честная оценка возможностей перфоманс - контрактинга.

 Потребители часто заключают ПК лишь потому, что у них нет средств, чтобы проделать необходимую работу самим. Эта скромная поза может вызвать сопротивление стараниям консультанта. Если же кто-то в организации полностью знаком с перфоманс - контрактингом, то это будет исключительно дорогим способом "сберегать деньги". 

Затраты на консультанта по ПК и / или технического консультанта могут быть включены в проект. Эти затраты легко будут покрыты будущими сбережениями. 

Для того, чтобы анализаторы говорили на одном языке, вначале должны быть определены процедуры качественной оценки.

Предложения оцениваются баллами от 0 до 10 согласно каждому критерию и вводятся в оценочную форму (обычно электронную таблицу) для каждого из основных критериев. Эти баллы затем суммируются. Общее количество баллов по каждому основному критерию умножается на коэффициент "веса", отражающий относительную важность каждого критерия. Сумма  "взвешенных" баллов по каждому критерию даст вам общую оценку в баллах каждого предложения. 

Приведем примерную систему градации: 

	0
	Предложение совершенно не соответствует критерию или представленный материал совершенно не соответствует требуемому качеству.  



	1
	Минимальное соблюдение требований



	2
	Соответствие критерию минимально, но наблюдается наличие некоторой ознакомленности.  

	3
	Некоторая промежуточная оценка между 2 баллами и 4 баллами



	4
	Соответствие критерию минимально, но имеется наличие ознакомленности. 



	5
	Некоторая промежуточная оценка между 4 баллами и 6 баллами.



	6
	Удовлетворительное соответствие критерию. В целом, имеется некоторая привлекательность.



	7
	Некоторая промежуточная оценка между 6 баллами и 8 баллами.



	8
	Хорошее соответствие критерию. Ответ указывает на наличие ряда привлекательных особенностей.



	9
	Некоторая промежуточная оценка между 8 баллами и 10 баллами



	10
	Великолепное соответствие критерию. Проявляются исключительные и привлекательные особенности.




Электронные таблицы для каждого критерия могут разрабатываться с учетом факторов, которые требуется учесть. Подробный перечень таких факторов позволит анализатору рассмотреть каждый аспект - и то, что предлагающий не пропустил, случайно или осознанно, какой-то важной информации. 

Примеры, указанных выше критериев, рассматриваемых при коллективном рассмотрении, приведены ниже.

ПРИМЕРЫ

Критерий:  квалификации коллектива предлагающих

	Рассматриваемые факторы: 

	а)
	опыт генерального подрядчика в предыдущих внедренных проектах аналогичного типа и размера.

	б)
	опыт партнера совместного предприятия (или требуемого субподрядчика  коллектива) в предыдущих внедренных проектах аналогичного вида с выработанным специальным опытом

	в)
	опыт работы как менеджера предлагаемого проекта в том, что касается этого проекта, или распоряжение квалификациями, достаточными для исполнения обязанностей заместителя менеджера проекта; менеджера узла (места работы); инженера-конструктора и так далее. Процент времени, занятого у персонала для исполнения работ по проекту;    


	г)
	ресурсы (не только финансовые), доступные для коллектива при компьютерном моделировании, производстве оборудования, тестировании /  контроле, монтаже / сборке на месте, обучении после сдачи-приемки и так далее.



	Градация по баллам

	10= 
	великолепно квалифицированный и опытный персонал, всесторонний опыт работы на предприятиях,  что особенно важно, квалифицированный для выполнения требуемых режимов работы, имеющий хорошие способности правильно распределять  время, располагающий превосходными ресурсами



	8=
	хорошо квалифицированный персонал, достаточная способность правильно распределять время, некоторые уникальные способности, адекватные ресурсы

	6=
	основная часть предлагаемого персонала имеет опыт работ, соответствуя общим требованиям, адекватные ресурсы, имеется некоторая способность распределять время



	4=
	предлагаемый персонал достаточно компетентен, доступны некоторые ресурсы, способность распределять время достаточно критична



	2=
	некоторая часть персонала имеет еле достаточные способности, ресурсы крайне ограничены, способность распределять время находится под вопросом



	0=
	персонал совершенно неопытен, ресурсы полностью недостаточны для работы, совершенно нет способности правильно  распределять время




Критерий:   адекватность финансового соглашения и чистой приведенной стоимости сбережениям затрат для округа
	Рассматриваемые факторы: 

	а)
	полная обоснованность сметы затрат на услуги и оборудование для предлагаемой работы



	б)
	степень, в которой гарантируются сбережения затрат и формируются гарантии достаточна



	в)
	степень, в которой сбережения затрат основываются на измеряемых величинах, предсказаниях базовых условий или оценочных величинах 



	г)
	использование скачков цен на энергию, нормы дисконта и прочих показателей



	д)
	статьи эталонного контракта обеспечивают оптимальные выгоды для организации (длительность, возврат инвестиций, расписание платежей, совместное распоряжение сбережениями и так далее)



	е)
	способность финансировать проект




	Градация по баллам

	10=
	фирма (или партнер инвестора, партнер в совместном предприятии, субподрядчик) указывает, что доступны расширенные ресурсы капитала и денежных средств, статьи эталонного контракта предельно благоприятны, фирма предлагает наивысшую чистую приведенную стоимость сбережений затрат,  обоснованную приложением документированных случаев получения подобных результатов, сбережения полностью гарантируются, и риск организации не имеет никаких финансовых последствий



	8=
	финансовые ресурсы более чем адекватны, статьи эталонного контракта благоприятны, фирма предлагает привлекательную чистую приведенную стоимость сбережений затрат и они основаны на количественных измерениях,  приемлемых твердых оценках, или предсказаниях базовых величин и истории получения такой стоимости для потребителя, сбережения по большей части гарантируются и риски организации минимальны.



	6=
	финансовые ресурсы достаточно адекватны, статьи эталонного контракта адекватны, предложение предлагает достаточно обоснованные существенные сбережения затрат, сбережения по большей части гарантируются или есть уверенность в том, что они могут быть достигнуты, риски организации скорее всего ограничены.



	4=
	финансовые соглашения и ресурсы находятся на пределе приемлемости, чистая приведенная стоимость сбережений затрат невысока, и имеются риски организации, могущие воспрепятствовать принятию концепции 



	2=
	финансовые соглашения и ресурсы совершенно неадекватны



	0=
	фирма совершенно не располагает финансовыми ресурсами, никаких сбережений затрат совершенно не следует из предложений, или нет никакой уверенности в том, что они вообще могут быть достигнуты




Нижеследующие критерии приведены без градации по баллам, в предположении, что оценочный комитет разработает свою собственную градацию по баллам, указывающую на то, что процесс хорошо понят всеми членами комитета.

Критерий: оценка технической выполнимости.

	Рассматриваемые факторы: 

	а)
	всесторонность подхода.



	б)
	соответствие оборудования для обеспечения предлагаемых услуг и его интеграции в существующую систему.



	в)
	соответствие предлагаемой концепции эксплуатации и обслуживания (O&M), включая обучение персонала предприятия 



	г)
	степень, в которой предлагаемая система соблюдает все требования рабочей среды 




Критерий: менеджмент, расписание и гарантии  качества

	Рассматриваемые факторы: 

	а)
	ЭСКО создано достаточно давно для того, чтобы быть способной обеспечивать все требуемые  услуги и сопровождать их. (Однако опыт определенных сотрудников в ЭСКО недостаточен и следует предусмотреть дополнительные гарантии).



	б)
	Организационная структура хорошо разработана и достаточно надежна, имеются прямые линии для связи, менеджмент хорошо информирован и имеет чувство ответственности.



	в)
	Предлагаемое расписание, как ожидается, приемлемо без всяких неурядиц или напряженности и позволяет не обременительное соединение для выполнения последовательных и параллельных действий




	г)
	Предлагаемая структура менеджмента и программа гарантий качества могут полностью разрешить проблемы  и обеспечить эффективные действия по разрешению неполадок 



	д)
	Предложение ясно определяет предоставленные ресурсы организации; предлагаемые ресурсы приемлемы для проекта




ПРОЦЕСС ОЦЕНКИ

Перед структурированием процесса оценки, комитет должен ввести и согласовать определения, градации по баллам и процедуры. Самым лучшим будет случай, когда комитет определяет критерии,  ранги взвешивания и так далее перед тем как будет выпущено требование.

 Требование, такое как Запрос Квалификаций (RFQ), будет информировать потенциальных предлагающих о требуемых услугах и критериях, которые используются для вынесения суждения об их квалификациях. Критерии должны быть выработаны из определенных потребностей профиля организации - основанных на фундаментальной и целевой оценке внутренних возможностей.

Поскольку подробности в предложении редко соответствуют заранее определенным шаблонам, в матрицах решений, используемых в требуемом формате оценки, допускается определенная гибкость. 

Подход, указанный на рис. 3-2 и рис.3-3, предоставляет гибкость для высвечивания особенно привлекательных особенностей или выделения строжайше нежелательных ограничений. Такая матрица решений и сопутствующие электронные таблицы позволят анализатору  легкие просмотр и сравнение, путь, которым каждая фирма создает определенные критерии. Для более сложных процессов,  подход матрицы решений является привилегированным. 

	рис.3-2.суммарная таблица матрицы оценки решений 

	

	критерий

 / фирма
	
	
	
	

	представление предложения


	_ х  5 = ______ 
	_ х  5 = ______ 
	_ х  5 = ___P쀀À 
	_ х  5 = ______ 

	квалификации фирмы


	_ х  30 = ______ 
	_ х  30 = ______ 
	_ х  30 = ______ 
	_ х  30 = ______ 


	технич. / услуги


	_ х 20 = ____
	_ х 20 = ____
	_ х 20 = ____
	_ х 20 = ____

	Менеджмент


	_ х 15 = ____
	_ х 15 = ____
	_ х 15 = ____
	_ х 15 = ____

	финансовые выгоды
	_ х  30 = ___
	_ х  30 = ______ 
	_ х  30 = ______ 
	_ х  30 = ______ 

	комментарии:


	
	
	
	

	Анализатор


	Всего =
	Всего =  
	Всего =
	Всего =  


	рис.3-3.электронная таблица оценки финансовых преимуществ предложения  

	

	критерий / фирма
	
	
	
	

	Проектный уровень общих сбережений энергии и капитальных инвестиций


	
	
	
	

	доля организации (% сбережений)


	
	
	
	

	инновационное энергетическое финансирование

-расписания платежей

-монтажные работы

-финансирование


	
	
	
	

	годы контракта & по отношению к 

-сбережениям

-услугам


	
	
	
	

	ФОРМУЛА

-установления базового года

-расчетов счетов за энергию

-изменений потребления

-верхних ценовых пределов


	
	
	
	

	РЕГУЛИРОВКА БАЗЫ 

-занятость

-погода

-цены на энергию

-часы работы


	
	
	
	

	(%) УРОВЕНЬ ИНВЕСТИЦИЙ В КАПИТАЛЬНОМ ОБОРУДОВАНИИ И МОДИФИКАЦИЯХ


	
	
	
	

	ЯСНОСТЬ И РАВНОДОСТУПНОСТЬ МЕТОДОЛОГИЙ
	
	
	
	

	ПЛАТА ЭСКО

-в гарантиях pkg?

-частично в излишках сбережений;

-все в излишках сбережений 
	
	
	
	


	рис.3-3.электронная таблица оценки финансовых преимуществ предложения  

	Электронная таблица финансовых преимуществ (продолжение)

	критерий / фирма
	
	
	
	

	ОСЛАБЛЕНИЕ РИСКА - ТРЕБОВАНИЯ СОБСТВЕННИКА

-страховка

-текущее управление

-гарантии

-платежи за обслуживание


	
	
	
	

	ПРЕРЫВАНИЕ ПРОЕКТА

-обеспечение выкупа

-возврат первоначального состояния


	
	
	
	

	РАСЧЕТ ТЕКУЩИХ СБЕРЕЖЕНИЙ

-точно документированный

-реальные сбережения бюджета

-требования собственника по уменьшению рабочей силы для достижения сбережений


	
	
	
	

	КОММЕНТАРИИ 


	
	
	
	

	АНАЛИЗАТОР


	
	
	
	

	
	ВСЕГО
	ВСЕГО
	ВСЕГО
	ВСЕГО


Критерии и оценки, указанные на рис 3-2 и 3-3 являются только предположениями. Они должны стремиться отразить текущую практику, но каждая организация самостоятельно решает вопрос относительной важности каждого критерия. Например, умножение на "5" в представлении предложения предназначено для поощрения предлагающим следовать формату, описанному в RFP для облегчения оценки. Цель усилий, однако, выбрать фирму, а не предложение. Если в представлении предложения слишком много приходится  взвешивать, то сам этот  процесс может исказить цель.

ССЫЛОЧНЫЕ  РЕКОМЕНДАЦИИ

Как часть процесса оценки заказчик  всегда должен запросить и проконтролировать потенциальные рекомендации ЭСКО, касающиеся предыдущих работ ЭСКО на аналогичных предприятиях. Рекомендации, конечно, предлагаются ЭСКО, самым  лучшим будет тот случай, когда эти рекомендации они предоставляют сами. Так что они крайне важны на конечной стадии оценки. 

Некоторые источники доступны снабженцам предприятия. Коллеги могут стать надежными источниками. Энергетический офис штата в родном штате ЭСКО может быть достоверным источником. Государственные чиновники (и чиновники штатов) не могут протежировать частную фирму и одновременно не могут не иметь информации о любой фирме; так что они могут помочь и ответить на вопрос "кто есть кто". Если они могут связать вас  с людьми, которые использовали услуги предлагающего, то они сделают это. Так что косвенно вы можете узнать в энергетическом офисе мнение  об определенной фирме. Или как-то иначе.

Если у вас все еще имеются неопределенности в определении потенциала предлагающего, члены комитета могут потребовать принудительной проверки; проверить компетенцию на месте путем оценки любого проекта, которую другие предлагающие фирмы не сделали так, как положено. 

ВЫБОР ПОДРЯДЧИКА

Хотя это несущественно, не будет лишним провести встречу комитета по выбору после того, как были сделаны и утверждены независимые суждения.  Это позволяет избежать ошибок, появляющихся в случае, если члены комитета неправильно истолковали инструкции, склонились  к неточному внедрению или допустили ошибку в ключевой области, которая могла бы быть обнаружена другим членом комитета во время дискуссии. 

После того, как комитет выбрал подрядчика, необходимо назначить высший административный состав или совет, ратифицирующий это действие. 

Эта ратификация высылается вместе с протоколом о намерениях избранной фирме. Этот протокол сообщает подрядчику о выборе фирмы и очерчивает временные рамки и условия для переговоров о контракте.

Затем обычно составляется Плановое Соглашение (РС) в случае инвестиционного аудита (ИА) или Основного Контракта (ОК).  Для случая обычного Соглашения об Энергетических Услугах (СЭУ) в приложениях или графиках указываются особые рекомендации, затраты на обслуживание и так далее для особо выделенных зданий или комплексов. Все эти процедуры подробно обсуждаются в главе по контрактам. 

Вообще говоря, процесс оценки и выбора для обеспечения услуг перфоманс - подрядчика уникален. Потенциальные потребители иногда отваживаются проводить этот процесс без внешней поддержки. По иронии судьбы, потребители чаще всего заключают перфоманс-контракт лишь потому, что у них нет средств на то, чтобы проделать требуемую работу собственными силами. Но не забудьте, плата консультанту по перфоманс-контрактингу и/или инженеру как техническому консультанту, может быть назначена для проекта и эта плата будет выплачиваться из будущих сбережений. 

Оценка затрат и процесс выбора дороже всего стоят для персонала заказчика, который не понимает смысл необходимых процедур и требуемых гарантий. Это напоминает рекламу старого масляного фильтра: "вы можете заплатить мне сейчас или вы может заплатить мне позже". 

Но вся тонкость в том, что в перфоманс-контрактинге "позже" - значит намного более "дороже".    

Перечень объяснений к сокращениям на английском языке

RFP = Request For Proposal = Запрос предложений

RFQ = Request For Qualification = Запрос квалификаций

СЕО = Chief  Executive  Officer =  Высший Управленческий Персонал (Директор)

CFO = Chief Financial Officer = Высший Финансовый Персонал (Директор)

"bid/spec." = предложения/спецификации 

РС = Planning Agreement = Плановое Соглашение

ИА = Инвестиционный Аудит = Investment Grade Audit

ОК = Основной Контракт = Master Contract. 

СЭУ  = Соглашение об Энергетических Услугах = Energy Service Agreement

EIT = Engineers in Training = бюро по найму квалифицированных инженерных кадров 

Глава 4

ИЗМЕРЕНИЯ И ВЕРИФИКАЦИЯ (M&V)

История верификации сбережений занесена на скрижали истории индустрии энергосервиса. Образно говоря, это история  того, как ЭСКО начали говорить заказчикам: 

"…вот то, что вы сберегаете -  теперь заплатите мне…" 

На самом деле происходило следующее: собственники получали без  оплаты необходимое оборудование, а также дополнительный поток денежных средств, не требующий  оплаты за услуги энергокомпании. 

Однако постоянно возникал вопрос: если  мы будем проводить измерения за закрытыми дверями,  то не возникнет ли убежденность в том, что верификация основана на ненадежных (или неточных)  данных и не появится ли из-за этого конфликт интересов?

Одновременно энергокомпании открыли, что перфоманс - контрактинг может крайне эффективно отвечать их интересам при реализации проектов энергосбережения со стороны потребителя (DSM) и  мир начал постепенно изменяться. 

Энергокомпании захотели сравнить затраты на сбережения, предлагаемые  ЭСКО, с теми, которые им требуются  для оправдания  скидок  заказчикам. 

Например, после того, как энергокомпании роздали лампы или предоставили скидки на их закупку, не имея никаких гарантий того, что эти лампы когда-то будут установлены и гореть.

 Перед ними встал открытым вопрос получения  сбережений. 

 Примерно в это время появился термин "негаватты" (vaporwatts), который очень убедительно иллюстрировал всю проблему 1.  

Именно "негаватты"  вынудили регулирующие органы США  потребовать от энергокомпаний измерить и доказать (верифицировать) "сбережения" для обоснования компенсаций со стороны государства или потребителя.

 В конечном счете, все вопросы, относящиеся к измерению сбережений ЭСКО, стали полностью открытыми. Индустрия, однако, до сих пор не имеет единого стандартизованного протокола для измерения и верификации сбережений. 

ИСТОРИЯ НЕОПРЕДЕЛЕННОСТИ

В течение многих лет, мы барахтаемся в болоте БЛАГОРОДНЫХ (игра слов - НОБЕЛЕВСКИХ) ЦЕЛЕЙ. Кажется, что мы "всегда знали"  как  использовать энергию более эффективно.

 Экономическая и экологическая значимость энергетической эффективности также остается не подверженной никаким сомнениям. 

Но слишком часто мы просто не знаем (и иногда не знаем даже теперь) следующего: 

а) что будет,  если энергия будет на самом деле сберегаться;

б) кто получит платежи за  сбережения;

в) что произойдет, если большинство рентабельных мероприятий будет внедрено;

г) достигаются ли предсказанные финансовые и экологические выгоды; 

д) может ли энергокомпания реально осуществить регулировку тарифов, компенсации или другие объявленные выгоды;

е) сберегают ли энергию  мероприятия, внедряемые ЭСКО, или  это что-то другое снижает потребление энергии на предприятии или в процессе;

Необходимость провести количественные измерения и верифицировать сбережения энергии существовала и до  перфоманс-контракта. То, что привнесли в бизнес  измерения и верификации, выходит далеко за рамки индустрии ЭСКО. 

Рассмотрим следующие категории субъектов:

1. Собственников, которые сомневаются или в предсказаниях сбережений инженера-консультанта, или в основанных на сбережениях платежах ЭСКО;

2.Инженеров, которые желают предоставить заказчикам проверку третьей стороной их предсказаний и оценку прибыли от их услуг;

3.Энергокомпании, которые нуждаются в сбережениях для компенсации своих затрат (или в кредитах на выбросы CO2, NOX, SOX); 

4.Бизнес-менеджеров и администраторов организаций, которые должны убедить  общественность в действенности своих экологических  усилий.  

5.ЭСКО, которые хотят иметь равные права с потребителем на получаемые сбережения, поскольку они могут предложить качество партнерства, которое жизненно необходимо для эффективности проектов;

6.Государственные министерства и агентства, включая экологические организации, которые желают документально подтвердить экологические выгоды;

7.Инвесторов, которые хотят иметь уверенность в рентабельности своих инвестиций, идущих на энергоснабжение и верификацию получаемых сбережений.

Сегодня,  уже ясно, что  протокол M&V  получает все более широкое распространение. Первые шаги были предприняты в США после бурных встреч и дебатов между чиновниками,  представителями энергокомпаний и других специалистов при содействии Министерства Энергетики (МЭ, DOE) США (Г.Кац и А.Розенфельд). 

С некоторыми модификациями, этот протокол может использоваться в любой стране. Работа над протоколом под руководством МЭ США продолжается; выпускаются  регулярно пересматриваемые версии. 

Копия протокола Международного Протокола Измерения и  Верификации (IPMVP) первоначально называемого Северо-Американский Протокол Энергетического Измерения и Верификации (NAEMVP) (или кратко Строительный  Протокол Измерений и Верификации (BMVP))(в электронном виде)  может быть получена вами  после обращения  на http: // www.bmvp.org.  

Печатную копию протокола вы можете получить, передав по факсу ваше имя, адрес и номер телефона по (703)893-0400 с обязательной допиской "International  Performance Measurement and Verification Protocol". 

МЕТОДЫ  ИЗМЕРЕНИЙ И ВЕРИФИКАЦИИ (M&V)

Перед тем, как обсуждать 4 основных подхода к M&V,  крайне важно уделить внимание одной области, которая еще недостаточно рассмотрена: ОПРЕДЕЛЕНИЕ БАЗОВОГО ГОДА и оценка переменных, требуемых для корректировки базового года. 

Здесь следует сказать, что НЕЛЬЗЯ ВЕРИФИЦИРОВАТЬ СБЕРЕЖЕНИЯ, ЕСЛИ НЕТ НАДЕЖНОЙ БАЗЫ СРАВНЕНИЯ. Данные базового года должны не только предоставлять данные исторического потребления, но и описывать существующие условия, например, время работы,  которые влияют на оценку потребления. 

Только когда определены основные рабочие условия предприятия/процесса, когда они утверждены и подписаны обеими сторонами, у нас будет определенная база  сравнения для измерения любых потерь или экономии. 

Ниже описаны выводы по всем четырем методам, представленным в версии DOE M&V 1997. (ныне имеется версия этого протокола за 2000 год - примечание переводчика). 

	
	Метод А

 затраты на проведение работ - 1-5%

погрешность - (20%


	


 ИЗМЕРЯЕМАЯ МОЩНОСТЬ,

ПОДХОД ДОГОВОРНОГО ПОТРЕБЛЕНИЯ

Этот метод разработан для энергосберегающих мероприятий (ЭМ), где мощность  потребления  или количество энергии  могут быть измерены одноразовыми, производимыми на месте измерениями, или точно оценены по спецификациям производителя; 

при этом потребление энергии или часы работы известны заранее,  согласованы и утверждены обеими сторонами. 

Метод А обычно подразумевает одноразовое измерение мгновенного потребления энергии (временно устанавливаемой аппаратурой) до (база сравнения) и после внедрения. Могут использоваться измерения, сделанные постоянно установленной аппаратурой. 

Этот режим также используется для  верификации выполнимости, т.е. когда оборудование установлено постоянно.

На оценку сбережений количества энергии согласно методу А (с измеряемой мощностью), могут неблагоприятно воздействовать: 

· изменение производительности;

· текущие изменения условий измерения;

· неправильное срабатывание или ошибочное отключение нагрузок;

· сопутствующие изменения оборудования; 

· ошибки при учете взаимодействия.

	
	Метод В

 затраты на проведение работ - 3-10%

погрешность - (10-20%
	


 ИЗМЕРЯЕМАЯ МОЩНОСТЬ,

ПОДХОД ИЗМЕРЯЕМОГО  ПОТРЕБЛЕНИЯ

Режим В предназначен для ЭCМ, когда мощность потребления или количество энергии могут быть определены путем непрерывного измерения (база сравнения) перед внедрением и измерения  потребления энергии оборудованием или подсистемой  после внедрения в течение  определенного периода времени. 

Потребление энергии при таком подходе рассчитывается посредством разработки статистически представительных моделей МОЩНОСТИ или энергии. 

Как и в случае Режима А, требуется верификация выполнимости после того, как  оборудование установлено.

 Могут осуществляться  периодические проверки и уточнения. 

	
	Метод С

 затраты на проведение работ - 1-10%

текущая погрешность - (5-10% (почасовая, ежедневная)

суммарная погрешность  - (20% (помесячная)
	


ПОДХОД ИТОГОВЫХ ДАННЫХ

ИЛИ  ОЦЕНКА ЭНЕРГОЗАТРАТ ВСЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ  

Этот подход наиболее приемлем, когда доступны и база  сравнения по всему предприятию, и данные после внедрения. 

Режим С обычно основывается на НЕПРЕРЫВНОМ измерении энергопотребления всего предприятия в течение определенного времени ДО ВНЕДРЕНИЯ (база  сравнения) и НЕПРЕРЫВНОМ измерении энергопотребления всего предприятия ПОСЛЕ ВНЕДРЕНИЯ. 

Расчеты потребления энергии основаны на статистически представительных моделях потребления энергии всем предприятием. Обычно, учетные данные и методы, используемые энергокомпаниями, включают в себя почасовую базу сравнения всего предприятия и  данные анализа после внедрения.

Этот подход ограничен проектами, в которых ожидаемые сбережения превышают 20%, но которые недостаточно велики для установки постоянных почасовых регистраторов данных. 

Разработка базы, в общем, основана на методах регрессионного анализа. Так что сам этот подход называется "оценка системы, оценка параметров или подход регрессионного моделирования".  

Осуществляются определенные допущения и оцениваются важные параметры с использованием статистического анализа. Простейшая регрессионная  модель может быть создана на основе статистических данных потребления  

Протокол M&V в дальнейшем объясняет этот подход, предполагая (BMVP, март 1996 года, стр. 43-47): (далее идет длинная цитата с использованием графиков - примечание переводчика) 

"Наиболее соответствующие и простые по своей структуре методы используют статистические процедуры, которые одновременно предназначены и для некоторых других параметров, к которым относятся: 

а) независимый от погоды параметр  базового уровня;

б) один или больше зависимых от погоды  параметров

в) точка перехода (или точки перехода), в которой модель переходит от зависимого от погоды к независимому от погоды режиму работы (ASHRAE 1997)..

Например, в простейшем виде, модель 65(F (18.3(С) градусо-дней представляет модель с фиксированной точкой перехода при  65(F (18.3(С). 
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На рисунках 4-1 (выше) показаны стационарные регрессионные модели с одной переменной, которые пригодны для потребления энергии  коммерческим предприятием, включающие: 

а) одно-параметрическую модель с независимым от погоды параметром;

b) двух-параметрическую модель системы охлаждения;

c) трех-параметрическую модель системы отопления; 

d) трех-параметрическую модель системы охлаждения; 

e) четырех-параметрическую модель системы отопления; 

f)  четырех-параметрическую модель системы охлаждения; 

g) пяти-параметрическую модель потребления энергии системами отопления и охлаждения (с различными режимами отопления и охлаждения и независимой от погоды базой).

С дополнительной информацией о стационарных регрессионных моделях с одной переменной можно ознакомиться в "Справочнике по основным вопросам",  ASHRAE, 1997.

Основные уравнения для моделей таковы.

	Е  = Во
	(4.3.1)

	Е  = Во+В1(Т)
	(4.3.2)

	Е  = Во+В1(В2-Т)+
	(4.3.3)

	Е  = Во+В1(Т-В2)+.
	(4.3.4)

	Е = Во+ В1(В3-Т)+ - В2(Т-В3)+
	(4.3.5)

	Е = Во - В1(В3-Т)+ + В2(Т-В3)+
	(4.3.6)

	Е =Во + В1(В3-Т)+ - В2(Т-В3)+
	(4.3.7)


(прерывание цитаты, далее следует текст авторов)

Рисунки 4-1 и уравнения (4.3.1 - 4.3.7)  выше  указывают на различные стационарные  регрессионные модели с одной переменной. 

На рис. 4-1а показана простейшая модель с одним независимым от погоды параметром, а уравнение (4.3.1) указывает формулу для этой  модели.

На рис 4-1b  показана двух-параметрическая стационарная модель, 

где В0 указывает на место пересечения с осью "y" и В1  указывает наклон линии регрессии для положительных значений "х", 

где х = температура окружающего воздуха. 

   На рис 4.1с показана трех-параметрическая модель с точкой перехода. 

   Такая модель является типовой для потребления энергии в односемейном доме, использующем газ для отопления и нагрева воды. 

   В уравнении (4.3.3.), соответствующем этой модели:

 В0 - базовое потребление энергии, В1 - наклон линии регрессии для значений температуры ниже чем точка перехода В2. 

При такой нотации значение (+) указывает, что используются только положительные значения выражения в скобках. 

   На рис.4-1d показана трех-параметрическая модель системы охлаждения, а уравнение (4.3.4) дает соответствующее выражение формулы для анализа потребления энергии. 

    На рис. 4.1e и 4.1f показаны четырех-параметрические модели с одной точкой перехода для систем отопления и охлаждения, соответственно. Уравнения (4.3.5) и (4.3.6) дают соответствующее выражение формул для анализа потребления энергии.  

   Для этой четырех-параметрической модели: 

 В0 представляет базовую энергию точно в точке перехода В3. В1 и В2, верхний и нижний наклон области регрессии для температуры окружающего воздуха ниже и выше точки перехода В3.

На рис. 4.1g и в уравнении (4.3.7) показана пяти-параметрическая модель с двумя точками перехода и ее формульное выражение, соответственно. 

(продолжение цитаты)

Такие стационарные линейные регрессионные модели  имеют определенные преимущества: 

· их применение может быть автоматизировано и использовано большим количеством предприятий, которые располагают ежемесячными данными счетов за энергию от энергокомпании и данными усредненных показателей ежедневных температур;

· доказано, что линейные регрессионные модели имеют достаточный физический потенциал для текущих механизмов потерь/приращения тепла (Фельс, Fels, 1986, Рабл и Риале, Rabl and Riahle? 1992, Кларидж и др., Claridge et al.,1994 и Рабл, Rable, 1988). 

· если различные специалисты используют одинаковые входные данные и делают одинаковые допущения, то результаты использования моделей очень часто повторяются у каждого из специалистов. 

Недостатки моделей  линейной регрессии таковы: 

· нечувствительность (инерционность) к динамическим  влияниям, например, к тепловой массе;

· нечувствительность (инерционность) к переменным, кроме температуры, например к  влажности и солнечной энергии;

· неприемлемость для определенных типов предприятий, например, для предприятий, которые сильно зависят от расписания включения/выключения нагрузок, или предприятий, которые имеют множество точек перехода. В таких случаях, требуется разработать альтернативные модели (например, ежедневные или даже почасовые).

(цитата из протокола кончилась - примечание переводчика)

Ожидаемая точность метода С такова:

 ежедневные и почасовые модели (базовые и после внедрения) - точность  (5-10%, погрешности регрессионной модели  - (20% для предприятий без всякого изменения графика работы предприятия.

Общий размер затрат ожидается в пределах 1-10% затрат на внедрение проекта, а сами затраты изменяются в зависимости от счетов от энергокомпании. Затраты на проведение измерений и составление документации составят 3-10% затрат на измерительное оборудование (при ежедневных измерениях) и не должны превышать 1-3% в случае длительного почасового мониторинга. 

	
	Метод D

 затраты на проведение работ - 1-10%

погрешность - (10% 
	


 КАЛИБРОВАННОЕ  МОДЕЛИРОВАНИЕ

Метод D появился в IPMVP 1997 для использования в случаях, когда калиброванное моделирование базового потребления энергии и / или потребления после внедрения может быть использовано для измерения сбережений. Моделированию может подлежать все здание или оборудование или подсистемы. Этот метод может использоваться для подтверждения работы оборудования, может включать мгновенные или "покадровые"  измерения.

 Имеется ряд программ моделирования, обсуждаются несколько протоколов. 

Должны быть предусмотрены ПРЕЖДЕ ВСЕГО периодические проверки работы   оборудования. 

(далее опять цитата протокола IPMVP 1997, объяснения, указанные в скобках, взяты там же)

Основные входные переменные, которые влияют на результаты моделирования, таковы (Hseih 1988, Bou-Saada 1995a, 1996b):

· нагрузки здания;

· внутренние условия (зональная температура и влажность);

· характеристики первичных (котлы, охладители) и вторичных  систем HVAC; 

· нагрузки систем вентиляции и очистки воздуха здания;

· характеристики тепловой массы  здания;  

· параметры (количество работающих, условия комфорта, график работы) здания.

(конец цитаты протокола IPMVP 1997)

Протокол утверждает, что нет никакой исключительной очевидности того, что переменные, определенные как основные для одного здания, будут такими же значимыми  для другого.   

РАБОТА  ПРОДОЛЖАЕТСЯ  

Протокол IPMVP  - жизнеспособный документ,  уже прошедший ряд пересмотров и подверженный пересмотрам в будущем. 

Версия 1997 года - не учитывает три дополнительные области: сбережение воды, новые здания и применения протокола для конкретных проектов. 

Следующая версия протокола учтет внутреннюю среду зданий. (уже существующая версия 2000 года - примечание переводчика)

ПРИМЕНЕНИЕ МЕТОДОВ  M&V

Метод M&V выбирается в зависимости от целого ряда факторов, например:

а) тип предприятия (или процесса) и сущность использования 

б) внедряемые  ЭСМ (количество и взаимосвязанность);

в) размер (объем) проекта;

г)  требуются или не требуются платежи из сбережений;

д) типы требуемой документации по сбережениям;

е) доступный приборный парк и необходима ли их постоянная установка;

ж) ожидаемое соотношение требуемого уровня точности и затрат.

Каждый из этих факторов имеет ряд ограничений, выраженных в некоторых  критериях. 

Приведем два примера: применение Метода А для освещения и применение Метода С для холодильной установки. 

Метод  А: ЗАМЕНА ЛАМП

Наверно простейшая из процедур M&V - замена ламп в случае, когда нам известны изменения в их  номинальной мощности и известно количество часов работы.

Сбережения могут быть предусмотрены заранее и все, что для этого требуется: 

а) верификация выполнимости и

б) верификация часов работы. 

Если одну тысячу 40-ваттных люминесцентных ламп заменить на 32-ваттные  лампы, то простое вычитание (40 - 32= 8) и умножение разницы на количество ламп (8 х 1000 = 8000) даст нам общее количество сбереженных ватт (Вт). 

Верификация выполнимости будет заключаться в проверке того, действительно ли все лампы установлены и все ли они работают так, как надлежит.

Вопрос определения количества часов работы может быть более трудным. Если фирма, отвечающая за M&V, одновременно отвечает и за менеджмент, и за эксплуатацию и обслуживание (O&M), то на этот вопрос можно получить два отличающихся ответа. И чаще всего ОЧЕНЬ ОТЛИЧАЮЩИХСЯ ответа. Аппаратура, такая как портативные регистраторы данных, может быстро определить количество часов работы (базовое и после внедрения, если это необходимо). 

Как только эти часы определены, сбереженные ватты умножаются на эти часы для того, чтобы определить сбереженные киловаттчасы (кВтч). Сбережения затрат теперь определятся простым умножением сбереженных  кВтч на действующий тариф. 

(ПРИМЕЧАНИЕ АВТОРОВ: При наличии нескольких тарифов точно определяются только сбереженные кВтч, а сбережение затрат на кВтч определяется только усредненное). 

Метод С:  ЗАМЕНА ХОЛОДИЛЬНОЙ УСТАНОВКИ

Сбережения проекта замены холодильной установки могут быть проанализированы путем сравнения учетных месячных данных (базовых и после замены) от энергокомпании и дать сбережения большие, чем оцененные по регрессионной модели. 

Но все это может произойти при одном единственном условии: график работы холодильной установки (и прочие функции здания), а также внешние условия,  останутся теми же самыми. 

Существующие базовые условия должны быть документированы согласно установленным процедурам. Крайне важно оценить нагрузку холодильной установки, температуру подаваемой воды, температуры возврата конденсата и скорости потоков через холодильную установку. Эта документация важна для определения эффективности холодильной установки, т.е.,  кВт/тонна или СОР, зависимости процентной нагрузки, температуры воды, подаваемой в холодильную установку, температуру возврата конденсата и скоростей потоков через холодильную установку 2.       

Для тех модернизаций, у которых такие параметры являются неопределенными (или не могут быть определены) появляется необходимость проведения ИЗМЕРЕНИЯ и базы сравнения,  показателей после замены. Также на месте может быть измерена эффективность холодильной установки. 

Почасовые базовые измерения и  измерения после замены могут быть использованы, если нагрузка и температура остаются примерно постоянными (и если измерены выход холодильной установки и подача электроэнергии). 

Для проектов замены холодильной установки, которые имеют постоянные условия нагрузки и температуры работы (базовые и после замены), рекомендуется вначале получить данные платежей за энергию от энергокомпании за 12 месяцев перед тем, как начинать замену. Если оцениваются сбережения электроэнергии, то сравнивается потребление за данный месяц после замены с потреблением за аналогичный месяц года до замены.

Протокол DOE M&V предполагает следующие расчетные процедуры: 

· вычисления сбережений электроэнергии. Сбережения электроэнергии от замены холодильной установки, при которой постоянные профили нагрузки и температуры работы (базовые и после замены), могут быть определены следующим образом. 

- Первое, разработайте базовую модель, используя методы, описанные ранее. 

- Второе, рассчитайте сбережения электроэнергии путем сравнения потребления электроэнергии, предсказанного базовой моделью с данными измерений после замены. Сбережения определяются как ЗНАЧИМЫЕ, если разница между потреблениями энергии ДО и ПОСЛЕ замены ПРЕВЫСЯТ ошибку модели.

· вычисление снижения потребности в  электроэнергии   Снижение запроса электроэнергии от замены холодильной установки может быть определено следующим образом: 

- Первое, разработайте базовую модель запроса электроэнергии, используя методы, описанные ранее.

 - Второе, рассчитайте сбережения запроса электроэнергии после замены сравнением ежемесячного запроса, предсказанного базовой моделью с измеренными данными запроса после замены. Сбережения запроса определяются как значимые, если разница между запросами базовым и после замены превышает ошибку модели (BMVP, стр 54-55)*. 

*термин "база", используемый DOE , означает то же самое, что и термин "базовый год", используемый повсюду в этой книге и относится также к термину  "годовая  регулируемая база", приведенному в глоссарии (Примечание авторов).  

Ограничения оценок сбережений от замены холодильника при использовании данных биллинга энергокомпании. 
· В большинстве случаев невозможно точно оценить сбережения от замены холодильной установки путем сравнения месячных данных биллинга энергокомпании. Это является следствием того факта, что большинство замен холодильной установки неизбежно влекут за собой изменения в системах подачи охлажденной воды, контрольных точек охлажденной воды, изменения в мощности холодильных установок или каскадировании холодильных установок и так далее.   Таким образом, большая часть замен холодильных установок требует измерений эффективности базовой  и после замены, а также разработки соответствующих профилей нагрузки.

Даже в таких случаях, когда все переменные поддерживаются постоянными, на сбережения от проекта замены холодильной установки могут неблагоприятно влиять следующие причины: 

· сбережения потребления электроэнергии могут изменяться, когда холодильная установка работает при различных контрольных точках охлажденной воды (базовой и после замены) или температурах конденсата, по той простой причине, что требуется дополнительная работа для производства более низких температур испарителя или повышения температуры в конденсаторе.

· сбережения потребления электроэнергии могут изменяться, если базовая нагрузка и нагрузка после замены холодильной установки существенно отличаются. Это является следствием того факта, что холодильные установки имеют нелинейный характер  отношений Вт/тонна в том случае, как только падение нагрузки составит величину примерно и больше 50%

· сбережения потребления электроэнергии могут также изменяться в зависимости от расходов через испаритель и/или конденсатор.

Все причины, указанные выше, должны быть тщательно отмечены при установлении базового года и после внедрения (замены).

ИЗМЕРИТЕЛЬНЫЕ УСТРОЙСТВА

Каждый из классов ниже перечисленных измерительных устройств имеет свои преимущества (и недостатки), но может привести к успеху, если цель и ограничения тщательно определены, а недостатки должным образом учтены.

Портативные регистраторы данных (PDL) 3
Наиболее простыми устройствами являются портативные регистраторы данных, (размером примерно с калькулятор). Эти работающие от батареек устройства в большинстве случаев достаточны для записи часов работы, хотя их и недостаточно для записи температур и потреблений. 

Использование PDL обычно ограничено мероприятиями с фиксированной нагрузкой, но переменными часами работы. Ограниченно они могут использоваться для более сложных применений. Обычно эти устройства используются для записи времени работы оборудования. Поиск данных проводится вручную. Как только технология будет улучшена, более сложные PDL будут способны регистрировать время работы согласно расписанию тарифов энергокомпании. 

 Затраты, связанные с M&V при использовании PDL, большей частью состоят из затрат на труд, требуемый для размещения устройств и поиска в них данных. Эти устройства могут быть рентабельными для краткосрочных измерений при верификации времени работы предприятия. 

Наибольшим недостатком этих устройств является то, что они не проводят анализа. Тарифы за энергию сложны и часто бывает необходимо определить, когда ожидаются сбережения. "Кадры", генерируемые PDL,  недостаточны для этой цели.

Постоянно установленные  микропроцессорные универсальные регистраторы (UDR)
Эти устройства являются многоканальными микропроцессорами, которые принимают стандартные входные сигналы для измерения почти любой переменной в реальном времени и записывают значения для дальнейшего доступа через  телефонную линию связи. Большим преимуществом этих устройств является то, что значения записываются через определенные пользователем интервалы и осуществляют  анализ совпадений.

Постоянная установка этих устройств заранее предусмотрена в контрактах, где платежи основаны на сбережениях. Они способны обеспечить наиболее точные показатели. UDR специально разработаны для M&V применений и, что еще более важно, имеют интегрированные функции безопасности, которые гарантируют непрерывный съем данных.

Независимый аудитор всегда может получить доступ к данным и подтвердить, что отчеты по сбережениям точны. 

Универсальная природа сигнальных входов, в соединении со способностью производить записи по интервалам позволяют  устройствам UDR соответствовать нуждам всех протоколов M&V.

 До настоящего времени они использовались прежде всего в освещении, чтобы верифицировать часы работы. На каждую осветительную арматуру устанавливается фотоэлемент и подключается к цифровому входному каналу микропроцессора. Цифровой вход записывает состояние вкл/выкл канала. UDR особенно пригодны для мероприятий, не зависимых от погоды с переменным количеством часов работы, но при постоянной нагрузке.

Более сложные применения устройств UDR включают случаи переменной нагрузки, переменных периодов работы, погодно зависимых нагрузок, таких как HVAC системы. В этих применениях многие переменные записываются по сложным алгоритмам. Расширенные особенности БД являются обязательными для таких применений. Некоторые производители учитывают это, а другие ограничиваются только  поиском данных.  Опыт применения сложных систем особенно важен при их закупке.

Еще одной важной особенностью UDR является их способность измерять электрическую нагрузку. Большинство устройств, которые коммерчески доступны сегодня, требуют отдельного измерителя киловаттчасов с импульсным выходом. Это вызывает значительное увеличение затрат и снижение точности. Некоторые из них имеют возможность  считывать величины напряжения и тока для сигналов переменного тока с частотой достаточно высокой, чтобы определить нагрузку. Очень важно согласовать частоту измерений с формой волны нагрузки. 

Встроенные  автоматизированные системы (BAS)

Еще одним типом измерительных устройств являются BAS. Они могут использоваться для регистрации при определении сбережений, которые могут быть получены из алгоритмов управления. 

Однако имеется целый ряд проблем при использовании BAS в M&V. Удельные затраты для систем BAS чаще всего бывают большими, чем для UDR. К ним обычно добавляются затраты на разработку алгоритмов управления дополнительно к способностям записи. Защищенность также является проблемой. BAS разрабатываются обычно для записи выполнения алгоритмов управления и часто включают необходимость защиты данных. Способности  регистрации данных в BAS часто ограничены. Чтобы соблюсти требования протоколов измерений, обычно требуются компромиссы. 

МАНИПУЛЯЦИИ С ДАННЫМИ

Энтузиазм, возникающий при сборе данных M&V может очень быстро перейти в его противоположность. Совершенно ненужные данные  засоряют процедуры мониторинга, вызывая  излишние и  чрезмерные затраты.

Все данные, собираемые при M&V, нуждаются в проверке на их важность: какую ценность имеет информация, которая находится перед вами? 

Ясно, что такая проверка  не требуется для данных, собираемых по плану, а только для тех данных, которые собираются чисто "по шейлоковски"*, из ничем не прикрытой жадности.  

* "по шейлоковски" - игра слов на шекспировские темы. Шейлок - образ крайней жадности (примечание переводчика). 

Тщательно взвесьте необходимость иметь конкретную информацию, которая может понадобиться "когда-нибудь если" со стоимостью и бременем обеспечения  и сохранения.  Если данные не могут быть сохранены внутри компьютера,  тщательно проанализируйте, имеется ли такая ужасающая необходимость хранить их, а также сколько это будет стоить. 

И, если нужен слишком дорогой поиск того, что требуется и слишком обременительные усилия, то лучше воздержитесь от сохранения. Скорее сохраняйте те данные, к которым будут обращаться чаще и регулярно, чем те данные, которые используются редко и от случая к случаю.

Предварительное планирование сберегает затраты и снижает головные боли в дальнейшем. 

Где и как вы можете получить необходимое руководство? Инженерные и управленческие отделения старательно работают над введением ключевых индикаторов выполнимости и … составлением контрольного перечня.  

Порасспрашивайте  тех сотрудников организации, которые работают с информацией, какие типы информации им нужны, а какие - нет. И в каком формате им требуется предоставление требуемой информации. Для подстраховки пообщайтесь с другими менеджерами. 

Как только установлен какой-то костяк проблемы, обратитесь уже к специалистам по M&V  для того, чтобы его как можно более тщательно отшлифовать. Ведь самая соль в точном ответе на вопросы: 

"Почему я нуждаюсь в…?" 

или 

"Как это мне поможет в…?". 

Ведь информация, которая не может  документировать значительные сбережения энергии (или ее отсутствие ) или помочь принять управленческие решения,  вероятнее всего не стоит ни времени на ее сбор и сохранение, ни средств, которые на это будут истрачены.

Не все данные являются информацией.

В результате, протокол M&V может казаться сложным, но он имеет логический порядок. После небольшой домашней работы, процессом можно будет легко управлять. Это большой соблазн и для заказчиков и для  ЭСКО. 

Рыночная ниша реальна и возможности для бизнеса могут быть великолепными для тех, кто собирается специализироваться по этому сервису.

При окончательном анализе, все может быть измерено, а сбережения верифицированы, если на все это выделено достаточно денег. 

Имеется склонность пересматривать важность аспектов M&V, особенно во время внедрения проекта. Если M&V  становятся излишне дороги,   то мероприятие считается не имеющим экономического смысла. Так что всегда возникает вопрос: 

затраты или точность? 

Собственник и ЭСКО (и вероятнее всего финансист) должны сесть за круглый стол и обсудить, какой допустимый уровень точности удовлетворит их всех и одновременно. Ключевой вопрос звучит так: 

Какую точность оценки фактически полученной экономии может себе позволить оплатить собственник (ЭСКО, или финансист)?     

Английская терминология с объяснениями

Measurement and Verification = M&V = измерения и верификация

DSM =  Demand Side Management = управление со стороны потребления. 

     vaporwatts = "негаватты"

     O&M = Operation and Maintenance = эксплуатация и обслуживание

     PDL = Portable Data Loggers = портативные регистраторы данных

     UDR = Universal Data Recorders = универсальные регистраторы  

     BAS = Building Automation Systems = встроенные автоматические системы 

     1Термин введен Линном Сатклифом (Lynn Sutcliff), президентом компании Sycom.

     2Gordon and Ng 1994.

     3Взято из монографии Дэвида МакГеоуна (David McGeown) "M&V  в перфоманс - контрактинге", подготовленной для семинара "Перфоманс - контрактинг для энергетических и экологических систем", проведенный Ширли Хэнсен.   

Глава 5

Финансирование энергоэффективности

Финансирование проекта - результат совместных усилий ЭСКО и заказчика, но роли каждого могут быть различными. 

ЭСКО обычно отвечает за совместное создание "приемлемого для банка" проекта. 

ЭСКО обычно предоставляет финансирование. 

Репутация и история ЭСКО нередко добавляют те гарантии, которые вызовут у финансиста  дополнительное доверие. Заказчик обычно отвечает за выплату долга и нуждается в знании доступных вариантов финансирования. 

Эта глава предназначена для тех, кто разрабатывает "приемлемый для банка" проект с точки зрения ЭСКО. Затем коротко исследуются типы доступного финансирования. 

ЭСКО, которые находятся в этом бизнесе уже много лет, хорошо помнят, как они стучались в  двери банков, пока их кулаки не покрывались кровью.

 Сегодня, уже финансисты стучат в двери ЭСКО… если (и это очень большое ЕСЛИ) ЭСКО имеют проекты, приемлемые для банков.

СОЗДАНИЕ "ПРИЕМЛЕМЫХ ДЛЯ БАНКОВ" ПРОЕКТОВ

Что такое "приемлемый для банков" проект?  Это  ясный и понятный, полностью документированный и экономически жизнеспособный проект.

Построение проекта начинается с отбора и сортировки тех его частей, которые могут сделать проект экономически жизнеспособным. 

Первым шагом является проверка ключевых компонентов и подтверждение того, что каждый компонент должным образом оценен и все спланировано так, что каждый такой компонент прозрачен для рассмотрения. 

Каждый компонент несет в себе ряд  факторов риска, которые обсуждаются более подробно в Разделе II этой книги.  

Каждый такой фактор риска несет в себе ярлык с указанием цены этого риска. 

Эффективно работающая ЭСКО знает, как оценивать все эти компоненты и как собирать их в пакет для проекта, который должен финансироваться. 

ЗАКАЗЧИК

Предварительная оценка проекта для  заказчиков является искусством . Самым важным моментом для ЭСКО является разработка критериев, которые позволяют задавать правильные вопросы и развивать понимание того, как безопасно выйти из дела, когда проект, выглядящий "прибыльным",  после анализа совершенно не соответствует критериям прибыльности. 

Иронически говоря, одним из основных двигателей перфоманс - контрактинга является нужда заказчика в финансировании; а основной  оценкой для заказчиков  является их кредитоспособность. 

Но заказчик может  не иметь наличных денежных средств и, одновременно, быть кредитоспособным. 

Фактически,  заказчик, который является кредитоспособным, но не имеющим лишних оборотных  средств, является особенно перспективным кандидатом для перфоманс - контрактинга. 

Школа, например, является кредитоспособной, где государство гарантирует возврат долга, но объем ее свободных оборотных   средств чаще всего крайне скуден.

Большая часть ЭСКО хорошо понимается банком, если они определенно и недвусмысленно доказывают как свою кредитоспособность, так и рентабельность предлагаемых ими проектов. 

 Некоторые из банков даже имеют специально созданные шаблонные формы для заполнения их  ЭСКО, в которых указано, что вся необходимая информация имеется в наличии и предоставлена так, как положено. Кредитная линия на этой стадии открывается на общих основаниях. Финансисты требуют ту информацию, которая безошибочно подтверждает и гарантирует им то, что кредит будет возвращен и с процентами. 

Диапазон информации, в которой нуждается банк, обычно включает следующее: 

· тип предлагаемого соглашения между заказчиком и ЭСКО, т.е. обеспечение права собственности на оборудование, режимы закупки и сроки платежей;

· налоговое состояние организации заказчика;

· долговечность организации заказчика; юридическое право собственности;

· деловые перспективы заказчика;

· доказательство того, что заказчик может получить сбережения от ЭСКО, анализ всех значимых потоков денежных средств, из которых проводятся платежи (и обеспечиваются  стимулы к разделению прибыли);

· финансовые показатели заказчика за 3 предыдущих года и текущие финансовые отчеты, прошедшие проверку независимой аудиторской фирмой;

· предварительные расчеты по проекту.        

Критическая финансовая информация нуждается в том, чтобы она была адекватно документирована. Независимо от того, насколько привлекателен и убедителен может быть потенциальный заказчик, финансисты должны иметь что-то напечатанное на бумаге.

Согласно их мнению, непростительной ошибкой является нежелание  проверить кредитоспособность заказчика. Финансисты никогда не допустят этой ошибки. 

Вспомним, как одна из ведущих ЭСКО увлеклась одной прибыльной возможностью -  внедрением ЭСМ для большого 22-этажного здания в Сан-Франциско. 

ЭСКО начала разрабатывать "возможности сбережений" в нескольких томах, по несколько сотен страниц каждый. Она истратила кучу денег, разрабатывая проект, основанный на ложных финансовых гарантиях, забыв лишь об одном - что здание принадлежит иностранной фирме, которая вскоре "крайне успешно" обанкротилась. 

Дополнительно к кредитоспособности заказчика, финансисты склонны предоставлять деньги скорее таким ЭСКО, которые больше по размеру.  Их размер и послужной список часто лучше  всего гарантируют более низкие нормы процента. 

Небольшие фирмы, однако, не должны расстраиваться от такого рыночного предпочтения; для небольших фирм можно получить контрактные гарантии (или страховку для покрытия гарантий сбережений) и даже получить дополнительные средства. В этом случае более высокие нормы процента могут предоставляться для обеспечения маржи, например,  для ЭСКО,  связанной с производителем оборудования управления.     

Все сказанное выше, относится к  предварительной оценке на соответствие заказчика. Как только ЭСКО будет удовлетворена кредитоспособностью заказчика, будет начато рассмотрение других критериев, которые используются для оценки качества партнерства с заказчиком, включая административное управление проектом, отношение (и способности) к эксплуатации и обслуживанию (O&M) персонала и так далее. 

Эти уже "человеческие" факторы (и другие критические концепции) обычно учитываются в обзорном аудите, который предназначен для общей оценки потенциала проекта. Обзорный аудит - это немножко больше, чем просто "сквозной" аудит. Его целью является дальнейшие  оценки на соответствие и гарантии рентабельности проекта.

ЭСКО - "любители сливок", слишком часто не уделяют достаточно внимания  рискам "человеческого" фактора. Но эти риски жизненно важны для успеха проекта, они рассмотрены достаточно подробно в главах 7 и 9. 

После того, как определены все критерии предварительных оценок, а потенциальный заказчик принял  вашу концепцию, требуется провести полный анализ осуществимости. Прежде чем ЭСКО решит понести издержки на высококачественный энергетический анализ (инвестиционный аудит), должно быть заключено соглашение о том, кто оплатит эти издержки в том случае, если проект не будет внедряться. Содержание такого Планируемого Соглашения обсуждается позже в главе 6, относящейся к контрактам. 

КАЧЕСТВО ЭНЕРГЕТИЧЕСКОГО АУДИТА

Стандартный энергетический аудит недостаточно хорош для перфоманс - контрактинга. Такие аудиты обычно предполагают, что текущие условия постоянны и будут распространены в течение всего срока службы проекта. 

Когда же ЭСКО полагается на предсказанные (оцененные с какой-то достоверностью) БУДУЩИЕ сбережения, то эти предположения должны быть проанализированы с применением соответствующей процедуры оценки рисков. 

Таким образом, только инвестиционный дифференцированный  аудит (IGA) * (или в дальнейшем просто "инвестиционный аудит"), который учитывает риски внедрения, способен соответствовать нуждам перфоманс - контрактинга.  

В прошедшие годы, инженеры-энергетики тщательно исследовали предприятия и определяли возможности оборудования соответствовать рекомендуемым ЭСМ. 

Инвестиционный аудит (IGA) выходит за рамки рассмотрения сугубо инженерных вопросов и требует дополнительно искусства оценки людей; оценки уровня соответствия менеджмента проекта, так же как способности персонала обеспечить эксплуатацию и обслуживание (O&M). 

Важнейшим вопросом качества инвестиционного аудита является тщательная оценка базового года с учетом среднего потребления энергии за несколько последних лет и ТЕКУЩИХ РАБОЧИХ УСЛОВИЙ, которые влияют на потребление. (Вопросы базового года более подробно рассматриваются в главе 9). 

ЭСКО постоянно озабочено качеством инвестиционного аудита, который максимально точно предсказывает потенциальные сбережения и способствует лучшему послужному списку, который, в свою очередь, сильно смягчает сердца финансистов. 

Качественно проведенный инвестиционный аудит - это фактически  "сердце" приемлемого для банка проекта. Если  проект разработан на основе  инвестиционного аудита и подписан ЭСКО  (имеющей солидную историю успешно внедренных проектов), финансисты с радостью соглашаются его кредитовать.

ВЫБОР, ВНЕДРЕНИЕ И ЭКСПЛУАТАЦИЯ ОБОРУДОВАНИЯ

Постоянство предсказаний следует из знания того, что и как работает.  И, самое главное,  как обслуживается и эксплуатируется! 

Для поддержки своих гарантий, ЭСКО должны внимательно контролировать спецификации оборудования и его выбор.  В общем случае, этот контроль осуществляется  ЭСКО при:  

1) работе ЭСКО как генерального подрядчика (или производителя работ);

2) работе ЭСКО как генерального проектанта в кооперации с заказчиком и отвечающего за конечный выбор оборудования;

3) работе ЭСКО по подготовке спецификаций в кооперации с заказчиком и оценке приемлемых предложений.

Для заказчика эти режимы предоставляют эволюционно более качественное управление и все более и более прозрачную калькуляцию издержек производства. 

Полная бесконтрольность действий заказчика предполагает больший риск для ЭСКО, более низкую экономическую жизнеспособность  проекта и, соответственно, резкое снижение требуемого уровня банковской надежности  проекта. 

С подлежащим оплате усердием, финансист тщательно оценивает способность ЭСКО соблюдать свои гарантии и управлять факторами, которые отрицательно влияют на сбережения. 

Как и всегда, с деньгами связан риск. "Нормы процента прямо связаны с рисками проекта" - это одна из незыблемых аксиом для финансистов. 

Для обеих сторон, предсказанные выгоды должны перевесить ожидаемые риски (или неприемлемость проекта для банка). Из этого следует, что управление со стороны заказчика непосредственно влияет на преимущества проекта - обратно пропорционально - больше управления, меньше преимуществ. Уровень управления заказчика прямо переводится в риски ЭСКО, жизнеспособность проекта и  нормы процента. Деньги, которые идут на уплату процентов, не доступны для того, чтобы покупать услуги и оборудование, т.е. то, что производит сбережения.

В чем промышленность нуждается и испытывает недостаток, так это в системах страхования внедряемых ЭСМ при  условиях, которые значительно влияют на проектируемые сбережения. Гарантии производителя могут смягчать риски ЭСКО, но ЭСКО не может предоставлять такие гарантии выполнения банкам. 

Образно говоря, получаемые данные в силах помочь возвести здание, а наука уже решит, можно ли в нем жить и работать.  

УПРАВЛЕНИЕ ПРОЕКТОМ – ПРОЕКТНЫЙ МЕНЕДЖМЕНТ

Одним из больших преимуществ перфоманс - контрактинга является то, что доля ЭСКО и прибыль ЭСКО  влияют на успех проекта. 

Опытные ЭСКО знают, что проект только начинается после того, как прошли стадии разработки, закупки, производства работ и их приемки) -  т.е.  всего того, что можно охарактеризовать одним емким словом - "внедрение".

 Теперь появляются три ключевых компонента  управления проектом, которые тесно связаны с его возможным успехом. Каждый из них способствует тому, что проект становится приемлемым для банка;  каждый из них должен быть хорошо понят финансистом.

Опишем их ниже так, чтобы проект стал приемлемым для банка, а более подробные рассуждения по этим вопросам будут приведены в главе 7. 

1.Планируемое эффективное партнерство. Этот критический компонент является наиболее общим и чаще всего игнорируется. Он основан на тщательно проработанной  стратегии взаимных действий, согласно которой: 

· проблемы  не скрываются и разрешаются коллективно;

· об успехах и недостатках  информируют  персонал,  как заказчика, так и ЭСКО, немедленно и совместно;

· ежедневные инциденты рассматриваются и анализируются совместно и разрешаются в дружеской атмосфере;

· Менеджер Проекта от ЭСКО оценивает проблемы и предлагает деловые решения, дополняющие и расширяющие работу заказчика;

· стратегии  пересматриваются по мере необходимости в течение всего времени жизни проекта.

2.Эксплуатация 

Эксплуатация и обслуживание должны быть тщательно спланированы и исполняться в точном соответствии с требованиями к  оборудованию. Эксплуатация и обслуживание могут выполняться: 

а) ЭСКО (генподряд), 

б) персоналом, нанятым ЭСКО (субподряд) 

в) персоналом заказчика. 

Оценка выполненных программ  энергетических грантов для школ и больниц лишний раз подчеркивает крайнюю необходимость эффективных действий по эксплуатации и обслуживанию (O&M). 

Исследование, проведенное для Министерства Энергетики США (DOE) показало, что в эффективной программе энергоменеджмента до 80% сбережений энергии порождаются за счет O&M,  а не за счет модернизации оборудования.  Без надежно работающей программы O&M не может быть и речи о каких-то гарантиях достижения планируемой экономии. 

Заказчики  часто стараются оставить за собой обязательства по эксплуатации и обслуживанию по ряду субъективных причин.

 Если основной целью проекта является получение прибыли, то заказчики должны понимать, что с точки зрения ЭСКО,  эксплуатация и обслуживание без контроля с их стороны является источником значительного риска. Финансовые структуры избегают  подобного  риска – они увеличивают свой процент. 

 В результате, заказчик получает меньшую прибыль от проекта. 

Использование компьютерного менеджмента для обслуживания тоже может достаточно надежно смягчить риск ЭСКО. 

Совершенно не имеет разницы то, какая процедура используется для получения качественной программы обслуживания, но компьютерная система менеджмента для обслуживания (CMMS**) может быть важным и значимым инструментальным средством.   

3.Менеджер Проекта. 

Невозможно преувеличить ключевую роль квалифицированного Менеджера Проекта, которую он играет в процессе получения сбережений энергии и в обеспечении надежности проекта. 

С самого начала он участвует в оценке рисков, в определении нужд заказчика, в документировании, обучении персонала эксплуатации и обслуживанию, при назначении персонала, объединении персонала ЭСКО и заказчика в одну бригаду. 

ВЕРИФИКАЦИЯ СБЕРЕЖЕНИЙ

Когда деньги переходят из рук в руки, а их количество зависит от уровня фактических сбережений, все стороны будут чувствовать себя "удобно" в том и только в том  случае,  когда ожидаемые сбережения будут надежно верифицированы. 

Этот спорный вопрос уже более полно рассмотренный ранее в главе 4 стал очень важным для  индустрии энергосервиса. Судьба проекта может находится в большой опасности, если в ходе его реализации производится какая-то "переигровка" или "пересмотр" принятых договоренностей. 

Согласно  мнению финансистов, ЭСКО и заказчик должны совместно решить вопрос необходимого уровня верификации и контроля. Это основное правило в случае зависимости затрат от точности измерений и соблюдая его, можно довольно быстро и достаточно сильно понизить (или повысить)  сроки возврата инвестиций. 

Довольно часто измерения и верификация становятся настолько сложными, что внедряемый проект неожиданно перестает быть экономически жизнеспособным и рентабельным.   

Финансист, конечно, видит определенный смысл в том, что характеристики проекта измеримы посредством  принятых и согласованных протоколов. Однако, иногда процедуры верификации работают вхолостую, вызывая "отрицательный" поток  денежных средств,  тогда инвесторы  совсем не заинтересованы в финансировании слишком дорогих измерений и верификации (M&V), которые дают  долгий  возврат инвестиций. 

Окончательно говоря,  приемлемый для банка проект - это такой проект, в который вы захотели бы вложить деньги, в том случае, если кто-то будет его осуществлять. 

А экономически жизнеспособный и приемлемый для банка проект - это такой проект, когда все его выполняют, а он сам просто полностью соответствует надежным деловым и рентабельным категориям. 

ПЕРСПЕКТИВА ЗАКАЗЧИКА

Первым шагом для заказчика, в стремлении получить наиболее эффективное финансирование, является нахождение ЭСКО. Послужной список ЭСКО и ее отношения с банком могут сообщить собственнику очень много об ЭСКО. 

Примерно 95% перфоманс-контрактов в США в настоящее время разработаны  для гарантированных сбережений при условии, что заказчик в обязательном порядке принимает финансирование третьей стороны (TPF***). 

TPF особенно привлекательно, если заказчик является субъектом, освобожденным от налогообложения.  Поскольку выплата долга будет сразу и автоматически учтена бухгалтерскими службами, у заказчиков сразу появляются несколько важных и прагматичных причин предпочтения именно такого типа финансирования. 

1.Для организации, освобожденной от налогов,  затраты на проект могут быть снижены на тысячи долларов. 

Отметим, что слова "освобожденное от налогообложения" не значат: 

" ВЫ СОВЕРШЕННО НЕ ПЛАТИТЕ НАЛОГОВ". 

Освобождение от налогообложения, как ясно определено в статье 103а Законодательства о Внутренних Доходах, производится организацией, которая имеет право облагать налогами и / или лишать права собственности.  

Школа в штате Мэриленд, например, не является организацией, освобожденной от налогообложения, однако, для этой школы можно предоставить статус освобожденности от коммунальных налогов.

2.Аренды подразделяются на два вида: операционную аренду и капитальную аренду. 

(прим. редактора: термины хозяйственного и договорного права в США могут не иметь аналогов в праве наших стран).

Если долговые обязательства или большая задолженность являются проблемой, то операционная аренда, которая находится "вне баланса", может быть привлекательным режимом. Но определения "операционности" аренды очень узки и ваш бухгалтер будет нуждаться в обширных и долгих консультациях перед заключением соглашения. 

Основная часть договоров по модернизации энергосилового оборудования сегодня является по определению капитальными арендами. Если условия договора соответствует любому из нижеприведенных критериев, то его можно рассматривать как капитальную аренду. 

· срок аренды равен или превышает 75% экономического срока жизни оборудования;

· опцион на закупки меньше, чем справедливая рыночная цена;

· право собственности на оборудование передается заказчику (арендатору) в конце срока аренды; или

· текущая стоимость суммарных платежей за аренду равна 90% или больше справедливой рыночной цены оборудования.

Договора аренды работают очень эффективно с программами гарантированных сбережений.

 Статьи в средствах массовой информации слишком часто твердят,  что гарантии возможны только в случае совместных сбережений. Абсолютно и совершенно  нет. 

Любой перфоманс-контракт может быть построен так, чтобы использовать преимущества финансирования договора аренды. В программе гарантированных сбережений за обязательства уплаты капитального долга отвечает заказчик, но они поддерживаются гарантиями ЭСКО, заключающимися в том, что сбережения полностью покроют эти обязательства.  

Гарантии ЭСКО также  могут хорошо снизить процентные ставки.

3.Когда финансирование производится ЭСКО, то она обычно использует подход совместных сбережений.

Совместные сбережения определяются как перфоманс-контракт, в котором заранее определено разделение процентов прибыли, получаемой от сбережений энергетических затрат и ЭСКО обычно передает право на собственность оборудования в конце контракта. 

Заказчик "платит" больше денежных средств, и меньшее количество инвестиций идет на оборудование и услуги. Поскольку дело касается разделения сбереженных совместных средств, то должны  учитываться будущие цены на энергию. 

 Этот бизнес крайне рискованный, поэтому денег тратится больше. ЭСКО должна отвечать как за кредитный риск, так и за риск выполнения, поэтому ей будет требоваться большее количество наличных средств для покрытия этих рисков.

С другой стороны, что случится, если заказчик, при совместных сбережениях, обязан оплатить 80% сбережений за 5 лет, но цены за энергию повысились, или сбережения оказались большими, чем ожидалось? 

Это основная ловушка в совместных  сбережениях, для заказчика, который платит намного больше, чем ожидает, за оборудование. Если должны использоваться совместные сбережения, то заказчик должен заранее предвидеть те максимальные пределы общей суммы, которую он должен выплатить.

Финансовые организации кредитуют проекты ЭСКО с целью получения собственной прибыли, но не напрямую ЭСКО, и не прямо заказчика. 

ЭСКО, которые пережили эру совместных сбережений - конца 70-х годов и начала 80-х годов - быстро обнаружили еще одну "ахиллесову пяту" этого подхода: ЭСКО стали получать слишком много денег от финансирования проекта. Вскоре ЭСКО стали иметь большие дохода и создавать собственные фонды, уже не нуждающиеся в займе банковских средств.   

Финансисты энергетических проектов вмешались, используя власть капитала, чтобы изменить преимущественное  соотношение для ЭСКО и вынудить их осуществлять большее количество проектов. При согласованных взаимно протоколах M&V совместные сбережения станут немного более привлекательными, особенно для заказчиков, располагающих "внебюджетным" финансированием. 

КРЕДИТОР  ВСЕГДА  ПРАВ
В качестве  краеугольного камня этого бизнеса, заказчики не должны допускать ошибки переоценки акционирования в проекте. 

Это - способ добиться кредитования проектов, не относящихся к энергии и / или снижения рисков ЭСКО и финансиста. Выпуск небольшого количества акций может стать мощным средством привлечения дополнительных заемных средств, способствующих внедрению больших проектов. 

В итоге, правильным  ответом для заказчика, ищущего возможность финансирования своего проекта энергоэффективности, будет: "Спросите своего банкира!".

 Выясните, в чем нуждаются те, кто распоряжается деньгами. Затем используйте их опыт для разработки проекта. Предварительная экспертиза финансистов, в конце концов, это наилучшая гарантия для ЭСКО и заказчика, того, что у них будет выполнимый проект. На сегодняшнем рынке США, в ситуации, когда  проект энергоэффективности не  финансируется, первым шагом по изменению этого положения является  кропотливое переосмысливание проекта. 

ПРИМЕРЫ ФИНАНСИРОВАНИЯ

В настоящее время доступен большой ряд механизмов финансирования. Некоторые из них доступны только для государственных агентств. Они отличаются как целями, для которых они предназначены, так и законодательными шагами, предпринимаемыми для того, чтобы они действовали. 

Наверно каждый из нас знаком с обыкновенным кредитом, предоставляемым вам коммерческим банком. Другие основные типы средств финансирования описаны ниже. Некоторые из них не приспосабливаются легко (и даже совершенно не приспосабливаемы) к перфоманс - контрактингу и приводятся здесь лишь для сравнения. 

Финансовые механизмы

	Долговые обязательства, выпускаемые администрацией 



	Определение: 
	GO - это обязательства, полностью гарантированные администрацией (города, штата, государства), располагающие кредитной и налогооблагаемой силой   


Долговые обязательства, выпускаемые администрацией, подлежат оплате из налогов на собственность с объявлением своей цены и требуют разрешения на выпуск посредством голосования. 

Должны соблюдаться условия, указанные в законах (штата, государства). Например, в штате Калифорния разрешение получается в случае согласия 2/3 муниципального избирательного округа. Такие долговые обязательства рассматриваются инвесторами как наиболее кредитоспособные и, следовательно, являются  наименее дорогой формой финансирования для эмитентов (лиц, выпускающих долговые обязательства). 

Долговые обязательства, выпускаемые администрацией, могут использоваться только для финансирования приобретения и улучшения недвижимого имущества, как это предписано соответствующим законом (штата, государства). 

	Облигации  со специальным налоговым сбором и 

обязательства Мелло-Рооса


	Определение: 
	Облигации, выпускаемые для финансирования проектов с получением прибыли от определенной группы собственности. Облигации подлежат оплате из налога на собственность (в вышеупомянутом случае) или из особых налогов, возложенных на собственность (в последнем случае), от которой получают прибыль.


Финансирование от особого налогового сбора, в общем, используется для проектов развития инфраструктуры, например,  строительства дорог или коллекторов сточных вод, в то время как обязательства Мелло-Рооса финансируют предприятия коммунальных услуг, например, библиотек и библиотечных услуг. 

Такое финансирование было и продолжает оставаться, крайне противоречивым в глазах широких кругов общественности. 

	Доходные облигации



	Определение: 
	Облигации, обеспеченные определенным источником дохода или оборота. 


Доходные облигации могут использоваться во многих случаях. Облигации для больниц, аэропортов и так далее - все это примеры доходных облигаций, которые имеют доход из определенного источника, например аэропорт, больница закладываются, чтобы возместить облигации. Иногда назначается третья сторона для сбора дохода и администрирования распределением прибыли за отдельную плату. 

	Основанное на аренде финансирование 



	Определение: 
	Финансирование, для которого основной законодательной структурой является аренда. Разновидностями являются Сертификаты Участия *****, Доходные Облигации Арендного Договора ******,  а также частным образом заключаемые муниципальные арендные договора.



Основанное на аренде финансирование отличается от долгового финансирования в первую очередь с точки зрения законодательной перспективы. 

Обязательства выполнять выплату долгов не являются обязательными. 

Обязательны, с другой стороны, арендные платежи; однако они производятся,  только если арендатор имеет в полном распоряжении и владеет сдаваемыми в аренду активами.  Государством (штатом) при таком финансировании на долговые обязательства могут налагаться ограничения (и значительные). Эти ограничения могут не входить в арендные договоры. Но любое, основанное на аренде, финансирование, совместно использует схему, описанную ниже. 

Финансирование арендного договора является наиболее общим типом местного  финансирования во многих штатах.

 В общем, арендатором является заказчик с проектом, который нужно финансировать, т.е. муниципалитет. С законодательной точки зрения, арендатор предпринимает внедрение проекта, т.е. покупает и устанавливает оборудование и / или производит капитальные модернизации (или замены), с разрешения арендодателя. 

Арендодатель кредитует проект для заказчика-арендатора, который производит регулярные арендные платежи. Когда срок аренды заканчивается, заказчик-арендатор покупает проект за номинальную сумму, часто символический 1 доллар, от арендодателя. 

Инвесторы финансируют арендный договор, заключаемый арендодателем, через которого они принимают арендные платежи, производимые арендатором.  Финансирование может быть проведено посредством сертификатов об участии (COP), доходных облигаций арендного договора (LRB) или собственно договора об аренде.

Денежная плата инвесторов за эти документы идет администратору арендного договора (для простейших муниципальных арендных договоров) или страховщику, который размещает эти средства в депозите (за небольшую плату) на особом счете доверительного банка-опекуна. Администратор арендного договора или страховщик, поочередно, делает инвестиции номинально доступными для арендодателя, но, фактически, делает их доступными арендатору для проекта.  

Как указано выше, от арендатора не требуется осуществление платежей арендного договора до того и пока, он не вступит в "полное распоряжение и владение" проектом. Когда заказчик-арендатор завершает внедрение проекта и появляется нечто, что можно сдать в аренду, то он начинает осуществлять необходимые платежи арендного договора. Заказчик-арендатор делает вклад на депозит особого счета доверительного банка-опекуна в виде своих арендных платежей, в которые входят основные платежи и плата процента инвесторам. 

Особое обеспечение предоставляется в случае повреждения или ущерба, нанесенного арендуемому оборудованию или зданию. При таких условиях, арендатор прекращает осуществлять платежи, пока субъект (оборудование или здание), потерпевший ущерб не отремонтирован или не заменен. Юридические документы требуют, чтобы этот ремонт / замена производились так скоро, как это только возможно, с той целью, чтобы инвесторы как можно быстрее начали получать платежи. Вследствие этого риска снижения (скидки), финансирование, основанное на аренде, требует немного большей нормы процента, чем другие типы финансирования. 

К тому же есть ряд разновидностей финансирования, основанного на аренде: 

Муниципальные арендные договора

Этот термин часто применим к арендным договорам, даже в случае, если сам муниципалитет не вовлечен в них. В таких арендных договорах может участвовать любой "освобожденный от налогообложения" юридический субъект и эта "освобожденность от налогообложения" может использоваться как юридическое основание для заключения арендного договора. Сущность этого арендного договора довольно проста: он финансируется одним инвестором, обычно банком или кредитующей компанией.  Банк финансирует арендный договор, и арендатор производит арендные платежи банку или кредитующей компании. 

Генеральные арендные договора

Эти "зонтичные" ("рамочные") арендные договора являются вариантом муниципальных арендных договоров, использующих статьи и условия общего договорного права. Поскольку арендатор осуществляет индивидуальные закупки или начинает внедрять индивидуальные проекты, арендные договора (или графики исполнения  арендных договоров) финансируются и прилагаются к соглашению о генеральном арендном договоре. 

Если перфоманс - контакт выполняется по фазам, например, для 10 зданий в студенческом городке (кемпинге) из 60 зданий, то генеральный арендный договор может использоваться для финансирования любой успешно завершающейся стадии. Генеральные арендные договора также хорошо могут служить и в том случае, когда требуемое количество времени или сумма инвестиций еще  недостаточно точно определены.

Сертификаты Участия (СОР)

Этот механизм позволяет желающим инвесторам покупать сертификаты, которые позволяют им влиять на присвоение потока арендных платежей, производимые любым способом арендатором арендодателю. Сертификаты участия имеют много большие затраты на выпуск, чем муниципальные арендные договора, но допускают много меньшие нормы процента. Они предназначены для больших, долгосрочных проектов, позволяющих обеспечить возврат затрат. 

В перфоманс - контрактинге, подход СОР используется для финансирования пулов, которые объединяют ряд проектов. Для инвесторов, этот подход повышает риск нескольких проектов, но, уменьшает риски, связанные только с одним проектом. 

Доходные облигации арендного договора (LRB)

Аналогичны сертификатам участия, исключая то,  что государственное агентство (один субъект) выступает в роли арендодателя - корпорации как одна из сторон. В то же время  некоторый другой юридический субъект (субъекты), нуждающийся в финансировании, выступает в роли арендатора. 

В таком случае, государство-арендодатель выпускает облигации, заключая арендный договор с юридическим субъектом (субъектами)  - арендатором и доходы от арендного договора служат в качестве оплаты облигаций.             

ОБЩАЯ  СУММА  АРЕНДНОГО ДОГОВОРА

Затраты арендного договора начинаются с затрат непосредственно на проект, но это еще не все! В общую сумму затрат необходимо добавить нижеследующее, чтобы получить общую сумму арендного договора: 

· Капитализированный процент. Сумма процентов, накапливающаяся в течение периода приобретения (закупки) или внедрения.  Иногда называется "временное финансирование внедрения" при заключении перфоманс-контракта. Поскольку арендатор не может быть принужден платить арендные платежи, пока он не вступит в полное распоряжение и владение проектом, инвесторы заинтересованы в том, чтобы получать плату в течение периода приобретения или внедрения. Следовательно, инвесторы заинтересованы в том, чтобы размер процента "капитализировался" или заимствовался, через арендный договор, и откладывался для того, чтобы использоваться при получении процентных платежей в течение этого периода. Чем больше период приобретения / внедрения, тем требуется больший капитализированный процент. Например, временный процент внедрения проекта перфоманс - контракта суммой в 4 миллиона долларов, равен 200000 долларов, следовательно, общая сумма финансирования с включением капитализированного процента, составит 4.2 млн. долларов.  Если арендатор использует внутреннее финансирование в течение внедрения, то эти затраты на процент опускаются. 

· Резервное финансирование. Дополнительная сумма (обычно процент за 1 год и основные ежегодные платежи) добавляется к общей сумме арендного договора  и размещается на отдельном счете доверительного банка-опекуна. Эта сумма используется для выплаты основного долга и процента инвесторам в том случае, если арендатор запаздывает или временно не может произвести свои платежи арендного договора. Такое резервное финансирование часто требуется в режимах Сертификатов Участия (СОР) и Доходных Облигаций Арендного Договора (LRB), но в нем совершенно нет нужды в случае простых муниципальных арендных договоров. 
· Затраты на выпуск. Затраты на юристов, финансовых консультантов, консультантов и вспомогательные работы обычно финансируются в арендном договоре. 
Когда все обдумано и сделано, арендный договор стоимостью $1500000 может иметь доступными для основной цели проекта только  $1280000 (остальное идет на капитализированный процент, резервное финансирование и затраты на выпуск).  

Следует, также, отметить, что по крайней мере одна ЭСКО, из тех, которые хвастают, что получают сбережения не совместно, на самом деле получает плату, играя на затратах проекта, таких как Затраты на Выпуск. 

Заказчики должны понимать, что эта ЭСКО получает оплату от финансиста за уменьшение риска один раз и предварительно,  в то время как заказчик компенсирует финансисту эту оплату в течение времени жизни проекта.  

Все сказанное выше указывает на ряд возможностей, которыми может располагать заказчик.  Хотя заказчик должен располагать персоналом, хорошо знакомым с аспектами финансирования, консультация с СРА или собственным  банкиром будет превосходной предосторожностью. 

Обязательное изучение финансистом условий проекта будет выгодно для заказчика, однако совершенно не гарантирует то, что выбранная финансовая схема будет механизмом, который лучше всего соблюдает его нужды.

Примечания

*вводится важнейшее понятие: инвестиционный градационный аудит = investment grade audit (IGA) или просто "инвестиционный аудит"  


**CMMS = Computer-based Maintenance Management System = "компьютерная система менеджмента эксплуатацией и обслуживанием"  - палочка-выручалочка для ЭСКО, на тот случай, если заказчик до зубовного скрежета желает принять эксплуатацию и обслуживание на себя и никак не желает уступить в этом ЭСКО.

***TPF = Third  Party Financing  = "финансирование третьей стороны"  - важный режим перфоманс - контрактинга  

****SPE = Single Purpose Entity = "одноцелевой субъект" - особая юридическая структура, созданная специально под перфоманс - контрактинг в целях облегчения получения финансирования ЭСКО, имеющей экстремальное соотношение заемных и собственных средств. 

*****COP = Certificates of Participation = "Сертификаты Участия"  - объяснены в тексте

*****LRB = Lease Revenue Bonds = "Доходные Облигации Арендного Договора" - объяснены в тексте. 

Глава 6

Контракты и переговоры

Заказчики услуг энергосервиса и их менеджеры  должны знать, что все соглашения по энергетическим услугам (ESA*1) являются предметом договоренности. Некоторые  из  ЭСКО буквально штампуют стандартные соглашения, заложенные в текстовые процессоры персональных компьютеров (служащие в качестве шаблонов или, можно даже сказать, панацеей от всех бед). 

Однако не нужно возлагать излишних надежд на ЭСКО, которая заключает контракт типа "возьмите - и - купите" без тщательных переговоров, потому что такая компания  НЕ БУДЕТ УЧИТЫВАТЬ ИНДИВИДУАЛЬНЫЕ ОСОБЕННОСТИ ЗАКАЗЧИКА  для того, чтобы достичь наилучших  результатов для обеих сторон.

Любой Заказчик может (И ДОЛЖЕН)  определить ключевые элементы для инвестора, который будет финансировать энергетический контракт и рамки, в пределах которых  участвующие стороны должны вести переговоры. 

Понятно, что продавец энергетических услуг (независимо от того, как он называется) и финансист должны хорошо понимать то,  как они смогут защитить инвестиции и свои интересы в том случае, когда сбережения будут на самом деле  гарантированы.

Все планируемые сбережения могут быть достигнуты без всякого отрицательного влияния на  рабочую и  окружающую среды. К тому же условия контракта могут  предусматривать как улучшение рабочей среды, так и уменьшение влияния на внешнюю среду.

Рекомендуется, чтобы при Запросе Квалификаций (RFQ*2) или Запросе Предложений (RFP*3) обязательно запрашивалась копия контракта ЭСКО  на проект уже внедренный (и желательно успешно) для другого Заказчика (аналогичного тематике тендера).  

Контракт, составляемый Заказчиком в соответствии с Запросом Предложений (с одной стороны), должен быть тщательно проанализирован ЭСКО для того, чтобы понять смысл Предложений Заказчика и осуществить некоторые предсказания на будущее для Заказчика, который устраивает тендер. Контракт, предоставляемый ЭСКО в ответ (с другой стороны) в свою очередь должен быть тщательно проанализирован юридическим отделом Заказчика. 

Юристы, незнакомые с концепцией и смыслом перфоманс - контрактинга, могут быть главным препятствием к заключению любого соглашения. По их вине (незнанию),  рассмотрение части проблем может быть опущено или приняты неверные предпосылки.  Если ваш юрист не способен дать заключение по статьям контракта, то самым  разумным для вас будет поиск дополнительной консультации. Так как этот тип  контракта может не иметь прецедента в опыте юриста, то можно ускорить процесс,  если ему будет предоставлена справочная информация по уже успешно внедренным  перфоманс-контрактам. 

Энергетический офис штата, юрисконсульт другой организации, или ЭСКО могут предоставить такую информацию. Для самого процесса очень важно то, чтобы юрист был вовлечен в работу на более ранней стадии контрактных переговоров. 

Контракты: выделение основы

Определение и оценка критериев, подготовка Запроса Предложений для ЭСКО и  оценка поступивших от ЭСКО Предложений - вот что лежит в основе контракта. Ни один требуемый документ или Предложение не могут рассматриваться и приниматься,  как нечто исключительное или обязывающее без анализа. 

Вы можете заявить, что сохраняете за собой право изменять часть Предложений  контракта; однако, все организационные условия контракта должны оставаться  неизменными, в противном случае ЭСКО не сможет обеспечить его выполнение. 

Те статьи, которые подлежат обсуждению, на время переговоров должны быть внесены в таблицу разногласий. Смысл и характер обсуждаемых изменений,  в принципе,  не имеют особого значения. 

Но, как только некоторое изменение или часть его (из вышеупомянутой таблицы), становится частью контракта, в контракт автоматически должна быть включена оговорка, указывающая на то, что в случае конфликта интересов, предпочтение  будет оказываться условиям контракта . 

Планируемое соглашение

Жестокий жизненный опыт убедил ЭСКО, что они не могут  отказаться от энергоаудитов. И он же одновременно убедил, что энергоаудиты являются  эффективным коммерческим инструментом. 

Они максимально эффективны для наглядного показа Заказчику потенциала сбережений, существующего на его предприятии, однако ЭСКО не обязательно  получают заказ на внедрение проекта для данного Заказчика (даже после  предоставления самого качественного аудита). 

Как указывается позже, в главе 9, перечень аудиторских фирм, которые выполняют инвестиционные аудиты (IGA), необходимые для перфоманс - контрактинга,  достаточно невелик. 

Основным бизнесом для ЭСКО является продажа проектов, а не аудитов. 

Инвестиционный аудит, который не гарантирует последующего заказа, напрасно тратит время и деньги ЭСКО. Но аудит, в случае получения заказа, приводит к   реальным возможностям получения прибыли.

Заказчики достаточно хорошо понимают то, что инвестиционный аудит является первым кирпичом, положенным в основу фундамента гарантированных результатов. 

Заказчик, который может получить инвестиционный аудит по цене традиционного   энергетического аудита, достаточно разумен, чтобы платить за  "лучшее", а не  просто "достаточное". 

Инвестиционный аудит качественно выше, чем обычный аудит, который предполагает,  что все существующие условия на предприятии или предприятиях Заказчика остаются  постоянными и неизменными: инвестиционный аудит предоставляет Заказчику более  точное понимание того, как  энергосберегающие мероприятия (ЭСМ) будут вести себя  СПУСТЯ  КАКОЕ-ТО ВРЕМЯ на предприятии Заказчика. 

Для защиты интересов ЭСКО и сбережения времени аудиторов в процесс перфоманс - контрактинга вводится специальное, так называемое, Планируемое Соглашение (РА*4). Планируемое Соглашение - это договоренность о разработке проекта,  являющаяся кратким контрактом на 3-4 страницы, который обязательно включает в себя следующее:

а) цели, которые согласованы обеими сторонами (ЭСКО и Заказчиком);

б) условия инвестиционного аудита, которые должны удовлетворять Заказчика;

в) статью, безусловно исполняемую обеими сторонами, согласно которой, ЕСЛИ цели и условия инвестиционного аудита соблюдены И аудит принят Заказчиком, НО  внедрение проекта по любой обоснованной причине отложено, ТО Заказчик  выплачивает ЭСКО определенную сумму согласно смете затрат на проведение аудита;

г) статью, также обязательно выполняемую обеими сторонами, согласно которой, ЕСЛИ инвестиционный аудит не соблюдает цели и условия возможного контракта (и  соответственно, внедрения проекта), ТО Заказчик, естественно, ничего не платит;

д) затраты на аудит,  который вносятся в затраты проекта, если проект успешно  внедряется (обычно в долларах на квадратный фут, но размерность чаще всего  зависит от договоренности).

Затраты на инвестиционный аудит в Планируемом Соглашении могут превышать и обычно превышают типовые затраты на традиционный аудит, но это превышение не  может быть больше 50%.
Условия инвестиционного аудита, в общем, обязаны обеспечивать как ожидаемый порядок гарантированных сбережений, так и соблюдение  требуемых процедур аудита и  параметров, которые являются ключевыми для менеджера предприятия Заказчика. 

Таким образом, Планируемое Соглашение не требует от ЭСКО полного участия в проекте. Становится очевидным, что ЭСКО должна предварительно оцениваться на  соответствие Заказчиком и считается, что в случае положительного решения ЭСКО  имеет  хорошие возможности заказа инженерных работ по внедрению проекта, или  хотя бы компенсации затрат на инвестиционный аудит. 

Но даже при наилучших квалификациях ЭСКО, могут иметь место определенные (а иногда и крайне неприятные) неожиданности. 

Соглашение об энергетических услугах

Хорошо подготовленный и тщательно составленный контракт предполагает, что  предварительные работы по подготовке проекта к внедрению успешно продвигаются  вперед с наименьшим непониманием между ЭСКО и Заказчиком. 

Если статьи контракта понятны и полностью приемлемы для обеих сторон, если его  условия "честны" для обеих сторон, то все это вместе взятое явится основанием  для приложения совместных усилий по внедрению (и получению выгод, как для ЭСКО,  так и для Заказчика). 

В свою очередь, плохо или неудачно составленный контракт вызывает противоречия, несогласования, нестыковки и так далее, то есть то, что чаще всего ведет к общей  неудаче проекта еще до начала его внедрения. 

Нижеследующее обсуждение предоставляет общий обзор того, что входит в Соглашение об Энергетических Услугах (ESA*1). Этот обзор также четко указывает на характерные особенности этого соглашения и то, чем оно отличается от типовых соглашений. 

Основные элементы, рассматриваемые в Соглашении об Энергетических Услугах, таковы: 

· финансовые сроки и условия;

· модификации и обслуживание оборудования / здания;

· ответственность Заказчика и ЭСКО;

· обеспечение внедрения контракта.

Эти элементы должны быть или объединены в одном комплексном документе; или  точно учтены в отдельных графиках выполнения работ, указывающих на последовательность и сроки работ по внедрению в отдельных зданиях (или различных отдельных частях зданий), которые могут быть добавлены к контракту (в виде приложений) по мере его выполнения. 

В общем, Соглашение об Энергетических Услугам состоит из двух частей. 

Согласно первой части, две стороны заключают договоренность о том, кто кому и как предоставляет услуги (или, точнее говоря, оказывает услуги). Это  обязательная часть контракта, которая должна быть подписана обеими сторонами. К ней прилагаются "графики выполнения работ" или приложения, в которых, по  обоюдному утверждению, указывается то, что конкретно должно быть сделано, как  конкретно рассчитываются (оцениваются) сбережения  и другие подробности. 

Эти "графики выполнения работ" являются другой частью Соглашения об  Энергетических Услугам. В случае проведения большого количества однотипных  (одинаковых) работ по внедрению, эти графики работ могут повторяться для каждой части проекта. 

Например, 40 зданий могут быть вовлечены в общий проект, но общий план внедрения проекта может быть разбит на части, каждая из которых относится к группе из 5 зданий. Следовательно,  для каждой из этих групп по 5 зданий должны быть разработаны свои наборы графиков выполнения работ. Эти наборы графиков должны быть согласованы и утверждены обеими сторонами для каждой части внедрения общего проекта по мере завершения предыдущей. 

Организация, освобожденная от налогообложения, может прямо заключить соглашение о платеже / закупке с финансистом, поскольку ее статус освобожденности от налогообложения позволяет закупать оборудование по более низкой стоимости. Или, если используется "финансирование третьей стороны", то на ЭСКО возлагается только перфоманс-риск, а кредитный риск переходит на эту "третью сторону". 

Еще одной моделью финансирования проекта является "слияние", когда кредитор и / или ЭСКО создают специальный фиктивный (но юридически законно образованный) Одно Целевой Субъект (SPE*5), который запрашивает и получает кредит и до некоторой степени предохраняет получаемый кредит от занесения в бухгалтерские книги ЭСКО (для чего он и создается). Во всех подобных случаях заключается параллельное соглашение с ЭСКО, которая теперь уже обязана:

(1) провести аудит предприятий (наличие статей Планируемого Соглашения в контракте предполагаются автоматически), 

(2) внедрить (установить, смонтировать и так далее) и эксплуатировать (и обслуживать) оборудование (или агрегат), 

(3) предоставить и гарантировать общие услуги и 

(4) гарантировать наличие сбережений, покрывающих требуемые платежи. 

Такое соглашение с финансистом третьей стороны является наиболее общим подходом и для заказчиков частного сектора. 

Термин "перфоманс - контрактинг" основывается на соглашении, заключающемся в том (в большинстве контрактов), что специализированная фирма (ЭСКО) должна ПОЛУЧИТЬ  некоторый уровень сбережений как необходимое условие получения платежей на  долговое обслуживание. 

Это условие является неотъемлемой и важнейшей частью  контракта, оно просто обязано быть действенным в большей части контрактного обеспечения. 

Типовые компоненты соглашения по энергетическим услугам /

финансированию

	1.      Констатационная часть (традиционная,  но не обязательная)



	2.      Характеристики оборудования:

      -право собственности на оборудование; 

      -срок полезной службы (срок жизни) оборудования;

      -монтаж оборудования;

      -доступ к оборудованию;

      -обслуживание и эксплуатация (O&M) оборудования;

      -стандарты обслуживания оборудования;

      -сбои и расхождения в работе оборудования;

      -обновление или замена оборудования;

      -действия персонала Заказчика на внедряемом оборудовании;

      -повреждение или разрушение оборудования;



	3.Другие права, относящиеся к собственности (не к оборудованию!)



	4. Дата начала и срок возобновления (в случае прерывания) контракта



	5.Процедуры компенсации и биллинга



	6.Условия / расчет базового года, обеспечение регулировки базы сравнения и статья  повторного открытия (в случае прерывания). 

	7.Процедуры измерений и верификации



	8.Обеспечение выплаты  просроченных платежей



	9.Отчеты и данные по потреблению энергии



	10. Режимы закупки; условия выкупа



	11.Страховка



	12.Налоги, лицензионные затраты



	13.Обеспечение преждевременного расторжения 

      -Заказчиком;

      -ЭСКО; 

      -результаты и  возмещение ущерба;

      -неприемлемость ассигнований  (для государственных субъектов);



	14.Условия, находящиеся вне контроля любой из сторон (форс-мажор)



	15.Дефолт (неисполнение обязательств, обычно, неплатеж)

      -Заказчиком;

      -ЭСКО;



	16.Возмещение ущерба

      -Заказчиком; 

      -ЭСКО;



	17.Возмещение убытков и освобождение от ответственности

      -для обеих сторон




	18..Арбитраж



	19.Заявления и заверения



	20.Совместимость с применимыми законами,  а также с нормами и практикой



	21.Переуступка прав (цессия)



	22.Дополнительные статьи управления контрактом

      -применимые законы;

      -исполнение  соглашения;

      -никаких исключительных отговорок (освобождения от обязательств);

      -недействительность договора в случае отмены одной из его статей;

      -другие документы, расписания;



	23. Графики работ (для определенной группы зданий или фаз проекта)

      -описание предпосылок: инвентарный перечень оборудования;

      -обязательные к выполнению ЭСМ;

      - условия и расчеты базового года, переменные и обеспечения корректировки 

      базы сравнения;

      -расчеты сбережений, формула энергосбережения;

      -процедуры измерений и верификации сбережений;

      -проектные компенсации и гарантии;

      -стандарты комфорта;

      -ответственность за эксплуатацию и обслуживание (O&M) подрядчика 

      -ответственность за O&M Заказчика;

      -преждевременное расторжение, стоимость неисполнения обязательств 

      (неплатежей), условия выкупа;

      -существующие соглашения по услугам;

      -расчет других сбережений (т.е. существующих контрактов по 

      услугам/эксплуатации);

      -обеспечение обучения подрядчиком;

      -план выполнения работ по внедрению;

      -утверждение поставщиков  / оборудования




Контракт, предлагаемый ЭСКО, должен предусматривать то, что интересы ЭСКО защищены. Как и в других контрактных переговорах, Заказчику следует  удостовериться в том, что и его интересы защищены так же хорошо. Перед тем, как  вести переговоры по контракту, обе стороны обязаны предварительно рассмотреть  усложнения, которые могут быть порождены различными ключевыми компонентами и  пределы, в рамках которых могут идти переговоры. 

Другими словами, тщательно рассматривается то, о чем будут вестись переговоры,  какие условия могут служить "торговыми козырями", какие будут являться  приоритетными и наоборот. 

Ключевые составляющие компоненты контракта

Право собственности на оборудование

Используемая схема финансирования, и время, после наступления которого Заказчик перенимает на себя право собственности, могут влиять на чистую финансовую прибыль Заказчика и способны  влиять на амортизационные преимущества. 

Срок полезной службы (срок жизни) внедренного оборудования является ключевым  фактором для получения преимуществ после внедрения. 

ЭСКО и / или их финансисты обычно настаивают на залоговом обеспечении внедряемого оборудования или имущественном залоге эквивалентной его стоимости. 

В случае обеспечения выкупа, все стоимости в случае расторжения или неисполнения обязанностей (неплатежей), а также процедуры для установления капитализированной  стоимости оборудования, должны быть указаны заранее в первоначальном контракте.  

Термины, например такой, как "честная рыночная стоимость", нуждаются в тщательной определенности. Обеспечение выкупа за внедренное оборудование, обычно "весит" больше, чем просто стоимость внедренного оборудования, поскольку  включает плату для ЭСКО за услуги, риски и потенциальные выгоды сбережений,  которые тщательно факторизуются и оцениваются.

Неисправности (критические ситуации)

Обеспечение для непосредственного текущего и / или  резервного обслуживания в случае неисправностей (или критических ситуаций) должно быть особенно тщательно разработано. Это крайне важно в том случае, когда подрядчик не является местной фирмой (не совсем знаком с местными условиями и законодательством). Местные дистрибьюторы часто выполняют функцию обслуживания, предусматривая дальнейшее резервирование такого обслуживания, но выполняемого уже от имени ЭСКО. 

Должен быть тщательно рассмотрен вопрос определения максимального времени вынужденного простоя оборудования вследствие любой неисправности.

ЭСКО должна установить хорошее понимание с дистрибьютором или конкретным поставщиком аварийных услуг в определении длительности времени простоя  оборудования и того объема работ, которые аварийная служба должна обеспечить  перед тем, как они будут   заключать перфоманс- контракт. 

Действия при появлении ущерба (повреждения)

Контракты, предлагаемые ЭСКО, должны учитывать и препятствовать действиям Заказчика (умышленным, по халатности и т.д.), которые могут привести к  отрицательному влиянию на сбережения. 

Менеджмент ЭСКО должен определить, являются ли эти действия Заказчика значимыми  и предусмотреть ответные действия, которые предоставят ЭСКО защиту своих интересов от подобных действий Заказчика. 

В статьях контракта  также должно быть адекватно указано то возмещение ЭСКО,  которое она предоставляет Заказчику,  в случае нанесения  доказанного  ущерба  Заказчику  по вине ЭСКО.

Выбор и внедрение  оборудования

Заказчик должен предусмотреть порядок утверждения внедрения выбранного оборудования  на случай возможного появления  "необоснованного" отказа от внедрения.   

ЭСКО должна сохранять некоторые права на оборудование, если они гарантируют  сбережения. 

При  тендерных процедурах, ЭСКО может принять на себя роли генерального  подрядчика: написание спецификаций, мониторинг за тендерной процедурой и надзор  над внедрением. 

И снова, все эти действия могут  служить, как для нужд данного Заказчика, так и в качестве защиты позиции ЭСКО в обеспечении контрактных гарантий. В любом случае, при учете гарантий, ЭСКО должна сохранять требуемое управление, как над  спецификациями оборудования, так и над выбором субподрядчиков (для  дополнительной подстраховки  гарантий по контракту). 

Договорные условия, используемые в любом внедряемом проекте, т.е. ответственность за внедрение, соответствие проводимых работ по внедрению стандартам OSHA, получение чистой прибыли, контрактные гарантии и т.д. - все они должны работать -  и без всяких недоразумений!

Обеспечение преждевременного расторжения

С точки зрения Заказчика,  статьи контракта, относящиеся к преждевременному расторжению должны включать обеспечение работ по демонтажу оборудования, с  учетом времени, требуемого для проведения этих работ и обеспечения  восстановления первоначального состояния (до внедрения) предприятия Заказчика.

ЭСКО несет ответственность за как можно более раннее возмещение задолженности согласно контракту, к тому же в это время она несет максимальные расходы и должна очень сильно зависеть от возможных сбережений для того, чтобы покрыть эти расходы. Обеспечение выкупа должно сделать возможным для ЭСКО восстановление понесенных затрат и получение пропорциональной прибыли. Однако выкуп не может предлагаться как режим в течение определенного периода времени, например, 2 года.

Для дальнейшей защиты, ЭСКО (или ее финансисты), часто предусматривают в контракте статью, что освобожденная от налогообложения организация (Заказчик),   должна согласиться с тем, что она не может иметь права требовать замены  оборудования на эквивалентное в течение определенного интервала времени.

Условия, находящиеся вне сферы управления обеих сторон

В контракте должно быть предусмотрено  освобождение от определенных контрактных обязательств ЭСКО в случае появления "форс мажора" (буквальный перевод - "Силы Господней") или "непреодолимых обстоятельств". Эти обстоятельства должны быть оценены на непреодолимость. Правдоподобие возможного появления этой непреодолимости должно быть крайне тщательно проанализировано. 

Естественно, что в этом случае в контракте должно быть предусмотрено "полное равноправие освобожденности от определенных обязательств"  для обеих сторон. 

Учет  неисполнения обязательств

В контракте часто в договорном порядке уделяют чрезмерно много внимания  условиям неисполнения  обязательств (под неисполнением обязательств в 99 случаях из 100 подразумеваются неплатежи, независимо от причин) для ЭСКО, но справедливым будет введение в контракте и каких-то симметричных ограничений  для Заказчика. 

Когда финансовое бремя несет на себе ЭСКО, то такие ограничения для Заказчика не являются  обязательными. 

Однако, если Заказчик возлагает на себя обязательства уплаты капитального долга за внедряемое оборудование, то наличие таких ограничений обоснованно и   необходимо. 

Возмещение убытков и освобождение от ответственности

И ЭСКО, и Заказчик должны возмещать убытки друг другу. Некоторые ЭСКО пытаются получить согласно контракту все обоснованные и необоснованные гарантии возмещения убытков (даже от косвенных и случайных убытков). Эти гарантии часто получаются чересчур широкими и вследствие этого должны тщательно анализироваться на правомочность адвокатом Заказчика. 

Переуступка прав (цессия)

Заказчик должен настаивать на предварительном обоюдном утверждении любой переуступки прав, любых изменений в ответственности за эксплуатацию и обслуживание  или изменений в ведущем (ключевом) персонале, ответственном за  внедрение. 

Также может быть желательно предварительное утверждение субподрядчиков. 

Применяемые законы

ЭСКО обязана предоставить Заказчику печатный контракт как основу для соглашения. ЭСКО должна тщательно учесть законы, применимые в штате, в котором она работает.  В этом случае при возникновении необходимости любого судебного разбирательства, ЭСКО получит финансовые преимущества и, возможно, законодательные преимущества. 

Но это создает дополнительный барьер для Заказчика, особенно если его предприятие, на котором будет внедряться проект,  в свою очередь размещается в  другом штате. Поскольку обеспечение применимости законов должно быть как можно  раньше определено персоналом Заказчика, то это обеспечение может стать основным  "камнем преткновения" и основной причиной обоюдных головных болей  в процессе  переговоров. 

Формулы расчетов сбережений

Стандартной процедурой для расчета  сбережений затрат на энергию является процесс умножения разницы в расходах (в предположении уменьшения упомянутого  расхода) единиц топлива (или электроэнергии) на текущую удельную стоимость  (тариф) этих единиц. Оценка возможных для учета сбережений затрат на потребление  энергии должна входить в процесс переговоров и включаться в этот расчет. 

Таким образом, процедура расчета сбережений, несмотря на внешнюю простоту, может стать намного более сложной, чем кажется. Изменения погоды или изменения числа   работающих в помещении, увеличение количества работающих компьютеров и так далее  - все это может очень сильно влиять на сбережения. Поэтому в контракте должны  быть как можно более тщательно учтены все возможные случайности (технического и  другого характера), ведущие к изменению потребления (дополнительно к их  законодательному обеспечению). Также крайне важно обеспечить как можно более  широкую базу сравнения, возможность для ее пересмотра в случае изменений более  чем на ±Х%(эта величина обязательно согласовывается обеими сторонами). 

Расчет базового года и отрегулированной базы сравнения

Обеспечение расчета базового года должно быть как можно более ясно и тщательно обосновано. В любом случае, существующие условия, которые оказывают основное влияние на потребление, должны быть тщательно оценены вместе с основными  предполагаемыми переменными для регулирования базы сравнения - основы для любых гарантий. В оценочное рассмотрение базового года должно быть  включено следующее: 

1) усредненность погоды (возможны погодные аномалии) за прошедшие годы;

2) текущие изменения в структуре, функциях здания, графиках работы здания и так далее;

3) текущие O&M работы по снижению потребления; 

4) любое текущее обновление, которое может влиять на потребление энергии.

Статьи контракта должны предусматривать некоторые возможности регулировок вне согласованных изменений; ведь ни одна сторона не должна и не обязана платить за неожиданные или халатные случайности, такие как открытые окна или добавление лабораторных компьютеров. 

Совместный объем сбережений будет изменяться в зависимости от длительности срока окупаемости, объема предоставленных услуг, выбранной схемы финансирования, рисков, сопутствующих ЭСКО, от длительности самого контракта и так далее. Взаимосвязь этих факторов должна быть предметом переговоров по части оценки совместного объема организационных сбережений. 

Измерения и верификация

Процедуры измерений и верификации (M&V) изменяются в зависимости от внедряемых ЭСМ, размера проекта и ряда других факторов. В Соглашении об Энергетических Услугах статьи контракта должны недвусмысленно утверждать, что процедуры M&V вводятся согласно требованиям инвестиционного аудита и должны полностью соответствовать Международному Протоколу Измерений и Верификации  (IPMVP). 

Цены за энергию

Изменчивость цен, в настоящее время связанная с реструктуризацией энергокомпаний, должна быть тщательно проанализирована в ходе переговоров. 

Как бремя падения цен или выгоды повышения цен могут влиять на контракт? 

До того, как энергокомпании начали перестраиваться (реструктурироваться), ЭСКО была бы в  крайне неудобном положении, если бы настаивала на стабильности минимальной цены. Если же одна из сторон (любая) настаивает на стабильности верхней ценовой границы, то другая сторона будет получать все преимущества, связанные с повышением цен. 

Стандарты комфорта (условий работы)

Наибольшие страхи от внедрения энергоэффективности и, в частности, от внедрения перфоманс - контрактинга, связаны с опасением возможности потери контроля за рабочей средой, а конкретно, с возможностью возникновения ухудшения стандартов комфорта работающих. Наиболее часто слышится такое возражение: если ЭСКО будет управлять, то надежная и безопасная работа здания не будет гарантирована, пока менеджмент  зданием не примет ответственность за управление на себя. 

Заказчик может (и должен) самостоятельно установить приемлемые для контракта параметры комфорта (температуры, уровни освещения и обмена воздуха),  так же как и степень требуемого уровня контроля здания (и требуемых изменений) для соответствия стандартизованным параметрам качества. Глубина контроля Заказчика неизбежно значительно уменьшит сбережения. В таких случаях, риск ЭСКО становится больше, а участие Заказчика в сбережениях станет меньше. 

Эти опасения о соблюдении стандартов комфорта и качества внутренней среды стали еще более сильными после того, как "чофидж"*6,   позаимствованный из Европы (и  Канады),  начал все более широко распространяться  в США. 

Компенсация и гарантии проекта

Наиболее привлекательной частью перфоманс - контрактинга является идея,  заключающаяся в том, что можно удостовериться в том, что Заказчик получает новое   оборудование, КОТОРОЕ РАБОТАЕТ (и которое может гарантировать существенные  сбережения для Заказчика, достаточные для того, чтобы покрыть обязательства  уплаты  долга ).

  Дополнительно - все это происходит без всяких первоначальных капитальных затрат,  которые нес бы Заказчик. 

Способ, которым уменьшение затрат за счет сбережения энергии компенсирует  платежи долгового обслуживания, является очень важным компонентом контракта и  требует тщательного рассмотрения. 

Поскольку качество и уровень эксплуатации и обслуживания (O&M) энергопотребляющего оборудования способствуют порождению большей части  сбережений (до 80%), то большинство ЭСКО требует особого обеспечения  эксплуатации и обслуживания в общем контракте и соответствующих дополнительных  контрактах по O&M с Заказчиком (в частности). 

Однако, иногда ЭСКО не могут гарантировать полной компенсации сбережениями  энергии требуемых затрат на O&M. Так что если Заказчик постоянно заключает  контракты O&M и плата ЭСКО за O&M не больше, чем  плата за контракты O&M в общем  другим подрядчикам, то никаких проблем может и не возникнуть. 

Еще одной из крайне важных целей контракта является оценка и назначение рисков,  а также обеспечение требуемой рекомпенсации. "Гарантии" - вот что является самым  важным при произведении подрядных работ для Заказчика. Однако, чем выше  гарантии, или чем ниже риски, тем меньше выгоды от сбережений для Заказчика. Как  обсуждается в Части 2,  ЧЕМ БОЛЬШЕ РИСК, ТЕМ БОЛЬШЕ ДЕНЕГ. 

Как и в случае любого контракта, ваш юрист должен тщательно просмотреть и проанализировать  Соглашение об Энергетических Услугах перед тем, как вы его подпишете. Видя всю рутину переговоров, расстройств и головных болей, помните, что надежно и тщательно составленный контракт, не допускающий никаких разночтений или разниц в истолковании  - вот что самое главное для успешного  внедрения проекта. 

Путешествие по разделам

Часто используются контракты - шаблоны,  однако они могут вызвать ужасающие последствия, если их не приспособить для соблюдения уникальных законов штата, местных норм и стандартов и особых условий Заказчика. Для того чтобы помочь  провести такую адаптацию  "стандартных" статей некоторого шаблонного контракта к реалиям законов, норм, а также месту внедрения проекта и т. д., давайте  предпримем нижеследующее "путешествие по разделам", после внимательного изучения  которого местные юристы смогут переработать шаблон-контракт в такой контракт,  который полностью соблюдал бы нужды Заказчика. 

ВВЕДЕНИЕ (RECITALS). Статьи этого открывающего контракт раздела описывают, чем являются обе договаривающиеся стороны в бизнесе и указывают, что они стремятся заключить  контракт для того, чтобы осуществить определенные действия (внедрение нового  оборудования или процесса, модернизации или замены существующего оборудования и  т.д.),  улучшающие энергоэффективность работы Заказчика (одной из сторон). 

РАЗДЕЛ 1. Программа Сбережения Энергии. Статьи этого раздела описывают общими словами, что входит в собственность Заказчика и дополнительно ссылаются на графики проведения работ, внесенные в приложения. Эти графики проведения работ должны подробно описывать текущую работу, учитывать формулы сбережений и другие проблемы, определяющие ЭСМ. 

РАЗДЕЛ 2. Учетные данные потребления энергии Заказчиком. Статьи этого раздела указывают, какую информацию о потреблении энергии и другие данные по расчету потенциальных сбережений и оценкам текущих сбережений Заказчик считает необходимым представить ЭСКО. 

РАЗДЕЛ 3. Даты и сроки начала работ. В статьях этого раздела приводятся календарные даты,  указывающие на начало и конец контракта. 

РАЗДЕЛ 4. Платежи ЭСКО и Заказчика. Статьи этого раздела указывают  Заказчику  то, как и сколько тот должен платить за услуги, подробно расписанные в графиках проведения работ, содержащихся в приложения. Эти графики проведения работ учитывают формулы, по которым оцениваются сбережения и пути, которыми сбережения разделяются между ЭСКО и Заказчиком. 

РАЗДЕЛ 5. Координация. Статьи этого раздела просто указывают то, что ЭСКО не должна производить необоснованного вмешательства в бизнес Заказчика во время внедрения проекта и что в свою очередь уже Заказчик должен согласовывать с ЭСКО свою работу во время фазы производства работ по внедрению проекта или ЭСМ (монтаж, пуско-наладка и т.д.).

РАЗДЕЛ 6. Право собственности. Статьи этого раздела определяют право собственности на внедренное (модернизированное, замененное) оборудование и подробно расписывает права Заказчика. Этот раздел также включает любые обеспечения права собственности после того, как контракт будет завершен. 

РАЗДЕЛ 7. Обновление, замена (или повреждение)  оборудования или систем - тематика статей этого раздела. 

Поскольку сбережения, получаемые ЭСКО, очень сильно зависят от правильной работы внедренного оборудования, то смыслом этого раздела является определение ограничений того, что Заказчик может сделать для изменения или модификации этого оборудования и указание того, что случится, когда система будет изменена. 

Дополнительно, в этом разделе подчеркнуто, что ЭСКО может обновлять или улучшать установленные системы при обязательной доказанности сохранения сбережений, но при условии предварительного получения разрешения Заказчика. 

РАЗДЕЛЫ 9 & 10. Материальные изменения. Статьи этого раздела  указывают, что случится, если Заказчик предпримет значимые  изменения на своих предприятиях (в том числе закроет предприятие или изменит его состояние)  в течение срока службы контракта и эти изменения сильно изменят энергетическую ситуацию. Раздел 10, в общем, описывает процедуры уведомления в случае материальных изменений. 

РАЗДЕЛ 11. Страховка. Требования к страховке полностью аналогичны своим аналогам в случае любого проекта внедрения. 

РАЗДЕЛЫ 12 & 13. Условия, находящиеся вне контроля сторон. Эти разделы посвящены форс-мажорным обстоятельствам, относящимся к случаю отсутствия любого контроля любой из сторон, которые могут разрушить даже сверхнадежный проект. 

РАЗДЕЛЫ 14 & 15. Неисполнение обязательств и компенсация ущерба. Эти разделы описывают то, что происходит, если любая из сторон нарушает обязательства контракта (чаще всего неплатежи). Раздел 14 описывает, что является неисполнением обязательств любой из сторон. Раздел 15 описывает доступные компенсации ущерба. 

РАЗДЕЛ 16. Преждевременное расторжение (контракта). Этот раздел определяет средства, благодаря которым ЭСКО или Заказчик могут преждевременно расторгнуть  контракт. Он также включает план - графики, в которых указаны условия, при соблюдении которых Заказчик может "выкупить" контракт до даты его завершения согласно законам. 

РАЗДЕЛЫ 17 & 18. Компенсация и арбитраж. Первый из этих разделов включает стандартные статьи "освобождения от ответственности", которые одинаково защищают обе стороны. Раздел 18 указывает, как и какие  споры между сторонами должны разрешаться посредством арбитража. 

Некоторые другие разделы "поддержания порядка на месте работы" и менеджмента контрактом указывают: 

а) условия, при наличии которых стороны имеют право подписания контракта, 

б) условия, которые делают контракт действенным и 

в) условия, которые согласовывают соответствие контракта местным законам, нормам и стандартам и т.д. 

ГРАФИКИ ПРОВЕДЕНИЯ РАБОТ. Титульный лист графиков проведения работ, находящихся непосредственно перед листом для подписей приложений, указывает на то,  что графики проведения работ, находящиеся в приложениях, являются неотъемлемой частью контракта (Обычно, графики проведения работ уточняют проект и по ним ведутся переговоры уже после того, как общие постатейные разделы соглашения уже подписаны). 

Графики проведения работ

Графики проведения работ в приложениях к Соглашению об Энергетических Услугах предназначены для того, чтобы "привязать" контракт (соглашение) к проекту. Они уточняют:

а) подробности работ, которые необходимо проделать и 

б) условия и сроки, согласно которым будут выполняться эти работы. 

Они содержат:

а) способ, которым сбережения оцениваются (вычисляются),

б) метод, которым сбережения измеряются и верифицируются  и 

в)  услуги, которые предоставляются для определенных мероприятий. 

Содержание и количество графиков проведения работ может изменяться. Приведем обычный перечень вопросов, которые должны быть разрешены и каждый из которых может (и даже должен) быть предметом переговоров: 

А. Оборудование. Какое оборудование внедряется? Какова  проектная стоимость оборудования? Кто внедряет (производит работы по внедрению: монтаж, пуско-наладка, сдача-приемка (или комиссионинг)) оборудования? Кто обслуживает и эксплуатирует оборудование? (На кого возложено O&M оборудования?)

В. Гарантии (работы оборудования)  Кто эксплуатирует и обслуживает оборудование? Как фиксируются (документируются) задачи обслуживания? Некоторые контракты требуют гарантий O&M работы оборудования. 

С. Формула сбережений.  Каковы предположения и формулы, используемые как основание для оценок (расчетов) сбережений энергии? Должно быть подробно  расписаны:

а) распределение сбережений благодаря изменениям в потреблении энергии;

б) распределение положительного оборота наличных денежных  средств. 

Учету должны быть подвержены любые изменения, вызванные реструктуризацией энергетики, например, оперативные цены и т.д. 

D. Измерения и верификация. Являются ли сбережения договорной  или расчетной величиной? Как проводятся измерения и верификация сбережений? Текущие процедуры, измерительное оборудование и назначение ответственности могут изменяться после внедрения ЭСМ, независимо от сущности этих ЭСМ.

Е. Гарантии (сбережений). Каковы гарантированные сбережения за год? Каковы платежи, получаемые ЭСКО из сбережений за год? Каковы гарантии, которые ЭСКО предоставляет Заказчику? Каковы гарантии (или никаких гарантий) Заказчика ЭСКО? Каковы процедуры регулирования базы сравнения при выверке?

F. Базовый год. Каковы потребление и рабочие условия предприятий Заказчика, производственного процесса на предприятиях, оборудования на предприятиях до того, как началось внедрение проекта (проектов)? Каковы рабочие условия и / или предположения, используемые в расчетах (оценках)? Как регулируется базовый год при учете влияния заранее определенных переменных, требуемых для оценки базы сравнения?

G. Флуктуации цен. Что случается, когда затраты изменяются из-за влияния инфляции или других причин? Имеют ли цены какие-то нижние пределы? Как совместно нейтрализуется повышение цен? 

H. Стандарты выполнимости. Как производственные стандарты, соблюдаемые Заказчиком, согласовываются с улучшениями, внедряемыми ЭСКО, например, условия освещения (рабочего места), допускаемые температурные диапазоны, поток пара и так далее? Как выглядит расписание монтажа внедряемого оборудования? Имеются ли какие-то стандарты на услуги? 

I. Право собственности. Кто имеет право собственности на оборудование во время внедрения проекта? Если Заказчик желает выкупить оборудование во время внедрения проекта раньше, чем планируется по контракту, то каковы сроки и условия этого выкупа?

Переговоры

Эффективные переговоры ведут к эффективным контрактам.  И, что еще более важно,  к рентабельным (а иногда и сверхрентабельным) проектам. В идеале, когда переговоры уже прошли, все стороны согласны с тем, что положено солидное основание для тесного делового и дружелюбного партнерства в течение многих лет.  

Перед тем, как начнутся переговоры, каждая сторона должна тщательно продумать свои собственные действия и  четко уяснить, какие вопросы должны быть вынесены на стол для переговоров. Подробный и старательный анализ должен помочь выяснить, по каким условиям возможны переговоры и насколько велики отклонения или уступки, допускаемые по темам для переговоров. 

Очень важно навести справки, о чем только возможно, что относится к другой стороне.  Важно не только то, что привело вас за стол для переговоров, но и какова хронология ведения действий другой стороной и ее поведение за столом переговоров. Пара звонков по телефону может заранее предотвратить некоторые неожиданности, которые позже, во время переговоров, могут стать "камнем преткновения" для обеих сторон.   

Обе стороны хотят и могут получить выгоды из некоторого самоопроса. Предложат ли "они" то, что вы хотите иметь? Предложит ли ваша организация нечто, что будет особенно привлекательно для "них"? Какой наилучший путь усилить вашу позицию в споре? 

Знайте сам процесс переговоров. Неосведомленность может привести  к тяжким последствиям для вас. Ход переговоров имеет некоторую однородность независимо от их темы. Припомните предыдущие переговоры, даже объединенные переговоры. Проанализируйте, какие стратегии вы применяли и попытайтесь предсказать, какой вид стратегий вы можете ожидать от другой стороны. 

Стратегии переговоров

Как можно более тщательно учитывайте некоторые основные стратегии переговоров. Это может позволить вам и вашей организации чувствовать себя более удобно, особенно, если вы возглавляете стол для переговоров. #1. 

#1.Некоторое из нижеизложенного указано в монографии Роджера Доусона "Секреты энергетических переговоров" (Roger Dawson, "Secrets of Power Negotiations", Career Press, 1995). Эта книга очень хорошо поможет вам в ваших переговорах (примечание авторов).  

1. Заказчик должен тщательно составить черновик предлагаемого контракта с предложениями ДО ТОГО как выбрана ЭСКО. 

2. Юрист Заказчика  должен участвовать во встрече с теми, кто ведет переговоры по контракту и старательно проанализировать проект контракта, предоставляемый ЭСКО.  При этом необходимо: 

а) согласовать те статьи (проекта контракта), которые приемлемы;

б) отметить те статьи, которые нуждаются в небольших изменениях;

в) отметить те статьи, которые могут быть чрезмерно важными для ЭСКО, но не имеют значения для Заказчика;

г) оценить те статьи, которые неприемлемы и которые нуждаются в изменениях для того, чтобы стать приемлемыми; 

д) решить, насколько велики могут быть отклонения в каждой из статей  и имеются ли какие-то новые "статьи",  которые вам подходят больше.    

3. Никогда не принимайте "их" первое предложение. Даже "напечатанные" контракты могут и должны пересматриваться. 

4. Запрашивайте больше, чем вы ожидаете добиться. Другая сторона заранее предполагает, что вы будете себя вести именно так. Начиная же с того, где вы предполагаете закончить, вы чаще всего рискуете получить  меньше (и намного) того, что вы можете получить реально и на что потенциально способны.

5. Избегайте конфронтационных переговоров. Другая сторона будет вашим партнером в течение многих лет; не стремитесь заранее ее настроить против себя. 

6. Проанализируйте предварительно некоторые возможные возражения "неблагожелательно настроенного" (против вас) покупателя / продавца как часть вашей стратегии. Поспешность должна иметь место, но она редко необходима за столом переговоров. 

7.Зарезервируйте право обращения к высшему авторитету, т.е. начальнику или юристу. В общем, юристы усложняют многое и слишком перегибают палку в желании  все "узаконить". (Помните, юристы не будут ежедневно и даже еженощно жить  "жизнью" проекта). Юристы, однако, могут быть весьма полезны за столом заседаний  в качестве некоторого "высшего авторитета" или "третейского судьи". 

8. Нейтрализуйте ИХ обращение к высшему авторитету, обращаясь к их эгоизму или  требуя от них внесения в протокол переговоров некоторых позиций при их обращениях к юристу, которые могут быть для вас невыгодны. 

9. Не забывайте анализировать их "проблемы", которые вы можете помочь решить.  Особо отметьте и проверьте справедливость их решений. 

10. Никогда не поощряйте увеличения разногласий, а старайтесь по мере возможностей уменьшить их. 

11.Критической точкой (как отмечено мистером Доусоном в указанной выше книге),  особенно важной для перфоманс - контрактинга, является следующее:   предполагаемые цены в течение переговоров обычно повышаются для материалов и  понижаются для услуг .  Продление переговоров может, конечно, повысить  предполагаемую стоимость услуг и понизить стоимость материалов. Так что при  рассмотрении перфоманс - контрактинга с точки зрения услуг, сам процесс  переговоров может "работать" как "за", так и "против" какой-то из сторон, в  зависимости от того, покупаете ли вы или продаете вышеупомянутые услуги. 

12.Имеются два основных правила при создании концессий (льготных условий):

а) "всегда получайте что-то взамен" (при возврате); 

б) "начинайте с большого и затем понижайте" (требования)

Если ваши уступки становятся чересчур большими, то награда для другой стороны,  продолжающей переговоры, становится очевидной. 

13.Если вы действительно попали в тупик, то отложите рассмотрение спорного  вопроса на более поздние сроки.

14.Если вы достигли полной остановки (переговоров) по ключевому вопросу,  обратитесь к помощи стороннего вмешательства или посредничества. 

15.Утвердите  то, что просто принять, но оставьте что-то для стола для  переговоров. 

16.Ни в коем случае не упускайте: "ага, между прочим…", когда кажется, что  переговоры уже завершены и все улыбаются и трясут друг другу руки. Эта последняя  "доля цента" может быть намного большей, чем кажется вам сейчас. 

17. Никогда не считайте, что хороший контракт это нечто, когда обе стороны чувствуют, что заключили всесторонне честный, взаимовыгодный и работоспособный  контракт. 

Если вы очутитесь на "их" стороне стола для переговоров

Заказчик может поставить себя на сторону стола для переговоров, принадлежащей  ЭСКО. Когда гарантии будут являться частью "картины" и выполнимость будут крайне  сильно зависеть от этих гарантий, то могут появиться несколько элементов (статей  и т.д.), которые будут явно выпадать из процесса переговоров для ЭСКО. 

Недавно, некоторый округ одного из штатов США выпустил Запрос Предложений,  который крайне многословно сформулировал, что ЭСКО несет бремя финансирования и  осуществление гарантий, а округ милостиво соизволяет соглашается выбирать  оборудование. 

Что самое удивительное - так это то, что был получен ряд отдельных ответов. 

Что, в свою очередь, совершенно не удивительно -  это то, что все эти ответы  были присланы очень неопытными и недавно созданными ЭСКО. Для того чтобы предоставить гарантии сбережений от проекта, ЭСКО будет ожидать:

а) написания спецификаций в присутствии Заказчика  и  участия в конечном выборе; 

или 

б) выбора оборудования с окончательным подтверждением Заказчика; и 

в) выбора субподрядчиков, которые должны внедрить оборудование при молчаливом  подтверждении Заказчика;

г) установленных по приказу уровня обслуживания и задач, которые необходимо выполнить Заказчику  с некоторым  ключевым обеспечением обслуживания, сохраняемым для ЭСКО. 

Если Заказчик ощущает сильную необходимость иметь контроль над любым из этих элементов, следует ожидать, что  ЭСКО должна обеспечить надежные финансовые резервы для покрытия рисков,  которые неизбежно появляются в случае небольших проектов и сбережений. Или, обеспечение гарантий должно быть исключено из контракта. 

Если гарантии, что сбережения должны компенсировать обязательства обслуживания долга, исключаются, то все еще сохраняются некоторые условия выполнимости, разработанные для модели совместных сбережений (при наличии избыточных сбережений). 

При таком сценарии нет никаких гарантий того, что сбережения компенсируют  обязательства обслуживания долга, но владелец тогда станет немного более уверен  в непрерывном получении процента ЭСКО за выполнение проекта при условии  разделения любых сбережений, превышающих платежи в счет погашения задолженности. 

Примечания

*1.  ESA = Energy Service Agreement = Соглашение об Энергетических Услугах - документ.

*2.  RFQ = Request For Qualifications = Запрос Квалификаций - документ.

*3.  RFP = Request For Proposals = Запрос Предложений - документ

*4. Planning Agreement = Планируемое Соглашение - документ

*5.  SPE = Single Purpose Entity = ОдноЦелевой Субъект (юридический) - режим финансирования, предназначенный для того, чтобы облегчить ЭСКО  принятие долговых обязательств

*6. "чофидж" = chauffage (термин, заимствованный из французского языка) - комбинированные услуги по поставке и потреблению, которые предоставляют заказчику обусловленный пространственный контроль на квадратный фут (объяснение авторов!!!).

Глава 7.

Управление перфоманс - контрактами

Основные преимущества перфоманс контрактинга обуславливают необходимость соблюдения ряда условий:

1. Юридическое оформление всех условий и обязательств контракта.

2. Централизация функций управления проектом совместно Энергоменеджером Заказчика и Менеджером Проекта ЭСКО.

3. Обеспечение участия в реализации проекта и его поддержки со стороны персонала Заказчика, особенно персонала по эксплуатации и обслуживанию.

4. Точная оценка ресурсов, требуемых для выполнения работ.

5. Точная оценка рентабельности проекта.

6. Разработка детального план-графика выполнения работ.

7.Создание надежного информационного обеспечения проекта.

Перфоманс - контрактинг требует принятия ответственности при соблюдении каждого из этих условий КАК со стороны ЭСКО, ТАК и со стороны Заказчика. Отметим, что принятие такой ответственности должностными лицами Заказчика связано с большим количеством затруднений, чем в ЭСКО.

Это обусловлено вовлеченностью в действия по внедрению проекта людей, которые не имеют достаточно знаний и квалификаций, чтобы отвечать за энергетические вопросы.

 

Таким образом, ЭСКО, которые хотят преуспевать (или хотя бы выжить) накануне 3-го тысячелетия, должны устанавливать стабильное и прочное партнерство с Заказчиком при заключении любого соглашения, основанного на сбережениях (независимо от того, как оно именуется).

Уровень обязательств, который принимается менеджментом Заказчика становится лакмусовой бумагой для ЭСКО, которая решает вопрос: инвестировать ли в энергетические проекты любого характера.

Итак, что же вы собираетесь делать?
Ключевыми компонентами для вас всегда будут менеджмент и эффективное информационное обеспечение 
Стратегии менеджмента для заказчика

Основной целью организации-Заказчика, которая решает использовать перфоманс - контрактинг, является покупка опыта и знаний ЭСКО.

Дополнительно ЭСКО гарантирует определенные показатели сбережений. К сожалению, желая достичь этой цели, некоторые организации опускают руки, ошибочно считая, что ЭСКО все может делать за них и, фактически, отказываются от принятия ответственности за процесс внедрения проекта.

ЭСКО может применить весь свой опыт и ожидать успеха, но поведение персонала Заказчика может свести на нет все достижения в уровнях сбережений.

Незаинтересованный административно-управленческий персонал, неквалифицированный технологический персонал, безразличный персонал по эксплуатации и обслуживанию - все это как в сумме, так и отдельно может довести до абсурда или обесценить все наилучшее, что может предложить ЭСКО.

ЭСКО не может гарантировать максимально предсказанных сбережений. Максимальность сбережений может гарантироваться только при полном соблюдении строго определенных условий, которые в реальной жизни чаще всего невыполнимы.

Понятно, что ЭСКО очень уязвима в своих обязательствах и это заставляет ее быть осторожной при указании в контракте Заказчику процентного уровня своих гарантий.

Гарантированные по контракту сбережения должны составлять примерно 80% от того количества сбережений, на которые ЭСКО может твердо рассчитывать (по тщательным расчетам проекта). Заказчик своим поведением может помешать ЭСКО достичь даже 80% точно оцененных сбережений. Но при надежном партнерстве, с нивелированием всех разногласий, обе стороны могут ожидать достижения 100% предсказанных сбережений, иногда получаемые сбережения могут превысить все, что предсказывалось.

Принятие Заказчиком на себя "управления" в энергоменеджменте требует принятия не только ответственности, но и определенных административных и договорных обязательств.

Учтите, что реальным отличием энергоменеджмента от эффективной энергетической программы (и тем, чего в ней нет) – является внимание, уделяемое человеческому фактору. Это относится к каждому члену персонала менеджмента – давайте мобилизуем человеческую поддержку. Оценим способности менеджмента и подумаем, как применить их для решения энергетических вопросов.

Для большинства Энергоменеджеров, пребывание на работе в течение 8 часов чаще всего звучит, как очень далекая мечта, схожая с поимкой Синей Птицы Метерлинка.

Простая мысль о наступающем через минуту погружении в исполнение несметного числа ужасающе скучных, чрезмерно длительных, хотя и необходимых административных обязательств вызывает у самого флегматичного Энергоменеджера реакцию, напоминающую холерическую пляску святого Вита.

Но ведь сущностью ежечасной работы Энергоменеджера является надзор за эффективным потреблением энергии. Этот надзор буквально пропитывает все действия Энергоменеджера. Так что правильно спланируйте свои ежедневные действия и убедитесь сами, что программа энергоменеджмента (при условии мониторинга, проводимого ЭСКО) будет требовать ограниченного времени и Синюю Птицу все таки можно ухватить за хвост.

Задолго до подписания контракта и начала работ по проекту, Заказчик должен быть готов к тому, что нанятое им ЭСКО не только обследует потенциал возможных сбережений энергии, но также оценит систему менеджмента и квалификацию персонала Заказчика. В силу этого наиболее привлекательным для ЭСКО будет такой Заказчик, который:

а) заранее выработал и утвердил свою энергетическую политику.

б) назначил лицо, ответственное за энергетическую эффективность.

в) имеет соответствующие договорные обязательства по обоим этим пунктам.

Разработка и утверждение политики

Менеджмент не может являться чем-то неизменным и незыблемым. Выработанная и утвержденная энергетическая политика предоставляет долгосрочное руководство к действиям и убеждает ЭСКО, что поддержка ее действий будет стабильной. Часто поддержка перфоманс - контрактинга является частью энергетической политики, проводимой вместе с административной поддержкой эффективного энергоменеджмента Заказчика.

Типовыми действиями энергетической политики могут быть:

· Принятие соглашения об использовании энергетических ресурсов,

· Принятие соглашения о создании безопасной среды для персонала;

· Утверждение обязательств по вопросам поставки (оборудования и услуг);

· Принятие обязательств внедрения основ эффективности, с последующими действиями:

            - введением должностей Энергоменеджера и сотрудников его отдела;

- утверждением должностной инструкции Энергоменеджера и сотрудников его отдела;

- учреждением бюджета и процедур финансирования, относящихся к энергоменеджменту;

            -разработкой следующих документов:

а) плана энергоменеджмента, разработанного и утверждаемого правлением и / или администрацией;

б) плана, описывающего следующее:

-цели (снижение расходов энергоресурсов, уменьшение энергетических затрат),

-количественные сбережения,

-предлагаемые процедуры и рекомендации для их достижения;

-бюджет, предоставляемый для действий (с учетом потенциального внедрения перфоманс - контрактинга) и

· утверждение обязательности отчетности, которая позволяет обеспечить гибкий контроль за соблюдением энергетической политики, что, в свою очередь, облегчит возможные изменения.

В понятие энергетической политики входит не только ежедневный надзор или контроль внедрения проекта, но и графики особых действий, например, график регулирования температур в основных и вспомогательных рабочих помещениях в рабочее и обеденное время.

Энергоменеджер

Если даже нет отдельной должности Энергоменеджера, в организации-Заказчике должен быть кто-то, в чьи функции входит управление потреблением энергии и надзор за эффективностью этого потребления.

Для успешного управления перфоманс-контрактом Заказчик обязан на кого-то возложить ответственность за решение энергетических вопросов и этот кто-то должен быть назначен на соответствующий пост, иметь время на выполнение обязанностей и получать оплату за выполнение своей работы.

Почему Заказчик, работающий с ЭСКО, нуждается в Энергоменеджере? Роль Энергоменеджера может зависеть от того, насколько всесторонне разработан контракт и насколько определена Заказчиком роль Энергоменеджера. Но часть усилий Энергоменеджера должна быть посвящена работе с ЭСКО, чтобы доказать то, что Заказчик и ЭСКО действительно заинтересованы в поддержке и укреплении партнерства.

Конкретные должностные обязанности Энергоменеджера зависят от ситуации. Однако, основные составляющие работы Энергоменеджера таковы:

· разработка и / или внедрение плана энергоменеджмента;

· сбор и обработка данных, относящихся к потреблению энергии и затратам на закупку энергетических ресурсов;

· оценка энергетических выгод от других источников, например, от скидок энергокомпаний, или от назначения грантов (федеральных, региональных / местных) и исследование путей управления такими источниками (фондами или грантами) (возвратными или безвозвратными);

· оценка будущих энергетических нужд предприятия; надзор за проведением энергоаудитов;

· оценка относительных финансовых преимуществ различных режимов энергетического финансирования; прием предложений по перфоманс - контрактингу и оценка квалификаций ЭСКО - соискателей контракта на энергетические услуги;

· выдача энергетических рекомендаций совместно с энергетическим отделом, (неважно, какое точное название этого отдела), основываясь на таких критериях, как действующие своды законов, рентабельность, другие финансовые преимущества, необходимость соблюдения требований здравоохранения и безопасности работ, а также оптимизация рабочей среды;

· внедрение утвержденных рекомендаций: надзор за обеспечением, внедрение, проверка правильности функционирования оборудования и служб;

· стремление быть связующим звеном с энергетическим отделом и основным контактным звеном с перфоманс - контрактором;

· планирование и внедрение стратегий информационного обеспечения;

· оценка эффективности энергетических программ, модернизация их и ведение плановой отчетности для управленческого состава и совета директоров.

Эффективно работающий Энергоменеджер должен иметь технический опыт, знания экономики, а также коммуникабельность и лидерские качества. К сожалению, люди, имеющие достаточный технический опыт, не всегда имеют лидерские качества и наоборот.

Существует дилемма: нанимать ли хорошего инженера, который не в силах связать пару слов или весьма красноречивого лидера, способного болтать попусту (и многими часами), но неспособного понять, в чем разница между БТЕ и чашкой кофе.

Так что самое важное - найти необходимый баланс равновесия технических и коммуникационных качеств. Нахождение правильного ответа довольно затруднительно - должно быть хорошо известно, ЧТО ТРЕБУЕТСЯ! Имеются ли в уже работающем персонале инженерные или коммуникационные способности? Что более важно: иметь работника, работающего руками или только головой? Нужно ли только оборудование или еще и умение работать с ним? Подобным вопросам - нет числа.

Энергоменеджер должен находиться в постоянной связи с теми, кто отвечает за оплату счетов. Постоянный контакт между бухгалтером, Энергоменеджером и энергетиком энергокомпании (по вопросам профилей нагрузки, тарифных зон, по проблемам управления нагрузками и так далее) чаще всего способен снизить энергетические затраты Заказчика на сотни тысяч долларов. Это должно быть сделано задолго до того, как заключен перфоманс – контракт.

Заказчику очень важно получить те сбережения, которые можно не отдавать ЭСКО. Если это еще не сделано до того, как ЭСКО начала свою работу, то ЭСКО может сделать это за вас и получить больше вместо вас. В частности, Заказчик может получать большую часть сбережений энергии, возникающих за счет лучшего понимания процесса ее закупки.

Учитывая колебания в энергетике, крайне важен как можно более частый контакт с энергопоставщиками.

Отвечая на требования персонала, Энергоменеджер обязан понятно разъяснить выгоды от энергоэффективности. Говоря образно, Энергоменеджер обязан опровергать досужее мнение о том, что "энергосбережение" наряду со снижением потребления сильно снижает качество получаемых услуг (в общем) и уровень комфорта (в частности). Так что в разъяснениях лучше всего сделать упор на то, что энергоэффективность обеспечивает такой же или более высокий уровень энергетических услуг и комфорта при гораздо более низком потреблении энергии.

Увы, имеется ряд историй, дискредитирующих должность Энергоменеджера.

Например, Энергоменеджер договаривается с ЭСКО об обеспечении и поддержании требуемого уровня эффективности, в результате начинает активно потребляться намного большее количество энергии для поддержания температуры в помещении, равной 82° F (27.9° C) при температуре окружающего воздуха летом, равной 90° F (32.2° C). Найти того, кто совершил такую дикую инженерную ошибку, было очень трудно.

А пока важно отметить самое важное: ответственность за внедрение энергетических стратегий, возлагаемая на Энергоменеджера, очень велика!

Какое место в должностной иерархии Заказчика должен занимать Энергоменеджер? Опыт показывает, что для того, чтобы проводить изменения (и не иметь при этом затруднений), Энергоменеджер должен занимать высокое положение. Хотя ситуации могут изменяться в зависимости от должностей и местных условий, Энергоменеджер отчитывается прямо перед высшим руководством (отделом главного экономиста, администратором больницы, директором школы, главным бухгалтером, главным распорядителем работ или президентом).

Перед тем, как внедрять какое-то решение, требуется рассмотреть некоторые факторы, например:

· решения, связанные с текущей работой (вкл./выкл. воздухообменников, расписание занятий в классах, проведение спортивных состязаний в зале) чаще всего вызывают споры с директорами, деканами, медицинским персоналом или менеджерами по закупке/продаже, каждый из которых имеет свое собственное мнение и цели. Такие споры должны решаться персонами, занимающими примерно одинаковое служебное положение. К тому же трудно требовать принятия изменений от лица, занимающего высокий пост и считающего себя превыше всякой критики;

· внедрение любой энергетической программы почти всегда требует серьезных изменений существующей практики, поэтому нет чего-то необычного или удивительного в сопротивлении этим изменениям. Если внедрение этих изменений зависит от высшего персонала, то оно особенно затруднительно. Если Энергоменеджер имеет "отличающееся мнение" об эксплуатации, то он должен опираться на директора предприятия, главного инженера и так далее.

· положение, которое Энергоменеджер занимает в организации Заказчика, адекватно выражает отношение высшего управленческого персонала к энергетической программе и соблюдению обязательств по ее выполнению.

Так что, если вы внедряете энергетическую программу, влекущую за собой изменения любого масштаба, то должность Энергоменеджера должна быть такой, чтобы позволять ему безболезненно внедрять эти изменения.

Оценка проекта

На заре перфоманс - контрактинга, преимущества "совместных сбережений" выражались так: "их наличные денежные средства, ваши сбережения".

Сейчас положение кардинально изменилось: вам не надо платить заранее, вы платите немного позже, в заранее оговоренное время. Инвестиции могут проводиться "вне бухгалтерского баланса" (вне бюджета предприятия), а деньги могут предварительно идти на счет энергокомпании - поставщика, но независимо от того, как они разделяются: В КОНЕЧНОМ ИТОГЕ ВСЕ ОНИ ПОПАДУТ КУДА УГОДНО, ТОЛЬКО НЕ В КАРМАН ЗАКАЗЧИКА.

Как и всегда, Заказчик должен оценить, кто получит деньги перед визированием контракта, во время внедрения и в течение срока контракта.

Если организация не располагает внутренними ресурсами "как сделать это", то она должна иметь возможность приобрести необходимые внешние ресурсы. У Заказчика нет нужды задерживать погашение большей части затрат за услуги; если эти услуги не являются слишком экзотичными, чтобы затраты на них было уместно вводить в смету проекта. Такими внешними ресурсами могут быть:

· инженер по энергоэффективности (но не архитектор с дипломом или сертификацией в данном штате, хотя в обучение архитектора входят изучение механики, электроэнергетики и энергоэффективности вообще);

· адвокат контракта с опытом в перфоманс - контрактинге;

· финансовый консультант с одновременным пониманием как затрат времени жизни (LCC) проекта, так и энергоэффективности;

· независимая экспертная группа для осуществления периодического контроля формулы сбережений, регулировки базы для сравнения и оценки сбережений;

· беспристрастная третья сторона для проведения измерений и верификации и дальнейшей передачи данных независимой экспертной группе;

· консультант по перфоманс - контрактингу, который может надзирать за наилучшим соблюдением нужд Заказчика, анализировать ход выполнения контракта и указывать Заказчику как отметить и премировать тех людей, которые смогут обеспечить указанные услуги.

Эффективное управление проектом требует проведения независимой оценки сбережений, получаемых спустя какое-то время. Компьютерная программа энергетического учета также должна стать интегральной частью вашей практики оценки проекта.

Производство работ

В зависимости от того, как построен контракт, ЭСКО или Заказчик будут отвечать за внедрение проекта (вернее за то, что можно определить как одну из основных частей внедрения - "производство работ"). Это требует наличия персонала с особыми квалификациями в той организации-подрядчике, которая несет за это ответственность.

Невозможно не отметить, что, когда Заказчик решает вступить в перфоманс - контрактинг, то он покупает услуги.

Оборудование проекта чаше всего является просто средством, используемым ЭСКО для достижения целей обслуживания. Запомните, что это может требовать изменений в том, как Заказчик традиционно проводит закупку и внедрение (монтаж, модернизацию, замену) оборудования.

Производство работ - это та часть проекта, где внедрение чаще всего задерживается, а режимы работы Заказчика и планы Подрядчика нарушаются.

Необходимо, чтобы Производитель Работ знал, как минимизировать эти нарушения. До начала производства работ, Прораб должен составить подробные план-графики последовательности выполнения работ с указанием контрольных дат завершения работ. Прорабу необходимы знания местных стандартов и сводов законов. Периодические проверки соответствия работ стандартам качества, соответствия сводам законов - все это также входит в сферу ответственности Прораба. Успешность проведения работ должна контролироваться, как согласно бюджету проекта, так и согласно план - графикам проведения работ.

 

Прораб должен быть уверен в наивысшей квалификации нанятых субподрядчиков. Это особенно важно, если природа проекта такова, что производитель оборудования посылает свою бригаду Заказчику для выполнения установки (и пуско-наладки).

 

Отказ от принципа предложений/спецификаций. В бюджетной сфере оборудование часто закупается по низким ценам. Помните, что ЭСКО ГАРАНТИРУЮТ сбережения энергии. Низкие цены на оборудование только ДОПУСКАЮТ эти сбережения. Если Заказчику требуется ЭСКО для выбора оборудования, основываясь исключительно на низкой цене, то риск ЭСКО не выполнить свои обязательства возрастает. Поскольку ЭСКО вынуждена компенсировать этот риск, доля сбережений Заказчика снижается. Если организационные процедуры позволяют это (или настолько гибки, чтобы позволить это), то на ЭСКО возлагается ответственность за управление производством работ и закупкой оборудования.

 

Заказчик может вести свой собственный контроль в разработке спецификаций и / или утверждении выбора оборудования. Но ЭСКО обязана играть ключевую роль в этих вопросах.

А в будущем правильное разрешение возможных противоречий приведет к успеху проекта!

Стратегии управления ЭСКО

Подход "возьми и управляй" в энергоэффективности не работает. Перфоманс - контрактинг предполагает эффективность на все время действия контракта.

ЭСКО, которые считают, что они сделали все, что возможно, после того, как оборудование продано и установлено, текущее обслуживание проведено и счет отправлен Заказчику - совершенно не правы.

Вся индустрия энергосервиса переполнена ужасными историями о "потрясающе глупом" менеджменте со стороны ЭСКО и "безобразно плохом" информационном обеспечении между ЭСКО и Заказчиком - для этого есть основания.

Эффективно работающая ЭСКО тщательно анализирует нужды Заказчика и соблюдает их. ЭСКО обязана предоставлять как такие услуги, которые способствуют сбережениям, так и такие услуги, которые прямо не относятся к сбережениям.

 

Например, одна ЭСКО в 80-х годах заключала контракты на мониторинг, биллинг и эксплуатацию всех существующих проектов за установленную плату. ЭСКО передала контракты со своими Заказчиками субподрядчику. Субподрядчик оказался неспособным обеспечить должное качество услуг, уровень сбережений значительно упал.

В результате, репутация ЭСКО была сильно подмочена!

 

Перфоманс - контрактинг является для Заказчика способом удовлетворения своих энергетических нужд, своих потребностей в оборудовании и реализации своих энергетических концепций. Однако Заказчик не должен ожидать от ЭСКО большего, чем то, что ЭСКО предложила другим Заказчикам.

Результаты, ожидаемые от ЭСКО и не получаемые Заказчиком, немедленно порождают возрастающее разочарование и крах иллюзий, следствием которых будет прямой путь в суд.

Наилучшие перфоманс - контракты сегодня являются чем-то большим, чем эффективные механизмы финансирования энергоэффективности.

Они предоставляют опыт, накопленный в энергетике, пилотные улучшения капитального оборудования, обучение и мониторинг и так далее - то есть, все то, что Заказчик сочтет необходимым внести в пакет желательных для него услуг. Эффективно работающие ЭСКО, в свою очередь, предлагают целые «портфели» услуг, из которого даже самые привередливые Заказчики могут выбирать услуги, которые точно соблюдают их потребности. Не забудьте и то, что ЭСКО могут продемонстрировать Заказчикам эти услуги, не забывая о своем преуспевании.

ЭСКО, собирающиеся работать в грядущем столетии, должны быть способны достигать и переступать ту ступень «стоимостной» лестницы, которая именуется «коммерческие решения». (Смотри изображение «стоимостной» лестницы ниже). На этой ступени и выше может и не требоваться обязательного финансирования энергоэффективности. Однако обязательны те гарантии, которые расширяют способность Заказчика осуществлять свое собственное финансирование.

	PRIVATE
СТОИМОСТНАЯ ЛЕСТНИЦА 

	Коммерческие решения
	 

	Интегрированные решения
	 

	"чофидж"
	 

	Обеспечение полной энергоэффективности
	 

	Текущая эффективность потребления
	 

	Решение о внедрении одного мероприятия
	 


Принципы эффективной работы ЭСКО в большей части достаточно общи и понятны менеджменту Заказчика; однако, в работе ЭСКО имеются некоторые особенности, которые требуют особого внимания.

Первая, ЭСКО продают услуги, а Заказчики обычно считают, что они покупают продукты. 
Перфоманс-контракторы продают рентабельную производственную среду (бойлеры, холодильные установки и т.д.). Средства управления являются только инструментальными средствами предоставления услуг. Поэтому, если будет поддерживаться разница во мнениях (не услуги, а продукты), то это может исказить все аспекты эффективного информационного обеспечения между партнерами (ЭСКО и Заказчик) и даже нарушить весь смысл партнерства.

 

Вторая, ЭСКО продают гарантированные сбережения. 
Когда наличие этих сбережений налицо, то все в полном порядке. Но память чаще всего бывает весьма короткой. Огромные счета за энергию от энергокомпаний в прошлом забываются весьма быстро.

А если Заказчик нанимает "новый" высший управленческий персонал, то "новые люди" у Заказчика, выступая как юридическое лицо, начинают громогласно заявлять, что они платят "ни за что", следовательно, почему они должны платить и дальше?

 

Еще одним важной составляющей работ ЭСКО может и должно быть предоставление Заказчикам информации об "отклонении от затрат" на тот случай, если ничего нельзя сделать.

Перфоманс - контракт разрабатывается для "сбережений энергии". Естественным и неотъемлемым "сопутствующим продуктом" автоматически возникнет и появится "сбережение денег".

Однако продаются перфоманс – контракты как "то, что сберегает деньги" (по мнению высшего управленческого персонала Заказчика, особенно в том случае, когда цены на топливо взлетают до небес).

ЭСКО, которые хотят развить и поддерживать надежное партнерство со своими Заказчиками, должны, как азбуку умножения, самым тщательным образом вызубрить следующее:

а) как рассчитывать "отклонение от затрат"

 

б) как преподнести Заказчику эти так называемые "сбережения" (наглядно и выигрышно выглядящие в графическом формате) совместно с процедурами биллинга во время регулярных деловых встреч, в ежегодных отчетах и так далее.

 

Информация об отклонении от затрат является жизненно важной частью действий по информационному обеспечению (описание "отклонения от затрат" смотри в главе 2).

 

Третья (необязательно), весь процесс заключения партнерства может выглядеть искаженным "дымом" иллюзий и "зеркалом" ошибок . Он требует некоторого опыта, как в финансировании, так и в во многих других вопросах, даже в том случае, когда Заказчик достаточно хорошо ознакомлен с концепцией перфоманс-контрактинга.

Перекинуть "мостик" из коммерческого офиса в бойлерную не всегда легко, но это должно быть сделано, если ЭСКО и Заказчик собираются эффективно сотрудничать плечо к плечу.

 

Процесс перфоманс-контрактинга также требует найма юриста, который знаком с контрактным правом, финансированием, и энергоэффективными технологиями. Перфоманс - контрактинг - это относительно новая концепция по сравнению с широко известными и покрытыми толстым слоем пыли (особенно в штатах Новой Англии) юридическими трудами, и большинство юристов все еще не понимают ее хорошо. Слишком часто, благодаря скорее своему незнанию, чем некомпетентности, они вершат свой "Соломонов суд"*, видя лишь часть, а не всю концепцию.

*синоним справедливости суда.

Персонал по закупке / продаже и менеджмент ЭСКО должен сам (или вовлечь независимых юристов, финансистов и инженеров третьей стороны) ориентироваться во всех финансовых, юридических и технических вопросах для того, чтобы передать свой опыт Заказчику.

 

Эффективно работающая ЭСКО предполагает, что Энергоменеджер Заказчика имеет в подчинении обученный и знающий персонал. Только тогда ЭСКО может быть уверена в том, что Энергоменеджер располагает той информацией, в которой он нуждается, в полном объеме и в понятной форме.

Усилия в этом направлении не только повышают вероятность возрастания получаемых сбережений, но и порождают пути по расширению и улучшению контракта.

 

МЕНЕДЖЕР ПРОЕКТА

 

Насколько необходимо для Заказчика иметь Энергоменеджера, настолько для ЭСКО необходимо иметь Менеджера Проекта.

Независимо от того, находится Менеджер Проекта в офисе постоянно или нет, в его функции входит контроль за работами по внедрению проекта и точным соблюдением выполнения всех факторов перфоманс - контракта. Для улучшения информационного обмена с Заказчиком и для удобства Заказчика ЭСКО должна ввести эту должность.

 

Выбор Менеджера Проекта не является простым назначением или наймом на работу технически хорошо подготовленного лица. Сутью работы Менеджера Проекта является создание и укрепление как можно более тесного партнерства между ЭСКО и Заказчиком. Его выбор основывается на способностях, опыте технического менеджмента и общительности. Необходимым является понимание особой важности партнерства между ЭСКО и Заказчиком. Эффективно работающий Менеджер Проекта одновременно должен защищать инвестиции и интересы ЭСКО, а также быть адвокатом при случае появления проблем у Заказчика.

 

И еще одно, если Менеджер Проекта не будет достаточно подвижен - от города до фермы, от одной части страны до другой - то все его профессиональные качества будут совершенно бесполезны. Психологическая / социальная характеристика - это такая же важная часть требований к Менеджеру Проекта. Она становится особенно важной, если ЭСКО начинает работать по всей стране или в международном масштабе. 

Нечувствительность к социальным и культурным нормам, непонимание чужой ментальности, могут разрушить проект и свести к нулю все значение будущего проекта, каким бы грандиозным оно не было.

 

В этой роли, Менеджер Проекта будет наиболее эффективен, если он понимает, каковы побуждения сотрудников организации-Заказчика, как преодолеть определенный скептицизм к новому процессу, как облегчить рабочую атмосферу и, как следствие, придать проекту больше шансов на успех. Информирование персонала по эксплуатации и обслуживанию (O&M) об их новой роли или новом оборудовании без количественного и качественного уточнения того, какие при этом для них появляются выгоды, может убить все дело. Многое в проекте может саботироваться в случае, если нет информированности о том, насколько важны функции персонала по O&M в ходе внедрения проекта.

 

И, наконец, Менеджер Проекта, нанятый ЭСКО, должен иметь опыт и авторитет для того, чтобы регулировать проект в случае появления неожиданных ситуаций. Внимательный к изменениям Менеджер Проекта укрепит связь ЭСКО с Заказчиком.

 

Эффективно работающий Менеджер Проекта должен:

 

· принять на себя ответственность и стать гарантом снижения риска инвестиционного аудита;

· способствовать в определении ориентации O&M, так же как для потребности в обучении и найме рабочей силы;

· преобразовать свой персонал в эффективно работающую объединенную команду;

· постоянно управлять информационным обменом внутри организации-Заказчика;

· быть постоянно действующим связующим звеном между Заказчиком и ЭСКО; уметь защищать интересы партнеров друг перед другом;

· оперативно и коллегиально разрешать любые спорные проблемы;

Менеджер Проекта должен разрешать спорные вопросы до того, как менеджмент Заказчика поймет, что они появились (хотя они могут не иметь никакого отношения к энергоэффективности).

Эффективно работающий Менеджер Проекта должен быть способен определять возможности вновь нанятого персонала или последствия принятия коммерческих решений, в течение срока контракта, сумма затрат на которые превышают принятую смету.

 

 

ЭФФЕКТИВНОЕ ИНФОРМАЦИОНННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ

 

Идеи и концепции, рассмотренные нами, могут показаться довольно новыми для большинства людей, сотрудничество с которыми необходимо для успешного внедрения энергоэффективности и перфоманс - контрактинга. Члены совета директоров и другие ответственные лица Заказчика должны понять, как выполняет свои цели перфоманс - контракт, каковы предпринимаемые процедуры и каких возможно при этом достичь результатов. Многие "верховные громовержцы" должны знать, как эти преимущества помогают их компании или организации в ее текущей работе. Другие отделы, например, финансовый отдел или бухгалтерия, также должны знать, почему они должны выбрать ту, а не другую возможность.

 

Персонал по эксплуатации и обслуживанию (O&M) должен предельно ясно знать, в чем заключается их роль в энергоэффективности. Иначе тщетны все усилия ЭСКО и никакого результата не будет. К тому же персонал по O&M должен понимать, что нововведения не являются помехой их работе и не свидетельствуют об их ненужности, а фактически просто дополняют и расширяют диапазон их работ.

 

Персонал должен знать, что он может внести во всеобщий план эффективности - и как он, в ответ, может получить выгоды в виде улучшения условий работы. Без такого понимания и желания помочь, персонал может перечеркнуть все усилия самой совершенной системы управления или все пункты наилучшим образом составленного плана менеджмента.

 

Как только менеджмент Заказчика начинает процесс выбора ЭСКО - партнера, вопросы информационного обеспечения становятся весьма существенным элементом еще в процессе выбора. Как только контракт подписан, регулярные встречи и теснейшая координация становятся важнейшими составляющими эффективно работающего проекта.

 

Эффективно работающие менеджеры хорошо знают, насколько важен информационный обмен с правлением, персоналом, клиентами, заказчиками и обществом вообще. Абсолютная зависимость программы энергоэффективности от человеческого фактора делает аспект информационного обеспечения предельно значимым.

Проект энергоэффективности тратит деньги на оборудование, аппаратно - программное обеспечение, но разве и энергия, и деньги не зависят от людей … и не дают ожидаемые результаты только в случае наличия эффективных информационных связей между людьми?

 

СТРАТЕГИИ ИНФОРМАЦИОННОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ

 

Имеются два основных вопроса, вокруг которых вращается вся работа по энергоэффективности - это ДЕНЬГИ и ОКРУЖАЮЩАЯ СРЕДА.

 

Для нашей ментальности лучше получается говорить ДЕНЬГИ…"сбережение в долларах", а не "сбережение энергии". Каждый понимает, что такое деньги, каждый хочет иметь как можно больше денег. Весьма мало кто согласен выбросить деньги в мусорный ящик, поэтому каждый стремится сберечь деньги, тратя меньше на то, за что другой тратит больше.

Поэтому если перфоманс контракт написан в энергетических терминах (БТЕ или кВт), то почти каждый читающий его будет видеть при чтении в первую очередь не абстрактно представляемое им уменьшение расхода энергетических ресурсов в БТЕ или кВт, а более чем конкретно понимаемое уменьшение затрат за расход энергетических ресурсов в долларах.

 

Поддержка этого интереса к деньгам по отношению к энергоэффективности является основной целью информационного обеспечения. Дополнительно, если эти сбереженные доллары смогут трансформироваться в конкретные преимущества на рынке (более удобное рабочее место; обновленный компьютерный парк, повышающий работоспособность при таком же или более низком расходе энергии; более красивую и привлекающую внимание униформу), то есть во что-то, к чему имеется интерес у сотрудников организации-Заказчика - ТО абстрактно воспринимаемый термин "СБЕРЕЖЕНИЯ ЭНЕРГИИ" станет намного более привлекательным.

Убедите людей в том, что если они следуют вашим подсказкам, то они лучше соблюдают СВОИ СОБСТВЕННЫЕ интересы - и вы выиграете дело!

 

Несколько лет назад, мистер Анил Акуджа (Anil Akuja), бывший менеджер энергетической программы организации под длинным названием Los Angeles United School District описал эффективную стратегию информационного обеспечения, используемую для усиления поддержки энергетической программы стоимостью в 15 миллионов долларов. Он говорил, что новая программа энергоменеджмента была обращена к различным должностным лицам по следующим разнообразным причинам:

 

"Мы продаем [концепцию установки системы энергоменеджмента] для управления школой, утверждая, что эта система значительно улучшит среду обучения в классах школы. Если высший управленческий персонал школы уверен, что такая система будет иметь срок окупаемости в 3.5 года, а также если школьный персонал по эксплуатации и обслуживанию считает, что эта система имеет достаточно надежный уровень работы, то общие расходы на эксплуатацию этой системы значительно снизятся".

 

Понимая, что искусство информационного обеспечения необходимо, Акуджа делает вывод, что в случае поддержки и принятия программы всем управленческим персоналом школы будет сбережено 67 миллионов долларов за счет "отклонения от затрат" (при затратах в 15 миллионов долларов - как указано выше).

 

Как только появилось дерегулирование, предсказания изменений в энергетических затратах (в будущем) становятся неопределенными. Некоторые предсказывают, что энергетические затраты повысятся, некоторые считают, что появятся скачки напряжения в сетях и вследствие этого выйдет из строя высокоточное оборудование, очень сильно зависящее от этих скачков, а еще некоторые уверяют, что потребители будут желать иметь еще больше услуг за те же свои деньги. Но все полностью согласились с тем, что будет иметь место некоторая неопределенность.

А какую лучшую причину для сбережения денег можно придумать, как не неопределенность в будущем?!

ОКРУЖАЮЩАЯ СРЕДА - вот то, что появилось в последнее время и начинает приобретать все большее и большее значение благодаря повышению выбросов при сжигании ископаемого топлива и усилению их влияния на окружающую среду. Популярнейший вопрос середины 70-х годов, времени энергетических кризисов, звучал так: "Достаточно ли у нас имеется ископаемого топлива для непрерывного улучшения и наращивания экономики, оно же такое дорогое?".

Популярнейшим вопросом грядущего тысячелетия будет: "Имеем ли мы право полностью сжигать то ископаемое топливо, которое имеем в распоряжении на нашей Земле?" Этот вопрос приобретает все большую значимость, если мы учтем наличие развивающихся стран, таких как Таиланд, потребление энергии которыми, как ожидается, увеличится в два раза в грядущие десять лет.

 

Согласно мнению Джозефу Ромму (Joseph Romm), приведенному в книге "Убогий и Чистый Менеджмент" (Lean and Clean Management):

 

"Энергетическая эффективность позволит компании работать лучше, к тому же радикально уменьшит выбросы двуокиси азота, двуокиси серы и двуокиси углерода - газов, которые порождают такие "прелести" жизни, как смог, кислотные дожди и глобальное потепление".

Коммуникации и энергоменеджмент

Эффективный энергоменеджмент подразумевает, что Энергоменеджер Заказчика и Менеджер Проекта ЭСКО должны понимать и учитывать критическую роль информационного обеспечения на всех фазах (шагах, стадиях - не важно, какое точно определение) усилий по достижению энергоэффективности. Один адвокат, вовлеченный в арбитраж перфоманс - контракта, прокомментировал это утверждение достаточно хлестко: "примерно все проблемы, которые могут появиться, будут разрешены при наличии эффективных каналов связи".

Эффективные каналы связи планируются и организуются; они становятся такой же неотъемлемой и важной частью успеха энергетической программы, как гаечный ключ или отвертка для проведения слесарных работ или тестер для проверки наличия питания в электрических сетях.

 

Сущность эффективного информационного обеспечения заключается в знании:

 

(1) целевой аудитории. К кому вы хотите обратиться?;

 

(2) цели сообщений. На какое действие вы хотите обратить особое внимание?;

 

(3) того, что (и как много) нужно знать о том, чтобы достичь тех результатов, которые вам желательны?;

 

(4) того, каковы наилучшие время, тематика и формат сообщений, доносимых до целевой аудитории.

 

Насколько хорошо поняты эти факторы и как они зависят друг от друга при определении степени успеха (или неудачи) любых усилий по передаче информации?

 

Целевую аудиторию можно и нужно определить. Как минимум, к этой аудитории должны относиться высшее руководство, персонал предприятий Заказчика. Посетители являются особенно важной группой, например, в учреждениях бюджетной сферы. Если Заказчик функционирует достаточно эффективно, то никто из требуемой аудитории не будет упущен.

Нахождение "правления" в правлении

Никакой проект энергоэффективности не может быть фактически эффективным без твердой поддержки высшего управленческого персонала; следовательно, имеет смысл начать дискуссию об информационных стратегиях с правления, управляющего органа или высшего руководства (неважно, каково точное наименование). Не у всех Заказчиков есть "правления"; однако, ради простоты, используем термин "правление" как обобщенный термин.

 

Правлению нужно предоставить информацию как о предыдущих успехах энергоменеджмента в аналогичных организациях или компаниях, так и о порядке и виде производимого финансирования.

Если любая часть этой информации будет неполной или неясной, получить поддержку от правления, необходимую для любого изменения, благодаря внедрению энергетического проекта, будет очень трудно.

 

Некоторые факты могут быть иногда использованы в информационном сообщении.

 

Знает ли правление о том, каковы энергетические затраты на производство каждой единицы продукции? На каждого учащегося? На каждый квадратный фут помещения? На койку в больнице? Имеет ли правление доступную информацию о потенциале сбережений? Являются ли платежи энергокомпании существенной частью проектирования бюджета или учитывается что-то другое, а никакого обсуждения не происходит, поскольку "в этом вопросе уже ничего нельзя сделать"?
Простейший показ для правления - это сообщение (и как можно более наглядное, с красочно оформленными графиками или круговыми диаграммами) о тех потерях денег, которые имеют место, если ничего не делается постоянно (отклонение от затрат) или временно (стоимость отложенных решений) и о тех долларах, которые можно сберечь за счет улучшения энергоэффективности.

Давайте пока ограничимся рассмотрением некоторых гипотетических (но очень даже вероятных) цифр - скажем так, в течение года можно сберечь 15% или 20% затрат на энергию и, что, например, проект осуществляет такие сбережения в течение 5 или 10 лет гарантированно. Сами увидите, какую поддержку вы получите от тех членов правления, которые будут знать о сбережениях!

 

Знает ли правление об экологическом ущербе, вызываемом чрезмерным повышением выбросов при сжигании ископаемого топлива? Какие будут штрафы за превышение норм выбросов при сжигании ископаемого топлива? Выбросы CO2, NOX и SO2 не могут быть рассчитаны или оценены по каждому топливу точно - некоторые цифры, приблизительно усредненные (на основании общего снижения вырабатываемых БТЕ) могут ввести в заблуждение.

 

"Сквозные" энергетические аудиты нескольких зданий могут дать достаточно надежную оценку возможностей сбережений и предложить ряд шагов, которые необходимо осуществить для проведения работ. И они же могут стать основанием для определения усредненных потерь затрат в долларах на энергию и на штрафную компенсацию экологического ущерба, т.е. денег, теряемых понапрасну в случае, если ничего не делается. Как достаточно часто подчеркивается в этой книге, мы пока еще не говорим о полномасштабном динамическом (с учетом некоторой стохастичности) инвестиционном аудите.

 

"Энергетическая" информация должна быть предоставлена правлению наиболее прямо.

Пустая болтовня с правлением о расходуемых БТЕ или о технических или инженерных преимуществах работы с "переменным объемом воздуха" кроме скуки и зевоты не вызовет никакой реакции у правления и не достигнет своих целей. И еще, психологически, крайне важно не акцентировать или не усиливать внимания на текущих (или прошлых) ошибках правления в вопросах расхода энергетических ресурсов. Лучше всего сообщать следующее: доллары можно сберечь и что что-то делает возможным это сбережение долларов экономически (посредством более эффективной работы) и экологически (уменьшая вред окружающей среде и снижая штрафы).

 

В почти каждом правлении всегда найдется кто-то, кто захочет сунуть свой нос абсолютно во все подробности. Предоставление дополнительных материалов или проведение дополнительных дискуссий не только на планируемых встречах с правлением, а по запросу, вызывает дополнительные затраты, к тому же не каждый захочет знать больше об объемах воздухообмена, эффективности горелки или выбросах CO2 (а также других наносящих вред экологии веществ).

 

Каждый главный экономист, президент, главный бухгалтер знают, как быстро члены правления понимают, каким образом можно заработать деньги.

На этой стадии очень важно ввести идею о том, что имеется множество режимов энергетического финансирования, доступных помимо традиционных режимов - и что ряд этих режимов совершенно не требует никаких капитальных инвестиций или "новых" денег. Следующим шагом будет получение поддержки исследования этих режимов и разработки плана по их реализации. Поддержка потока информации о финансировании расширяют шанс на успех.

 

Перфоманс - контрактинг довольно сильно отличается от традиционных методов финансирования. Как знает каждый администратор, что-то, выходящее за рамки ординарности (особенно если это касается финансирования), очень часто застает врасплох членов правления. Так что особенно важна возможность достаточно ясно и понятно объяснить, какие режимы финансирования доступны. Внешний консультант может предоставить ценное руководство и информационную поддержку.

 

Ознакомление с опытом других, успешно использовавших перфоманс - контрактинг, может значительно ослабить и даже устранить обеспокоенность. Факты, о том что и бюджетная сфера, и частный сектор используют перфоманс - контрактинг с нарастающим энтузиазмом, будет говорить только в пользу его эффективности.

 

Внешняя аудитория

 

Общение с внешней аудиторией может быть очень важным, особенно для организаций бюджетной сферы.

Для организаций бюджетной сферы, общество является полным сувереном, платящим налоги и голосующим за выбор в эти организации. Затраты на энергию и окружающую среду этой организации ложатся на плечи налогоплательщиков. Налогоплательщику интересно знать, а за что он платит. Так что важна информация об аудитах и исследованиях подобных организаций. Вся информация для местных средств массовой информации должна быть одновременно как можно более понятна и проста.

 

Когда проект перфоманс - контрактинга внедрен, информация о том, что можно понизить бремя местных или штатовых налогов привлекает местные органы власти, школы. Информация о том, что налоговое бремя на налогоплательщиков не усугубляется, принимается очень благосклонно.

Когда выпускается Запрос Предложений или Запрос Квалификаций, организации бюджетной сферы должны сообщить об этом как можно более широкой "внешней" аудитории. Это усилит создание общественного мнения о том, что что-то будет делаться для того, чтобы ресурсы (и налоги налогоплательщиков) использовались эффективно. Когда же контракты подписаны, предайте гласности этот факт. Если возможно, подчеркните, что часть работы будет выполняться местными субподрядчиками. Создание новых рабочих мест для местных компаний - это то, что благоприятно воспринимается общественностью. Если проект будет финансироваться ЭСКО, то информация об этом может быть выпущена специальным выпуском в любом блоке новостей СМИ, обнародование ее гарантирует преемственность и точность выполнения работ.

 

Частый информационный обмен с общественностью также может быть хорошим бизнесом для промышленного предприятия или менеджмента коммерческих зданий и сооружений. Пусть люди знают, что организация-Заказчик является достойным корпоративным гражданином, что она сберегает ресурсы и помогает защищать окружающую среду. "Хорошие новости" о том, что вы делаете, помогают обществу и способствуют дружеским отношениям с персоналом зданий и сооружений.

 

ЭСКО может быть полезной в поддержке стратегий общественной информации, которая важна для аналогичных заказчиков. Перфоманс - подрядчик может стать связующим звеном с другими организациями, способными участвовать в перфоманс - контрактинге. Начало работ и факт внедрения нового (модернизации существующего или замены морально и технически устаревшего) оборудования могут предоставить приманку для тех, кто интересуется происходящим на энергетическом / долларовом фронте.

 

Рассмотрим фото-возможности.

Если сбережения энергии "покупают" более удобную и красиво сидящую униформу, сфотографируйте учащихся (персонал) в этой новой униформе. Если сбережения энергии "покупают" лучше обучающие компьютеры для колледжа, сфотографируйте компьютерный зал.

Если деньги за сбережения энергии выплачиваются за переделку атриума с более красивым интерьером и улучшенной вентиляцией в родильном доме, опубликуйте фотографию этого атриума.

Если сбережения энергии "увеличат" пожертвования вашей фирмы в Армию Спасения или благотворительные фонды, сфотографируйте процесс передачи чека - и вообще показывайте фотоизображения всего того, что наилучше и наиболее наглядно показывает то, что можно сделать с деньгами, полученными от сбережений энергии.

  
Убеждение персонала правления

 Не подлежит никаким сомнениям то, что надежно работающие каналы связи с персоналом Заказчика жизненно важны для финансового успеха любого проекта энергоэффективности.

Если персонал понимает, как энергоэффективность приводит к ИХ выгодам, то он будет поддерживать программу. Если же нет, проанализируйте возможные источники "сопротивления", которые могут нарушить любой план. Важно использовать любую возможность указать истину о том, что усилия по энергоэффективности, благодаря сбережению энергии, сберегают деньги, которые можно истратить на другие, более необходимые, вещи.

 

Именно поэтому одна из сторон оценки нужд Заказчика должна быть посвящена разработке и составлению некоторого "списка пожеланий" Заказчика и предоставлению документированных путей показа того, как сбережения энергии могут способствовать получению компьютерных систем, книг или нового оборудования из этого списка … или сокращению затрат на изделие / себестоимость единицы продукции. Хотя высвобожденные доллары могут и не быть немедленно доступными для закупки элементов из списка пожеланий, для многих будет реально видна возможность получить материальные выгоды от сбережения энергии.

 

Персонал здания также должен знать что энергоэффективность - это не способ работать так, чтобы мерзнуть зимой или задыхаться от жары или пыли летом.

Мы должны постоянно ссылаться на Критические Ограничения Температуры в Зданиях, статьям, утвержденные в 70-е годы, часть Акта Критического Сбережения Энергии.

Поэтому "сбережение" нельзя приравнивать к "лишениям".

 

А еще лучше использовать термин "эффективность" энергии. Прежде всего, будем непрерывно подчеркивать, что энергия должна использоваться для создания безопасного, комфортного, продуктивного рабочего места так эффективно, насколько это возможно. Хорошо продуманная программа энергоменеджмента может расширить и повысить общий комфорт. Конечно, некоторые здания никогда не будут комфортными, поскольку давность их постройки (или уровень их состояния) не дает возможности создать HVAC системы; для таких зданий нельзя давать какие бы то ни было обещания.

 

И не забудьте еще одно - окружающая среда должна быть такой же важной для персонала в зданиях, как и комфорт - и может быть еще более важной!

 

Итак, персонал здания является той "аудиторией", которая на себе испытывает результаты программы. 

Если системы отопления и кондиционирования работают лучше (или хуже), то какую реакцию на эти изменения (в худшую или лучшую сторону) можно ожидать? Если персонал знает и понимает, что происходит и чувствует, что результаты приносят выгоды каждому ее члену, то будет меньше нарушений (злонамеренных или неумышленных) программы энергоэффективности.

Так что ясно, насколько важна своевременная информация для персонала здания, нужно, чтобы каждый знал и понимал "секреты" энергоэффективности.

 

И еще одно важное, дополнительное преимущество, уже многократно продемонстрированное - эффективные внутренние каналы связи являются одним из наиболее эффективных источников внешних каналов связи.

Медицинский персонал сообщает пациентам, персонал друзьям, студенты родителям и другим студентам, заводской персонал своим женам и детям и так далее.

Эксплуатация и обслуживание (O&M)

Самый первый шаг при информационном обмене с персоналом по эксплуатации и обслуживанию - это указать, насколько важен их труд. Он не должен препятствовать внедрению программы энергоэффективности или перфоманс-контракту или вести критику работ по внедрению.

Перфоманс - контрактинг только освобождает персонал O&M от работ, лежащих вне сферы их компетенции. (Хотя, конечно, иногда планируются некоторые сбережения за счет сокращения персонала, но решение по этому вопросу полностью относится к Заказчику и никак не связано с перфоманс-контрактингом).

 

Персонал O&M является активным участником с самого начала внедрения проекта и должен иметь постоянный приток всей информации по мере того, как проект продвигается вперед. Даже когда процесс находится ЕЩЕ на стадии написания контракта и составления Запроса Квалификаций, персонал O&M УЖЕ должен быть информирован о его ходе. Он имеет прямой персональный интерес, ведь проект внедряется им.

Его работа производит основное влияние на результаты проекта - успешные или провальные.

ДОПОЛНИТЕЛЬНО И ЕЩЕ НЕ ОДИН РАЗ О СЛОВАХ

 

Сообщения должны быть предельно простыми. Большинство людей не интересуется всеми подробностями проекта, но они хотят знать, как он влияет на них. Вот несколько мыслей для руководства к действиям:

 

· говорите персоналу здания, что проект является средством сохранения и увеличения комфорта и сбережения денег, которые можно потратить на более нужное;

· говорите персоналу O&M, что изменения способствуют улучшению работы оборудования, и что, хотя и добавляют некоторые ограничения и неудобства персоналу, но предоставляют лучшие уровни эксплуатации и управления;

· говорите персоналу O&M о комфорте и долларах, которые можно получить в результате снижения счетов за энергию от энергокомпании;

· говорите руководству (и общественности), что есть пути увеличить энергоэффективность, улучшить основное оборудование, понизить вред, наносимый окружающей среде (и соответственно, штрафы) и увеличить оборот денежных средств и все это не повышая затрат. Тем, кто захочет знать все подробности - предоставить их и тщательно разъяснить, но для большинства наиболее реальным вопросом в виде ответа будет: "А что это будет значить для меня?".

Информационное обеспечение - ключевая часть планирования энергоэффективности и составная часть каждой фазы проекта. Когда аудиты проведены, предайте гласности этот факт, премируйте тех работников, которые проделали работу. Когда потребление энергии на отдельных предприятиях упадет, отметьте ответственных за это на встрече с руководством или правлением,

Проекты не всегда выполняются гладко или в точном соответствии с планом. Повышенное внимание к информационному обмену во время каждой фазы дает основание для критики, если что-то делается неверно.

Важен факт, что возможны шаги по исправлению положения в лучшую сторону.

 

Так что не должно быть ничего неожиданного в том, что может возникнуть некоторый КРИЗИС. Должно быть ясно, что доступ к информации открывает многие из возможных "минных" полей, но также должно быть ясно, что одним из принципов (и важнейшим) для СМИ является: НИКАКИХ СПЕКУЛЯЦИЙ!

 

Насколько бы ни увеличивалось количество проблем, никогда не пресекайте потока информации!

 

ДОПОЛНИТЕЛЬНО О ПРОВОДИМЫХ РАБОТАХ

Кто должен осуществлять все работы по информационному обеспечению? И, вообще, работать.

Если организация имеет пост директора по информационному обеспечению или лицо, отвечающее за общественные связи, то все эти функции будут возложены на его плечи; но, конечно же, это не может осуществляться одним лицом.

Должен быть обеспечен постоянный поток информации от тех, кто непосредственно вовлечен в проект к лицам, ответственным за распространение информации. Такой тип информационных усилий может быть недостаточным или даже ошибочным потому, что кто-то будет "слишком занят" для того, чтобы сообщить подробности того, что случилось и / или просто не понял важность информационной поддержки.

Информационная программа будет эффективной только тогда, когда будет являться неотъемлемой частью проекта и планироваться так же тщательно, как монтажные работы или финансирование. Если информация распространяется после того, как "мной хорошо обдуман этот вопрос", то ясно, что имеется реальный риск сбоев при внедрении проекта.

День, когда все станет на своем месте, и будет работать надежно, будет временем для праздника. Он будет временем, чтобы еще раз проанализировать все сделанное и проверить, все ли изменения реализованы … временем чтобы "погордиться". Появится возможность поблагодарить персонал и указать тех, кто больше всего сделал для общего успеха.

После запуска, например, котельной, наверно нужно подумать о чем-то еще, кроме простой поздравительной грамоты. Это будет подходящее время для того, чтобы сказать всем спасибо.

И, когда в наличии появятся результаты, понагляднее ПОКАЖИТЕ ИХ! Понагляднее опишите все - это лучше сохранится в памяти. Если менеджмент может показать, что программа энергоэффективности сберегает деньги и соответствует "списку пожеланий", то покажите это как можно более наглядно.

Установленное новое лабораторное оборудование, аппаратура для лечения больных, новые игры в городском парке - все, что получено благодаря сбережениям энергии, будет иметь фактическое визуальное влияние. Будет достаточно материала, чтобы предать его гласности в газетах и журналах.

Информационное обеспечение - это применение здравого смысла к распределению информации. А в перфоманс - контрактинге партнерство еще более усилится в случае разумно спланированных каналов связи.

Раздел II

УПРАВЛЕНИЕ РИСКАМИ

Риски, предполагаемые или фактические  - вот что является "сердцем" перфоманс - контрактинга. Потенциальному Потребителю очень важно понять и оценить  риски. Тем более это важно для ЭСКО.

Способность реально оценить и надежно управлять рисками - вот что самое главное для эффективно внедряемого проекта для обеих сторон (Потребителя и ЭСКО).     

Раздел II определяет и анализирует фактические и предполагаемые риски с точки зрения Потребителя, указывает, как ЭСКО оценивает риски, дает примеры стратегий управления ими, а также начинает спор о связи качества внутренней среды (IAQ*) с энергоэффективностью. 

До начала анализа ключевых аспектов рисков, необходимо дать точное определение рисков и понять, как ими можно управлять.   

Как только риск  определен, должна быть проведена оценка зависимости "потенциальный риск / ожидаемые выгоды". Частью этой оценки будет являться анализ  переменных, которые могут усилить или ослабить риск. Если оценка  укажет на то, что "ожидаемые выгоды" перевешивают "потенциальный риск", то только тогда будет анализироваться  процедура управления риском и вносящими в него вклад переменными. 

Имеется ряд операций по управлению рисками. В любом случае, под управлением рисками  подразумевается принятие следующих решений: 

(1) оценке зависимости  "потенциальный риск / ожидаемые выгоды";

(2) ответу на вопрос: можно ли ослабить и/ или исключить  риск (или вносящие в него вклад  переменные);

(3) определению ожидаемого уровня риска; и

(4) ответу на вопрос: кто может лучше всего управлять и нести бремя риска. 

Стратегия управления рисками заключается в выполнении следующих операций: цессия (переуступка прав), изменение юридического лица или предотвращение (риска). Эти операции могут влиять как на риск, так и на вносящие в него вклад переменные. 

Предпочтение какой-то из операций зависит от собственной природы риска; от относительных затрат на его ослабление; или просто от ожидаемых выгод. 

Наиболее популярной операцией управления рисками при разрешении вопросов  энергоэффективности является цессия (переуступка прав). При переуступке прав, принимаемые решения зависят от того: 

(а) кто может наилучше принять на себя риск;

(б) какие стратегии ослабления рисков могут быть применены;

(в) каковы затраты при "сдаче в подряд" рисков.

В любом случае  принимаются во внимание  две следующие аксиомы: 

(1) риск обычно лучше всего назначать (переуступать, принимать) той стороне, которая может управлять им или извлекать максимальную пользу из управления;

(2) ожидаемые выгоды от участия в любых действиях по ослаблению / управлению  риском должны перевешивать стоимость затрат, связанных с этими действиями. 

Определенный риск может быть назначен поставщику оборудования (продавцу), например, риск соблюдения гарантий работы оборудования. Ряд рисков может быть назначен строительно-монтажным фирмам  - риск эффективности и / или риск соблюдения платежных обязательств. Или, риски могут быть назначены перфоманс - контрактору (ЭСКО), при этом ЭСКО берет на себя некоторые гарантии (или ответственность за эффективность работы оборудования). 

Риски могут быть фактическими и предполагаемыми. 

Если ответственное лицо  предполагает, что риск является фактическим, то во всех используемых анализах этот риск считается фактическим и рассматривается как таковый. При этом, однако, могут появляться жесткие условия, убеждающие это ответственное лицо в том, что этот риск является предполагаемым, а не фактическим. 

Может иметь место более мягкое условие – анализ ряда потенциальных переменных, дающих вклад в анализируемый  риск.  

Независимо от того, являются риски фактическими или предполагаемыми, они могут (и очень сильно) влиять на доступность финансирования. Влияние рисков может ограничить разнообразие процедурных режимов финансирования и внести свою лепту в предполагаемую стоимость денег. Риски и стратегии управления рисками всегда несут в себе некоторую цену, которая обязательно должна быть кем-то уплачена. 

Дать деньги в долг - значит рисковать. Первым приходящим на ум примером может являться модель страхования –  тот, кто принимает риск, обязан некоторым образом его компенсировать. 

Финансисты обязаны иметь какие-то гарантии, следовательно, необходимо, чтобы они провели свою оценку проекта, предлагаемого к внедрению. При этом появляется второе, отличающееся,  мнение по вопросу природы учитываемых рисков. К тому же оценка финансистов может указать Заказчику некоторые важные особенности конкретных подходов к финансированию.  

Менеджмент Заказчика также должен понимать, что сбой в любых действиях может порождать независимую плеяду рисков - финансовых, профессиональных и политических. Наилучший образ действий -  это разумно рассудить возможные альтернативы и выбрать ту, которая предлагает наибольшие преимущества при поддержании приемлемого уровня риска. 

*IAQ = Indoor Air Quality = качество внутренней среды (или качество воздуха в помещениях). Подробнее смотри главу 10.

Глава 8

Риски Потребителя  и стратегии их ослабления

Потребители обязаны анализировать риски, связанные с каждым из режимов финансирования перфоманс - контрактинга в рамках местных условий. В этой главе описываются основные риски и переменные, которые усиливают или ослабляют определенные риски. Она написана как справочное руководство для потенциальных Потребителей перфоманс – контрактинга, помогая им обосновать свое решение - взять на себя или передать кому-то определенные риски. 

Если персонал Потребителя не может ослабить конкретные риски, связанные с выбранным режимом финансирования, то Потребитель может передать эти риски или выбрать такой режим обеспечения проекта, который назначит эти риски провайдеру услуг (или прямо сдаст "услуги в подряд"), тем самым  значительно ослабляя риски. 

Факторы, влияющие на риск, изменяются в зависимости от местных условий и в определенные временные периоды. Эффективные процедуры оценки риска должны учитывать местные условия. Только учет и регулировка уникальных местных условий могут достаточно точно оценить затраты, связанные с принятием на себя или передачей кому-то рисков. Эти затраты могут быть выражены не в деньгах, а как-то учитываться в определенных временных рамках, относиться к занятости рабочей силы и даже принимать во внимание политические условия.   

Структура  анализа риска

Перфоманс - контрактинг может предоставить Потребителям ряд возможностей передачи риска.  Самое главное: понять все, что связано с рисками. 

Следующая структура определяет основные риски и те режимы, которые усиливают и / или ослабляют определенные риски, связанные с перфоманс - контрактингом. Режимами могут быть: финансирование продавца, совместные сбережения и гарантированные сбережения. 

Диапазон возможностей сдачи в подряд рисков для этой структуры уникален в перфоманс - контрактинге. Для простоты, риски, которыми можно управлять,  разделяются на технические, финансовые и процедурные. 

Приводимый ниже анализ сделан по запросу мисс Кристины Вэнс (Ms. Christine Vance), бюро энергосбережения города Сан Франциско (и принят в качестве части программы финансирования энергоэффективности под названием "Ускорьте темп" ("Picking Up the Pace")), разработанной по гранту Консорциума Городов штата Калифорния). Мисс Вэнс и ее коллеги из Сан Франциско рекомендуют потенциальным потребителям перфоманс - контрактинга, особенно в бюджетной сфере, найти как реальные пути распознания рисков, так и способы ослабления таких рисков. Авторы книги благодарны мисс Вэнс и ее коллегам за разрешение использовать в книге материалы  вышеуказанного анализа. 

РЕЖИМЫ ПЕРФОМАНС -  КОНТРАКТИНГА

До начала оценки рисков, относящихся к различным режимам финансирования  перфоманс - контрактинга, должен быть проведен краткий анализ режимов финансирования энергоэффективности, доступных для перфоманс - контрактинга, который сделает нижеследующее более понятным.

Финансирование продавца. Обычно, это простейший вид финансирования  перфоманс - контрактинга, финансирование продавца предлагается производителем оборудования, желающим продемонстрировать надежность работы и энергоэффективность своего оборудования и получить платежи за свое оборудование из разницы в затратах, получаемой благодаря уменьшению платежей поставщику энергии. Такое финансирование часто называется "плата из сбережений". Финансирование (и выбор оборудования) ограничено теми продавцами, которые предлагают услуги. Что важно - это стремление продавца продать производимое им оборудование. 

Совместные сбережения. До внедрения проекта, Потребитель (владелец) и ЭСКО договариваются о разделении (в процентах) сбережений энергетических затрат.  Перфоманс - риск и кредитный риск принимает на себя ЭСКО. Если нет никаких сбережений затрат, то ЭСКО ничего не получает. Если сбережения больше, чем ожидаются или цены на энергию возросли,  то Потребитель вынужден платить больше, чем ожидает. 

Гарантированные сбережения. ЭСКО гарантирует, что некоторое количество энергии будет гарантированно сбережено и то, что объем в долларах этих сбережений энергии будет достаточен для покрытия обязательств уплаты капитального долга (долг плюс проценты). Потребитель вынужден учесть кредитный риск в бухгалтерских книгах, но обязательства уплаты капитального долга гарантируются посредством  сбережений, пока цены на энергию не упадут ниже некоторого определенного критического уровня. 

ТЕХНИЧЕСКИЕ РИСКИ

Основными рисками, связанными с энергоэффективной работой,  являются  технические риски, которые влияют на целую гамму вопросов: ОТ выбора оборудования ДО технического опыта персонала Потребителя и внешних консультантов, качества энергоаудита, вопросов производства работ, концепций эксплуатации и обслуживания, потенциала устойчивости сбережений и верификации сбережений. Каждый из этих рисков может изменяться в зависимости от используемого режима финансирования. Ниже приведена общая таблица рисков - таблица 8.1 с указанием величины риска, связанного с "типовым" режимом финансирования энергоэффективности, основных переменных, вносящих свой вклад в риск и потенциальных стратегий ослабления рисков, относящихся к этим переменным. 

	Таблица 8.1. Перечень технических рисков

	Технические риски
	режимы перфоманс - контрактинга * , **
	Основные переменные
	Стратегии ослабления

	
	1
	2
	3
	
	

	эффективность работы оборудования

-долговечность

-гарантии
	3
	4
	1
	-качество спецификаций;

-процесс выбора

-условия контракта
	-опыт Потребителя/ опыт консультанта;

-используемое законодательство

	технический опыт
	3
	1
	1
	-опыт персонала / обучение

-квалификации консультанта
	-обеспечение опыта / обучения;

-надежность внешней консультации

-процесс выбора

	качество аудита; 

точность
	4
	3
	2
	-технические способности и оценка риска аудитора

-качество проведения 

-необъективность продавца
	-процесс выбора;

-анализ эталонного аудита

-вмешательство 3-й стороны

-принятие процедурных критериев оценки  


	производство работ / монтаж
	1
	2
	1
	-квалификации продавца или субподрядчика

-обеспечение контракта
	-процесс выбора;

-обязательства выполнения / оплаты

-юридические обязательства

-надзор за производством работ Потребителем 

	эксплуатация и обслуживание (O&M)
	3
	3
	3
	-наличие рабочей силы

-квалификация персонала

-обучение, опыт
	-сдача в подряд

-качество обучения

-процесс выбора

	устойчивость сбережений
	3
	3
	1
	-изменения в измерениях

-административное управление

-качество O&M

-обучение, опыт
	-обязательства по контракту

-выбор продавца

-выбор ЭСКО

-предлагаемые гарантии

-структура финансирования 

	верификация сбережений 

-подход

-инструменты
	5
	4
	1
	-необходимость изменить измерения, гарантии или требуемую точность 
	-особая плата за точность

-вмешательство 3-й стороны

	* 1 = финансирование продавцом, 2 = совместные сбережения, 3 = гарантированные сбережения

** баллы:   N/A = без оценки, 1 = низкий риск, 2 = низкий / средний риск, 3 = средний риск, 4 = средний / высокий риск, 5 = высокий риск         


Многими техническими рисками можно управлять посредством анализа переменных (вносящих вклад в их уровень) и внедрения подходящих стратегий ослабления риска. Все стратегии ослабления риска, однако, требуют внутренних ресурсов и /или внешней поддержки. Почти во всех случаях (например, прямая закупка) подразумевается наивысший уровень риска для Потребителя, однако при наличии самых низких общих издержек. 

Из трех режимов перфоманс - контрактинга, представленных в таблице 8-1, т.е. финансирования продавца, совместных сбережений (с ЭСКО) и гарантированных (ЭСКО)  сбережений, подход гарантированных сбережений, в общем, предоставляет наивысший уровень возможностей снижения рисков. 

Финансирование продавца обычно зависит от специфичности оборудования; при таком финансировании редко предоставляется всесторонний подход к энергоменеджменту. К тому же этот подход ограничен предоставляемым оборудованием и, вероятно, необъективностью  его оценки. 

При финансировании продавца и совместных сбережениях, предпочтение оказывается внебюджетному (бухгалтерски внебалансовому) финансированию, которое может стать особенно привлекательным, когда взвешиваются риски финансирования или в случаях, когда имеются ограничения по пределу внешней задолженности. Но ни один из этих подходов не дает такую  всестороннюю техническую поддержку для ослабления риска, которая свойственна подходу гарантированных сбережений. 

Поскольку ЭСКО принимает на себя кредитный  и перфоманс - риски при совместных сбережениях, то ее затраты на проект выше. А это повышает фактический период окупаемости проекта и часто вынуждает к замене крупных проектов, типа замены бойлеров (или изоляции) ограниченным рядом менее масштабных проектов.  Для усиления выгод гарантированных сбережений (в частности снижения технических рисков), Потребитель должен принять на себя кредитный риск и сопутствующие затраты. 

ФИНАНСОВЫЕ РИСКИ

Факторы финансового риска имеют первостепенную важность в оценке максимально рентабельных режимов финансирования мероприятий энергоэффективности. Риски, связанные с различными режимами финансирования энергоэффективности всегда значительны и многообразны. 

Они включают: влияние предела верхней долговой границы, вероятность получения сбережений, ряд денежных затрат (норма процента, использование состояния освобожденности от налогообложения и сроки возврата долгов), флуктуации цен за энергию, расширение гарантий оборудования (когда гарант отвечает за гарантии во время срока службы проекта). К ним же относятся последствия ответов на следующие вопросы: какие скрытые затраты могут включать пакетные сделки или насколько высока вероятность возврата долгов, особенно в случае режима совместных сбережений. 

Таблица 8-2 перечисляет эти факторы риска, типовый уровень рисков, связанных с режимом финансирования, основные переменные и обычные стратегии ослабления. В большинстве случаев, риски в случае всех трех перфоманс - режимов, могут управляться за счет обеспечений контракта. В любом случае, готовность Потребителя принять на себя перфоманс - риски снижает затраты финансирования проекта.   

	Таблица 8.2. Перечень финансовых  рисков

	Финансовые  риски
	режимы перфоманс – контрактинга * , **, ***
	Основные переменные
	Стратегии ослабления

	
	1
	2
	3
	
	

	Проектные сбережения не реализуются
	1
	1
	1
	-отсутствие опыта

-спецификации

-выбор

-требования продавца
	-использование внешнего консультанта

	Гарантии

-ограниченные;

-производителя;

-"исчезновение" гаранта
	2

N/A
	2

2
	1

3
	-обеспечение контракта

-выбор оборудования

-обеспечение контракта 

-назначение обязательств обслуживания долга
	-переговоры

-перфоманс обязательства

-финансовое состояние Потребителя

	Увеличение сбережений или цены на энергию могут сделать платежи за оборудование чересчур высокими 
	2
	4
	N/A
	-обеспечение контракта 
	-готовность к переговорам

-установление верхнего предела платежей

	Послеконтрактные сбережения 
	2
	2
	2
	-качество спецификаций

-масштаб проекта

-срок полезной службы оборудования
	-инженерная поддержка

-процесс выбора

-качество О&М

	Установка базового  года

Регулировки базы  для сравнения 
	3
	2
	2
	-доступность исторических данных

-оценка условий базового года 

-ясность формул в контракте
	-процедуры энергоменеджмента Потребителя 

-объединение технического и юридического опыта 

	Обеспечение & затраты на M&V
	4
	4
	4
	-процедуры 

-точность
	-используемые приборы и подход

-привлечение 3-й стороны для проверки

	фиксированные платежи
	4
	5
	1
	-ежемесячные флуктуации сбережений
	-ясная формула

-определение переменных

	стоимость отложенных решений 
	1
	3
	3
	
	

	* 1 = финансирование продавцом, 2 = совместные сбережения, 3 = гарантированные сбережения

** баллы:   N/A = без оценки, 1 = низкий риск, 2 = низкий / средний риск, 3 = средний риск, 4 = средний / высокий риск, 5 = высокий риск         

	***к современным способам управления финансовыми рисками относятся  покупка страховки, управление активами и пассивами, хеджирование . 


Перед тем как обсуждать влияние факторов риска, указанных в таблице 8-2, требуется понять следующее. Если финансирование проводит ЭСКО в случаях режимов финансирования продавца и/или совместных сбережений, считается, что Потребитель не несет никаких текущих издержек или комиссионных затрат за получение денежных средств. Но ведь кто-то должен оплатить все затраты, понесенные продавцом или ЭСКО. Если финансирование идет от большого пула финансов, текущие издержки могут быть меньше, но Потребитель должен их оплатить для поддержки бизнеса. 

Гарантии

Финансирование продавца должно содержать в себе типовые гарантии производителя и ничего другого. Однако, процент продавца, получаемый от сбережений, помогает гарантировать наличие сбережений – и то, что оборудование будет работать, пока за него полностью не рассчитаются. 

В случае совместных сбережений и гарантированных сбережений, платежи ЭСКО зависят от эффективности работы оборудования в течение всего контракта. Это условие особо строго соблюдается в случае гарантированных сбережений. Поэтому дополнительно к гарантиям производителя, обязательно требуемым Потребителем на время перфоманс - контрактинга, добавляются гарантии обслуживания. 

ЭСКО, как гарант, может исчезнуть, оставляя Потребителя без дополнительных "гарантий" и оставляя на нем обязательства обслуживания долга. Такой риск ниже в случае "известного" продавца / ЭСКО, например, Johnson Controls, Honeywell, Landis & Staefa, Carrier,  которые свой размер и долговечность считают (и обоснованно) положительным фактором. 

Но и эти большие компании не способны избежать проблем. Так что исследуется организационная и финансовая стабильность всех ЭСКО и в случае каких-то сомнений, от них требуют перфоманс – гарантий поддержки обязательств обслуживания долга.  Имейте в виду, если затраты на такие обязательства входят в проект,  то долю этих затрат так или иначе вынужден оплатить Потребитель. 

Избыточные сбережения  или изменения цен на энергию

В проекте совместных сбережений, Потребитель соглашается, чтобы ЭСКО получала высокий процент сбережений.  В контракте, оценивающем эти сбережения суммой в $1000000, этот процент может составить 70%, или $700000. Эту сумму Потребитель считает приемлемой компенсацией ЭСКО за оборудование и сопутствующие услуги. Если объем ожидаемых сбережений возрастет или повысятся цены на энергию, то эти 70% будут браться от $2000000 или $1400000. Следовательно, у Потребителя появится необходимость заранее определить некоторый верхний предел гарантированных сбережений для ЭСКО. В свою очередь в интересах ЭСКО помочь Потребителю получить избыточные сбережения, поскольку ЭСКО получит больше вышеупомянутой суммы в $700000 (но уже без сохранения процентного предела в 70%).    

 Независимо от того, проводится ли финансирование как совместные или гарантированные сбережения, этим риском можно управлять, получая абсолютную долларовую стоимость совместных или избыточных сбережений для ЭСКО.   

Послеконтрактные сбережения

Протяженность времени, в течение которого установленное оборудование продолжает работать согласно условиям контракта и, следовательно, предоставлять требуемые сбережения, является ключевым при взвешивании преимуществ проекта. Этим риском можно эффективно управлять по любой схеме финансирования посредством договоренностей:  о сроке полезной службы оборудования, о качестве эксплуатации и обслуживания и о перфоманс - критериях, указанных в спецификациях и /или контракте. 

Фиксированные платежи

Не известно, из месяца в месяц, как можно регулировать требуемые платежи и каковы они в режимах финансирования продавца и совместных сбережений. Более того, их флуктуации в режиме совместных сбережений часто создают противоречивые отношения между Потребителем и ЭСКО, что идет в ущерб проекту. 

Тяжким бременем является и бухгалтерия, тщательно проводимая обеими сторонами. Так что наиболее предпочтительны фиксированные платежи. 

Стоимость отложенных решений

Небольшие прямые закупки могут проводиться достаточно быстро, так что риск потерь из-за "стоимости отложенных решений", в результате, будет достаточно низок. Перфоманс - контрактинг, в общем, предоставляет возможность более быстрого запуска, если в этом заинтересован персонал Потребителя и имеется техническая / законодательная поддержка. В случае больших затрат повышается вероятность отложенности решений. 

Вмешательство  / прерывание

Риски прерывания работ или любого вмешательства Потребителя в процессы и процедуры ЭСКО обычно выше в случае крупных проектов. Еще одна закономерность: режим гарантированных сбережений ЭСКО сопровождается более высоким риском, а финансирование продавца - более низким. 

Частым выходом из положения может стать требование заключения подряда на проведение работ вне штатного рабочего времени, но такой подряд (чаще всего) добавляет излишние затраты на труд (оплата ночных и внеурочных работ) для проекта (и разделяется с Потребителем), так что требуется тщательно  взвесить его преимущества и недостатки. 

Доступность финансирования

Кредитоспособность Потребителя часто является фактором, определяющим режим финансирования. Отзвуки неудач проектов из округа Оранж, Калифорния, все еще ощущаются на рынке: поэтому города и округи штатов, например, подвергаются более тщательному обязательному предварительному обследованию и анализируются с большим количеством предосторожностей, чем до этого.  

Режимы совместных сбережений будут влиять на кредитоспособность ЭСКО и ее способность предпринимать любые действия путем изменения долей привлеченного (заемного)  и собственного капитала. 

Лимит задолженности

Если Потребитель бюджетной сферы ограничен уставом, рейтингом облигаций,  отсутствием полномочий схемы голосования или простым финансовым благоразумием от того, чтобы принять на себя чрезмерно большее количество долговых обязательств,  финансирование продавца и совместные сбережения могут стать для него привлекательными режимами, поскольку для его бухгалтерии они находятся вне баланса. Все другие режимы финансирования увеличивают долг. Так что, если Потребитель  бюджетной сферы ограничен в своем стремлении занять побольше, то нужно тщательно проанализировать режимы финансирования энергоэффективности и сравнить с другими нуждами, также требующими получения кредита. Аналогично, потребители частного сектора должны анализировать свои возможности превышения долга, для чего могут воздействовать на кредитоспособность для других целей.  

Финансирование продавца обычно ограничивается оборудованием и не предоставляет всестороннего подхода. Потребитель ограничен схемой "платы из сбережений". К тому же ясно, что использование рекомендаций продавца чаще всего может напомнить "разрешение лису проектировать дом для курицы". 

ЭСКО принимает на себя кредитный риск и перфоманс риск в режиме совместных сбережениях; следовательно, ЭСКО должна зарезервировать больше финансовых средств для покрытия большего количества рисков. Финансисты помнят целый ряд проектов совместных сбережений (на которые они морщат нос с 1986 года, когда цены на энергию упали) и считают, что режим совместных сбережений сам по себе является беспредельно большим риском. В этом режиме, ЭСКО и финансист идут на пари о будущей цене на энергию. При появлении розничного непостоянства и / или ожидаемой ценовой изменчивости, этот риск больше, чем в любом другом режиме финансирования. Денежные затраты для режима совместных сбережений высоки и способны повыситься еще больше. В результате, хотя доля инвестиций повышается для получения свободных оборотных средств, но количество долларов, которое доступно для вложения средств в оборудование - и сбережения - понижается.  

Денежные затраты

Нормы процента всегда являются важным фактором в определении наиболее привлекательного финансового режима. В США, освобожденное от налогообложения финансирование предоставляет наиболее привлекательные нормы процента для организаций, имеющих право на эту освобожденность, но может использоваться только в случае, если муниципалитет (или другая освобожденная от налогообложения организация) принимает на себя кредитный риск. Финансирование продавца И совместные сбережения полагаются на производителя / ЭСКО, которые требуют коммерческих норм процента. Сумма процента будет зависеть от того, как структурировано дело. Длительность контракта и нормы дисконта влияют на общую сумму выплачиваемого процента. Гарантии же, предлагаемые большой и известной ЭСКО, могут уменьшить нормы процента и значительно. 

В расчетах периодов окупаемости энергетических инвестиций или доходности инвестиций (ROI), объем инвестиций делится на общие ожидаемые сбережения затрат на энергию в год. Редко когда потребитель рассматривает заниженную долларовую стоимость этих сбережений энергии.  Долларовая стоимость сбережений энергии может быть отрегулирована к "текущей стоимости" долларов. "Текущая стоимость" долларов или "дисконтированность" долларов - это те суммы в долларах, которые отрегулированы с учетом того факта, что если бы их вложили через какое-то время, то они сгенерировали бы доход в виде процентного дохода. Другое название - "временная стоимость денег". Когда осуществляется такое регулирование, доллары стоят меньше через какое-то время. Удлиняется срок окупаемости, усиливается влияние нормы дисконта. Повышается норма процента, снижается долларовая стоимость. Будущие нормы процента, следовательно, становятся фактором риска, который очень трудно предсказать. Наилучшим источником помощи становится финансист проекта, бизнес которого заключается в проектировании норм процента и дисконта настолько точно, насколько это только возможно в природе. 

Риски норм процента и дисконта могут быть ограничены краткостью контракта.  Контракты, обоснованные на сбережениях, вынуждают краткие сроки окупаемости. Критерии "быстрой окупаемости" исключают из рассмотрения вообще такие "крупномасштабные" проекты, как турбины, бойлеры, холодильные установки, оконная изоляция и так далее. Эти "монстры", однако, в общем, дают намного большие  сбережения и экологические выгоды в течение большего периода времени.  

	Таблица 8.3. Перечень финансовых  рисков, денежные спорные вопросы

	Финансовые  риски
	режимы перфоманс - контрактинга *, **
	Основные переменные
	Стратегии ослабления

	
	1
	2
	3
	
	

	Финансирование не доступно
	N/A
	4
	1
	-кредитоспособность Потребителя;

-перфоманс риск режима финансирования;
	-используйте финансирование продавца или совместные сбережения;

-квалификации и гарантии ЭСКО;

	Повышение долгового верхнего предела 
	N/A
	N/A
	5
	-уставной верхний предел;

-проблемы полномочий схемы голосования; 
	-используйте финансирование продавца или совместные сбережения;

	Денежные  затраты

-нормы процента

-нормы дисконта
	2
	4
	1
	-как структурируется дело;

-длительность контракта;
	-условия контракта;

-мнение финансиста;

-гарантии ЭСКО

	Освобожденность от налогообложения не доступна
	4
	4
	N/A
	
	

	Цены на энергию: 

-флуктуации;

-переговоры по ценам

-цены могут упасть ниже минимума  
	3

N/A
	4

4
	2

4
	-обеспечение контракта;

-реструктурирование энергокомпании;

-обеспечение контракта
	-переговоры;

-последующие действия властей штата или федеральных властей;

-переговоры


	Скрытые цены проекта
	3
	4
	4
	-маржа

-повышение цен

-прибыль
	-открытая балансовая стоимость;

-потребовать прозрачности;

-зарезервировать право на предложение оборудования

	* 1 = финансирование продавцом, 2 = совместные сбережения, 3 = гарантированные сбережения

** баллы:   N/A = без оценки, 1 = низкий риск, 2 = низкий / средний риск, 3 = средний риск, 4 = средний / высокий риск, 5 = высокий риск         


Цены на энергию

Предсказание будущих цен на энергию затруднительно, если не невозможно. К тому же все усложняет реструктурирование энергокомпаний. Поэтому, чтобы защитить себя, ЭСКО гарантируют, что количество энергии, сберегаемой по контракту, достаточно для покрытия долговых обязательств, при условии, если цены на энергию не упадут ниже некоторого заранее определенного минимума. Это обеспечивает немного больший, но терпимый  риск для Потребителя.  

Наибольший риск в настоящее время (возможно, наиболее трудно управляемый, в энергоэффективности), это предсказание того, как изменения в затратах на поставку могут быть сравнены со сбережениями энергоэффективности. Для больших организаций, потерянная доля цента на счетчике, являющаяся результатом длительных переговоров (со стороны поставки), может перевесить любую рентабельность экономики эффективности (со стороны потребления). Так что вполне возможно, что тарифы энергокомпании, появляющиеся в результате переговоров (или принимаемые покупателем), могут упасть ниже обусловленных заранее минимальных пределов. Наиболее возможно, что такое может произойти с большими промышленными предприятиями, военными базами и большими коммерческими учреждениями, то есть, там,  где полномочия собственника на ведение переговоров с энергокомпанией наибольшие. 

Скрытые проектные затраты

Когда финансирование энергоэффективности отходит от стандартной "заявки / спецификации",  основной страх, вызываемый у потребителей, относится к скрытым затратам. Поэтому финансовая структура должна быть тщательно оценена на предмет наличия таких затрат. С другой стороны, следует вспомнить, что режим "заявка / спецификации" хорош лишь при наличии определенного качества спецификаций. Более того, когда "заявка недостаточно продумана", от заявителя требуется указание МИНИМАЛЬНО ПРИЕМЛЕМОГО оборудования. В случае недостаточной продуманности заявки, сбережения, получаемые после истечения срока контракта (которые обычно передаются полностью Потребителю), могут быть ограничены. Обдуманные деловые действия предполагают, что заявитель не инвестирует в оборудование, которое может служить дольше,  чем определенный срок жизни  контракта. 

Если менеджмент обеспокоен скрытыми затратами, то он всегда обязан проверить смету предложенных затрат и оценить стоимость оборудования и стоимость получаемых услуг. Если внутренней экспертизы недостаточно, внешняя консультация будет хорошей инвестицией, особенно для больших проектов. Если сомнения продолжают оставаться, Потребитель может сохранить за собой право заявлять оборудование после просмотра рекомендаций ЭСКО. ЭСКО, со своей стороны, должна одобрить спецификации и участвовать в конечном выборе оборудования (если это дает возможность дать гарантии). Небольшая организация может и не позволить себе такую роскошь, в случае, если возможность сбережений экстремальна. Дополнительно к режимам закупки оборудования "заявка / спецификации", имеются механизмы для установления сравнительных ценовых границ, так же как и справочные пособия (такие как Means*). Потребитель может также рассматривать процедуры "открытой книги", используемые в Канаде, где перечисляются цены для категорий услуг, так же как и приобретений. 

И, наконец, чистые финансовые выгоды проекта явятся хорошим индикатором присутствия скрытых затрат. Слишком часто возможные потребители обращают все свое внимание на потенциальные затраты на оборудование и теряют из вида тот факт, что требуемым результатом являются оказываемые услуги и гарантированные сбережения. 

*Means R.S. Means Mechanical Cost Data, Kingsten, MA (= Массачузетс) 

ПРОЦЕДУРНЫЕ РИСКИ

Многие из процедурных рисков возникают из недостаточного внимания к планированию, процедурам выбора, из неверного выбора оборудования и спецификаций обслуживания и эксплуатации, также как и из отсутствия надзора за проектом и обучения персонала. Таблица 8-4 описывает эти факторы риска и назначает относительный уровень риска режимам финансирования перфоманс - контрактинга. Также приведены основные переменные, вносящие свой вклад в эти факторы и некоторые стратегии  ослабления  этих факторов. 

	Таблица 8.4. Перечень  процедурных  рисков

	Финансовые  риски
	режимы перфоманс - контрактинга * , **
	Основные переменные
	Стратегии ослабления

	
	1
	2
	3
	
	

	процедуры выбора предприятия
	3
	3
	2
	-руководство организации 
	-тщательное администрирование 

	некачественные процедуры выбора оборудования
	3
	3
	3
	планирование, спецификации:

-кто пишет

-кто утверждает
	-качественный внутренний или консультационный опыт

	аудит проведен недостаточно всесторонне 
	N/A
	4
	2
	-выбор ЭСКО

-выбор аудитора 
	-качественный внутренний или консультационный опыт

-длительность контракта

	менеджмент проекта оставляет желать лучшего
	N/A
	2
	2
	-выбор ЭСКО

-выбор Менеджера Проекта
	-тщательные планирование и выбор 

	проблемы управления предприятием 
	2
	2
	2
	-обеспечение контракта 
	-тщательная подготовка контракта

	качество эксплуатации и обслуживания;

обучение
	2
	2
	1
	-спецификации по эксплуатации и обслуживанию

-способности обучающего 

-затраты
	-выбор ЭСКО

-выбор Менеджера Проекта 

	выбор отклика на критические ситуации
	1
	2
	2
	-обеспечение контракта 
	-тщательная подготовка контракта

	стоимость и условия досрочного разрыва
	3
	3
	2
	-обеспечение контракта 
	-переговоры

-законодательные возможности


	связанность расписаний
	1
	1
	1
	-задержки
	-проверить предыдущую практику продавца, штрафы ЭСКО, премиальную систему 

	вмешательство / прерывание
	1
	2
	3
	-изменения в тексте контракта

-размер проекта
	-усиление внимания к эксплуатационным потребностям Менеджера Проекта

	* 1 = финансирование продавцом, 2 = совместные сбережения, 3 = гарантированные сбережения

** баллы:   N/A = без оценки, 1 = низкий риск, 2 = низкий / средний риск, 3 = средний риск, 4 = средний / высокий риск, 5 = высокий риск         


Просмотр таблицы 8-4 вновь подтверждает то, что тщательные подготовка и планирование могут эффективно ослаблять подавляющую часть большинства процедурных рисков. Переменные и стратегии ослабления рисков очевидны за исключением 4 возможных исключений. 

Менеджмент Проекта

Координация между ЭСКО и Потребителем полностью возложена на Менеджера Проекта от ЭСКО и руководящее лицо от Потребителя. Границы ответственности Менеджера Проекта должны быть тщательно определены в любом контракте ЭСКО, равно как и квалификации его персонала  - в результате обучения  и / или  имеющегося опыта.  Должен быть точно указан процент времени, которое Менеджер Проекта посвящает проекту ежегодно. Назначение нового Менеджера Проекта, если имеется необходимость замены, может быть проведено только после предварительного утверждения Потребителем. 

Проблемы контроля  предприятия (здания)

Страх потери (или снижения) комфорта почти всегда является источником трений между "управленцами" и "работающими в здании". Соглашения в контракте, относящиеся к параметрам температуры отопления и охлаждения, уровням относительной влажности, кондиционирования (воздухообменов в час),  освещения - в значительной степени ослабляют эти трения. Потребитель обязан заранее установить эти параметры; однако, чем большего контроля  предприятием требует на себя Потребитель, тем выше риск ЭСКО, и, в результате, естественно, больше объем совместных сбережений, требуемых и получаемых ЭСКО. 

Качественное обучение персонала по эксплуатации и обслуживанию (O&M)      

Контракт обязательно должен указывать, какая из сторон обеспечивает определенные задачи эксплуатации и обслуживания (O&M) и детализировать эти задачи для обеспечения ожидаемого качества O&M. Контрольные перечни необходимых действий или компьютерная система O&M могут очень сильно понизить этот риск. Обучение персонала O&M должно проводиться ЭСКО относительно установленного оборудования и везде, где возможно (хотя и минимально) относительно всего потребляющего энергию оборудования. Обучение должно повторяться ежегодно в течение срока службы контракта. 

Обеспечение отклика на аварийные ситуации

Уровень риска, связанный с откликом на аварийные ситуации, должен значительно изменяться в зависимости от внедряемых мероприятий и того, насколько они взаимодействуют с текущей работой Потребителя. Время действий, требуемое на замену сгоревшей лампы, например, не настолько велико, насколько велико время действий после выхода из строя холодильной установки жарким летним днем. Требуемое время отклика учитывает оценку "важности" оборудования и то, как долго предприятие способно  работать без этого вышедшего из строя оборудования. Обычно, первой "линией защиты" ЭСКО в этом случае, будут местные распределители (дистрибьюторы) оборудования.

СОХРАНЕНИЕ РИСКОВ НА ПЕРСПЕКТИВУ

Всякий раз, когда большое внимание уделяется потенциальным рискам Потребителя, неизбежно появляется проблема страхов этих рисков.  И, результат, Потребитель начинается стараться избегать рисков. Но здесь следует еще раз заявить следующее: перфоманс - контрактинг - это СРЕДСТВО СНИЖЕНИЯ РИСКОВ. В перфоманс-контрактинге порождается рисков количественно и качественно меньше, чем в любом другом подходе финансирования энергоэффективности. И наибольшим риском для Потребителя, конечно, будет выбор соответствующей ЭСКО. 

БОЛЬШОЙ РИСК: ВЫБОР СООТВЕТСТВУЮЩЕЙ ЭСКО

Риски, связанные с выбором ЭСКО примерно такие же, как и в других подходах финансирования энергоэффективности: риск недостаточного внимания к процедурам планирования и риск первоначального выбора. Тщательная подготовка и планирование могут очень эффективно ослаблять большую часть рисков. Планирование и подготовка должны включать: 

(1) решение вопроса о том, какие результаты требуются и определение критериев,  которым можно определить фирму, наилучше подготовленную для получения этих результатов;

(2) разработку эффективных процедур выбора, включая спецификации и / или запрос предлагаемого контрактного языка и процедуры оценки;

(3) определение статей контракта, которые недвусмысленно защищают Потребителя, и ведение переговоров о приемлемых сроках контракта; и 

(4) реалистически определенные возможности персонала и сохранение необходимости внешней консультации там, где она нужна. (Отметим, что для проекта, имеющего  размер и стоимость выше заранее определенных показателей, затраты на консультации могут быть назначены проекту.)

Концепции, относящиеся к эффективным процедурам выбора более полно описаны в главе 3 ранее.       

И в конечном анализе, управление рисками отвечает на два вопроса: Что мы получим в результате того, что будем продолжать? Если мы продолжим, то как мы сможем управлять любыми сопутствующими проблемами и затратами? Когда рассматриваются проблемы энергоэффективности, то ответы для Потребителя могут сильно изменяться, но принципы остаются неизменными.  

Глава 9

Риски ЭСКО и стратегии менеджмента

	Акула 1

Инвестиционный аудит
	
	Акула 2

Эксплуатация и обслуживание
	
	Акула 3

Предварительная квалификация потребителя

	
	ЭСКО ТОНЕТ В МОРЕ ПРОБЛЕМ

И ВОКРУГ ОДНИ АКУЛЫ


	 

	Акула 4

Менеджмент проектом
	
	Акула 5

Измерения и верификация
	
	Акула 6

Базовый год


С точки зрения ЭСКО, перфоманс - контрактинг  - это просто управление риском. В конце концов, способность ЭСКО оценивать риски, определять их влияние и управлять ими очень важна для обеспечения  должного уровня как предлагаемых услуг, так и  гарантированных  сбережений.   

Риски и  уязвимость ЭСКО

Что ЭСКО уязвимы перед рисками быстро прояснилось в те давние времена, когда индустрия энергосервиса (ЭСКО) была "в пеленках".  Сегодня,  опытные ЭСКО более точно знают, какие стороны перфоманс - контрактинга нуждаются в тщательном исследовании и менеджменте. Соответствующие истории в стиле "хоррор" а не "саспенс" помогли подчеркнуть критические аспекты риска.  В зависимости от того, как эти аспекты риска проявляют себя, их величины и стратегии ослабления риска могут изменяться рынком или культурой страны. Однако у всех рисков имеются некоторые фундаментальные основания. Основные факторы риска, которые должны управляться эффективно работающей ЭСКО, таковы: 

-предварительная  квалификация Потребителя;

-разработка проекта;

-качество энергоаудита;

-выбор оборудования и процедуры его установки;

-комиссионинг (сдача-приемка, сдача в эксплуатацию);

-практика и обучение эксплуатации и обслуживанию (O&M)

-измерения и верификация (M&V) сбережений;

-внедрение проекта.

ПРЕДВАРИТЕЛЬНАЯ КВАЛИФИКАЦИЯ ПОТРЕБИТЕЛЯ

Для фирмы, начинающей входить в бизнес ЭСКО, наиболее очевидной количественной и качественной оценкой (квалификацией) Потребителя скорее всего покажется только потенциал возможных сбережений энергии на предприятии (предприятиях) Потребителя.  Но все это далеко не так просто.

Поскольку перфоманс - контрактинг по своей сути является финансовой сделкой,   важно поинтересоваться, а каково финансовое состояние Потребителя. Потребитель должен оставаться в бизнесе в течение времени жизни проекта, иначе проект перестанет быть экономически жизнеспособным. Для ЭСКО оставаться в бизнесе это значит то, что их гонорар должен быть оплачен. Если Потребитель входит в долговые обязательства, чтобы купить оборудование, то он автоматически обязан выполнить обязательства уплаты капитального долга (вместе с процентами). 

Примерно такую же важность имеет влияние персонала и менеджмента Потребителя на внедрение проекта. Как отмечено в главе 7, "человеческий фактор" может способствовать внедрению проекта или препятствовать внедрению проекта, в зависимости от того, что будет казаться более "привлекательным" этому "человеческому фактору".

Критерии квалификации

Для того, чтобы эффективно управлять риском Потребителя, каждая ЭСКО должна определить критерии, при наличии которых Потребитель становится привлекательным кандидатом для перфоманс - контрактинга. ЭСКО должна разработать ряд вопросов, и, вероятно, отчетную форму оценки соответствия Потребителя требуемым критериям. Наиболее трудной частью стратегии менеджмента ЭСКО будет являться знание того, как и когда вовремя выйти из дела (образно говоря, "вовремя смыться"). Конечно, трудно отказаться от возможного Потребителя, особенно если у этого Потребителя есть большой потенциал сбережений энергии; но если самые важные критерии не соблюдаются, то проект не будет способен работать!  

Критерии предзаявочных требований обычно подразделяются на три категории: 

-финансовые / экономические показатели;

-технические показатели;

-человеческие показатели

Все эти показатели в свою очередь подразделяются на определенные подпоказатели  следующим образом: 

Финансовые / экономические показатели:

-кредитоспособность;

-долговечность организации, стабильность;

-деловые перспективы организации;

-сопутствующая документация.   

Для ряда рынков и конкретных Потребителей требуются дополнительные условия финансирования. Многие финансовые организации предусматривают наличие шаблонных форм, которые ЭСКО должны точно заполнять.

Технические  показатели:

-возраст здания и срок полезной службы;

-функция здания, потенциальные изменения;

-часы работы в здании, персонал;

-условия работы механического оборудования;

-существующий уровень эксплуатации и обслуживания;

-ежегодные счета за энергию и потенциальный размер проекта;

-потенциал сбережения энергии и затрат.

Эти показатели будут точно определены во время проведения инвестиционного аудита, но предварительно должна быть получена достоверная оценка достаточности их учета для гарантии дальнейшего развития проекта. А предварительная оценка появится в результате проведения  обычного "сквозного" аудита.

Человеческие показатели:

-обязательства высшего руководства (менеджмента);

-многоуровневое управление, бригадный подход;

-доказательство того, что концепции и преимущества поняты;

-менеджмент имеет нужды, пожелания и так далее, которым соответствует проект;

-персонал по эксплуатации и обслуживанию, способности, нужды в обучении и т.д.

Оценка этих показателей очень трудна,  персонал ЭСКО редко имеет необходимые  квалификации для проведения подобного анализа. Оценки разных членов ЭСКО почти всегда субъективны, носят противоречивый характер. Однако, ЭСКО должны делать все, чтобы количественно определить (квантифицировать) человеческие факторы с достаточной степенью достоверности. 

Также важен уровень соответствия высшего руководства, но еще более важным фактором является ориентация персонала по эксплуатации и обслуживанию (O&M). Если начальник службы O&M заявляет, что проект, основанный на перфоманс - контрактинге не будет работать, то ЭСКО обязана проверить, на каком основании он не будет работать (или на каком основании сделано подобное утверждение)! Лицо, отвечающее только за переключатели и клапаны, при всей важности этих функций,  может на корню загубить наилучше разработанный проект в мире. 

Предварительная квалификация Потребителей является одновременно искусством и наукой. ЭСКО, не имеющая специалиста в этих вопросах, потратит слишком много времени и денег на то, чтобы дать дипломатичные пустые обещания. Будут потеряны время и деньги, которые могли бы быть потрачены на поиски жизнеспособных Потребителей. Проектанты,  прорабы и другие лица, вовлеченные в проект, нуждаются в знании того, как сократить свои вынужденные потери.  Например, если финансистам не ясна или им не предоставлено обоснование определенной стадии в коммерческом цикле, то на внутреннем совещании этот вопрос должен быть разрешен до того, как истечет время коммерческого цикла.  

РАЗРАБОТКА ПРОЕКТА

По первому запросу на фазе Разработки Проекта, ЭСКО инвестирует деньги в потенциальный проект. Наибольшим врагом ЭСКО является время. Чем более длительны фазы Предварительной Квалификации и Разработки Проекта, тем они более дорогостоящи для ЭСКО. 

Следовательно, фаза Разработки Проекта должна быть тщательно спланирована.  Любой риск, связанный с этой фазой,  должен быть явно определен. Интерес проявляется прежде всего к "покупаемому" решению. На фазе Предварительной Квалификации,  подписанный чек о покупке гарантирует, что работа будет продолжена. 

Сигналы "купите"

Критический первый шаг - определить, кто отвечает за решения и кто влияет на решение купить. Те, кто влияет на решение купить (энергоменеджеры и начальники служб O&M (эксплуатации и обслуживания)), часто могут замедлить или убить на корню проект, но они редко когда имеют право подписать контракт.  Ключевые соображения на этой стадии таковы: 

(1) кто отвечает за решение; и 

(2) может ли управление принять решение в относительно краткий срок. 

Чрезмерно длительный коммерческий цикл или никогда не завершающаяся сделка, не только отдаляют тот день, когда может появиться прибыль, но и связывает руки персоналу, который мог бы быть использован на другом проекте, внедряемом взамен. Так что оценка сигналов "купите!" / "не покупайте" является критической частью стратегии маркетинга. 

Когда наступает фаза Разработка Проекта, большинство средств ЭСКО уже истрачено, но никакой прибыли еще не получено. Таким образом, необходимо сжать коммерческий цикл посредством успешно проведенных стратегий продажи. 

Одна ЭСКО успешно использовала Расписание Решений с графами: 

а) задачи, приводящие к контракту,  

б) стороны, отвечающих за каждую задачу и 

в) даты завершения задач. 

После того, как концепция была принята, обе стороны подписали Расписание Решений. Затем, как только одна из сторон отставала, то она получала вежливое письмо, говорящее: "мы не можем соблюсти эту дату для завершения задачи 7 … поскольку ваш бухгалтер все еще задерживает материал" и процесс без обид и споров успешно продолжался. 

Ограничениями, делающими сделку невозможной, на фазе Разработки Проекта могут быть следующие: 

· обнаружение того, что проект не может финансироваться;

· нахождение того, что проект не может быть оплачен из проектных сбережений;

· выяснение того, что проектные сбережения не могут быть эффективно измерены;

· обнаружение того, что база для сбережений слишком динамична для того, чтобы ей управлять; 

Предупреждение появления таких ограничений и усилия по их разрешению могут помочь продвинуть процесс дальше. Или, хотя бы, препятствовать бесплодным тратам денег. Предварительное утверждение финансирования проекта, например, позволит заранее выяснить, чего ожидает финансист.  

Наиболее эффективный путь перехода от фазы Разработка Проекта к Инвестиционному Аудиту (IGA) - это подготовить отчет, содержащий ориентировочный энергетический анализ и согласованные цели проекта. Этот документ послужит основанием для  Планируемого Соглашения, которое требует от Заказчика оплаты инвестиционного аудита, даже если проект не будет начат.     

ИНВЕСТИЦИОННЫЙ АУДИТ (IGA)

ЭСКО должна выучить на память, даже за счет собственного печального опыта, что обычный энергоаудит НЕДОСТАТОЧНО ХОРОШ.  Если ЭСКО собирается инвестировать свои деньги и время в разработку и внедрение проекта и предоставлять гарантии его эффективности, то она должна располагать очень качественной и неопровержимой информацией для оправдания проведения инвестиционного кредита. 

Обычный энергоаудит является "моментальным кадром", который заранее предполагает, что абсолютно все текущие условия статичны в течение срока окупаемости ЭСМ проекта.  Но здания и сооружения редко когда бывают (вернее, никогда не бывают) статичными. Они являются  динамичными объектами, с изменяющимися функциями и самыми разнообразными условиями. Более того, в них работают люди, у которых просто нет устоявшихся привычек, и которые немедленно реагируют на зуд в левой ноге или чесотку в правом ухе. 

Для инвесторов и ЭСКО, которые полагаются на сбережения энергии и эксплуатационные сбережения, чтобы в конечном итоге финансировать модернизации, энергоаудит 1970-х годов все более и более теряет знак качества. 

Мы исторически находились на границе с влияниями человеческого фактора в процессе обычного энергоаудита. "Окупаемости" назначались для стандартных ЭСМ, хотя мы хорошо знали, что они не будут выполняться при  немного отличающихся условиях. 

Припомните, мы говорили раньше, что до 80% сбережений эффективной программы энергоменеджмента могут быть получены на практике персоналом по эксплуатации и обслуживанию. Другими словами, только около 20% сбережений можно отнести за счет замены оборудования, а мы продолжаем и продолжаем проводить расчеты и оценки так, как будто оборудование обязано работать одинаково при любых изменяющихся условиях. 

Часто, пренебрегают и влиянием существующего энергопотребляющего оборудования на вновь устанавливаемое оборудование. Вернемся к случаю (при изучении диаграммы производительности), когда одна компания, производящая средства управления, исследовала рабочий цикл бойлера в Провиденс, штат Род-Айленд, установленного 100 лет назад, не желая устанавливать более новый. С большой вероятностью можно утверждать, что это была крайне неудачная идея.       

В последние годы опыт обучил индустрию перфоманс - контрактинга тому, что гарантии требуют более точных вычислений, которые включают в расчет как заново внедренное энергоэффективное оборудование, так и непредсказуемый человеческий фактор. 

Сегодня, те, кто желают предсказать сбережения с какой-то степенью доверительности,  должны обратиться к инвестиционному аудиту 1. 

1Точная английская формулировка: investment grade audit = IGA. Точный перевод "инвестиционный градационный (дифференцированный) аудит". Для удобства по всему тексту выше и ниже будем употреблять термин "инвестиционный аудит". Так что если читатель встречает сокращение IGA , то он должен понимать, о чем идет речь.   
Инвестиционный аудит (IGA) включает в себя все те компоненты, которые имеются в обычном аудите.  Дополнительно, добавляется КОМПОНЕНТА ОЦЕНКИ РИСКОВ, которая оценивает условия в конкретном здании, и, что более важно, учитывает ЧЕЛОВЕЧЕСКИЙ АСПЕКТ.  Дополнительно оценивается то, как предлагаемые к внедрению ЭСМ действительно будут вести себя ЧЕРЕЗ КАКОЕ-ТО ВРЕМЯ, с учетом вероятных будущих условий в данном здании.      

Человеческий фактор должен быть не только оценен, но и связан с потенциальными ЭСМ для количественного определения влияния работающих, менеджмента, обслуживания и эксплуатации, всего того, что будет воздействовать на ЭСМ. Например, ЭСМ, которые фактически независимы от человека, например, изоляция, могут рассматриваться, как более предпочтительные, особенно на предприятиях, где человеческий фактор имеет относительно малое значение. С другой стороны, такие ЭСМ, как система управления (особенно если она легко доступна для изменений), более рискованны, ввиду сильного влияния человеческого фактора. Все это должно быть рассмотрено, спрогнозировано, предсказано и оценено в инвестиционном аудите.

 Инвестиционный аудит более требователен, требует более высоких квалификаций и нуждается в некотором субъективном судействе. Аудитор обязан взвешивать многие ключевые факторы, включая: 

· компетентность менеджмента и его обязательства по энергоэффективности;

· исполнительность АУП;

· рабочую силу, ее квалификацию и нужду в обучении персонала по эксплуатации и обслуживанию (O&M);

· уровень сложности оборудования, на котором персонал по O&M  может работать эффективно;

· условия работы энергопотребляющего  механического оборудования;

· наличие в бюджете статей по ремонту и замене;

· отношение персонала по O&M к энергетической программе.

Как только эти и другие человеческие факторы взвешены, инвестиционный аудит требует, чтобы им были назначены риски с соответствующими ценовыми ярлыками.  Вся финансовая структура энергетического проекта, особенно то, что относится к гарантиям сбережений, должна быть учтена для этих рисков. 

Во все эти технические / человеческие соображения вплетается денежная компонента. Затраты времени жизни (LCC), проводимые одновременно с расчетом чистой приведенной стоимости, должны быть частью инвестиционного аудита. 

Часто внедрение проектов вызываются необходимостью общей модернизации предприятий и требуемой заменой оборудования. Энергоэффективные выгоды от этих изменений становятся тщательно рассчитываемой частью инвестиционного пакета. ЭСМ должны иметь как можно более точно подсчитанные выгоды для того, чтобы этот пакет был экономически жизнеспособным. Любые допущения не должны излишне увеличивать затраты!

Те, кто могут выполнить качественный инвестиционный аудит,  учитывают текущие затраты. Назначение этих затрат – снизить подачу энергии и повысить ее потребление. Следовательно, поиск аудиторов, способных выполнить качественный инвестиционный аудит, снижает риски ЭСКО. Фактически, многие ЭСКО теперь получают от Потребителя  компенсацию за инвестиционный аудит, даже если решения о внедрении проекта не было. Все вопросы, связанные с этим, учитываются в Планируемом Соглашении, подробно описанном в главе 6. 

В промышленности появился дефицит аудиторов. Марк Гинсберг (Mark Ginsberg), Министерство Энергетики США, объявил, что перфоманс - контрактинг является непрерывно растущей областью в бизнесе энергоэффективности. Энергокомпании, находящиеся в собственности инвестора в США, теперь хвастают тем, что из их недр вышло более 65 ЭСКО. 

После завершения, качественный инвестиционный энергоаудит должен подвергнуться тщательному анализу банкирами и другими инвесторами. Инвестиционный аудит - это сердце "приемлемого для банка" проекта. Запомните этот термин: "инвестиционный аудит". Нет ничего более полезного, что одновременно служило бы Потребителю, подрядчику и / или инвестору. 

КРИТИЧЕСКИЙ БАЗОВЫЙ ГОД

Неадекватная документация по базовому году может стать перекипающим котлом, который будет еще более выведенным из равновесия спустя годы проекта. Качественно определенный базовый год, как часть инвестиционного аудита и обязательное приложение к контракту,  заслуживает особого упоминания, поскольку он важен и для эффективного менеджмента проектом,  и  для верификации сбережений. 

Аудитор не способен абсолютно точно предсказать сбережения  (или хотя бы их порядок), не зная хотя бы примерно того, каковы реально существующие условия.  Слишком часто эти условия точно (или хотя бы достаточно достоверно) не определяются и, тем не менее, утверждаются Потребителем как приложение к контракту. И вот немедленно начинаются неурядицы, количество которых  нарастает с течением времени.    

Все имеющиеся эксплуатационные условия могут вносить вклад в потребление энергии, которое требуется КАК МОЖНО БОЛЕЕ ТОЧНО оценить. Выражение "как можно более точно" выглядит избыточным, литературным, но чересчур часто мы видим аудиторов,  которые спрашивают менеджмент Потребителя: сколько часов горит на предприятии свет … представляете, что они слышат в ответ? Или они спрашивают ночного охранника и следуют его ответу как евангелию, нисколько не усомнясь в нем. Девять раз из десяти ответы от "менеджмента" и от "ночного охранника" не имеют ничего схожего. А на десятый раз остается случай "черного ящика", при котором действительно случайно возникает совпадение. Например, портативные регистраторы данных 2,  если используются разумно для расчетов аудита, то могут дать ценные данные и возможность избежать дальнейших недоразумений.          

2портативные регистраторы данных рассмотрены в главе 4.

ВЫБОР ОБОРУДОВАНИЯ И УСТАНОВКА

Выбор оборудования должен быть обоснован рекомендациями аудита, как это свойственно любому проекту энергоэффективности. Широта, предоставляемая ЭСКО Потребителю в этом процессе выбора, значительно ослабляет уровень риска, который несет ЭСКО. Чем больше весит слово Потребителя в процессе выбора, тем больше риск  ЭСКО.

Если Потребитель настаивает, чтобы оборудование предлагалось на основе конкурирующих цен и / или прозрачности затрат, то ЭСКО должна участвовать в процессе конечного выбора. В этом случае, одна сторона может сузить число приемлемых предлагающих до 2 или 3, а затем другая сторона произведет конечный выбор. 

Таким же образом, ЭСКО должна иметь некоторый контроль над субподрядчиками, которые устанавливают оборудование, для того, чтобы увериться в том, что оборудование устанавливается верно и будет работать примерно так, как запроектировано. 

Риски, связанные с выбором оборудования и  его установкой, часто могут привести к разногласиям между ЭСКО и Потребителем. ЭСКО предпочитает функционировать как генеральный подрядчик и принимать полную ответственность за внедрение проекта.  Потребитель справедливо заинтересован в качестве оборудования, устанавливаемом в помещении. 

Часто, для Потребителя важно использование местных субподрядчиков. Ясно, что местный субподрядчик уже знаком с предприятием и располагает доверием Потребителя. Дополнительно, с политической точки зрения, привлекательно использовать местную рабочую силу или способствовать развитию местной экономики. Разработка соглашения с дружественным Потребителем / ЭСКО, следовательно, может помочь урегулировать ряд вопросов при установлении партнерства - и для успешного внедрения проекта.  

Производитель работ (прораб) может играть ключевую роль в проверке того, что соответствующее оборудование поставлено в требуемое время и установлено так, как требуется. По мнению Потребителя и ЭСКО, прораб, работающий в тесном контакте с руководящим лицом Потребителя, может эффективно управлять рисками и затратами. Эффективно работающий прораб надзирает за процессом, минимизирует задержки и сопутствующие затраты, и сохраняет весь процесс в рамках расписаний. Критично относящийся к проекту модернизации, прораб сводит вмешательство в организационные процедуры к минимуму,  сохраняет существующие здания и промышленные процессы в той мере, в какой это только возможно. Более подробно о прорабе смотри в главе 7 выше,  здесь важно упомянуть о его роли в ослаблении рисков. 

Всегда имеются некоторые разногласия между Потребителем и ЭСКО в течение переговоров о выборе оборудования и о том, кто будет его устанавливать, но они обычно невелики. Потребитель стремится принять на себя больше управления над этим процессом, тем самым повышая риски ЭСКО. Как мы увидим ниже, повышение рисков ЭСКО понижает выгоды проекта для Потребителя. В конце концов,  пока ЭСКО дают  гарантии, Потребитель платит за любой вид управления, который выбирает для себя. 

КОМИССИОНИНГ (COMMISSIONING)

(ПУСКОНАЛАДКА, СДАЧА В ЭКСПЛУАТАЦИЮ, ПРИЕМОСДАЧА)

(вариантов перевода, как видите, много,  в дальнейшем - "сдача в эксплуатацию")

Затруднения, связанные с существующими зданиями и повышение требований к качеству внутреннего воздуха (IAQ *), делают более жесткими запросы Потребителя при сдаче в эксплуатацию. Постепенно, ЭСКО начинают понимать, что сдача в эксплуатацию помогает подчеркнуть партнерские связи с самого начала и гарантировать сторонам то, что критерии разработки соблюдены и что все установленное (внедренное)  оборудование работает правильно.  К тому же, сдача в эксплуатацию является одной из процедур верификации перфоманс - контракта и может служить первым важным шагом к процессу измерений и верификации сбережений. 

Концепция сдачи в эксплуатацию заимствована из кораблестроительной индустрии. Идея заключается в проверке того, способен ли корабль удержаться на воде при спуске со стапелей и правильно ли он будет функционировать в дальнем плавании. Сколько времени пройдет от вызова ремонтных служб до их прибытия и проведения работ,  сколько будет стоить время простоя, особенно тогда,  когда плавучее "здание" находится на большом расстоянии от порта. 

Когда корабль пришвартован к причалу порта, все, что связано с ремонтными службами и временем простоя уже не носит такой катастрофический характер. Условия работы, безопасность, комфорт и производительность – теперь становятся составными частями сдачи в эксплуатацию и неотъемлемыми условиями приемки Потребителем "вновь установленного оборудования".          

Надежно разработанный процесс сдачи в эксплуатацию может включать следующие составные части: 

· новое оборудование тестируется, а его работа верифицируется в присутствии персонала (Потребитель) и Менеджера Проекта  (ЭСКО); ответственные за будущие эксплуатацию и обслуживание убеждаются в соответствующей работе оборудования;  

· процедуры калибровки, тонкой наладки проводятся, режимы эксплуатации анализируются. Вырабатывается оценка персонала и подрядчиков, которые отвечают за их выполнение; 

· всем вовлеченным лицам, включая менеджмент, персонал по O&M и работающим сообщается о предполагаемых выгодах и преимуществах, а также оптимальных эксплуатационных процедурах. Без их понимания, не будет обнаружена  неправильная работа, а те затруднения, которые могут появиться, будут необоснованно приписаны новому оборудованию;

· вся документация, т.е., руководства, строительные чертежи, спецификации и так далее, должна быть предоставлена тем, кто будет эксплуатировать и обслуживать системы, потребляющие энергию; 

· рассматриваются другие спорные вопросы, решение которых может углубить партнерство между Потребителем и ЭСКО.

Иногда "сдача в эксплуатацию" может показаться несовместимой с менталитетом "сдачи под ключ", общепринятым в строительной индустрии.  Однако он полностью совместим с партнерством перфоманс - контрактинга, в котором целью является достижение максимальных комфорта и сбережений. 

Пример, рассмотренный Майклом Притти (Michael Prittie) и Скоттом Джексоном (Scott Jackson),  компания Боинг (The Boeing Company), приведен в приложении В (пример 1). Он указывает на важные особенности планирования сдачи в эксплуатацию. Хотя этот пример относится к новому предприятию, он является великолепным руководством по ослаблению рисков в перфоманс - контрактинге. Услуги по сдаче в эксплуатацию предоставлялись фирмой Engineering Economics из Солана Бич (Solana Beach), штат Калифорния. 

Поскольку системы управления являются неотъемлемой частью многих проектов перфоманс - контрактинга, второй пример, приведенный в приложении В, описывает процедуру сдачи в эксплуатацию вновь устанавливаемых систем управления. Пример написан с точки зрения Потребителя (университет Вашингтона) Фебой Канер (Phoebe Caner),  теперь работающей инженером в университете. 

Эти два примера помещены в приложении, хотя они достаточно длинны, но, поскольку они показательны, указывая достоинства сдачи в эксплуатацию как части перфоманс - контракта,  мы не сокращаем их, приводя полностью. 

После ознакомления с этими примерами становится ясно, что процесс сдачи в эксплуатацию может помочь заложить мощное основание для работ по эксплуатации и обслуживанию (O&M), требуемых для поддержки гарантий ЭСКО.       

ПРАКТИКА ЭКСПЛУАТАЦИИ И ОБСЛУЖИВАНИЯ (O&M)

Цифра "до 80%", относящаяся к  практике O&M энергоэффективности, приведенная ранее в этой главе, очень неудобна для тех ЭСКО, которые гарантируют получение сбережений энергии от оборудования. Так что хорошо, что большая часть ЭСКО предпочитают заниматься эксплуатацией и обслуживанием сами; в крайнем случае, нанять подрядчика, который, также давая некоторые гарантии, будет делать это за них. 

Утверждение задач по O&M и расписания их выполнения является важной функцией управления, и в случае выполнения работ персоналом ЭСКО, и в случае назначенного ЭСКО подрядчика, и в случае выполнения работа персоналом Потребителя. В любом случае, требуется постоянный надзор за соблюдением порядка выполнения задач согласно утвержденному расписанию. Не забывайте, что когда функции O&M перенимаются от ЭСКО, то риски ЭСКО повышаются, а надзор становится  более обязателен. 

Некоторые Потребители считают, что они сберегут больше денег, если назначат своему собственному персоналу выполнение задач по O&M. Это мнение сомнительно,  для его проверки нужно провести сравнительные расчеты. В таких расчетах необходимо учесть размер риска, который ЭСКО вынуждена принять на себя и который связан с работами по O&M, проводимыми Потребителем. 

При проведении таких расчетов, Потребители должны понять, что ЭСКО часто ожидают многого и даже более чем многого от контракта на эксплуатацию и обслуживание, в сравнении с тем, чего они ожидают от сбережений и услуг, требуемых по контракту.  Если доход от услуг по эксплуатации и обслуживанию не учитывается ЭСКО, то проект становится менее привлекательным. Некоторые из потерянных потоков прибыли при этом могут превышать все имеющиеся выгоды проекта. Может возникнуть такая ситуация, когда эксплуатация и обслуживание, проводимые Потребителем (владельцем)   так сильно повысят риск для ЭСКО, что он станет превышать все ожидаемые выгоды (смотри описание «потенциальный риск / ожидаемые выгоды» во введении к разделу II)  и проект перестанет быть жизнеспособным. 

Некоторые из рисков эксплуатации и обслуживания, особенно при  выполнении O&M субподрядчиком или Потребителем, могут быть ослаблены использованием компьютерной системы менеджмента эксплуатацией и обслуживанием (CMMS **). Программы этой компьютерной системы являются достаточно гибкими, их легко адаптировать к внедряемым ЭСМ. Они помогают решить сотни задач, связанных с разнообразными ЭСМ.  Эта компьютерная система предназначена для:  

а) автоматизированного контроля соблюдения качества O&M  и 

б) указания и документирования неполадок, в результате которых внедряемые ЭСМ не смогут предоставлять ожидаемых сбережений. 

 И ЭСКО, и Потребитель (владелец) должны быть заинтересованы во внедрении CMMS, особенно в случае, когда установлено большое количество оборудования, а также необходимо разрешить мириады задач по согласованию оптимального режима работы разнотипного оборудования. Необходимо использовать программное обеспечение, которое способно учитывать широкий ассортимент оборудования и связанные с ним задачи. Если же задача внедрения этой системы CMMS предоставлена Потребителю,  вероятность успеха ее работы может упасть до 20%.
ИЗМЕРЕНИЯ И ВЕРИФИКАЦИЯ (M&V)

Правильно спланированный порядок проведения измерений и верификации (M&V), оформленный в виде протокола,  может предоставить значительные возможности ослабления риска. Как только появляется необходимость в передаче денег, полученных из сбережений, из рук в руки, автоматически появляется нужда проверки наличия этих сбережений. 

Глава 4, "Измерения и верификация сбережений", подробно описывает текущее состояние и рекомендуемые протоколы. Здесь необходимо отметить, что неправильно выбранные методы M&V сильно повысят риски перфоманс - контрактинга.  Когда планы проведения необходимых M&V не будут соответствовать внедряемому ЭСМ, будет предоставляться такая информация, которая является  или сомнительной, или чересчур дорогой, и все это будет работать против перфоманс - контракта.  И, соответственно, повышать риски. 

И наоборот, надежный протокол M&V, заранее согласованный обеими сторонами,  будет являться не только средством, но и  возможностью ослабления  риска. 

ВНЕДРЕНИЕ ПРОЕКТА

Очень часто многие ЭСКО твердят, что внедрение проекта завершено, как только оборудование установлено и сдача в эксплуатацию успешно завершена. Это следствие   менталитета закупки / производства работ проекта. Успешно же работающая ЭСКО и ее партнеры - подрядчики считают, что проект ТОЛЬКО НАЧИНАЕТСЯ, когда "материал заложен в основание".    

Учитывая важность эффективного менеджмента проектом в течение всех лет контракта, этому вопросу посвящена глава 7, "Управление перфоманс - контрактами". Не забудьте еще одну тонкость: именно на этой стадии проекта имеются  наилучшие возможности управления рисками. 

Технические вопросы, например практика O&M и обеспечение модернизации / замены, кажутся более важными, чем "тонкие" человеческие факторы. 

Эффективное внедрение проекта, однако, зависит от Менеджера Проекта. Принципиальным отличием (от обычного «открытого партнерства») в партнерстве между ЭСКО и Потребителем (и единственным "третейским" судьей) является назначение квалифицированного Менеджера Проекта. Его квалификация должна соответствовать квалификации Энергоменеджера, назначенного Потребителем. Очень важно, как эти два лидера проекта будут работать друг с другом. 

Интерес ЭСКО в достижении полных выгод внедрения проекта сильно зависит от того, где гонорар ЭСКО размещен в финансовой структуре. Механика финансовой структуры обсуждается позже. Конечно, желая «выпутаться» из рисков, потенциальные Потребители должны полностью понимать то, 

что порядок, в котором ЭСКО принимает свой гонорар от проекта, влияет на ее интерес к внедрению проекта и достижению излишних сбережений. 

Не одна ЭСКО похоронила свой гонорар в гарантийном пакете и намерениях не давать ничего из совместных сбережений. С другой стороны, такой пакет снижает проектные риски ЭСКО и значительно. Однако, соглашение о таком пакете не стимулирует ЭСКО работать с партнером вне рамок достижения гарантий. Так долго, как сбережения не падают ниже уровня гарантий, ЭСКО будет придавать мало значения тому, как проект будет работать через время. Такова цена того, что ЭСКО берет на себя больший риск неудовлетворенности Потребителя. 

Потребитель лучше обслуживается той ЭСКО, которая получает некоторую или всю плату за избыточные сбережения  свыше своих гарантий. 

И вообще, ЭСКО обслуживает лучше, если получает дополнительную плату за первоначальное финансирование уже сделанных затрат.  При этом ЭСКО хорошо понимает, что дополнительный доход от избыточных сбережений является великолепным стимулом сделать все возможное для их получения. 

УПРАВЛЕНИЕ РИСКАМИ ПОСРЕДСТВОМ ФИНАНСОВОЙ СТРУКТУРЫ

Стратегии управления рисками влияют на конечный итог внедрения проекта - для всех сторон. Путь, которым ЭСКО использует финансовую структуру для управления рисками, указанный  ниже, обосновывает утверждение, что перфоманс - контрактинг - это финансовая сделка. 

ЭСКО не гарантируют все сбережения, которые они ожидают достичь в здании и /или промышленном процессе. Уровень гарантий зависит от предполагаемых  рисков. 

Посредством аудита, ЭСКО определяет, каким должен быть приемлемый уровень потенциальных сбережений. Механика выдачи процента гарантий от "приемлемого уровня" показана на рис.9-1. Суть гарантий: покрытие типовых затрат на проведение работ, т.е. разработку, приобретение, установку и процент за предоставление денежных средств.  "Рисковая прокладка", устанавливаемая ЭСКО (не указываемая Потребителю), обычно изменяет уровень гарантий с 50% до 80% от ожидаемого потенциала сбережений. Некоторые ЭСКО вообще не дают гарантий выше 80% потенциальных сбережений.  Разница между потенциальными гарантиями и текущими гарантиями и  будет называться "рисковой прокладкой". "Рисковая прокладка" - это защита ЭСКО от предполагаемых рисков.  Если проект будет выполняться так, как ожидается, то появятся  избыточные сбережения свыше гарантий. Об этом явлении  иногда  говорят как о "положительном обороте денежных средств". 
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Рис.9-1. Управление риском посредством финансовой структуры

Уровень гарантий изменяется в зависимости от 

а) предполагаемых связанных с Потребителем рисков, 

б) доверия ЭСКО к собственной готовности оценивать риски  и разрабатывать эффективные стратегии их ослабления. 

Другими словами, как изображено на рис.9-2, две компании могут оценивать одно и то же предприятие, рассчитывать один и тот же потенциал сбережений, но предполагать риски совершенно различно. Разница в уровнях гарантий между компаниями А и В отражает их относительные способности анализа рисков.
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Рис.9.2. Эффективные стратегии рисков

Цель анализа рисков в инвестиционном аудите состоит в том, чтобы значения предсказанных сбережений и фактически получаемых сбережений были максимально близки друг к другу. Фактически получаемые сбережения должны незначительно отличаться от предсказанных по проекту сбережений. ЭСКО, которые последовательно получают (и показывают) сбережения, намного отличающиеся от гарантий, могут: 

а) либо быть ограниченными  в своих способностях анализа рисков;

б) либо иметь  проблемы с аудитом, или  

в) либо являться "слишком осторожными".

Некоторые ЭСКО известны хвастовством в получении 40-50% сбережений выше гарантий. Этим незачем хвастать. Они просто вредят себе и своим Потребителям. 

Продемонстрируем пример потерь, которые порождены "осторожными" ЭСКО,  которые довольны своими чрезмерными положительными потоками денежных средств. 

Счет за энергию Потребителя составляет 10 млн. долларов в год и две компании - А и В оценивают ЭСМ, как позволяющие получить сбережения в размере 25% или 2.5 млн. долларов в год. Компания А решает установить свой уровень гарантий в 75% ожидаемых сбережений (2.5 млн. долларов х 75% = 1.875 млн. долларов в год), в то время как компания В устанавливает свой уровень гарантий в 60% (2.5 млн. долларов  х 60% = 1.5 млн. долларов в год). Уровни ежегодных гарантий двух компаний отличаются друг от друга на (1.875 - 1.5 =) 0.375 млн. долларов, как это показано на рис. 9-3. 
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Рис.9-3. Эффективные рисковые стратегии: сложности для Потребителя  

Если срок окупаемости составит 4 года, уровень инвестиций в оборудование может быть на 1.5 млн.долларов (0.375 х 4 = 1.5) больше для компании А … и для Потребителя. Если компания А права и стратегии ослабления рисков и большие инвестиции в оборудование дают выгоды, большие на 0.375 млн. долларов в год, то гарантированные дополнительные сбережения за 10 лет для компании А будут составлять 3.75 млн. долларов (0.375 х 10). Общие гарантированные преимущества (разница в уровне инвестиций за 4 года плюс гарантированные дополнительные сбережения за 10 лет) для Потребителя будут на 5.25 млн.долларов  (1.5 + 3.75) больше в случае его партнерства с компанией А.  Даже если обе компании фактически достигнут одного и того же потенциального уровня сбережений, Потребитель получит на 1.5 млн. долларов (за счет более высокого уровня гарантий компании А в течение 4 лет срока окупаемости) больше капитальных инвестиций при партнерстве с компанией А.  И ЭСКО "А" продаст и внедрит проект большего масштаба.

ГОНОРАР ЭСКО

Все ЭСКО получают гонорар за свои услуги.  Потребитель все чаще не хочет иметь дела с ЭСКО, желающей иметь долю совместных сбережений. Отсюда возникает мнение, что ЭСКО не должна получать никаких денег из сбережений за свои услуги. Нет ничего более ошибочного. Проект перфоманс - контрактинга финансируется из сбережений. Все наше знание говорит о том, что ни одна из ЭСКО не является полностью альтруистичной в своей работе. 

Давайте рассмотрим три возможных сценария. Расположим их графически на одном уровне для наглядности.  

"Сверхальтруистическая" ЭСКО - №1  получает свой гонорар полностью из пакета гарантий (рис.9-4). 

ЭСКО №2 часть своего гонорара получает из пакета гарантий, а другую часть - из "положительного оборота свободных оборотных средств" (рис.9-5).  

ЭСКО №3 получает свой гонорар полностью из потока оборотных средств. 

Различия для ЭСКО и для Потребителя по каждому из этих сценариев очень значимы. Расскажем о них немного подробнее. 
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	рис.9-4. Гонорар ЭСКО №1 
	Рис.9-5. Гонорар ЭСКО №2 
	Рис.9-6. Гонорар ЭСКО №3


ЭСКО №1. 

ЭСКО №1  получает свой гонорар полностью от финансиста авансом. Деньги не дисконтируются (Смотри главу 5 о влиянии дисконтирования). Возврат инвестиций имеет высокую вероятность, риски ослаблены. Так долго, как соблюдаются гарантии, у ЭСКО №1 нет заинтересованности в надзоре за  выполнением  проекта.  При таком подходе неудовлетворенность Потребителя партнерством очень высока.      

Как обсуждено выше, поддержка Потребителя со стороны ЭСКО №1 для достижения любых сбережений выше гарантий невысока. К тому же, Потребитель платит финансисту процент на гонорар ЭСКО №1  в течение многих лет. Если, например, гонорар ЭСКО №1 должен составлять 100000 долларов в год в течение 10-летнего контракта, то Потребитель платит ежегодно сложный процент от суммы в 1 млн. долларов,  который согласно любой другой договоренности он не обязан платить. 

Когда коммерческий отдел ЭСКО №1 заявляет, что Потребитель, располагает "всеми сбережениями" или "всеми избыточными сбережениями" или "всем положительным потоком наличных", то Потребитель должен понимать, что он может получить сбережения немедленно, но при этом должен платить проценты за финансирование и терять инвестиции.  

ЭСКО №2

ЭСКО №2  получает часть платы из пакета гарантий, а часть - в виде определенного процента избыточных сбережений. Для ЭСКО №2  часть платы из пакета гарантий является безопасным дивидендом и не подлежит дисконтированию. Риски ослаблены меньше, чем в случае ЭСКО №1.  У ЭСКО №2  уже есть некоторый интерес в том, чтобы Потребитель получил некоторый положительный поток свободных оборотных средств.  Удовлетворение Потребителя немного выше, чем в случае ЭСКО №1. 

Согласно мнению Потребителя, ЭСКО № 2 способна быть более активным партнером, чем ЭСКО № 1 в течение жизни проекта. Часть платы от финансиста ЭСКО №2   меньше, следовательно, затраты на процент для Потребителя также меньше. Потребитель получает большую часть избыточных сбережений. Сбережения, вследствие большей заинтересованности ЭСКО №2  будут больше, чем в случае ЭСКО № 1. Если ЭСКО №2  запрашивает у Потребителя относительно небольшую часть избыточных сбережений, то ЭСКО типа № 2 становится более предпочтительной для Потребителя.   

ЭСКО № 3.

ЭСКО №3  весь свой гонорар получает исключительно за избыточные сбережения. Однако и риски для ЭСКО №3  максимальны - а что, если никаких избыточных сбережений не будет. Гонорар выплачивается в течение всего срока контракта и никакому дисконтированию не подвергается. К тому же ЭСКО № 3 будет крайне активным партнером в течение всей жизни проекта.   

Потребитель не платит за финансирование или процент на гонорар ЭСКО №3. ЭСКО №3, в свою очередь, запрашивает долларовую стоимость 100% избыточных сбережений; так что Потребителю не известен потенциал немедленно получаемого положительного потока оборотных средств. Активное партнерство ЭСКО №3  способствует появлению больших избыточных сбережений. 

При этом  должна быть предельная прозрачность затрат.  ЭСКО № 3 должна ясно и наглядно указать, как она будет получать свой гонорар из избыточных сбережений. 

Выводы

Можно предлагать разнообразные комбинации этих трех сценариев. Потенциальные Потребители перфоманс-контрактинга должны иметь уверенность, что где-то в финансовой структуре имеется возможность выдачи гонорара для ЭСКО. Любая ЭСКО получает плату, даже те, которые уверяют весь мир  в своей альтруистичности. 

И, наконец,  все стороны заинтересованы в оценке рисков и в возможностях ими управлять. В прямых интересах как Потребителя, так и ЭСКО и финансиста работать вместе над разработкой эффективной стратегии управления рисками.  

Примечания:

*IAQ = Indoor Air Quality  = качество внутреннего воздуха - требования к воздуху в рабочих и жилых помещениях, версия протокола IPMVP 2000 - том 2).

**CMMS = Computer-based Maintenance Management System = компьютерная система менеджмента эксплуатацией и обслуживанием.

Глава 10

Очистка воздуха согласно требованиям

IAQ и энергоэффективности

Риски обеспечения качества внутренней среды (IAQ*), тесно связаны с энергоэффективностью, но являются скорее предполагаемыми, чем фактическими.  Повление страхов, что энергосберегающие мероприятия (ЭСМ) могут иметь отрицательное влияние на IAQ очень сильно влияют на Потребителей и иногда на ЭСКО. 

Эти страхи усиливают предполагаемые риски, порождают сопротивление покупке-продаже проекта и изменяют его финансовую динамику. Очень важно понять, что появление этих страхов естественно и что они возникают на очень ранней стадии внедрения проекта. 

Давайте повнимательнее рассмотрим то,  как порождаются эти страхи, в чем они проявляют себя, а также точно оценить и проанализировать реальное взаимоотношение между IAQ и энергоэффективностью1. 

Суть решения Потребителя, учитывающего как вопросы IAQ, так и энергоэффективности может стать более ясна только после ответа на вопрос: что должен делать менеджер предприятия Потребителя или менеджер недвижимого имущества Потребителя?  

С одной стороны, плохое качество воздуха в помещениях может снизить производительность труда и вызвать травмы у персонала. 

С другой стороны, естественно стремление сделать предприятие настолько рентабельным, насколько это возможно. В результате именно энергоэффективность (а не комфорт или IAQ) приобретает наивысший приоритет для  хозяина любого предприятия. 

Появляется якобы дилемма: IAQ или энергоэффективность? Подавляющее большинство СМИ без конца информируют нас о том, что невозможно достичь одновременно и того, и другого. ОНИ БЕСПРЕДЕЛЬНО ОШИБАЮТСЯ!

Чуть ли не в каждой статье об IAQ вторая или третья фраза касается (прямо или косвенно) энергетического кризиса 70-х годов, вынудившего  устранить все реальные и нереальные утечки в зданиях и приведшего ко всем нашим бедам, связанным с IAQ. 

У читателей целенаправленно (и иногда, кажется,  злонамеренно) создают впечатление, что из-за повышения цен на энергию в 70-х годах, хозяева предприятий умышленно ухудшили атмосферу зданий и помещений ради сбережения энергетических долларов и вынудили  работающих работать в герметичных "закупоренных  коробках", где воздух не только никогда не меняется, но и крайне засорен самыми разнообразными загрязнителями, и, вообще, является чуть ли не ядом.  

ЭСКО обнаружили сильное рыночное сопротивление, основанное на этом ошибочном мнении и большие риски, связанные со стремлением любой ценой  обеспечить (или хотя бы сохранить) комфорт или гарантии здоровья. 

Откуда и на каком основании родилась идея о том, что энергоэффективное здание - это злонамеренная глупость? Для ответа на этот вопрос, давайте мысленно вернемся к тем чудесным дням прошлых лет, когда повсюду были здания, постоянно затапливаемые паводками или капризами погоды и переполненные всякими утечками. Или, если у вас нет настолько сильного воображения, давайте сделаем следующее: полностью распахнем все окна и включим все находящиеся в наличии  вентиляторы. 

Так или иначе, но неизбежно появится идея о том, что здание без утечек -  это просто безобразно плохо и что в таком здании не циркулирует воздух (первоначально имеющийся в нем). Более того, никогда не поступает свежий воздух. Появится ничем непоколебимое мнение о том (и исключительно о том), что панацеей от всех бед является только ВЕНТИЛЯЦИЯ.  В последние 10 лет вопрос вентиляции стал в определенной степени каким-то "пунктиком" или чуть ли не "сдвигом по фазе". 

. Откройте окна! Снимите все двери! "Естественно" циркулирующий в помещении воздух - самый лучший из всех возможных воздухов! 

Но так ли это? Вы уверены? Ответ, к сожалению, таков: НЕ ОБЯЗАТЕЛЬНО!!!!

НАХОЖДЕНИЕ ОТВЕТОВ

Этот "свежий"  воздух

Что, например, будет, если воздух извне намного хуже? ЕСТЕСТВЕННЫЕ дуновения воздуха извне так приятны и полезны.  В прошедшие дни мы хорошо знали, что все, что "естественно", то хорошо для нас, включая, конечно, естественный, свежий воздух. Но что, если этот  свежий  "естественный" воздух будет сильно загрязнен? 

Давайте мысленно отправимся на терминал международного аэропорта О'Хара; воздух под открытым небом здесь будет намного хуже воздуха в помещении. Так что в аэропорту  НЕТ ТОГО, ЧТО НАЗЫВАЕТСЯ (ИЛИ СЧИТАЕТСЯ) "СВЕЖИМ" ВОЗДУХОМ. ЕСТЕСТВЕННАЯ ВЕНТИЛЯЦИЯ, следовательно, окажется ОГРОМНОЙ ОШИБКОЙ. Открытие окон, также, не является рациональным выходом.  

К тому же представьте, что у кого-то есть аллергия на "замечательный" загазованный и загрязненный "свежий" воздух из открытых окон. Или на пыльцу в нем. Или на запах.

Или, давайте посмотрим с другой стороны, что случится внутри, в помещении, когда вы откроете окна? То, что выглядит разумной идеей, может привести к отрицательному эффекту.  Если наша комната находится в школе, то мы можем получить в наилучшем идеальном случае просто сквозняк - что не может положительно влиять на здоровье. К тому же, если у школы есть проблемы с излучением радона, то самая расчудесная вентиляция может даже усилить проблемы с радиоактивностью, разнося радон по всем классам школы. 

Так что вентиляция не всегда будет являться наилучшим выходом. 

Вентиляция вообще РЕДКО КОГДА является наилучшим выходом. И определенно, чрезмерно дорогим выходом и ответом на все вопросы. 

Тогда откуда же взялась идея о том, что вентиляция является наилучшей панацеей для разрешения проблем с качеством воздуха в помещениях? Почему мы так быстро и крепко ухватились за идею, что только и исключительно вентиляция предоставляет нам "приемлемое" качество воздуха в помещениях?

СХВАТИТЬ ЗЛОДЕЯ!

Мы живем в широко распространенном и ничем непоколебимом убеждении, что энергоэффективные здания "без утечек", естественно, подразумевают МЕНЬШУЮ вентиляцию. Следовательно, вся проблема тут же и немедленно благополучно канет в Лету забвения при БОЛЬШЕЙ вентиляции. 

Стандарт ASHRAE 62-1989 озаглавлен так "Вентиляция для приемлемого качества внутреннего воздуха". Он провозглашает, что только и исключительно вентиляция обеспечивает "допустимое и приемлемое качество" воздуха.  А может и не обеспечивает.  По крайней мере, заглавие стандарта  звучит так, как будто Американское общество инженеров отопления, охлаждения и кондиционирования воздуха (ASHRAE) дает свое пастырское благословение с амвона для вентиляции, как единственной стратегии снижения концентрации выбросов в воздухе, а все другое - не что иное, как полная, абсолютно нетерпимая и сплошная ересь. И точка.      

В 2000 году появился второй том протокола IPMVP, посвященный исключительно проблемам этой главы, в нем термин IAQ был заменен на термин IEQ (Indoor Environmental Quality), который более широк.    

Когда формулировался стандарт ASHRAE 62-1989, широко распространенным и популярным убеждением было то, что все (или почти все) проблемы с IAQ созданы исключительно вентиляцией и, соответственно,  могут быть  разрешены только и исключительно вентиляцией. Не осознавая грандиозности ошибки, стандарт ASHRAE 62-1989, несомненно, вдолбил это (как сейчас ясно, ложное) убеждение большому количеству людей, которые желали бы избавиться от "синдрома закупоренного помещения" … что бы ни понималось под этим понятием.  

Во времена разработки этого стандарта (до 1989 года) было трудно, почти невозможно дать точные ответы на следующие  вопросы: 

-чем являются некоторые из загрязнителей воздуха? 

-каков их уровень концентрации? 

-каковы их источники? 

Протоколы исследований и измерений проделали длинный путь, начиная с 1989 года.  Повышение воздухообменов в единицу времени, возможно, помогло работающим в то время, когда мы еще не были совершенно уверены в том, что нам делать.    

ВЕНТИЛЯЦИЯ НЕ ЯВЛЯЕТСЯ ПРИВИЛЕГИРОВАННЫМ СРЕДСТВОМ РЕШЕНИЯ ПРОБЛЕМ IAQ. И НИКОГДА НЕ БЫЛА ТАКОВЫМ.  Агентство экологической защиты США (EPA) уже много лет твердит нам, что наилучшей стратегией ослабления (…концентрации выбросов в воздух…) является контроль над источником выбросов. 

В 1970-х и 1980-х годах мы снижали приток внешнего воздуха в помещения, следовательно, платили больше денег за очистку, кондиционирование, охлаждение, нагрев и прочие многочисленные и дорогостоящие манипуляции с упомянутым внешним воздухом, уже находящимся в помещении. При снижении притока внешнего воздуха мы неожиданно столкнулись с большим количеством загрязнителей, которые, кажется, появились везде и повсюду. И чем меньшим был приток внешнего воздуха, тем порождались большие количественно и номенклатурно  концентрации этих загрязнителей. Поскольку снижение внимания (количественно и качественно) к вентиляции было довольно стандартным средством в 1970-х годах, то в 90-е годы повышение внимания к качеству внутреннего воздуха не могло выразиться иначе, как в виде стремления увеличить количество воздухообменов в единицу времени, 

Но воздух, нагнетаемый в большем количестве в здание, был неспособен разрешить проблемы IAQ. Все чаще, в противоположность ожиданиям, он делал нечто противоположное - еще больше ухудшал общую ситуацию. 

ПОТЕРЯ ПОЧВЫ ПОД НОГАМИ

Имеется множество реально произошедших случаев, описывающих ситуации, когда "большая" вентиляция создавала больше проблем с IAQ. Внимательный анализ всех этих случаев может помочь нам выделить и оценить проблемы,  которые способствуют порождению заблуждений. 

Относительная влажность

Исторически сложилось так, что когда затраты на любые строительные работы начинают выходить за рамки средств, выделенных в бюджете, то снижение этих затрат в первую очередь осуществляется за счет исключения из спецификаций оборудования, предназначенного для увлажнения / осушения. Сегодня, без этого оборудования увлажнения / осушения, очень трудно корректировать отрицательное влияние увеличения воздухообменов в единицу времени на относительную влажность. 

Вместо снижения внутренних концентраций загрязнений, и разрешения проблем IAQ, увеличение воздухообменов в единицу времени способствует только обострению проблем IAQ, связанных с воздухом, который фактически и согласно измерениям становится слишком сухим или чересчур влажным.  

Учитывая наличие достоверных данных, описывающих и фиксирующих проводимые более 50 лет наблюдения за раздражениями дыхания, даже за болезнями, порожденными чересчур сухим воздухом, процесс создания чрезмерно  осушенного воздуха не выглядит решением проблемы. 

В противоположном случае, при всем том, что мы знаем о микробиологических проблемах и их связи с чересчур влажным воздухом, создание более влажного воздуха посредством увеличения вентиляции, также не кажется решением проблемы. 

Заблуждения "разбавления" (разведения, разжижения и т.д.)

Обвиняющее энергетику мышление придает большое значение разбавлению как средству  решения проблемы. Но можем ли мы немного очистить воздух, если мы спросим: а действительно ли разбавление будет выходом из положения? 

Давайте сделаем видимыми человеческому глазу загрязнения воздуха в виде капель, например, жидкие соединения неона в лампах, вытекающие из лопнувшей трубки и создающие лужицу в помещении, где работают люди. 

Можем ли у нас появиться абсолютная уверенность в том, что  мы полностью разрешим проблему простым смыванием этой лужицы из шланга? 

Или от того, что мы не можем видеть загрязнители воздуха, то от этого проблема станет значительно меньше? Или что разбавление (разведение, разжижение) будет полным и окончательным решением проблемы? 

Так действительно ли единственное решение проблемы заключается в снижении уровня концентрации в воздухе? Разве у нас мало примеров хронических (и, к сожалению, довольно частых фатальных) последствий даже от малой концентрации некоторых загрязнителей?  

Имеется весьма реальная возможность того, что мы вернемся назад и увидим, что решение в разбавлении является не чем иным как обычным заблуждением. И заблуждением, вызывающим очень серьезные последствия. 

ОПРЕДЕЛЕНИЕ КОЛИЧЕСТВА 

ПОВЫШЕННОГО ПОСТУПЛЕНИЯ  ВНЕШНЕГО ВОЗДУХА
Использование повышенного поступления внешнего воздуха (increased outside air) в качестве стратегии разрешения проблем, связанных с IAQ также имеет ряд громадных  допущений. 

Первое, предполагается, что повышенное количество внешнего воздуха  предназначено для того, чтобы достичь работающих в здании. Недавно (в середине 80-х годов) проведенное исследование эффективности вентиляции в офисах, обнаружило, что более 50% офисов в США имеют системы вентиляции изначально "настроенные" исключительно на приток внешнего воздуха. Так что Потребители и ЭСКО бдительно посматривают на предприятия … где имеется диффузор … и на то, как воздух поступает в помещение.  И совершенно забывают, что увеличение поступления внешнего воздуха может вызвать в лучшем случае небольшой "вечерний бриз" в районе потолка помещения, но окажет слишком малое влияние на работающих на своих рабочих местах, расположенных гораздо ниже. 

Второе,  чрезмерное акцентирование на внешнем воздухе принуждает  нас к мысли только о притоке внешнего воздуха, в то время как простая стратегия рециркулируемого очищаемого воздуха фактически гораздо лучше. Такие понятия, как "фильтрация воздуха" и / или "очистка воздуха" совершенно игнорируются в стандарте ASHRAE 62-1989.  Сосредоточение исключительно на увеличении количества поступления внешнего воздуха в помещение, который (как уже доказано) имеет худшее качество, чем внутренний воздух помещения, может стоить миллионы и миллионы впустую выброшенных долларов. Так почему фетиш "свежего" внешнего воздуха так сильно формирует правила экономики, в то время как простая, точно рассчитываемая и достаточно дешевая фильтрация позволяет легко достичь требуемого качества внутренней среды в помещениях?

Когда ископаемое топливо сжигается при подразумеваемом условии, что весь "свежий" воздух мы получаем извне, то что случится с ожидаемым качеством внешнего воздуха, должного попасть в помещения? 

Одно исследование показывает, что стремление соответствовать стандарту ASHRAE 62-1989, увеличивает счета за энергию по всем школам нашей страны примерно на 20%.  

Другое исследование показывает, что дополнительно к потерям денег налогоплательщиков за сомнительно "свежий" воздух при следовании этому же стандарту, примерно 6 миллионов 303 тысячи 400 тонн двуокиси углерода появляется в воздухе (только над территорией США) - и только от школ ежегодно.  

Есть вид загрязнения от человека, возникший в далеком прошлом, в Темных Веках, когда человечество принимало ванну один раз в год, независимо от того, хотело оно этого или нет, считая вонь (и грязь) от выделений человеческого тела так называемой "святостью" … и еще один вид, который неискоренимая привычка коренных американцев, возможно, ввела в общечеловеческую культуру … курение. Вонь тела и курение. Если вы думаете, что этим вы ограничили все свои проблемы, то вы, наверно, забыли, сколько и каких времен прошло со времени Темных Веков. Вы забыли Возрождение? Затем Промышленную Эру? А как насчет Технологической Эры, Информационной Эры, сколько их было, не забыли?

Когда мы будем измерять наш воздух НА ОДНОГО РАБОТАЮЩЕГО, то давайте припомним все загрязнители, которыми мы можем управлять в течение многих лет. Как много сотен новых летучих органических соединений (VOC) мы добавляем в наш "черный" перечень ежегодно? Но поскольку у нас "прогресс", то человеческие загрязнители постепенно начинают играть меньшую роль, а загрязнения от строительных материалов, фурнитуры и "нового, улучшенного" оборудования принимают все большую и большую важность. Исследования, проведенные в Европе, показали, что величина загрязнений от всего, что относится к "строительству" намного больше, чем ожидалось. 

Так что обеспечение определенного количества воздуха на одного работающего не может быть выходом, если источниками загрязнений будут не люди. Лазерные принтеры и копировальные машины, работая только 8 часов в сутки, дают больше загрязнений в помещении, чем 2-20 человек, работающих в том же помещении  то же время. 

Обеспечение требуемого количества воздуха на одного работающего просто не способно выполнять свои функции, особенно в ситуациях, где количество работающих в помещениях,  забитых работающей техникой, невысоко. 

Ловушка "закупоренности" кажется даже еще более явной, Национальный Институт Безопасности и Здоровья Работающих (США) отметил неблагоприятность пребывания в  "энергоэффективных закупоренных" зданий, которая вызывает у работающего симптомы "синдрома закупоренного здания". Определения "синдром больного здания" и "синдром закупоренного здания" становятся синонимами. Начинаются грезы о широко распахиваемых окнах и сквозняках. 

Обвиняемые «закупоренные» здания дали нам печальный опыт; теперь мы можем сравнивать крохотные сбережения энергии с огромными потерями на оплату больничных листов персонала. "Смотрите", говорят они нам, "на все эти увеличивающиеся болезнетворные признаки, на потери производительности. Что за глупая идея... сберегать энергию… если, получая пару центов так называемых сбережений… будешь терять многие сотни долларов на простои из-за лечения. Что за излишне нерентабельная  идея!"

	затраты на квадратный фут в год на энергию (относительных единиц)
	3

	затраты на квадратный фут в год - на заработную плату и больничные листы (относительных единиц)
	115

	115/3 =  38.3, т.е. 1 доллар сбережений на 38.3 долларов потерь


Очень наглядно видно, откуда возникает гипотеза такого содержания: более низкие счета за энергию делают людей больными. 

Вывод также ясен: имеется прямо пропорциональная и сильная корреляция между энергоэффективностью и проблемами качества внутреннего воздуха (в помещениях). 

И ВСЕ ЖЕ ДАВАЙТЕ ОЧИСТИМ ВОЗДУХ! 

Ведь для доказательства гипотезы о том, что более низкие счета за энергию делают людей более больными, достаточно доказать, что во всех энергоэффективных зданиях качество воздуха плохое и производительность труда низка. 

Или,  докажите это другим способом, согласно следующей гипотезе: закупоренное здание вредно для здоровья человека. Давайте проведем небольшой регрессионный анализ и увидим строгую прямолинейную зависимость… чем больше энергетическая эффективность здания, тем более сильно выражены болезнетворные признаки и тем ниже производительность. 

Вся эта софистическая болтовня нескольких предыдущих абзацев  о закупоренных зданиях неизбежно ведет к появлению мыслей о том, какие были чудесные здания с утечками, совсем как средневековые замки, так образно описанные в романе В. Скотта "Айвенго".  Но действительно ли … все эти скрипучие, ветхие,  древние, с утечками  из всех щелей, полностью в стиле Новой Англии  здания … настолько чудесны?  По ним гуляют совершенно неочищенные, непрофильтрованные, неуправляемые бризы. И дополнительно, как они спроектированы? Трудно найти что-то более пожароопасное или подверженное затоплению.  

В великолепной статье Джозефа Дж. Ромма (Joseph J. Romm) "Убогий и чистый менеджмент" в сборнике 1995 года "Энергетический и экологический менеджмент" был приведен ряд примеров, когда энергоэффективность улучшала производительность, например, West Bend Mutual Insurance  - 40% снижения потребления энергии и 16% повышения производительности. 

Кейси Стенгл (Casey Stengle) говорит нам: "жизнь не всегда использует то, что есть и, вероятно, то, что будет".      

Неприкрашенной правдой является то, что "естественный" воздух не всегда является тем, чем считается, что он должен быть.   

И все то, что относится к "закупоренному" зданию; в предположении, что "закупоренное" здание хорошо разработано и над ним имеется надлежащий надзор. Да, хорошо изолированные здания могут действительно быть разработаны с профессиональными ошибками. Да, хорошо изолированные здания могут иметь несоответствующие или ненадлежащим образом исполняемые надзор и обслуживание. 

Но хорошо разработанное и надлежащим образом обслуживаемое "закупоренное" здание может обеспечить И энергоэффективность И  качественный внутренний воздух. 

ДОСТОИНСТВА ВЕНТИЛЯЦИИ

Вентиляция определенно является весьма значимой составной частью программы улучшения качества внутреннего воздуха. Вентиляция может быть хорошей стратегией ослабления (снижения) загрязнений, когда загрязнитель или его источник не может быть определен;  как промежуточный шаг, пока не будут предприняты какие-то другие, более эффективные действия, или когда другие стратегии ослабления (подавления) источника загрязнений являются фактически чересчур дорогими. 

Специализированные применения вентиляции, например, ограниченное первоначальное (исходное) управление или резервная вентиляция для управления концентрацией радона, являются значительными мероприятиями управления. 

ПРЕСЛОВУТЫЕ  "52 ПРОЦЕНТА"

Перед тем как обвинять вентиляцию в том, что она не дает никакого комфорта, нам нужно уточнить вопрос о пресловутых 52%. Адвокаты вентиляции чересчур часто ссылаются на древний отчет NIOSH "ветхозаветных времен", указывающий, что 52% проблем качества внутреннего воздуха (IAQ) полностью связаны с "неадекватной вентиляцией". 

Так или иначе, а ссылки на этот отчет понимаются как проблемы неподходящего ВНЕШНЕГО ВОЗДУХА.  А еще более внимательный взгляд на эти пресловутые 52% NIOSH указывает, что была просто совершена качественная ошибка. Проблемы "неадекватной вентиляции",  найденные и иногда довольно туманно определенные NIOSH, таковы:

· эффективность вентиляции (неподходящее распределение);

· ненадлежащая эксплуатация систем HVAC; 

· проблемы с температурой и влажностью;

· проблемы с фильтрацией и

· неправильно выбранные внедряемые ЭСМ.

Неподходящий и ненадлежащий состав внешнего воздуха является только одним пунктом из длинного перечня проблем. 

NIOSH утверждает, что цифра 52% основана на точных данных. Однако, если она представляет основные проблемы исследованных зданий, то расчеты NIOSH указывают также на еще одну важную критическую часть информации, которая "адвокатами вентиляции" обычно пропускается (специально или по злому умыслу): 48% проблем, обнаруженных NIOSH совершенно и абсолютно НЕ связаны с вентиляцией. 

NIOSH имеет обширный опыт исследований проблем внутреннего воздуха и хорошо разработанный протокол. И все же они определили, что примерно половина проблем, которые они исследовали, не связана с вентиляцией. Если данные NIOSH и проблемы,  определенные другими исследованиями рассматривать совместно, то не будет ошибкой сделать вывод, что очень многие из наших проблем с внутренним воздухом не могут быть разрешены исключительно увеличением притока внешнего воздуха. 

48% проблем не могут быть разрешены только вентиляцией. Этот факт сам по себе указывает на необходимость более тщательных исследований. 

ДЕЙСТВИТЕЛЬНОЕ СООТНОШЕНИЕ IAQ/ЭНЕРГОЭФФЕКТИВНОСТЬ

	Таблица 10-1. Источники проблем IAQ

	Организация - NIOSH

к -во зданий - 529

год анализа - 1987 
	Организация - Honeywell

к -во зданий - 50

год анализа - 1989
	Организация - HBI

к -во зданий - 223

год анализа - 1989

	несоответствующая вентиляция (52%)

внутреннее загрязнение (17%)
	эксплуатация и обслуживание (75%)

энергоменеджмент

-обслуживание

-изменение нагрузок
	недостаточная вентиляция:

-нет свежего воздуха (35%)

-несоответствующий свежий воздух (64%)

-распределение (46%)

	внешнее загрязнение (11%)

микробиологическое загрязнение (5%)
	разработка

-вентиляции / распределения (75%)

-фильтрации (65%)

-доступность / дренаж (60%)
	недостаточная фильтрация

-низкая эффективность фильтров (57%);

-некачественная разработка (44%);

-некачественная установка (13%)

	загрязнения от материалов, используемых в здании (3%)
	загрязнители (60%)

-химические

-тепловые

-биологические
	загрязняющие системы:

-излишне загрязняющие пути передачи (38%)

-маршруты осаждения (63%)

-увлажнители (16%.)

	источник: Managing Indoor Air Quality, The Fairmont Press  

суммарное количество в процентах, превышающее 100%, указывает на связанность многофакторных проблем IAQ. Разбивка произвольна и примерна.   


Небольшое исследование поможет понять ряд зависимостей между IAQ и энергоэффективностью. 

Первая зависимость, отчет за отчетом указывает нам следующее: когда счета за энергию начали разбухать с начала 70-х годов,  то сначала владельцы зданий, а потом многие менеджеры предприятий с согласия владельцев начали находить средства для оплаты этих счетов благодаря  кровопусканию бюджетов на обслуживание.  Это было особенно характерно для организаций и учреждений бюджетной сферы с так называемым "твердым" бюджетом, таких как школы и больницы. И как только счета за энергию от энергокомпаний стали падать, эти учреждения все глубже и глубже начали погружаться в болото недостаточного обслуживания, хотя счета за обслуживание будущих периодов  оставались примерно постоянными. 

Вторая зависимость между IAQ и энергоэффективностью также относится к проблеме анализа цен за энергию и эксплуатации. Как только цена за энергию начали нарастать, собственники стали использовать более энергоэффективное оборудование. К сожалению, обучение персонала по эксплуатации и обслуживанию более качественной работе на таком более сложном оборудовании оказалось явно не на высоте. Иногда создавалось впечатление, что персонал вообще не уведомляется об установке  нового оборудования.  И более того, происходила постоянная замена персонала по эксплуатации и обслуживанию, а  вновь нанятый персонал совершенно не получал требуемого обучения.  

Принимая во внимание упомянутые выше зависимости, на самом деле можно счесть, что подавляющее большинство проблем с IAQ возникает благодаря отношению к эксплуатации и обслуживанию. Таблица 10-1 выше приводит обзор проблем IAQ,  обнаруженных следующими организациями: NIOSH, Honeywell и Институтом Здоровья Зданий (HBI)** в начале 90-х годов, когда вентиляция считалась универсальной панацеей. 

Совместная цель IAQ и энергоэффективности

Любой менеджер предприятия знает, что его цель - предоставить владельцу предприятие, которое было бы одновременно привлекательно, не влияло бы на здоровье работающих, имело бы безопасную, производительную среду и было бы РЕНТАБЕЛЬНЫМ. 

Так что, если говорят о целях,  то цели и IAQ и энергоэффективности явно одни и те же. Они могут и должны выполняться параллельно и одновременно. 

Руководящие принципы 80-х годов

Оценка руководящих принципов "80-х" должна помочь рассмотреть эти обе стороны одновременно. (И не только 80-х годов). 

Первое: давайте тщательно рассмотрим так называемое правило "80-10-10". 80% проблем IAQ обычно сразу видны обученному глазу и при обычном обходе предприятия. Во время этого обычного обхода могут быть проделаны основные (и простейшие) измерения температуры, влажности, концентрации CO2 и т.д.  Более сложное, глубокое обследование не производится.  Так что оставшиеся 20% проблем на предприятии нуждаются в специализированном исследовании - часто даже ряде обследований. И даже в этом случае  - случае ряда дорогостоящих, кропотливых и долговременных обследований, 10% проблем остаются нераспознанными.   

Результат: 80% проблем определяются сразу, при простом обходе; 10% проблем распознаются в ходе тщательных исследований, а примерно 10% проблем так и остаются нераспознанными. 

Давайте запомним эти энергетические "80". Ведь эта цифра "до 80%"  вновь появится перед нами. И бесконечно будет повторяться. "До 80% сбережений программы энергоэффективности может быть получено благодаря энергоэффективной практике эксплуатации и обслуживания". А совершенно не благодаря новому оборудованию. 

Так что получите очень горькую и сильно слабительную пилюлю. Ведь для сбережения денег при выплате счетов за энергию владельцы урезают эксплуатацию и обслуживание. Потом, они предстают лицом к лицу с проблемами уже IAQ, связанными с эксплуатацией и обслуживанием - и вновь повысившимися счетами за энергию. И снова они  вступают в "заколдованный" круг … с новым,  еще большим урезанием бюджета на эксплуатацию и обслуживание. 

Но во всем этом имеется и положительная черта. Этот самый "заколдованный" круг, загнавший нас в глубокую яму, может помочь нам и выскочить из нее.   

IAQ и энергоэффективность: одновременно

ЕСЛИ мы определим 80% наших примерных проблем с IAQ во время поверхностно проведенного аудита 

И 

ЕСЛИ  мы во время того же поверхностного аудита найдем примерно те же 80% сбережений энергии, 

ТО можем ли мы рассматривать их вместе и предполагать, что разрешение этих проблем  можно выплатить из сбережений энергии.         

   Ответ звучит так: "ДА!!!". Общественная организация, IEI***  разработала протокол для выполнения таких услуг - объединения энергетического аудита с аудитом оценки качества внутренней среды  и предоставления таких услуг по себестоимости.  Другие организации последовали этому примеру. 

Сами измерения, конечно, энергоэффективности и IAQ, могут отличаться, но проводятся во время одного и того же аудита. Исследование IAQ проводится в паре c аргументацией идеи перфоманс-контрактинга:  оценить будущую плату из сбережений энергии. Оценить проблемы и пути того, как их ослабить. Такой подход докажет однажды и навсегда, что IAQ и энергоэффективность совместимы. 

Когда IEI проделала это,  владельцы  и/или  менеджеры предприятий получили гарантию того, что они получат безопасную, здоровую и производительную атмосферу настолько рентабельно, насколько это только возможно. Комбинированный анализ IAQ / энергоэффективности предоставляет огромную помощь для избежания исков IAQ, указывая  собственникам то, что они должны сделать то, что "соответствующий человек" сделал бы. И, почти в каждом случае, что может быть сделано без всякого ущерба для бюджета. 

Давайте не убивать гонца

Есть еще одно соотношение между IAQ и энергоэффективностью, которое заслуживает тщательного рассмотрения. Когда мы снизили уровень вентиляции и фильтрации в конце 70-х годов и в начале 80-х годов, мы автоматически повысили уровень концентрации некоторых загрязнителей, которые уже присутствовали. 

Мероприятия по энергоэффективности, во многих случаях, стали гонцами, сообщающими о появлении проблемы. Эти мероприятия только указывали на то, что в нашем воздухе имеются загрязнители и что эти загрязнители могут быть опасны для нашего здоровья. И одновременно то, что источники этих загрязнителей могут быть уничтожены или ослаблены там, где это возможно. Энергоэффективность предоставила нам сообщение. Так не будем следовать примеру жестокого короля, приказывающего срубать голову гонцу, принесшему неудобное или неблагоприятное сообщение.

Рассмотрим, что произойдет, если цены на энергию возрастут …. и они станут … даже не нужно других причин для того, чтобы начать оценку реальных затрат на энергию. Когда наши "друзья" со Среднего Востока сунут нам под нос ярлык с указанием цены за энергию, или когда мы реально оценим возможные затраты на внешние факторы и придем к выводу, насколько мы были глупы, когда считали, что цены на энергию будут низкими … постоянно. 

Когда цены на энергию возрастут, то снова IAQ и энергоэффективность станут во главе списка приоритетов. И это произойдет не случайно.  И если глашатаи 
IAQ будут продолжать твердить, что все проблемы  IAQ для энергоэффективных зданий можно разрешить только и исключительно за счет повышения подачи внешнего воздуха, то мы опять потеряем чересчур много. Для думающих о затратах собственников, повышение затрат на энергию перевешивает большинство проблем IAQ. Только регулирование соблюдения дорогих, и чаще всего ненужных, требований к подаче внешнего воздуха, может конкурировать с возрастающими ценами на энергию. И деньги могут быть потрачены впустую. 

Экологические концепции, повышенные цены на энергию, вопросы национальной безопасности и ненужные отходы наших ограниченных энергетических ресурсов вынуждают повышенную вентиляцию, по крайней мере, дорогостоящий ответ. Непрерывное развитие подразумевает, что мы все напрягаем наши головы вместе и вместе работаем над созданием качественной внутренней среды (в помещениях), энергетической эффективности и одновременно качественной внешней среды. 

Нашей основной целью является создание комфортабельной, производительной внутренней среды настолько рентабельно, насколько это возможно. Все это ставит энергетическую эффективность и качество внутреннего воздуха на одну и ту же сторону. Квалифицированные менеджеры и эффективно работающие ЭСКО должны создавать надежно работающую совместную команду, если они хотят выполнять свою работу эффективно и рентабельно. 

*IAQ = Indoor Air Quality = качество внутренней среды (в помещениях) - стандарт США Больше информации о IAQ можно найти у Ширли Хэнсен. "Управление качеством внутренней среды" (Shirley J. Hansen. Managing Indoor Air Quality). 

    **HBI = Healthy Buildings Institute  (примерный перевод - институт здравоохранения в зданиях)

   ***IEI = Indoor Environment Institute (примерный перевод - институт изучения внутренней среды (в зданиях)). Mike Crandall, 4302 Floral Avenue, Cincinnati, OH 45212, (513) 531-7110.    

Раздел 3

Перфоманс-контрактинг: следующая генерация

«Перфоманс - контрактинг: следующая генерация» - это о будущем. Вопреки тем, кто верит в противоположное, будущее энергоиндустрии в наилучшем случае просто непредсказуемо, а в наихудшем случае - является чем-то схожим на картину хаоса. Энергокомпании находятся перед лицом постоянных изменений, которые носят название "дерегулирование", или, выражаясь более точно (по нашему мнению) "перерегулирование". Мы обязаны мистеру Ричарду МакМагону (Richard McMahon) и мистеру Стиву Розенстоку (Steve Rosenstock) из Edison Electric Institute, внесшим внушительную лепту в этот раздел, представляя перспективы энергокомпаний с точки зрения оценки и измерения энергетических услуг. 

Однако в будущем определенно ясно только одно, а именно,  то, что ЭСКО будут продолжать играть важную роль в энергоиндустрии, хотя и изменившуюся. Если мы пожелаем стереть пыль с магического зеркала сэра Джона Ди в попытках предсказать будущее, то станет совершенно ясно, что характер услуг, предоставляемых энергосервисными компаниями и энергокомпаниями изменится, требования Потребителей к диапазону и номенклатуре энергетических услуг повысятся,  а режимы внедрения перфоманс контрактинга расширятся. 

"Чофидж" станет вызывать гораздо больший интерес. Поскольку роль основных энергопоставщиков больше не ограничена исключительно энергокомпаниями,  гораздо более важной станет проблема обеспечения снижения затрат на квадратный фут или, для промышленности, энергии на единицу продукции. Концепция платы одной компании одновременно за энергию, эксплуатацию и обслуживание, и капитальные улучшения станет все больше и больше соблазнять менеджмент Потребителя. 

Но в следующей генерации, энергия не будет единственной областью, где перфоманс контрактинг рассматривается как универсальная панацея для внедрения необходимых улучшений без основных капитальных инвестиций со стороны Потребителя. Боб Пейн (Bob Payne), директор федеральных энергетических услуг Duke Solutions предоставил свою точку зрения на промышленность и развитие других возможностей в главе "Когда "Энергия" не является единственным ответом". 

И, наконец,  мы, конечно, не можем не определять будущее, без знания возрастающего присутствия Интернета, и изменений, которые он вносит в то, как мы обмениваемся информацией и как мы делаем бизнес. Чарли Дуглас (Charlie Douglas), ведущий специалист в областях операций, промышленных отношений и человеческих ресурсов, а также телекоммуникационной индустрии в течение многих лет, представляет перспективы, того как мы переходим от временной бумажной к постоянной электронной коммуникации, а также какое влияние и возможность предоставляет это постоянство в нашей индустрии. Чарли, с помощью Bell System показал особые перспективы при получении информации немедленно в любое требуемое время.

Глава 11

"Перерегулирование" энергокомпаний: вклад ЭСКО

Никто не может думать об энергии или, более точно, об энергетической эффективности в эти дни без того, чтобы не спросить самого себя, какое влияние дерегулирование (и автоматически добавляющаяся конкуренция) в энергетике окажут на его работу. Неожиданно Потребители осознали важность проблем закупки энергии и изменений, появившихся в этом вопросе. Сложности, появившиеся сейчас, должны быть тщательно пережиты и изучены, чтобы не была насколько неожиданной встреча с такими же сложностями в грядущих дерегулированиях телефонии и индустрии природного газа.      

Перед тем, как мы рассмотрим вклад ЭСКО во все это, мы должны учесть еще один основополагающий принцип. Общеупотребимым определением является "дерегулирование энергокомпаний". Более точным определением является перерегулирование. Любой, кто взглянет в текст Указа 888 Федеральной Комиссии по Регулированию Энергии США, может не согласиться с нами, увидев воочию, своим бдительным взором  определение ДЕрегулирование.  Определение "дерегулирование" продолжает употребляться, но учтите, что набор указов, регулирований и новых федеральных мнений относятся исключительно к реструктуризации энергокомпаний. 

Мы уточнили у мистера Эшли Брауна (Ashley Brown),  старшего уполномоченного энергокомпании штата Огайо, являются ли синонимами "конкуренция" и "дерегулирование". Как заметил мистер Браун, авиалинии дерегулируются вот уже многие годы, но в Атланте и сегодня любой выбор авиалинии будет Дельта, Дельта и еще раз Дельта. А вот конкуренция в аэропорту Хартсфилд (Hartsfield) происходит и будет происходить между Боинг 747, Боинг 727 и, может быть, L1011.

В течение многих лет собственник предприятия нажимал, щелкал, поворачивал или как-то еще крутил переключатель и на предприятии появлялась электроэнергия. Давайте подробнее рассмотрим весь этот процесс. Режимы покупки электроэнергии были определенным образом ограничены, а собственники были вынужденными Потребителями исключительно той монопольной энергокомпании, которая обслуживала территорию размещения этих собственников. Потребитель мог, конечно, обратиться за абсолютно бесплодной защитой своих интересов к комиссиям по регулированию энергии штатов или федеральной комиссии по регулированию энергии. 

У собственников теперь нет никакого другого выбора, кроме того, как стать образованными Потребителями. Первое, что они должны четко понять и разработать, так это ввести в свою ежедневную работу выяснение ежедневных изменений на рыночном пространстве энергокомпаний. Или вызубрить как таблицу умножения общие знания того, что требуется и ввести новую функцию "надзора". 

"Надежность" и "качество энергии" должны стать новыми словами в лексиконе большинства потребителей электроэнергии.  Ну, "надежность", понятие о надежности практически считается само собой разумеющимся,  а вот "качество энергии" это пока еще не совсем ясный фактор. Так что пока последуем мистеру Н.К.П. Салве (N.K.P. Salve), министру энергетики Индии, заявившему, что "наличие энергии иногда больше стоит, чем отсутствие энергии". 

Инженеры-консультанты, особенно, инженеры-энергетики, должны разработать свой собственный опыт обеспечения и / или создать стратегические объединения с фирмой, которая может предоставить эту услугу - обеспечение.  Дерегулирование энергокомпаний предоставляет инженерным фирмам новые барьеры или большие возможности. Или, и то, и другое.

Для ЭСКО, весь сценарий действий станет определенной частью ежедневного ведения бизнеса. Не может быть никакого сомнения в том, что изменения на рыночном пространстве, отданном энергокомпаниям,  окажут значительное влияние на то, как ЭСКО будут вести свой бизнес. 

Рыночные сегменты, занятые ЭСКО, также изменятся. В ближайшее время, большие промышленные Потребители проявят гораздо меньше интереса к относительно меньшему влиянию "счетчиковой" стороны Потребителя по той простой причине, что переговоры по вопросам тариф / цена со стороны обеспечения могут дать намного большие изменения в счете от энергопоставщика в сторону повышения рентабельности. 

И. к тому же, что случится, если цена за электроэнергию упадет значительно ниже заранее установленной по контракту предельной цены и останется на этом уровне? Могут ли тогда собственники обнаружить то, что они больше платят за сбережение энергии, чем за то, что потребляют ее? Парадоксально, но факт. Чувство страха Потребителя, реальное или мнимое, может окутать мраком рыночное будущее ЭСКО.  По крайней мере, пока не завершится реструктурирование энергокомпаний. 

Многое, конечно, зависит от высшего управленческого персонала ЭСКО, спящего наяву, и видящего  пляшущие цифры окупаемости, которые изменяются ежечасно. Как будут работать гарантии? Как может ЭСКО застраховать риск? Будет ли уменьшаться доля энергии в перфоманс контрактинге, если возрастут доли перфоманс контрактинга по водному хозяйству и другим услугам? Разработка прогнозов на будущее требует превосходных источников информации, больших компьютерных программ … и много средств для уничтожения огромных куч макулатуры. И наоборот,  новая промышленность энергокомпаний может предоставить для ЭСКО некоторые великолепные новые и сверхновые  возможности, а также огромный потенциал роста.

СТИРАНИЕ ПЫЛИ С МАГИЧЕСКОГО ЗЕРКАЛА

У самого большого искателя фортуны были бы многочисленные затруднения при прогнозировании, нахождении консенсуса среди мириады вопросов политики, законодательства,  регулирования и промышленности, в его желании предсказать, каким будет сценарий развития энергокомпании. Наиболее вероятный ответ, полученный им, будет звучать как текст, вызванный из седой Елизаветинской древности: "Та, кто живет в магическом зеркале, должна научиться есть толченое стекло". 

С крайне большой степенью вероятности, и даже при сверхбольшом оптимизме, оценка как краткосрочных, так и долгосрочных последствий будет выглядеть аналогично, или по крайней мере, похоже на этот туманный бред. 

ВМЕНЕННЫЕ ВЫГОДЫ

Многое говорилось и еще больше будет говориться о вмененных затратах или вмененных инвестициях. Оборотная сторона той монеты вмененных выгод имеет такой же интерес (в частности, для тех, кто задумывается о том, как энергоэффективность будет обеспечиваться при реструктуризации энергокомпаний). 

В монопольной среде, энергокомпании прямо обеспечивают (а иногда предлагают) особые выгоды для Потребителя. Услуги энергокомпаний настолько распространены, что многие государственные агентства забывают о том, что они часто связаны с частными компаниями. Как только энергокомпании забудут о своей виртуально государственной роли и сосредоточатся на конкуренции, то они оставят себе только те услуги, которые вызывают непрерывный интерес Потребителей. Таким образом, не регулируемые субсидиарии энергокомпаний, такие как ЭСКО, созданные энергокомпаниями, останутся у разбитого корыта. 

При проведении более тщательного анализа, вмененные выгоды можно рассортировать на три неравноценные, но хорошо заметные типа:

1.Экономически выгодные услуги, такие как рентабельные энергоэффективные мероприятия. Эти услуги почти все предоставляются ЭСКО, организованными энергокомпаниями или ЭСКО, связанными тесными связями с энергокомпаниями. 

2.Услуги, которые не являются самофинансируемыми, такие как более дорогие возобновляемые мероприятия. Эти мероприятия могут компенсировать затраты на себя в течение большего количества времени, чем услуги первого типа.  

3.Услуги обеспечения "благосостояния",  такие как программы энергетического сопровождения лиц с низким доходом, которые для реализации будут, вероятно, требовать более прямого государственного вмешательства. 

ВКЛАД  ЭСКО

ЭСКО будущего, и, большей частью даже сегодня, будут нуждаться хотя бы в некотором опыте торговли энергией и / или в более тесном объединении с торговцами энергией и независимыми производителями энергии (IPP*). ЭСКО, которая не может смотреть за пределы счетчика и не способна обслуживать свои же концепции обеспечения потребителя, будет ощущать весьма большие, если не абсолютно непреодолимые неудобства на изменившемся рыночном пространстве. 

Многие собственники будут просто счастливы сбросить все вопросы обеспечения / потребления на плечи кого-то другого; вопросы экономики закупки энергии и эффективности потребления перестанут являться центральными в должностных инструкциях большинства менеджеров. Раннее обращение ENRON к чофиджу (продажа заранее обусловленного пространства на 10 лет по установленной цене на квадратный фут) вызвало постоянный рыночный успех. К сожалению, этот успех был очевидно большим, чем способность компании использовать его на ранней стадии эволюции чофиджа, но ныне этот лидер промышленности все еще предполагает оставаться во главе спроса на комбинированное обеспечение / потребление.       

Точка зрения ENRON фиксирует и отмечает ожидаемую большую роль, которую ЭСКО могут и будут играть в обеспечении всех энергетических нужд Потребителя. В конечном счете, у нас появится единый рынок энергоэффективности и обеспечения. Различия в обеспечении и потреблении на конкурирующем рынке станут гораздо менее важными с течением времени. 

Рыночный спрос на предложения чофиджа, который эффективно освободит счетчик обеспечения от глупости (или более вежливо, необдуманности) Потребителя, направит индустрию в этом направлении. Когда энергокомпании ведут переговоры по ценам обеспечения, они понимают, что их персонал, отдавая в подряд зал или другое здание для ЭСКО, обеспечивают гарантированные сбережения. Затем появилось понятие "совместной ответственности". К сожалению, первые контракты являлись не чем иным, как только громоздкими попытками объединить отдельные и разношерстные, а также юридические противоречивые условия контрактов потребления и обеспечения. Вначале рынок увеличил объем, однако, оказался способным воспринимать те ЭСКО, которые стали чувствительны к Потребителю в степени достаточной, чтобы обеспечить более простые контракты. Основной контракт,  с точки зрения собственника, был обязан устанавливать лишь рабочие параметры: температуру, влажность, воздухообмены в единицу времени, уровни освещения и так далее и указывать пути определения основных ожидаемых и непредвиденных переменных.  Согласно статье (ям) повторного открытия ведутся переговоры уже по влиянию непредвиденных событий, которые занимают достаточно много времени. ЭСКО будут иметь лучшую возможность управления рисками и обеспечения результатов, но то, как это будет делаться, не является важным для концепций собственника. Не будет это и той частью контракта, которую Потребители захотят подписать даже после долгих раздумий и споров.

Если появившиеся, образованные энергокомпаниями, ЭСКО захотят выйти за пределы традиционного монополистического набора мнений породивших их компаний и разработать надежные маркетинговые и финансовые подходы, то они будут в привилегированном положении, чтобы разрабатывать чофидж. "Внутренний" опыт обеспечения уже присутствует в породивших их компаниях.

Недолгое время энергокомпании - и в некоторой степени и их ЭСКО - продолжат наслаждаться виртуально государственным представлением, которое они сохранили. Так долго, как федеральное правительство продолжает поддерживать энергокомпании, даже находящиеся в частном пользовании, как виртуально государственные, ЭСКО, образованные энергокомпаниями, будут сохранять те же преимущества. Когда федеральное правительство больше не позволяет энергокомпаниям предварительно отбирать ЭСКО для своих агентств, условия конкурентной среды выровняются. Но такой "однородной конкурентной среды"  не так-то просто достичь, особенно для "новых" ЭСКО, образованных энергокомпаниями, которые широко используют эту отсрочку для упрочнения своего рыночного положения. 

Для ЭСКО, не образованных энергокомпаниями и инженерных фирм, желающих обеспечить себе сильную позицию в этом изменяющемся мире, диаграмма производительности труда будет крутой.  Искусством для менеджмента ЭСКО будет понятие о том, чего они не знают, нахождение надежных ресурсов информации или стратегических партнерств, а также интеграция этих новых данных и родственных компаний в свои действия по эффективной, рентабельной работе. 

Такие ЭСКО могут найти более безопасный и прибыльный подход в обслуживании промышленности ЭСКО чем их привилегированная часть (энергокомпании). К тому же, существуют две ниши, которые могут доказывать свою прибыльность при обслуживании тех, кто заключил перфоманс контракт. Это:

а) инвестиционные аудиты (IGA). Инженерные фирмы могут добавлять свой существующий опыт в инвестиционный аудит и включать компоненты оценки риска (что особенно важно, смотри дискуссию в главе 9 "Риски ЭСКО и стратегии менеджмента"). Инженеры энергетики, которые могут предоставить качественно проведенный инвестиционный аудит с прогнозируемой преемственностью, теперь находятся в большом спросе и нужда в них повышается ежегодно.

б)измерения и верификация (M&V). Потребители все более настойчиво и сильно заинтересованы в том, чтобы сбережения, за которые они платят, могли быть верифицированы, особенно, если верификатором будет являться независимая третья сторона. Благодаря трудам и лидерству Министерства Энергетики США (DOE), существует хорошо известный протокол IPMVP (последняя версия - октябрь 2000). (Смотри главу 4).                

ПРЕДУПРЕЖДЕНИЕ ПОТРЕБНОСТИ, НАХОЖДЕНИЕ ИСТОЧНИКОВ

И инженерные фирмы, и ЭСКО, которые желают эффективно обслуживать потребителей,  должны преодолеть сопротивление на рынке, начавшееся уже давно, задолго до того, как были предприняты первые юридические и законодательные действия. Взглянем ли мы на Калифорнию, как первый штат дерегулирования, благодаря ее законодательным усилиям или на юридический генеральный план Массачузетса (учтите временное опережение на 3 часа),  в 12:00, 1 января 1998 года, многие маневры по сохранению потребителей, будут уже достоянием истории. 

С другой стороны,  мудрые Потребители уже активны в разработке своих позиций в вопросах закупки. Одним из провидцев Потребителей был и является Линдсей Один (Lindsay Audin), который уже давно начал собирать ключевые данные предприятия и режимы поставок. Он убеждал своих коллег собирать и управлять информацией о нагрузке, экспериментировать с зависимыми от времени тарифами, анализировать и пересматривать (хотя бы на бумаге) текущие нагрузки, рассматривать "совокупную"  закупку с другими Потребителями и выпускать RFP для энергии, закупаемой на рынке1. 

Те, кто послушал Одина, не подписывали долгосрочных контрактов и теперь радуются своими преимуществами, успешно работая на новом, конкурирующем рынке. Советы Одина коллегам-потребителям, могут служить также инженерам и ЭСКО, которые желают обслуживать своих потребителей более эффективно. Инженеры и ЭСКО обычно заимствуют часть рекомендуемой информации, например, профили потребления при анализе потери нагрузки. Способность оценивать режимы тарифов, изменения в расписании работы и влияние энергопотребляющего оборудования - все это и прочее является частью инвестиционного аудита. Эта информация может теперь рассматриваться как подготовка к сравнению закупок и обоснованию стратегий переговоров. 

Три режима, чувствительных к тарифам (из перечисленных ниже) уже общедоступны. Четвертый режим вскоре также станет общедоступен. Все они предназначены для собственников - Потребителей и тех, кто желает оказывать им услуги. 

· тарифы времени дня (time-of-day = TOD) и времени потребления (time-of-use = TOU) – потребление изменяется в зависимости от сезона и согласно времени потребления; обычно пиковое потребление штрафуется, а внепиковое потребление предоставляет преимущества рентабельности при условии смещения нагрузок;

· прерываемые электрические услуги, что предоставляет энергокомпании гибкость при снижении обеспечения энергией за пределами определенного уровня и / или в случае определенного периода при обмене для более низких тарифов;

· пониженные тарифы, иногда называемые тарифами энергоменеджера, позволяют энергокомпании понизить нагрузки по предварительному уведомлению, согласно которому энергокомпания предоставляет преимущества при определенных условиях - и штрафует в случае их нарушения;

· оперативные цены (real time pricing = RTP) - это относительно новый тариф, цены обычно назначаются ежечасно, с  24-часовым предварительным уведомлением и таким же быстрым  откликом.

НОВЫЙ МИР ОПЕРАТИВНЫХ ЦЕН (RTP)

Потребители, консультанты и ЭСКО захотят изучить управление  RTP, если они поймут полные преимущества оперативных цен. RTP могут, и должны, беречь деньги. Ясно, что при установке цен возможно получение премии.  Так что первый вопрос звучит так: насколько большую изменчивость цен может выдерживать бизнес? Как только диапазон допускаемой изменчивости устанавливается, то заработает маневрирование в целях усиления преимущества RTP.  

Второй аспект работы с RTP отражает управление потреблением при условии, что в течение года у нас все работает, иначе тарифы должны быть сезонными или TOD/TOU . Вопрос звучит так: насколько большую эластичность цен может иметь бизнес? Могут ли нагрузки сбрасываться в то же время, когда в энергокомпании происходят сбросы потребления в прошлый полдень или имеется смещение нагрузок? Универмаги, например, выделяются тем, что в них установлено постоянное освещение и кондиционирование воздуха, следовательно, на первый взгляд, никакой эластичности они не имеют. Однако тщательное изучение графика потребления в универмаге покажет резкое снижение потребления во время обеда.  Так что если температуры воздуха летом возрастут на пару градусов во время обеда, то это окажет пренебрежимо малое влияние на уровень комфорта и универмаг, следовательно, сможет иметь что-то для переговоров о лучшем контракте. 

Предполагаемая жесткость в потреблении энергии может быть заменена значительной эластичностью,  если все условия будут внимательно проверены.

Понимание того, как различные энергокомпании откликаются на изменения нагрузок может теперь заложить основания для более сложных соглашений о закупке по мере хода времени.  В той же мере, профили нагрузки (отношение: усредненное потребление  / пиковое потребление) и менеджмент нагрузкой могут расширить привлекательность Потребителя уже для энергокомпании.

ЭСКО,  или их закупщики энергии, понимающие этот новый рынок, будут способны получить преимущества от структуры тарифов, в частности неудачно разработанных тарифов, при работе на оптовом рынке посредством процедур обратных покупок и продаж. Хотя эти "новые возможности" лежат на поверхности, но требуют тщательных и постоянно проводимых  исследований. 

Реструктуризация энергокомпаний в США и по всему миру быстро продвигается вперед. Источники информации, не отстающие от времени, обсуждены в главе "От пергамента к Интернету"  и ряде  приложений.

Опасности описания того, что происходит в происходящей эре дерегулирования - перерегулирования велики. Перспективы всего этого для энергокомпаний добавляют дополнительный уровень сложности и особенные перспективы. Авторы данной книги обратились к сотрудникам Edison Electric Institute (EEI) для того, чтобы выяснить их мнения специалистов об изменяющемся энергетическом рыночном пространстве. Оставшаяся часть главы отражает их точку зрения. 

ИЗМЕНЯЮЩИЙСЯ РЫНОК ЭНЕРГЕТИЧЕСКИХ УСЛУГ:   EEI  #

#авторами оставшейся части главы являются Ричард МакМахон (Richard McMahon) и Стив Розенсток (Steve Rosenstock), сотрудники  Edison Electric Institute. Однако их точка зрения никоим образом не является абсолютной истиной в последней инстанции.           

"СТАРАЯ" ИГРА ЭНЕРГЕТИЧЕСКИХ УСЛУГ

До введения Акта Энергетической Политики от 1992 года на рынке энергетических услуг было только пять ключевых игроков. Ключевыми игроками были:

· энергокомпании;

· энергосервисные компании (ЭСКО);

· компании систем контроля энергоменеджмента;

· производители оборудования и

· инженеры-консультанты и прочие консультанты

Энергокомпании были вовлечены на рынок энергетических услуг посредством своих предложений энергетических аудитов, обучающих семинаров, содействия технологии, благодаря программам менеджмента нагрузкой, и программам энергетической эффективности для всех классов (жилых, коммерческих, промышленных и сельскохозяйственных) Пользователей. Некоторые программы обеспечивали техническую поддержку, в то время как другие предлагали только финансовую поддержку в виде скидок или кредитов организациям (ссуд для конкретных физических лиц). При этом, энергокомпании были вертикально интегрированы и регулировались на основании "от штата к штату". 

Энергосервисные компании (ЭСКО) обеспечивали менеджмент проектом и установку оборудования для целого разнообразия коммерческих и промышленных Потребителей. В некоторых случаях, эти компании начинали работу как нерегулируемые субсидиарии электроэнергетических (или комбинированных газовых и электроэнергетических) компаний. В других случаях, ЭСКО были образованы самими энергокомпаниями, желавшими диверсификации (разностороннего развития). Тем не менее, большая часть ЭСКО работает совершенно независимо от энергокомпаний.

Компании систем контроля энергоменеджментом (EMCS**), такие как Johnson Controls и Honeywell добавили энергетические услуги в портфель своих услуг для усиления своих конкурентоспособных преимуществ перед другими аналогичными компаниями. Установка системы энергоменеджмента или системы автоматизации здания комбинируется с энергоэффективными модернизациями для повышения стоимости их продукта и ускорения срока окупаемости для Потребителя. 

Первоначальные Производители Оборудования (ОЕМ***), такие как Osram Sylvania для продуктов освещения или Trane для оборудования центрального кондиционирования воздуха, также вошли на рынок энергетических услуг, обеспечивая ПО анализа, финансирование проекта и контракты на установку и эксплуатацию & обслуживание оборудования. Тем не менее, производители оборудования крайне односторонни в спектре своих работах, ограничиваясь только своим оборудованием, они обычно не ведут услуг выполнимости для оборудования, произведенного другими компаниями. 

Инженеры - консультанты и другие консультанты служат в качестве менеджеров проекта и источниками независимого анализа для Потребителей. В этих ролях, консультанты способны рекомендовать конкретное оборудование, обосновать конкретное предложение из множества  возможных, без любого субъективного уклона в пользу одного типа технологии или одного конкретного производителя. 

Следуя "старой" игре, были созданы определенные программы, которые предлагались энергокомпаниями и другими игроками своим Потребителям:

· программы энергоэффективности;

· программы управления (менеджмента) нагрузкой;

· программы смещения нагрузки;

· программы прерывания / резервирования;

· информационные программы и

· программы финансирования.

Первые четыре типа программ были созданы "под зонтиком" управления со стороны потребления, поддерживаемого многими энергокомпаниями. 

Программы энергоэффективности включали директивные скидки для конкретного оборудования (освещение, двигатели, холодильные установки и так далее) и всесторонние поощрения при внедрении новшеств и общей реновации существующих зданий. 

Программы управления (менеджмента) нагрузкой включали переключение или отключение оборудования жилых помещений, такого как водонагреватели и кондиционеры воздуха, установленных на все здание, наряду с коммерческими и промышленными программами сокращения потребления, когда энергокомпания передает сигнал потребителю уменьшить нагрузки. 

Программы смещения нагрузки включали хранение тепловой энергии, тарифы времени дня (TOD) и другие программы поощрения потребителей смещать свое потребление во время снижения системных нагрузок.        

Программы прерывания / резервирования обеспечивали значительные выгоды и дисконты для тех Потребителей, которые могли переключаться на другие источники энергии по запросу энергокомпаний. Такими Потребителями обычно были крупные коммерческие или промышленные предприятия, которые располагали возможностями самогенерации для избыточности или по экономическим причинам. 

Большинство игроков в "старой" игре располагали информационными программами, такими как энергетические аудиты, обучающие семинары или информация об оборудовании. 

Они также предоставляли программы финансирования, такие как кредиты, соглашения о совместных сбережениях, или перфоманс контракты при внедрении особого специализированного оборудования. 

Однако, после принятия Акта Энергетической Политики 1992 года, наряду с другими изменениями в газоэнергетике и электроэнергетике, начавшимися с появлением конкурирующего оптового рынка, начал изменяться рынок и для энергетических услуг. 

"НОВАЯ" ИГРА ЭНЕРГЕТИЧЕСКИХ УСЛУГ

Наряду со "старыми" игроками, перечисленными выше, теперь появилось много "новых игроков" на рынке энергетических услуг. Некоторые из этих игроков являются новыми типами организаций, в то время как другие являются субсидиариями или "потомками" "старых" игроков: 

· энергозакупщики;

· освобожденные компании оптовой генерации

· принадлежащие инвестору и / или частные генерирующие компании;

· частные передающие компании;

· независимые операторы передающей системы (ISO****) и

· принадлежащие инвестору распределяющие компании (UDC*****  или LDC******) 

Согласно данным UDI (Utility Data Institute) количество энергозакупщиков, лицензированных  FERC на покупку и повторную продажу (перепродажу) электроэнергии увеличилось с 70 компаний в 1994 году до 229 в конце 2-го квартала 1996 года. В феврале 1997 года насчитывалось уже 303 утвержденных FERC энергозакупщика.  UDI также сообщает, что в 1995 году, свыше 20 фирм, торгующих электроэнергией продали более 26.1 млн. МВтч электроэнергии в США. За 1996 год, "MegaWatt Daily" доложил, что более 20 компаний, торгующих электроэнергией, продали более 200 млн. МВтч. 

Определение освобожденных компаний оптовой генерации таково: это генератор оптовой электроэнергии, который освобожден от обеспечения требований PUHCA*******. Этот юридически законный класс компаний создан Актом Энергетической Политики 1992 года для того, чтобы позволить отдельным лицам, корпорациям и зарегистрированным коммунальных холдинговым компаниям иметь собственные активы оптовой генерации,  которые арендуют или продают энергию не присоединенным организациям без подчинения собственников регулированию согласно PUHCA. Согласно данным Института Эдисона количество освобожденных компаний оптовой генерации возросло с 0 в 1992 году до 59 в 1993 году. В ноябре 1996 года существовало уже 320 зарегистрированных освобожденных компаний оптовой генерации. 

Принадлежащие собственнику компании генерации, компании передачи и компании распределения  ("генко", "транско" и "диско") являются "потомками" вертикально интегрированных комплексных энергокомпаний. Поскольку энергокомпании перераспределили свои роли, многие из них разбили себя на отдельные единицы. Поскольку компании распределения оказывают наибольшее влияние на рынок энергетических услуг, исключительно они оказываются под властью свода регулирования штата, и многие штаты учреждают требование обеспечения общественных нужд, требующего создания компаний распределения для выполнения энергетических услуг в пределах юрисдикции штата. 

В "новой" игре энергетических услуг, старые программы в большинстве случаев имеют право только на сосуществование или наиболее вероятно будут заменены на следующие услуги и программы: 

· определенные пользователем программы поощрений;

· программы "зеленых цен" на энергию;

· услуги энергокомпаний с прибавочной стоимостью и

· агрегация (объединение) услуг. 

На дерегулированном рынке, определенные типы Потребителей могут согласно контракту требовать поощрений за установку определенного вида оборудования. Для усиления отклика Потребителей, энергетические провайдеры могут заранее предоставлять финансовые преимущества, основанные на требованиях Потребителей. Этот тип определенных поощрений может стать  неотъемлемой частью рыночного пространства.

Дополнительно, может быть образована ниша рынка Потребителей, которые имеют особые предпочтения, такие как источник генерации своей электроэнергии. Некоторые энергокомпании уже предлагают программы "зеленых цен", благодаря которым Потребители имеют шанс получить энергию или инвестировать в предприятие производства "зеленой" энергии, такое ветровая турбина или солнечная энергия. 

Другие энергокомпании и новые образования на рынке энергетических услуг будут предлагать нетрадиционные или неэнергетические услуги как часть своих общих пакетов услуг. Такие услуги могут включать эксплуатацию оборудования, особое заказное оборудование или финансирование модернизации предприятия, оборудование достижения качества энергии, системы безопасности, использование Интернет, телекоммуникационные услуги и услуги кабельного телевидения. Различные игроки будут предлагать различные комбинации товаров и услуг на новом рынке. 

Еще одним аспектом нового рынка будет агрегация (объединение) услуг. Такие предприятия, как студенческий или рабочий городок (кампус), наряду с сетями розничных магазинов и большой корпорацией, обычно имеют множество предприятий в одном или нескольких местах. Некоторые провайдеры предлагают агрегатные услуги, такие, например, как ежемесячные счета от энергокомпании для этих отдельных размещений. Такое объединение (агрегация) может предоставить значительные сбережения для Потребителя и позволить провайдеру услуг обслуживать ряд предприятий по одному подписанному контракту. 

ЭКОНОМИКА В "НОВОЙ" ИГРЕ

При повышении конкуренции, появятся изменения в тарифах на электроэнергию, равно как и в счетах за электроэнергию, которые представляются большинству Потребителей. В большинстве случаев, в стандартном счете за электроэнергию может появиться больше компонент, например: 

· расходы на генерацию;

· расходы на передачу;

· расходы компании распределения; 

· расходы энергозакупщика;

· расходы перехода к конкурентоспособности; и 

· расходы на общественные товары / преимущества

На рынке с розничным выбором, расходы на генерацию могут быть оценены генерирующей компанией, которая выбрана Потребителем или энергозакупщиком. 

Расходы на передачу могут быть определены передающей организацией (например, независимым системным оператором (ISO)). Некоторые Потребители могут нести дробные множественные расходы на передачу, в зависимости от количества ступеней передающих организаций между Потребителем и генерирующей компанией. Это приводит в результате к эффекту многослойности или "расслоения" расходов на передачу.

Распределяющие компании могут продолжать получать компенсацию за часть или все свои расходы, что регулируется агентством штата. Расходы могут подразделяться на плату за основные услуги и плату за услуги добавочной стоимости.

Компании, торгующие энергией, производят расходы на Потребителей, оказывая им услуги или на компанию генерации, находя Потребителей, которые покупают электроэнергию. В некоторых случаях, компании, торгующие энергией, производят расходы и на Потребителей, и на компании генерации, оказывая услуги по обоим адресам. При этом, однако, не совсем ясно, где эти расходы будут показаны одной строкой в платежных обязательствах Потребителя.

Расход на переход к конкурентоспособности известен также как  расходы вмененных затрат. В течение первых нескольких лет дерегулирования в конкретном штате, энергокомпании будут способны покрыть вмененные затраты энергостанций, которые утверждаются регулирующими органами штата. В штате Род Айленд, расход на всех Потребителей составит 2.8 цента на кВтч. Другие штаты могут разработать особые механизмы и для покрытия вмененных затрат ввести их компенсацию в счета от энергокомпаний, а некоторые штаты, например, Калифорния, выпустят облигации для покрытия этих затрат. 

Расходы на общественные товары / выгоды также могут быть названы расходами на "вмененные выгоды". Эти расходы могут компенсироваться платой компаниям распределения для продолжения работы программ, которые являются выгодными для регулирующих органов штата. Такие программы могут включать программы управления со стороны Потребителя, программы для тех, кто имеет низкий доход, услуги по проведению дешевых или беззатратных энергетических аудитов, и другие социальные программы, которые текуще выполняются вертикально интегрированными энергокомпаниями. Вероятнее всего, что эти расходы будут давать эффект так долго, как будут собираться расходы на переход к конкурентоспособности. 

Единственным возможным результатом расходов на общественные товары / выгоды является конкуренция между компаниями распределения и ЭСКО по отношению к оказываемым энергетическим услугам или контрактам на них. Это может вынудить компании распределения конкурировать со своими филиалами - ЭСКО для проекта в пределах территории услуг компании распределения. 

В новой среде, компании распределения и ЭСКО найдут, что различные Потребители воспринимают различные ценовые сигналы. Некоторые Потребители могут принимать оперативные или интерактивные ценовые сигналы с разнообразием особенностей или времен подготовки. Например, некоторые Потребители воспринимают цены, которые изменяются ежегодно, в то время как другим Потребителям назначены тарифы, которые изменяются ежемесячно, ежедневно и даже почасово. Потребители с почасовыми тарифами требуют расширенного уведомления днем раньше, или минутой раньше, в начале нового часа. При наличии смешения  различных ценовых сигналов, различные части счета за электроэнергию могут иметь различные пиковые сезоны или пиковые времена во время выходных дней. Например:

· компания генерации выбирает достижение пикового потребления зимой;

· компания передачи (или компании) имеет (имеют) пиковое потребление весной, которое падает, из-за расширенного количества оптовых энергетических сделок; и 

· компания распределения поддерживает пиковую нагрузку системы распределения летом из-за нагрузок кондиционирования воздуха и других. 

При наличии множества ценовых сигналов заметно, что наблюдаются экономическое преимущество программ смещения нагрузки, так как, например, хранение тепловой энергии должно быть снижено или исключено. Это также изменит природу анализа проекта. 

При выполнении точного анализа в "новой" игре, ЭСКО нуждаются в ПО моделирования здания. Это ПО должно осуществлять моделирование потребления энергии зданием почасово, вместе с моделированием тарифов на почасовой основе (т.е. 8760 точек данных для цен за энергию). Использование "усредненных" тарифов вероятнее всего приведет к большим ошибкам в экономическом анализе. 

Так же вероятно, что цены для коммерческого и промышленного Потребителя понизятся в течение нескольких грядущих лет. Реальные тарифы на электроэнергию упали за прошедшие 8 лет, особенно для промышленных Потребителей. Как только цены на энергию упадут, внутренняя норма возврата (IRR) для проектов энергоэффективности также упадет. Этот фактор сам по себе изменит рынок для энергетических услуг, так пороговое значение IRR для проектов обычно превышает  20%. 

Другие области с активными и / или агрессивными программами управления со стороны Потребителя (DSM********) вероятнее всего имеют аналогичные результаты. Для тех Потребителей, которые не хотят участвовать в программах DSM, но находятся на рынке для энергетических услуг, имеется ряд режимов. Такой  Потребитель текуще может выбрать между энергокомпанией, ЭСКО, энергозакупщиком, операторами системы передачи, собственным персоналом и компаниями генерации в следующих проблемах: 

· основные электроэнергетические услуги (генерация, передача и распределение);

· энергетические аудиты;

· скидки за эффективность оборудования;

· биллинг и / или информация о тарифах;

· финансирование;

· закупка энергии;

· установка оборудования; и 

· эксплуатация и обслуживание оборудования.

Различные игроки будут иметь различные преимущества (и неудобства) в предоставлении упомянутых выше продуктов и услуг. Так что для "пакетирования" продуктов и услуг, которые предлагаются Потребителю, вероятно, должны формироваться объединения. Например, летом 1996 года, было объявлено, что фирма  Honeywell  (ЭСКО)  и фирма  Louisville Gas & Electric Power Marketing, Inc.  (компания - закупщик энергии)  сформировали стратегическое объединение. Другие такие стратегические объединения могут быть сформированы для увеличения продукта и предоставления услуг, предлагаемых Потребителю. 

Поскольку индустрия электроэнергокомпаний станет реструктурированной в ближайшие несколько лет, появятся резкие изменения на рынке энергетических услуг. Как и в других индустриях, имеющих большое количество поставщиков, вероятно появление большего количества стратегических объединений и слияний между энергосервисными компаниями друг с другом и с другими участниками (такими как закупщики энергии и компании генерации) в этой конкурирующей среде. 
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*IPP = Independent Power Producers = независимые производители энергии 

**EMCS = Energy Management Control System = система контроля энергоменеджментом

***ОЕМ = Original Equipment Manufacturers = первоначальные производители оборудования  

****ISO = Independent Transmission System Operators = независимые операторы передающей системы

*****UDC = ?

******LDC  = ?      

*******PUHCA = Public Utility Holding Company Act  = Акт коммунальных холдинговых энергетических  компаний  

********DSM = Demand-side Management = управление со стороны пользователя

Глава 12

Когда "Энергия" не является единственным ответом

Традиционный перфоманс-контрактинг первоначально предназначался для соблюдения нужд пользователей энергии в муниципальной, учрежденческой сферах и сфере обучения.  Постоянные нехватки бюджета, непрерывное ежедневное и ежегодное потребление энергии и классическая аллергия на риск также предсказуемы, как и модификации освещения, систем энергоменеджмента и систем HVAC,  которые соответственно предлагаются в ответ. Имеется множество примеров, в которых универсальные потребности встречают доказанно рентабельные решения, которые сберегают миллионы энергетических долларов. 

Концепция перфоманс контрактинга стала настолько распространенной, что предлагалась чуть ли не на каждом сегменте рынка, от универсамов до нефтеперерабатывающих заводов.  Основные рассуждения заключались в следующем: проект, который способен финансироваться из сбережений энергии и /или эксплуатационных сбережений, является надежным предложением, которое нужно внедрить.  Однако,  та же самая логика, которая полностью понятна и абсолютно приемлема, например для правления местной школы, так же часто отвергалась и продолжает отвергаться в промышленном секторе#.    

#В этой главе термин "промышленный" относится к просто потребляющему энергию предприятию, такому как печь для плавки металла, химический процессор или автомобильный конвейер.   

Имеется такое  большое разнообразие продуктов, процессов, энергетических затрат, балансовых отчетов и рыночной стабильности, которые мы можем только рассматривать как "типовые" промышленные потребности. Хотя определение нужд какой-то школы в какой-то мере является определением нужд других аналогичных школ, промышленные нужды значительно шире и требуют намного более сложного процесса предварительной количественной оценки (квалификации) потребления. 

Традиционный перфоманс контрактинг, настолько эффективно применяемый к предсказуемым требованиям учрежденческого или коммунального потребителя, чаще всего сбоит в промышленности, поскольку требуемый для потребителя результат значительно отличается от того, что порождается учрежденческим / коммунальным рынком и уточняет концепцию перфоманс-контрактинга. Где обычная школа может ограничиться модернизацией среды обучения посредством лучшего освещения или более надежного управления температурой, промышленность стремится дополнительно (а чаще всего в первую очередь) повысить благосостояние акционера. Большинство корпораций, настроенных  на получение прибыли, оценивают перфоманс контракт гораздо более критично и методично, чем любую, носящую другой характер, закупку основного оборудования или соглашение об услугах.   

РЕАЛИИ ОТНОШЕНИЯ ПРОИЗВОДСТВО / ЭНЕРГИЯ

Для производителя самое важное - производство. Доля энергетических затрат в таких отраслях промышленности, как получение алюминия, химические процессы или производство цемента обычно составляет не менее (гораздо чаще, более) 30% типовых затрат на производство, а в некоторых других отраслях промышленности  - не может превышать 2-5% типовых затрат на производство. 

Когда эта доля (доля энергетических затрат) составляет малую часть бюджета, то, в этом случае, ее относительное значение для компании-производителя пренебрежимо мало. Заработная плата и затраты на материалы могут составить намного большие доли в типовых затратах и гораздо чаще всего бывают  в центре внимания инженеров предприятия и разработчиков процесса в том случае, когда вышеупомянутые типовые затраты необходимо любым способом уменьшить.       

Хотя приветствуется любое мероприятие по значимому снижению затрат, затраты на его внедрение прежде всего (и всегда) взвешиваются и оцениваются с риском снижения выпуска продукции или потенциалом для увеличения производства. Если проектная стоимость снижения выпуска продукции или снижения дохода перевешивает (и значительно) стоимость сбережений затрат на энергию, то  проект автоматически будет отвергаться. Любое отрицательное влияние на выходное качество почти определенно вызовет в результате то, что предложение перфоманс контрактинга также будет отложено. 

Процессы, которые длятся 24 часа в сутки (непрерывные), могут получить очень много выгод от сбережений энергии, но так же автоматически подразумевают много риска от прерываний процесса в результате внедрения мероприятий по снижению затрат. Например, установка высокоэффективных натриевых ламп высокого давления, с их характерным оранжевым цветом, на самом деле может реально уменьшить потребление энергии, но качество процессов, чувствительных к цвету, таких как печатание или окраска, почти определенно ухудшится, снижая спрос на продукцию. 

После того, как постоянные издержки производителя снижены, действующее производство станет значительно более прибыльным и любое энергетическое решение, которое будет способно снизить выпуск продукции после выхода за точку безубыточности, будет совершенно неприемлемым. Таким образом, термин "риск" в промышленном перфоманс контрактинге станет скорее обозначением риска потери прибыли, а не политическим риском плохо проведенных переговоров по перфоманс - контрактингу на муниципальном рынке. 

ПЕРФОМАНС КОНТРАКТ, ПОВЫШАЮЩИЙ ПОТРЕБЛЕНИЕ ЭНЕРГИИ

Если повышение потребления энергии улучшает производство и, последовательно,  повышает прибыль, требуется проект промышленного перфоманс контрактинга при условии его самофинансирования с приемлемой нормой возврата. Производитель автомобильных ковров осаждает синтетическое покрытие сначала на одну сторону заготовки, затем на другую сторону, при двойном пропускании через термостат на природном газе. Использование технологии одновременного покрытия синтетическим покрытием  заготовки с обоих сторон (после однократного пропускания через электрический инфракрасный термостат), одновременно и повышает затраты на энергию, и удваивает количество продукции,  в результате приводя к простому сроку окупаемости проекта в 6 месяцев. 

Традиционный перфоманс контрактинг, тщательно разработанный в бюджетной и коммунальной сферах,   не способен получать прибыль от этого потенциала, так как улучшение обучения, например, не генерирует дополнительного облагаемого налогом дохода для оплаты увеличения затрат, произведенного для улучшения среды обучения.  Промышленный рынок позволяет ЭСКО предлагать такие решения,  которые имеют разумный деловой смысл (даже за счет повышения потребления энергии), а не только снижают потребление энергии. 

Гарантия эффективности является неотъемлемой частью традиционного процесса перфоманс контрактинга, но в противоположность в наивысшей степени чувствительной среде коммунальных учреждений, промышленный потребитель обычно не придает такого всеобъемлющего смысла интенсивному долгосрочному процессу измерений и верификации (M&V). 

Принятие риска является наиболее тривиальным и обычным аспектом делового климата и любой Потребитель, вероятнее всего, не будет искать страховки в случае своего произвольного делового решения. Однако, вероятнее всего он будет являться таким разумным и здравомыслящим Потребителем, который предпочтет защищать свои инвестиции, и предпочтет иметь дело только с теми компаниями, которые уже продемонстрировали свои способности, располагают долгосрочной стабильностью и значительными финансовыми ресурсами. 

ВРЕМЕННОЙ ГОРИЗОНТ ПЕРФОМАНС КОНТРАКТИНГА

Есть еще и другой ряд вопросов, которые влияют на желательность перфоманс контракта при его выходе за традиционные сферы рынка - это вопросы длительности контракта.  В районах страны, где затраты на электроэнергию или на природный газ являются относительно низкими, проекты могут быть самофинансируемыми, но могут также требовать и более длительных сроков окупаемости для поддержки положительных оборотов проекта. Хотя муниципалитет может ожидать исключительного права собственности и занятости своих зданий в течение неопределенного периода времени, "временные горизонты", которыми располагает промышленник, будут намного короче из-за экономических неопределенностей. 

Устаревание продукта, изменения на рынке, импорт, слияние и целый ряд прочих неопределенностей могут вызвать у бизнеса ответственность за платежи за энергоэффективные улучшения, которая может пережить срок службы предприятия. Вот почему промышленный Потребитель вправе ожидать более низкого простого срока окупаемости и длительности контракта, равной 3-5 лет, в противоположность диапазону в 8-12 лет, приемлемому для большинства учреждений бюджетной сферы.  Вот почему при снижении затрат на энергию, наличие только сбережений энергетических затрат не будет достаточно при предлагаемой длительности перфоманс контракта - вот основная причина того, почему снижение потребления энергии особенно в промышленности само по себе не всегда может быть единственным ответом. 

ВСЕЯДНЫЕ ЭСКО

Традиционный перфоманс контрактинг обычно ограничен в своем применении энергосберегающими мероприятиями (ЭСМ) со стороны потребления.. Новая генерация "интегрированных энергосервисных компаний" (ИЭСКО) должна предложить энергоэффективность, управление обеспечением поставок, обналичивание активов (приватизацию) и услуги по энергетическому учету вместе с прямым финансированием ЭСКО. Финансирование инноваций позволит промышленному потребителю определить положительный оборот в течение срока контракта. 

"Однократное посещение магазина" за всеми нуждами снижает затраты на закупку и генерирует немедленный доход, позволяет избежать месяцев и лет задержки в понимания рынков энергии и оценок предложений, которые могут стоить миллионы долларов. Некоторые ЭСКО даже предлагают стимулирование в виде начальной платы наличными при подписи на сумму, равную дисконтированной стоимости потока наличных средств гарантированных сбережений проекта.  Однако, любое действие такой природы повысит финансовый риск ЭСКО и перейдет в дополнительные затраты для потребителя. Невзирая на неустойки, непредвиденное "вливание" капитала от доверенной, уважаемой компании способно быть благодарно принято как инвестиции управления со стороны потребителя (DSM), которые были так великодушно распределены энергокомпаниями в прошедшую эру. 

Чтобы совместить снижение потребления (повышения энергоэффективности)  с допустимым сроком контракта, сбережения должны накапливаться из других источников. Управление обеспечением поставок является становится все  более важным средством по мере того, как дерегулирование электроэнергокомпаний распространяется в пределах всей страны. Как и в случае нерегулируемой поставки природного газа, имеется оптимальная стратегия закупки, которая приводит к наилучшей стоимости для Потребителя.  

Основные национальные промышленные и коммерческие компании с множествами офисов могут "объединять" свои закупки энергии для получения наиболее предпочтительных тарифов и надежных услуг.  Выясняется,  что  новая генерация ЭСКО достаточно высоко квалифицирована для того, чтобы участвовать в национальных розничных энергетических рынках и предлагать на них свои услуги. Любое упоминание о том, что ЭСКО могут участвовать только в промышленности обеспечения энергии или промышленности энергоэффективности, предназначено для защиты "близорукого поведения " первой генерации ЭСКО. 

Вторая генерация ЭСКО,  которую иначе можно назвать "супер ЭСКО",  будет гарантировать более низкие затраты, основываясь на своих способностях закупать энергию более эффективно, в частности,  при условии, что ЭСКО может осуществлять переключение топлив по краткому уведомлению. 

Производственный процесс, разработанный для использования в качестве топлива нефти или природного газа, позволяет ЭСКО с хорошо укомплектованным и умеющим торговать персоналом получать преимущество от рыночной неустойчивости и производить немедленно оплачиваемые закупки, которые исключительно экономичны для конечного потребителя. Некоторые промышленники имеют свой  обученный персонал для сделок подобного рода. 

Перфоманс контракты, в которых обе стороны, Потребитель и ЭСКО, участвуют в текущих сбережениях, в настоящее время во все увеличивающемся количестве используются как инструменты приобретения обеспечения поставок.  Так как объем контракта энергоэффективности определяется расширением предыдущих усилий Потребителя, то объем гарантированных сбережений поставок определяется существующими квалификациями Потребителя закупать топливо и энергию. Как только рынки электроэнергии подверглись дерегулированию,  квалификации, требуемые для закупки энергии повысились, выпячивая наружу несчетные миллионы долларов, которые можно получить или потерять из-за нерешительности. 

СТРУКТУРИРОВАНИЕ ПАКЕТИРОВАННОГО РЕШЕНИЯ

Теперь,  когда выяснилось, что ЭСКО одновременно имеет: 

а)возможности снижать потребление энергии, 

б) повышать производство посредством модификации процесса и 

в) закупать энергию более рентабельно, 

то возможно расширить пакет ее услуг еще больше.  

Давайте рассмотрим производителя текстиля, который платит единовременно 100000 долларов в год местному муниципалитету за очистку сточных вод после операции окраски ткани. В то время, когда станция очистки находится в черте города, этот оборот существенен и дает вклад в бюджет города; но вот, прошли годы, затраты на очистку сточных вод с предприятия стали намного превышать получаемые от предприятия платежи. В результате переговоров со своим наибольшим производителем, город увеличивает плату за очистку сточных вод в 6 раз, до 600000 долларов в год, для согласования с действующими тарифами в регионе. Дополнительно, город требует, чтобы предприятие истратило 300000 долларов единовременно для установки оборудования измерения расхода в целях как можно более тщательного измерения водяного потока. Не в состоянии принять новые платежи и не имея свободных средств в бюджете на закупку нового измерительного оборудования, компания вынуждена обратиться к ЭСКО, чтобы та нашла возможное решение.      

ЭСКО рассматривает много альтернатив, включая рециклирование сточных вод, построение собственной станции переработки и передачу отходов другому предприятию, расположенному в трех милях, которое имеет свободные мощности, доступные по низкой цене. Рециклирование порождает недопустимый риск появления дефектного продукта, вызванного потенциальным сбоем работы оборудования фильтрации, которое удаляет цветные красители из воды, а получение разрешения на местную переработку отходов от Агентства по охране окружающей среды (ЕРА) весьма проблематично и вероятнее всего будет получен отказ. Однако, права собственности между двумя предприятиями совместны для обеих компаний и затраты на насосы и трубопроводы таковы, что позволяют возврат инвестиций в течение 5 лет. При установке оборудования регенерации тепла из нагретого до 190 градусов Фаренгейта (73.6 гр. Цельсия) потока отходящей воды и использования регенерированной энергии для предварительного нагрева воды для очистки бойлера, ЭСКО находит дополнительные сбережения, которые снижают предлагаемый период контракта до 4 лет. Дополнительно,  паровой бойлер может быть переведен на работу с переключением топлива и обеспечить более низкие затраты на энергию в любое время года при гарантированных максимальных тарифах, производя сбережения обеспечения, что еще снижает период контракта до примерно 3 лет. ЭСКО в результате предоставляет проект "под ключ" включая финансирование, разработку, менеджмент проектом, строительные работы и эксплуатацию. 

Применяя знакомое понятие предложения самофинансирования и структурируя его в рамках основного промышленного временного горизонта и рисковых ограничений производства, ЭСКО разрешила скорее деловые нужды компании, а не ее энергетические нужды.  Она не нарушила сущность перфоманс  контрактинга как финансового средства содействия продаже предлагаемых продуктов или систем, а скорее предложила мощное средство содействия производству и получения дохода. 

СДАЧА В ПОДРЯД  И ПРИВАТИЗАЦИЯ

Сдача в подряд энергостанции, также известная, как "монетаризация активов", когда ЭСКО закупает существующие активы,  является другим  результатом предложения перфоманс контракта. Сосредоточенность на прибыльном новом бизнесе часто связана с общими планами действий по развитию, которые вознаграждаются высокой доходностью активов (ROA), поощряют ответственных за решения распоряжаться авуарами, которые могут обслуживаться и эксплуатироваться более эффективно и надежно третьими сторонами. 

ЭСКО может рассчитать текущие затраты предприятия на потребление таких объединений с достаточно достоверной степенью точности. Сбережения, которые позволяют ЭСКО получить прибыль, а владельцу достичь более низких затрат, порождаются несколькими источниками, включающими: 

· улучшенную эксплуатационную эффективность, порождаемую высококвалифицированными инженерными ресурсами ЭСКО;

· более низкие затраты на топливо и / или поставку электроэнергии; или

· более низкие затраты на эксплуатацию и обслуживание после того, как оборудование модернизировано. 

Еще одним фактом, мешающим ЭСКО технически получить реальные сбережения будет то, что большинство предприятий изменялись за годы работы так, что составные части систем предприятий находятся в состоянии разной эксплуатационной способности и износа и в разной степени устаревания как физического, так и морального. Системы, к тому же, редко когда разрабатываются для их текущей оптимальной производительности, что в результате приводит к изначально заложенным неэффективностям в результате неправильно определенных распределительных трубопроводов,  противоречий в их работе, утечек и других дорогостоящих недостатков. 

Еще один источник сбережений является результатом способности ЭСКО приобретать капитал по процентной ставке более низкой, чем требуемая процентная ставка  для потребителя, что позволяет потребителю реинвестировать доходы от продажи по более высокой процентной ставке. Вариантом такого предложения является определение текущего потребления энергии / капитала продуктом потребителя и предложение более низкого,  гарантированного максимума затрат на единицу продукции для товаров первой необходимости на базе сдачи в подряд. 

Привлекательность таких предложений значительна, но давайте снова заявим, что  производство лежит во главе угла и что любая реальная или мнимая угроза производству от этой сделки перечеркнет любую привлекательность. Соответственно, только ЭСКО с солидной репутацией в перфоманс контрактинге, с особым опытом работы при "сдаче в подряд" и существенным доступом к капиталу обнаружат, что сотрудничество с таким типом предприятия достаточно плодотворно. 

В результате, традиционный перфоманс контрактинг сможет быть перенесенным  в "промышленный" сектор и другие рынки, если ЭСКО сможет лучше понять особые деловые нужды потребителя, а не только энергетические нужды и предоставить более широкий диапазон решений, которые могут соблюсти такие требования. 

Энергия сама по себе не будет являться единственным ответом  для промышленного потребителя, основными движущими силами которого будут ускорение производства, понижение эксплуатационных расходов и, что самое важное, повышение прибыли.

Глава 13

От пергамента к Интернету - перспектива

"Бизнес  - это … сеть, которая ускоряет время процесса принятия решений иногда до скорости света. 

Эллиот М. Гулд (Elliot M. Gold)

"Каждый день перед нами встают новые реальности, которые мы могли только представить вчера. Национальная информационная инфраструктура, информационное супершоссе с подключениями и выключениями в каждом доме, беспроводная коммуникация и так далее. Ежедневно нам кажется, что мы изменили свое поведение и полностью восприняли такие новые технологии с такой доминацией информации, как банкоматы, кредитные карточки, Интернет и   интерактивное телевидение. По мере продвижения в информационный век, человечество ощущает свою вовлеченность в технологическую революцию по всем вопросам, начиная от охоты и кончая сельским хозяйством и от экономики до производства."

Отчет Federal Electronic Commerce  Acquisition Team 

(ECAT)  

КАК МЫ ОЧУТИЛИСЬ ЗДЕСЬ

Расстояние  - и время  - вот что мешало и мешает в течение многих лет введению технологий и вот что практически полностью или частично исключало изобретение такой концепции как новейший деловой мир. Те из нас, кто в данное время вовлечен в сферу энергетического перфоманс контрактинга, всегда высоко оценивали роль технологии в том, что мы продаем и обслуживаем. Теперь перед нами предстали новые офисные технологии и изменения, которые они вызвали в методах, которыми как мы, так и наши потребители, проводят свои деловые решения. Их появление, конечно, неожиданно, но мы обязаны их учесть, если хотим оставаться экономически жизнеспособными игроками в глазах как наших потребителей, так и партнеров. 

Коммерция всегда остро реагирует на те преимущества, которые технология предоставляет ей. Мы можем прослеживать влияние технологии на коммерцию в течение ряда лет, особенно в сфере коммуникаций, поскольку коммуникации больше всего подвержены влиянию времени и расстояния. Устные соглашения (хлопнуть по ладоням), печатные соглашения (независимо от того, на каком материале они напечатаны), обычная почта, доставка кораблями, доставка на лошадях, телеграф, радио, факс машины, электронная почта - все это служило для того, чтобы преодолеть препятствия времени и расстояния. И требовало скорости. 

Контракты предназначены для фиксации взаимопонимания, которое достигалось в ходе переговоров вовлеченными и заинтересованными сторонами. Контракты высекались на камне, вырезались на гранитных глыбах и стелах, записывались на глиняных пластинах, шкуре животных (пергамент), папирусе, бумаге. Мы быстро приблизили тот день, когда мы обнаружили, что контракты можно представить в виде цифровой информации, которую можно записывать на магнитные запоминающие устройства  и воспроизводить с них. Но проблема скорости  так и  остается проблемой. 

Термин "электронная коммерция" (ЭК*), в общем, означает безбумажный обмен деловой информацией в стандартизированном формате: электронной почты,  электронной доски объявлений и электронной передачи инвестиций в поддержку деловых функций. ЭК стала возможной после появления стандартов электронного обмена данными (EDI**), согласованных сторонами, обменивающимися информацией или выбираемых из ряда возможностей, разработанного общеизвестными органами стандартизации: Американским Национальным Институтом Стандартов (ANSI***),  Международной Организацией Стандартов (ISO****). Ордера на закупку товаров, стандартные платежные документы,  RFQ/RFP, котировки, счета и другие, что можно представить в бумажной форме - все это было успешно заменено стандартными операциями, на основе EDI. 

Наше общество все более сильно зависит от способности как можно более быстро  передавать и принимать большое количество информации, передаваемой на большие расстояния. Текст и данные во всех их формах становятся основой нашей жизни. Коммерция может, с одной стороны, способствовать этим усилиям, но с другой стороны, новые технологии в обществе будут распространяться намного более быстро, чем это можно предсказать самыми тщательными прогнозами. Все стороны нашей жизни уже стали и в будущем станут еще более зависимы от быстрого доступа к информации.  Интернет и WWW***** теперь являются и будут служить основными инструментами для этих изменений.    

Интернет можно определить как некоторое открытое объединение коммуникационных сетей, которое предоставляет компьютерам, подключенным к ним, возможность прямого взаимодействия друг с другом по всему миру. Интернет окутал земной шар и поддерживает тысячи эксплуатационных и экспериментальных услуг. В результате, он виртуально делает доступной любому человеку любую записанную информацию, при единственном условии: доступе к компьютеру. Компонента  WWW  Интернет позволяет пользователям очень легко просматривать через гиперсреду представления текста и графики с использованием методологии "выделить и щелкнуть" ("мышью").    

Еще одной в равной мере важной чертой Интернет является услуга, которую он оказывает; а именно, "электронная почта" ("e-mail"), которая позволяет сообщениям (будь то судебное решение, предложение продажи или услуг, или контракт) быть посланными персоне, находящейся на соседней улице или в Афганистане, виртуально за одно и то же количество времени. Легкость использования, дополнительно к способности быстрого перемещения информации, сделала Интернет во всем мире коммерции феноменальным явлением. 

Правительства также играли ключевую роль в образовании, развитии и вездесущности Интернет, который быстро позволил пользователю руководить мощью компьютера.  Идея Интернет зародилась еще в проектах Холодной Войны 1950-х годов в недрах Министерства Обороны США (DOD******). Совместный эффект действий правительства, университетов и промышленности, Интернет должен был стать тем, о чем Итиэль де Сола Пул (Ithiel de Sola Poole) из Массачузетского технологического института (MIT) еще в то время  сказал так: "наибольшая машина, созданная человеком за все время существования человечества".  Еще позже, "ARPAnet"******* проявила свою способность перемещать данные,  изобретенную аспирантами,  желающими удовлетворить свои потребности в персональной передаче данных, не завися от "библиотечных крыс".  Потом появилась Usenet, оставив в наследие сначала "доску объявлений", а затем "электронную почту". Опустим остаток истории, в результате мы обнаруживаем крайне быстродействующую сеть, могущую объединить большую часть деловых фирм, учреждений и отдельных лиц в пределах всего земного шара.  

Эффективно работающая ЭСКО должна открыть для себя пути того, как добавить Интернет к своим "деловым инструментальным средствам", что позволит более быстро и эффективно находить потребителей, конкурентов и партнеров по торговле. Интернет дает тем, кто использует его, ощущение глобального присутствия, независимо от того, насколько малым может быть их бизнес. Те же, кто не использует Интернет, твердя, что вся его роль раздута и преувеличена, не должны забывать, сколько времени теперь занимают пустые болтуны на факсимильной машине, перед тем, как ранее занимали, мешая делу,  телефон.   

Пользователей, которые могут успешно применить Интернет  в своем основном бизнесе, становится все больше и больше. Дополнительно к подавляющему использованию "электронной почты", многие фирмы уже глубоко погрязли в электронных публикациях. Коммерческие предложения, спецификации, технические руководства - нет числа номенклатуры электронных публикаций. Все то, что сильно зависит от частых пересмотров и обновлений, легко может обнаружить скорее в каждом компьютере благоприятную среду для развития и естественных бесчисленных исправлений, которые намного более удобно проводить и использовать на экране компьютера, а не в традиционной печатной форме,  что, дополнительно, позволяет пользователю совместно разделять ответственность за существенное снижение затрат с "издателем". Интернет является также важнейшим источником информации, необходимой для бизнеса - подробности правительственных соглашений и контрактов, экономические отчеты и анализ, регистрация ценных бумаг и патентов, нормы и объявления IRS, статистическая информация, Федеральный Регистр - все это может быть найдено здесь. Особый целенаправленный интерес тех, кто вовлечен в перфоманс контрактинг, могут вызвать веб-узлы, обслуживающие Министерство Энергетики (DOE), Мировую Энергетическую Ассоциацию (WEA), Национальную Ассоциацию энергосервисных компаний (NAESCO), Ассоциацию Инженеров Энергетиков (AEE) и другие организации, которые располагают текущей  информацией, необходимой для индустрии перфоманс контрактинга. 

Так что решение за нами. Мы должны выбрать концепцию электронной коммерции, если желаем соблюсти императивы все более и более конкурентоспособной окружающей среды. Требование скорости должно быть приспособлено к предоставлению возможности для специалистов в наших деловых структурах (закупщикам, разработчикам, менеджерам проектов и т.д.) более эффективно, точно и надежно выполнять свои служебные обязанности. Интернет предоставляет даже самым малым фирмам способность участия совершенно и полностью глобально. 

Производители и в индустрии услуг могут использовать Интернет для нахождения потребителей, работы с поставщиками, инженерами и конечными пользователями; разрабатывать продукты и системы и объявлять о них на рынках. Обновление ПО также доступно через Интернет. Как уведомления, так и регистрации участников  разнообразных встреч и конференций, также легче всего передаются через Интернет. И, наконец,  как среда для самого удобного рекламирования, Интернет может очень легко найти информацию о предмете, месте его приобретения и цене - и более того, легко связать заказчиков с фирмой-изготовителем. 

Некоторые группы особенно активны в руководстве эволюцией электронной коммерции. Правительство продолжает играть важную роль, хотя его роль как источника финансирования значительно ослабела. Организация поддержки приобретения и снабжения компьютерной помощи  (CALS********) сформирована Министерством Обороны  для того, чтобы способствовать расширению электронной коммерции посредством обучения и распространения технических руководств, систем контрактинга и снабжения. Джеймс А. Абрахамсон (James A. Abrahamson), бывший председатель правления корпорации Oracle и председатель US CALC Industry  Steering Group, который был избран, для того чтобы объединить воедино коммерческие стандарты, протоколы и методы действий, находит приятным думать о CALC как о "Коммерции со Скоростью Света". Он продолжает утверждать, что эффекты движения к электронной коммерции, CALC и стандартам электронного обмена данными продолжают оставаться глубокими. Они изменят лицо бизнеса, то, как происходят в нем коммуникации, как будет вестись бизнес, и, наконец, как все люди будут обмениваться информацией друг с другом. Он не боится дегуманизации, но считает, что возможность коммуникаций между нациями и по всему миру более важна и способствует человеческому существованию.

ТЕКУЩИЕ ТРЕНДЫ И ПРЕИМУЩЕСТВА

13 октября 1994 года, президент Клинтон подписал Акт Рационализации Федеральных Приобретений 1994 года (P.L. 103-355) (FASA*********). Разработано законодательство для значительного изменения пути, которым правительство проводит бизнес и будет вынуждать производить изменения в деловой практике для всех, кто желает торговать с государственными агентствами. Важнейшим в улучшениях, указанных и законодательно поддерживаемых в FASA является создание государственной Сети Федеральных Приобретений (FACNET**********), которая передает многие текущие процессы приобретения, перегруженные дорогостоящей и вынуждающей большие временные простои бумажной работой в системы электронного обмена данных (EDI),  ускоряющие  процессы и работы, легко доступные компьютеризованному обществу через коммерческие сети, специально сертифицированные для этой цели. 

Хотя государственный рынок велик, перфоманс контракторы не могут потерять даже долю частного сектора. Согласно недавнему официальному сообщению для печати,  Международная Ассоциация Менеджмента Предприятиями (IFMA***********) доложила в своем отчете, что коммерческие здания в США потратили более 71.8 миллиардов долларов на потребление энергии в 1992 году. Применение концепций электронной коммерции совместно с принципами перфоманс контрактинга, описанными в этой книге, сможет позволить ЭСКО эффективно помочь собственникам и сотрудникам предприятий достичь целей энергоэффективности и сбережения денег. И сами ЭСКО смогут получить больше денег за свою работу!

Каковы пути, при которых переход к электронной коммерции может дать выгоды для бизнеса ЭСКО? Их несколько:

1.Изображение (ваш логотип). При условии присутствия вашего бизнеса в Интернет, ваши потребители будут знать, что вы понимаете и  осознаете преимущества от этой технологии и что вы являетесь частью настоящего движения.

2.Производительность. Способность использовать электронную почту для персонала и существующих потребителей, а также готовность использовать электронную почту потенциальными потребителями - все это является средствами сбережения  большого количества как времени, так и издержек.             

3.Нахождение на уровне. Использование веб позволяет отслеживать текущие тренды в бизнесе. Способность найти данные по почти любому предмету - вот еще одна из пока еще надлежащим образом не оцененная способность присутствия Интернет в бизнесе. 

4.Вхождение в рынок. Ваше деловая характеристика и  ваш послужной список могут быть введены во многих форматах в Интернет - и ваши потенциальные потребители получат возможность ознакомиться с ними!  Вы можете рекламировать ваши продукты и услуги, заранее предоставлять анкеты с ответами на наиболее часто задаваемые вопросы и обновлять все материалы о вас так часто, как вам это угодно. Вероятно, что еще более важно, это дает вам также возможность выяснить в режиме реального времени то, чего хотят ваши потребители, сформировать и немедленно передать ваши встречные предложения.    

5.Услуги потребителям. Прямая коммуникация с вашими потребителями, обмен учетными данными от энергокомпании, доступ к данным мониторинга - все это также возможно в Интернет!

Этот последний пункт требует более подробной расшифровки. Многие ЭСКО сегодня, например, процветают в федеральном секторе, например, что особенно показательно, в Министерстве Обороны. Отражая историю компьютерного доступа, ускоренного Министерством Обороны, рассмотрим теперь как ЭСКО, может обратиться к этому потребителю, если она совершенно незнакома с новым электронным миром. 

Итак,  тем из вас, кто только начинает изучать вопрос о том, как вы может быстро получить выгоду и ознакомиться с электронной коммерцией, которую  Интернет и WWW  могут предоставить вам, предлагается потратить немного времени и усилий для того, чтобы выяснить то, что на самом деле будет доступным для вас. Если вы к тому же имеете доступ к компьютеру с коммуникационными возможностями, то у вас задача еще легче. Приведем перечень веб-узлов, которые содержат информацию о том, что вас интересует и с которой вы успешно можете начать. Вы сами убедитесь, насколько ваш труд стал более эффективным при использовании Интернет в вашем ежедневном бизнесе, и как Интернет будет служить вам даже в тех вопросах, которые вы пока представить не можете. 

	Выборка веб-узлов

	адрес Интернет

http: // www
	владелец веб-узла

	aeecenter.org
	Ассоциация инженеров энергетиков США /

Association of Energy Engineers (АЕЕ)

	weea.org
	Всемирная Ассоциация Энергоэффективности /

World Energy Efficiency Association (WEEA) 

	aesp.org
	Ассоциация профессионалов по энергетическим услугам /

Association of Energy Service Professionals (AESP) 

	afe.org
	Ассоциация инженеров предприятий /

Association of Facility Engineers (AFE)

	boma.org
	Ассоциация владельцев и менеджеров зданий /

Building Owners and Managers Association (BOMA) 

	bmvp.org
	Международный протокол измерений и верификации выполнимости / International Performance Measurement and Verification Protocol (IPMVP)

	eia.doe.gov
	Администрация энергетической информации /

Energy  Information Administration (EIA)

	epa.gov
	Агентство защиты окружающей среды США

Environmental Protection Agency (EPA) 

	eren.doe.gov
	Министерство  энергетики  США - Федеральная программа энергоменеджмента / U.S. Department of Energy (DOE) - Federal Energy Management Program 

	energywise.com
	Расширенные энергетические интерактивные услуги /

Energywise On-Line Services  

	eren.doe.gov/femp
	Федеральные программы энергоменеджмента /

Federal Energy Management Programs (FEMP) 

	ifma.org 
	Международная Ассоциация Менеджмента Предприятиями

International Facility Management Association (IFMA) 

	mfginfo.com
	Информационная сеть производителей / 

Manufacturers Information Net 

	crest.org
	Центр возобновляемых и устойчивых технологий

The Center for Renewable and Sustainable Technologies (CREST) 

	naesco.org
	Национальная Ассоциация Энергосервисных Компаний 

National Association of Energy Service Companies (NAESCO)

	necanet.org
	Национальная Ассоциация Электроподрядчиков

National Electric Contractors Association (NECA) 

	intr.net/pma
	Ассоциация энергозакупщиков

Power Marketers Association (PMA)
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*ЭК = электронная коммерция = ЕС = electronic commerce

**EDI = Electronic Data Interchange = электронный обмен данными

***ANSI = American National Standards Institute = Американский Национальный Институт Стандартов. 

****ISO = International Standards Organization = Международная Организация Стандартов

*****WWW = World Wide Web 

******DOD = Department of Defence = министерство обороны США
*******ARPA = Advanced Research Projects Agency. 

********CALS = Computer Aided Acquisition and Logictics Support Organization 

*********FASA = Federal Acquisition Streamlining Act

**********FACNET = Federal Acquisition Network = сеть федеральных приобретений 

***********IFMA = International Facility Management Association = международная ассоциация менеджмента предприятиями.

Раздел 4

ЭСКО становятся глобальными

Станут ли ЭСКО глобальными? Решение об участии на глобальном рыночном пространстве это одно из тех решений, которое требует особо тщательного обдумывания и планирования. В конце концов, это просто  маршрут - только маршрут, все равно откуда и куда: из Атланты до Сиэтла или от Нью-Йорка до Праги. Чтобы добраться до сути дела, мы будем рады ознакомить вас с некоторыми глубокими мыслями международных лидеров развития ЭСКО. 

Когда у Дона Смита (Don Smith) спросили, будут ли ЭСКО глобальными, его ответ был таков: "Это нужно хорошо обмозговать". Конечно, сложности запросов международного рынка требуют немного больше объяснений. Мистер Смит пояснил, что все объясняется постановкой вопроса и ответами на ряд вопросов, крайне критичных для тех ЭСКО, которые возжелают стать международными. А ведь мистер Смит являлся одним из пионеров перфоманс контрактинга, еще тогда, когда был президентом фирмы Viron, одной из первых ЭСКО в США. Теперь же, как президент Energy Masters Corporation, он щедро использует свой опыт на международной арене. 

Джим Хэнсен (Jim Hansen), президент международной консалтинговой фирмы по перфоманс контрактингу, Kiona International, с опытом работ в более чем 20 странах, также соизволил бросить практичный взгляд на международные вопросы. Рассмотрев культурные, политические и финансовые проблемы, мистер Хэнсен высказал  теплые слова доброжелательного оптимизма. 

Аньес Икбал (Anees Iqbal), исполнительный директор по деловым связям и развитию фирмы Symonds Power & Energy, отделения в Великобритании концерна Compagnie of Generale de Chauff of France начинает с того, что опыт Европы в перфоманс контрактинге уникален и важен. Даже в том случае, если люди, работающие в ЭСКО, могут не знать длительность времени перфоманс контрактинга, существующего в Европе. 

Те из нас в США, кто был вовлечен в борьбу за принятие перфоманс контрактинга Министерством Энергетики, в частности, на Юго-Востоке, узнали странное сходство с тем, что происходит в Великобритании.

Питер Гэрфорт (Peter Garforth), написавший из Брюсселя, очертил свой европейский опыт в Honeywell и Landis & Gyr  и более подробно свой опыт работы как международного консультанта финансирования энергоэффективности, добавляя свои выводы ведения бизнеса в глобальной экономике. Мы считаем, что читатель поймет большую рыночную значимость умений и способностей, которые должны быть развиты, чтобы воспользоваться их преимуществами по всему миру.

Отметим вклад Аньес Икбас и Гэрфорта в главы 14 и 17, в той части, что относится к перфоманс контрактингу в жилой сфере. Во многих странах, особенно Европы, ЦТ для больших жилых зданий предоставляет…очень привлекательный рынок перфоманс контрактинга сбережений энергии. 

Глава 14

От международных корней в завтра

ФОРМЫ РАЗВИТИЯ ЭНЕРГЕТИЧЕСКОГО ПЕРФОМАНС КОНТРАКТИНГА (ЕРС)

Энергетический перфоманс контрактинг (иначе, ЕРС) это обобщенный термин, предназначенный для обозначения перфоманс контрактинга на международной сцене. Он может носить самые разнообразные названия в различных странах. Приведем некоторые из них:

· Технологический перфоманс контрактинг (Бельгия, Германия и другие страны Европейского Сообщества (ЕС)) (Technology PC);

· Контрактный энергоменеджмент (Великобритания) (Contract Energy  Management);

· Contract du Resultat или Exploitation de Chauffage (Франция);

· Финансирование третьей стороны (Великобритания и иногда в США) (Third Party Financing).

Но каково бы ни было название, основные компоненты предоставляемых услуг одни и те же. По сути дела, это оказание множества услуг, и не только в обеспечении и потреблении энергии, но и тех эксплуатационных услуг, которые необходимы для обеспечения эффективных обеспечения и потребления энергии и оплачиваемых после некоторого измерения и верификации (M&V) их выполнимости. 

Как и в США, услуги по ЕРС по всему миру обычно предлагаются компаниями, называемыми энергосервисными компаниями (ЭСКО)

В общем, ЭСКО (во всех странах) предлагают своим потребителям не только энергетические услуги, но также разрешение всех технических, финансовых, коммерческих и эксплуатационных проблем, которые необходимы решить (в зависимости от нужд потребителя для внедрения улучшений энергоэффективности). Целями ЭСКО в самую первую очередь являются: обеспечение пакета услуг в сфере энергоменеджмента и инвестирование в важнейшие проекты, которые согласно предварительным предсказаниям обещают приемлемую финансовую норму возврата. 

В первоначальной Европейской форме этой концепции, компания ЕРС проводила улучшения энергетических услуг, используемых ее потребителями посредством эффективных эксплуатации и обслуживания (O & M), изменений в управлении предприятием и даже посредством полной замены старого и устаревшего предприятия на энергоэффективное новое предприятие. Обычно, компания ЕРС обеспечивала весь капитал для модификации и замены как оборудования, так и самого предприятия в целом. 

Как утверждается везде в этой книге, затраты на услуги компании ЕРС и затраты на обслуживание капитала исторически компенсируются из ожидаемых по прогнозу сбережений или из оценки сбережений. Обычно, чистые сбережения, ожидаемые ПОСЛЕ ТОГО, как капитальное оборудование полностью оплачено и эксплуатационные затраты учтены, совместно разделяются между ЭСКО и ее потребителем, что указано в договорном отношении (независимо от его названия) между ними. В этом заключается сильнейшая привлекательность перфоманс контрактинга для предприятия,  в этом заключается сильнейший стимул для ЭСКО:  чтобы сбережения были достигнуты, а еще лучше превышены в сравнении с прогнозом. 

Имеется много изменений в основной концепции ЕРС. Диапазон услуг обычно обеспечивается  в пакете или по отдельности.  Давайте перечислим их:

· текущие работа, эксплуатация  и обслуживание;

· обеспечение энергии, включая платежи по счетам за топливо;

· обеспечение замены запчастей по гарантированному отдельно контракту;

· обеспечение проектного финансирования, для восстановления предприятия; и 

· специализированные инженерные услуги, включая анализ осуществимости, инжиниринг  разработки проекта, управление внедрением и так далее.   

КАК ПОЖИВАЕТЕ, ЕВРОПА?

Концепция перфоманс контрактинга развивалась одновременно в нескольких странах,  что, вероятно, помогло в объяснении  и понимании ряда используемых терминов и условий. Однако, подавляющее большинство специалистов считает, что первые шаги были сделаны все таки во Франции. 

Франция

ЕРС был разработан во Франции примерно 50 лет тому назад, и его концепция первоначально носила название Exploitation de Chauffage. Концепция основывалась на единственном успешно внедренном контракте с больницей и интерес к ней быстро возрос, особенно в бюджетной сфере (жилые дома (частные и многоквартирные), лечебные учреждения и так далее), затем подключился промышленность и другие сектора. Теперь общее число компаний, вовлеченных в ЕРС во Франции достигает 130, а число занятых - более 20000 человек. 

В настоящее время ЕРС индустрия во Франции управляет более чем 80000 МВт энергии в жилом секторе. Эта цифра составляет примерно 33% бизнеса ЕРС, на промышленность приходится 12%, а на все остальное - немного более 50%. 

ЕРС индустрия во Франции - одна из наиболее сложившихся и хорошо организованных в мире, и она представлена в секции SNEC торговой организации  Trade Organization FG3E.

Основные формы стандартных контрактов первоначально развиты во Франции и затем восприняты ЕРС компаниями всего мира. Эти контракты первоначально рассчитывались на небольшой срок (2 года) и основывались на услугах по эксплуатации и поставках энергии. Такой тип контрактов все еще составляет примерно 60% всех ЕРС контрактов в Европе.  Постепенно необходимость в обеспечении общих эксплуатационных гарантий вызвало тренд в сторону больших сроков контрактов (8 -10 лет). Этот более поздний тип контрактов сейчас составляет примерно 40% всех ЕРС контрактов Европы.

Расширенные сроки контрактов позволяют не только обеспечения гарантий возврата, но также и возможных дополнительных вливаний капитала. Предоставление кредитных средств (капитала) почти всегда гарантируется от внешних финансовых учреждений.

Как и везде в Европе, промышленность Франции также воспринимает ЕРС. Это происходит из-за имеющегося общего мнения, воспринятого промышленностью, о наилучшем собственном управлением обеспечением и потреблением энергии.

Великобритания (United Kingdom)

В начале 70-х годов, нефтяные компании, большинство из которых располагало весьма солидными наличными средствами, поняло, что энергоменеджмент является растущим перспективным сектором бизнеса. Их наличные средства смогли обеспечить более высокую норму возврата, когда инвестировались в энергоменеджмент. Компания Royal Dutch Shell была среди первых, кто перенес концепцию ЕРС через Канал в Англию. Shell создала экспериментальное предприятие Heating Management Services, которое позже стало известно, как Emstar Limited.

Shell создала Emstar в 1984 году, ставшую ее руками в энергоменеджменте. Вскоре затем, ее конкурент, British Petroleum (BP), создала свою компанию энергоменеджмента, BP Energy Limited. Обе компании провозгласили, что действия их дочерних компаний вносит вклад в национальные нужды, улучшая энергоэффективность. Эти действия вынуждают организации потреблять меньше энергии, в противоположность общему мнению, что нефтяные компании заинтересованы только и исключительно в продаже большего количества нефти. И дополнительным достоинством их вхождения на этот рынок является более высокий возврат больших денежных ресурсов, который они вызывают. Да, фактически, это так. Эти компании быстро добавили целый диапазон дополнительных услуг (некоторые внутри, в то время как другие извне) дополнительно к своей инвестиционной деятельности. 

Дополнительно, другие организации, ранее предоставляющие лишь менеджмент предприятий, эксплуатацию и обслуживание (O&M) в качестве своего основного бизнеса, теперь добавили к своим действиям финансовые услуги. Обычно они не имеют доступа к достаточному количеству капитала сами по себе (или чрезмерной "финансовой силы"), поэтому они предоставляют капитал из внешних источников, таких как банки, кредитные учреждения, специализирующиеся на потребительском кредите (понятие специфическое только для Великобритании - finance houses) и так далее. В общем, эти ранние компании (прообразы ЭСКО) первоначально получали прибыль от эксплуатации и обслуживания предприятий. Вообще говоря, капитал, который они предоставляли или гарантировали для своих потребителей, играл скорее роль "помощника", чем "средства для извлечения дополнительной прибыли" (по определению).   

По мере того, как спрос нарастал, на рынок начали входить многочисленные другие типы компаний, и все под общим флагом "перфоманс контрактинга", используя другие острые нужды рынка, например, услуги по учету (биллинг) и контролю. И эти компании, однако, не предоставляли весь диапазон услуг согласно определению ЕРС. 

На рынке теперь появились консультанты;  предложение услуг с платой за выполнение. Внедрение и финансирование рекомендаций консультантов в таких случаях, однако, оставались полностью возложенными на ответственность потребителя. Если потребитель не мог внедрить рекомендации, вероятнее всего из-за нехватки финансов, консультанты не получали никакой платы. Следовательно,  консультанты были вынуждены  взвалить на свои плечи внешнее финансирование своих потребителей. 

Многие другие организации также определили энергоменеджмент как потенциально большой нарастающий рынок.  В фактической практике, однако, рост рынка может неожиданно замедлиться и даже упасть, например, из-за случившегося 40% падения цен на нефть в Западной Европе. 

БОРЬБА  ДОЛЖНА ПРИВЕСТИ   К УСПЕХУ

Дополнительно к падению цен на нефть, концепция встретила другие причины, препятствующие ее принятию в бюджетной сфере  Великобритании.

Они появились одновременно, когда ряд местных органов управления испытал значительные затруднения со своими капитальными бюджетами и, чтобы преодолеть свои затруднения, многие местные власти решили продать свои активы, включая столбы для уличного освещения и так далее, и затем арендуя их. Появился термин "созидательный бухгалтерский учет" * и это, естественно, создало очень сильное отрицательное дополнительное мнение. 

К сожалению, согласно этому же мнению, термины "ЕРС / Финансирование третьей стороны" еще тогда были окрашены в черное той же кистью и "ЕРС" начал рассматриваться Казначейством Ее Величества как одно из средств обманного ограничения капитала, т.е. подлежал юрисдикции Ryrie Rules (законодательства к мошенникам и аферистам). Государство "соломоново мудро" решило, что компания частного сектора НЕ МОЖЕТ иметь такую же заемную силу, что Казначейство, и что стоимость капитала при ЕРС всегда обязана быть менее привлекательной. В результате, органы управления бюджетной сферой были законодательно лишены возможности получать преимущества ЕРС. В частности, в некоторых штаб-квартирах Национального Сектора Здравоохранения ставился даже вопрос о законности с точки зрения законов Британии концепции ЕРС как таковой. 

Частный сектор тем временем свободно наслаждался ЕРС, и реальными существенными улучшениями в своей энергоэффективности. Мощный потенциал улучшения энергоэффективности в бюджетной сфере, однако, лежал невостребованным.  Министерство энергетики Великобритании,  смотря открытыми глазами, быстро распознало те возможности, которые проходили мимо бюджетной сферы. 

ЕРС компании и их соответствующие Торговые Ассоциации вместе с Министерством Энергетики Великобритании, начали вести неустанную борьбу с Казначейством, чтобы разрушить барьер, установленный им. Однако, она была безуспешной, пока мистер Джон Мейджор (John Major), тогда Главный Секретарь Казначейства, не оказал поддержку формальным денонсированием Ryrie Rules, что приоткрыло запертую дверь. Это стало началом понимания того, что ЕРС действительно приносит ряд реальных  преимуществ, таких как перенос рисков и соотношение цены и качества (VFM) **,  помимо вливания такого необходимого для достижения энергоэффективности капитала.  

Первоначально, ЕРС был открыт для бюджетной сферы в очень ограниченных пределах. Казначейство продолжало ставить палки в колеса,  для подкрепления проекта "по базису проекта", требуя учреждения надзора за демонстрируемыми переносом рисков и соотношением цены и качества. Сначала проекты одобрялись для случая общих капитальных инвестиций ниже заранее определенного порога, но затем это порог прогрессивно возрос.  

Сегодня, после принятия новой государственной Инициативы Частного Финансирования (PFI***), положение кардинально изменилось. Органы управления бюджетной сферой могут теперь получать государственные финансы для проектов; однако, они должны продемонстрировать все возможные режимы частного финансирования, которые будут применены. 

Иронически говоря, теперь рынок открыт благодаря тому, что город развернулся к Европейской экономике, а богатые наличными нефтяные компании соизволили направить свои денежные ресурсы в свой основной бизнес. В результате, некоторые из них, например, Shell,  дружно вышли с рынка ЕРС вообще.

Бизнес Финансирования Третьей Стороны (TPF) все более и более управляется компаниями, использующими финансирование просто как "помощника".  Финансовые рынки введены в действие в прошлые годы, и клиенты могут также повышать соотношение цены и качества на рынках независимо.

ПИОНЕР ЕРС ЗАПАДНОЙ ЕВРОПЫ

После годов борьбы за право существования и недоразумений ЕРС стал установившейся частью индустрии энергоэффективности. Когда вы станете анализировать действия ЕРС в Западной Европе, вы обнаружите, что Франция принимала в этом наиболее активное участие. 

Одной из наибольших многонациональных ЕРС компаний во Франции является Compagnie Generale de Chauffe (CGC). Она является частью концерна Generale Des Eau Group of Companies. 

Учредив Esys Montenay, ранее независимую ЭСКО во Франции, а затем часть CGC, Group начала играть ведущую роль на европейской сцене ЭСКО. На работе в de Chauffe Group находятся более 29000 человек, она управляет более чем 51000 МВт тепловой энергии и более чем 1000 МВт электроэнергии.

CGC присутствует на всех континентах и в 29 странах. Среди них: США, Канада, Западная Европа, Азия, Австралия и Латинская Америка.  Среди европейских стран - такие как: Великобритания, Германия, Австрия, Бельгия, Люксембург, Франция, Монако, Испания, Португалия, Италия, Нидерланды, Швейцария, Венгрия, Чехия, Словакия, и Румыния. В Азии имеются представительства в Китае, Тайване, Сингапуре, Макао, Малайзии и Южной Корее, в Латинской Америке особенно сильны позиции в Аргентине. Отметим еще небольшие филиалы в Израиле, Береге Слоновой Кости (Кот д Ивуар) и Папуа Новой Гвинее. Поскольку Group продолжает расширяться, то вскоре последует открытие представительств и в других странах. 

В Великобритании CGC присутствует как ЭСКО (и имеет мощные позиции) через свой филиал, AHSEmstar. В компании 900 сотрудников, это ЭСКО наиболее широкого спектра действий с пропиской в Великобритании. Она предлагает услуги по энергоменеджменту как со стороны потребления, так и со стороны поставки, и имеет большие инвестиционные возможности. 

ТЕПЕРЬ ДАВАЙТЕ ПЕРЕЙДЕМ К ЦЕНТРАЛЬНОЙ И ВОСТОЧНОЙ ЕВРОПЕ

Сектор энергетических услуг по всей Центральной Европе крайне слаборазвит в сравнении с Западной Европой. К тому же причины, препятствующие нарастанию ЕРС различны и  многообразны. К энергоэффективности до недавнего времени еще не возникло интереса.  Однако предприятия отчаянно требуют модернизации, и цены на энергию намного превышают все мыслимые пределы и ментальность. Самым важным является борьба с различными экономическими нестабильностями и ограниченными местными финансовыми ресурсами при переходе к рыночной экономике.

Чехия

Чехия заключила и успешно внедрила перфоманс контракт самой первой из стран Центральной и Восточной Европы (ЦВЕ) и сейчас она является лидером в ЕРС действиях. Работы по ЕРС в Чехии ведут более 50 компаний. Они предлагают услуги, ранжируемые от простой эксплуатации бойлера фирмами, насчитывающими 5-10 сотрудников, до фирм большего размера, предлагающих более специализированный, но все таки ограниченный диапазон услуг. 10-12 фирм, рассматриваемые как полные потенциальные ЕРС компании, предлагают торговлю энергетическими услугами с соблюдением гарантий выполнимости. 

В 1994 году в Чехии работало только 2 компании, обеспечивающие весь диапазон услуг ЕРС. Это EPS-CR и INRESCO. Обе были созданы иностранными партнерами, поддержка и опыт которых очень помогли в начале работы этих компаний. 

Венгрия

В Венгрии, ЕРС развивался медленно, так как инвестиционные организации видели в первую очередь связанные с ним риски. Самой большой ЭСКО была частная компания, образованная 5 фирмами, включая осветительную компанию Tungsram, которая  сосредоточила свои действия на уличном освещении для муниципалитетов. Наиболее привлекательный сегмент рынка в своей большей части постепенно становится занятым местными муниципальными образованиями. 

Большей частью ЭСКО невелики и концентрируются на узком сегменте рынка ЕРС. Они обычно являются филиалами или дочерними организациями больших западных ЭСКО (ENSI из Норвегии, SRC и HESCO из США, Vattenfall из Швеции, Prometheus и Pervin из Франции). Насчитывается около 10 ЭСКО, которые могут заключать перфоманс контракты за фиксированный объем сбережений или за фиксированную плату.

Согласно типовому контракту, ЭСКО  в Венгрии проводит энергетический аудит за свои собственные средства и если потребитель согласен с рекомендациями, могут начаться проектные инвестиции. Контракт обычно подписывается на 7-10 лет. Прибыль от проекта разделяется между ЭСКО  и потребителем. Обычно, доля ЭСКО в первый год составляет 90-95% и уменьшается ежегодно. 

Рыночное развитие рынка ЕРС сильно замедлено из-за продолжающихся действий нерыночных средств поддержания низких цен на энергию и общей неопределенностью экономики. Новые энергетические акты, однако, создают законодательные рамки для услуг энергоэффективности. Планы повысить цены на газ и электроэнергию могут стимулировать будущий спрос на ЕРС.

Польша

В Польше ЕРС получил развитие недавно. Стабилизация экономики, непрерывное падение темпов инфляции и государственная политика повышения затрат на энергию, все вместе взятое  создали очень благоприятную среду. 

Соглашения по контракту базируются на основании концепции "первый пришел" (обсуждается ниже). Это, вероятно, объясняется фактом наличия высоких уровней ожидаемых сбережений и, соответственно, относительно небольших возможных сроков окупаемости. Капитальные инвестиции в регионе оцениваются в размере 10-30 тысяч долларов на проект. 

В 1994 году  Electro Remont Serwis  начало процесс ЕРС по установке теплосчетчиков на основе 14-месячных контрактов.  Потребители традиционно платят за тепло в зависимости от занятых квадратных метров. Первая же установка теплосчетчиков указала на 15% сбережение затрат. Более всесторонний перфоманс контракт централизованного теплоснабжения был заключен Landis & Staefa в Дзержониове (Dzierzoniow). Дополнительно к работам в системе централизованного теплоснабжения работа по энергоэффективности проводилась на предприятиях потребителя. 

ВОСТОЧНАЯ ЕВРОПА

Открыты пути по проникновению ЕРС в страны бывшего СССР. ЕБРР работает с правительством Украины по учреждению государственного ЭСКО (УкрЭСКО). Под эгидой USAID проводится активная и большая работа по внедрению ЕРС в других странах. ЕБРР объявил о намерении создать государственное ЭСКО в России (которое позже будет приватизироваться), если усилия частного сектора ни к чему не приведут. ЕБРР также помогает создать ЭСКО в Нижнем Новгороде при поддержке региональных властей и Газпрома, крупного газового концерна. Одновременно, американское ЭСКО,  Energy Performance Services (ERS) заключила контракт с Карельским Окатышем, горнопромышленным и перерабатывающим железорудным предприятием, в городе Костомукша, Северо-Западная Карелия, Россия. 

ТИПЫ ЕРС КОНТРАКТОВ

Имеется ряд различных подходов к ЕРС в Европе и разнообразие типов контрактов. Был развит диапазон контрактов, поскольку сама концепция уже созрела в Европе в течение ряда лет. В принципе, имеются два основных типа контактов, но их многочисленные разновидности разработаны для соблюдения различных условий.

Эти два типа расширенно можно классифицировать как контракты энергоменеджмента со стороны потребления и со стороны обеспечения (поставки).

ЕРС СО СТОРОНЫ ПОТРЕБЛЕНИЯ

При этом типе контрактов ЭСКО становятся плотно вовлечены исключительно в проблемы эффективного использования энергии. Действия ЭСКО при таком типе контрактов включают: 

· внедрение более эффективных процессов;

· замена (преобразование, модернизация) устаревших приборов и оборудования на более новые аналоги с более высоким уровнем эффективности;

· восстановление тепла;

· снижение потерь на распределение, утечки и так далее;

· введение высокоэффективного освещения; и

· внедрение новейших систем контроля и мониторинга и так далее.  

Совместные сбережения

Совместные сбережения были первоначальной базой, на основании которой была развита концепция ЕРС  управления со стороны потребления. 

Основная концепция крайне проста и уже подробно разъяснена в разделе I . Когда цены на энергию выросли до небес и в какой-то мере стали  устойчивы (до 1986 года), проект на основе этой концепции был наиболее привлекателен для ЭСКО. 

В принципе, концепция работает для случая совместных усилий основной организации-потребителя и ЭСКО по достижению сбережений. При совместной работе наиболее сильно развивается партнерский подход.

Компания ЕРС со своей стороны производит инвестиции и эксплуатирует предприятие. Потребитель (конечный) обязан быть крайне внимательным и не вызывать непроизводительных затрат энергии.  Для поощрения дальнейшего сотрудничества,  ему предлагаются в качестве стимула дополнительные и большие сбережения, которые будут достигнуты объединенными усилиями. Концепция  "стимулированных сбережений" обеспечивает достижение по крайней мере такого объема сбережений, который достаточен для компании ЕРС, чтобы удовлетворить ее инвестиционные критерии. 

Первый Получил (First Out)

Как разновидность типа соглашения совместных сбережений, "Первый Получил" позволяет ЭСКО получать все сбережения до тех пор, пока она не компенсирует свои инвестиции. Такая процедура позволяет ЭСКО амортизировать свои капитальные инвестиции так быстро, как это только возможно. Как только капитал компенсируется, в разделении сбережений начинает принимать участие основная организация-потребитель.

Основным неудовлетворенным в случае "Первый Получил" будет организация-потребитель, которая не получает ничего из сбережений первых лет контракта. В обоих соглашениях, "Простых Совместных" сбережений и сбережений "Первый Получил", предполагается, что возможно достичь существенных сбережений, требуемых для амортизации инвестированного капитала. 

На практике, как только цены на энергию упали, все меньше и меньше сбережений стало доступно для совместного разделения и затруднения с заключением контрактов расширились. Эту простую концепцию стало трудно выполнять таким потребителям,  как больницы и предприятия, на которых эксплуатационная динамика могла вызвать резкое изменение потребления энергии. 

Фиксированная Плата или концепция Целевых Сбережений

Большинство затруднений стало возможно преодолеть при принятии концепции контракта Фиксированной Платы. Согласно этой концепции, организация-потребитель и ЭСКО договариваются о величине целевого уровня потребления энергии, которое может быть даже выше, чем первоначальное потребление. Контракт же разрабатывается на основании того, что ЭСКО обязывается принять: 

· фиксированную плату на компенсацию затрат на капитальную амортизацию, на эксплуатацию и обслуживание, на непроизводственные расходы, и на прибыль;

· согласованные ежегодные затраты на покрытие затрат на достижение целевого потребления энергии; и

· ежегодную выверку для регулировки топлива в случае его перерасхода / недорасхода при потреблении. 
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Эта концепция частично используется, в том случае, когда капитальные инвестиции не могут быть компенсированы только из сбережений. Однако следует заметить, что при таком типе соглашения, для ЭСКО имеется мало стимулов выполнимости. Изменения, проводимые для этой концепции, тем не менее, способны внести в нее элемент выполнимости. Наиболее практичным изменением является Контракт по Тепловым Услугам, который доминирует в ЕРС контрактах по менеджменту со стороны обеспечения (поставки), описанных ниже. 

ЕРС СО СТОРОНЫ  ОБЕСПЕЧЕНИЯ (ПОСТАВКИ)

Контакт по Тепловым Услугам

Со стороны  обеспечения (поставки) ЕРС, ЭСКО является основным ответственным субъектом за стимулирование более эффективного производства энергии. ЭСКО может поставлять энергию через измерительный пункт (точку, прибор). Требуемым результатом является более эффективное производство энергии по более низким затратам за производство единицы энергии для потребителя (если он требует этого). ЭСКО, работающая со стороны обеспечения, обычно не вовлечена в проблемы потребления. Действия такой ЭСКО ограничены стенами бойлерной / силовой станции. 

ЭСКО предпринимает, например:

· закупку и администрирование всеми первоначально определенными видами топлив;

· изменение топлива, возможно на топливо с более низкой стоимостью за единицу;

· установку новых более эффективно работающих бойлеров;

· установку систем когенерации;

· модернизацию старой бойлерной, установку экономайзеров и т.д.; и 

· обеспечение наемной рабочей силой для эксплуатации и обслуживания.

В таком соглашении, ЭСКО предоставляет энергию организации-потребителю обычно в виде пара (или горячей воды) за плату, состоящую из двух связанных согласованных составных  частей, а именно:

· фиксированной платы для компенсации затрат на капитальную амортизацию, заработную плату и эксплуатацию и обслуживание;

· переменной платы для компенсации затрат на текуще используемое топливо и других переменных затрат. Платежи заключаются в плате по согласованной цене за поставленный пар или горячую воду (или электроэнергию), в настоящее время потребляемую конечным потребителем. В противоположность контракту целевых сбережений нет необходимости в произведении ежегодной выверки на случай анализа недоплаты или переплаты.   

Контракт предусматривает обязательную покупку минимальных объемов продукции (энергии) и также обязательность выплаты покупателем неустойки в размере полной цены закупленной продукции по контракту  в случае нарушения этого требования.   

Как объяснено выше, контракт по тепловым услугам заключается в соглашении о плате из двух связанных согласованных составных частей. В некоторых контрактах эта плата может быть упрощена введением соглашения об единой плате. Тем не менее,  для того, чтобы гарантировать, что ЭСКО продолжит получать достаточный доход для амортизации  своих инвестиций и покрытия накладных расходов за счет потребления пара потребителем, организация потребителя обязана согласиться на закупку минимального количества пара.   

Перфоманс элемент здесь заключается в том, что ЭСКО старается обеспечить обусловленное контрактом количество энергии (пар,  энергия или и то, и другое) по гарантированной пониженной стоимости за единицу (обычно долларов / тонна или долларов / 1000 фунтов) по сравнению с обычной стоимостью за единицу. 

ФРАНЦУЗСКАЯ МОДЕЛЬ КОНТРАКТА

Французская Ассоциация ЭСКО, FG3G , разработала интересный формат контракта. При определенном расширении, эта форма контракта может быть применена к услугам энергоменеджмента как со стороны потребления, так и со стороны обеспечения (поставки). Однако, что наиболее важно, это прогрессивный тип контрактного соглашения, заключив который,  потребители чувствуют себя удобно. 

Это пошаговый подход, позволяющий ЭСКО и потребителю развить контрактные отношения от простого типа услуг по O&M к полному ЕРС контракту. Такая модель обычно начинается с малого, с работ по O&M и постепенно добавляет более крупные мероприятия, обычно с прогрессивно большими сроками окупаемости. 

Контракт обычно состоит из трех основных разделов.

· основная часть

· стандартные сроки и условия

· обязательства компании ЕРС и  требуемые платежи

Основная часть, которая определяется потребителем, и стандартные сроки и условия остаются неизменными. Последний раздел зависит от услуг и / или проекта и является единственным разделом, который можно изменять по мере того, как изменяется диапазон услуг по контракту. 

ОСНОВНЫЕ ПРЕПЯТСТВИЯ  ЕРС В ЕВРОПЕ И СТРАТЕГИИ СМЯГЧЕНИЯ     

Концепция ЕРС стоит перед множеством барьеров во время своей эволюции в Европе,  и концепция "что-то из ничего" чаще всего до сих пор не встречала ничего, кроме скептицизма. 

Некоторые из препятствий, с которыми столкнулись в Европе, и средства, которыми некоторые из них преодолены (или могут быть преодолены) перечислены ниже:

· понимание потребителем самой концепции энергетического перфоманс контрактинга продолжает оставаться слабым и неточным, и необходимы тщательные и легко понимаемые маркетинг и поддержка. Примеры успешных внедрений ЕРС в других странах (или в других местах страны возможного потребителя  явятся успешным путем создать лучшее понимание и добиться доверия потребителя.

· синдром "а в чем здесь фокус?" также является барьером. Когда говорят, что все  идет чересчур хорошо, то это не кажется правдой и вынуждает возможного потребителя сомневаться.  Подробный, тщательный и понятный анализ происходящего, приводимый с точными цифрами, тогда станет отличным маркетинговым средством.     

· ЕРС как панацея в виде предоставления всех возможных услуг может вызвать чрезмерные надежды, которые все сразу и все вместе могут на каком-то этапе быть неосуществимыми. Французский метод "шаг за шагом" в этом случае явится хорошим помощником наглядности.     
· капитальные инвестиции сами по себе являются основной привлекательной чертой ЕРС, но они также могут порождать и затруднения, особенно при наличии недостатка инвестиций.  Учитывая срок платежа на денежном рынке, потребители могут задерживать подписание контракта, поскольку будут сравнивать денежные затраты на ЕРС или искать альтернативный источник.   
· долгосрочные ЕРС контракты, особенно те, которые включают финансирование, могут требовать более длительных сроков соглашения, чем того или желают потребители или имеются законодательные ограничения. Но это только предполагаемый барьер. Опять таки французская модель разработки контракта "шаг за шагом" станет эффективным путем преодоления его. 

· барьеры, специфические для сектора, которые должны быть распознаны и тщательно оценены. Как сказано выше,  потребители перерабатывающей энергоемкой промышленности склонны заключать контракты с ЕРС компаниями и вовлекать их в контрактные отношения,  и почти наверняка немедленно заключат контракт на ЕРС менеджмент со стороны потребления. 

· недостаток доверия часто создает барьеры. Потребители промышленности очень часто выражают страх от того, что их секретные процессы (то, что является ноу-хау) станут известными соперникам через ЕРС компанию. По этой причине,  предпочтение вероятнее всего будет оказано контрактам со стороны обеспечения (поставки), а не контрактам со стороны потребления.  

· синдром "я и сам сделаю это лучше" часто является барьером и значимым. Наибольшим конкурентом ЕРС компании может стать сам ее потребитель, особенно в том случае, когда он располагает капиталом и предполагаемыми (но чаще всего мнимыми) техническими способностями. 

· процесс оценки альтернативных режимов может использоваться для оценки и демонстрации преимуществ ЕРС для потребителя. Оценка режимов это просто оценка чистых преимуществ для проекта при использовании режима ЕРС, а не любого другого не-ЕРС режима, например, режима "Сделай это сам". Это мощнейшее средство убеждения потребителей (или государственные органы) в преимуществах ЕРС. Общие выгоды обычно оцениваются на весь срок действия контракта и представляются в денежной стоимости, существующих на текущий день (чистая приведенная стоимость, NPV). 

· групповые интересы часто могут быть барьером. Персонал потребителя может опасаться того, что его работа может показаться некачественной и неумелой и вследствие этого ненужной в случае вовлечения ЕРС компании. Однако это редко когда истинно, поскольку ЕРС предпочитает ознакомить персонал потребителя только и исключительно с дополнительными ресурсами; а затем помочь сделать работу персонала потребителя более качественной. В определенных  случаях, когда  работе возникает угроза, например, в случае излишнего чрезмерного надзора,  затраты на персонал у потребителя могут быть большими, чем в случае, если работа будет передана компании ЕРС. 
· компенсация за косвенные убытки  - некоторые потребители часто уделяют чрезмерное внимание этой проблеме. Однако эта проблема является таковой и для ЕРС компаний, которые не могут и не обязаны принимать на себя неограниченную ответственность. Фактически, никто не может и не должен брать такую ответственность на себя. 
· конкурсные торги (сравнимо с соискатель/ спецификация в США) - вот в чем заключается основной барьер перед внедрением ЕРС со стороны потребления для потребителей в бюджетной сфере, где ВСЕ контракты должны предлагаться на конкурирующей основе. ЕРС со стороны потребителя это прежде всего партнерский подход, который не вкладывается в "прокрустово ложе" традиционного конкурирующего предложения, т.е. предложения количественного типа, когда контракты оцениваются согласно их цене и нет никакой речи относительно качества. Затраты на подготовку соискателей, так же, как и затраты на обеспечение контракта могут быть настолько велики, что станут совершенно недопустимы для ЕРС компаний. Так что должны быть найдены различные пути снижения затрат для обеих сторон, потребителя и ЕРС компаний.
ВЗГЛЯНЕМ НА БУДУЩЕЕ

Рост и продолжающееся развитие ЕРС не являются таким уж гладко протекающим процессом. Это эволюционизирующая индустрия и ее потребители должны обучаться  в ходе развития индустрии, 

Однако неопровержим факт, что наблюдается большой интерес к ЕРС на европейском рыночном пространстве. Контракты все таки успешно заключаются и исполняются на всех уровнях и во всех секторах. 

Вопреки общему убеждению, наиболее активны потребители ЕРС в тех секторах, о которых нельзя сказать, что они наиболее энергоинтенсивны (энергоемки), и даже могут располагать потенциалом для огромных сбережений энергии. ЕРС, однако, в равной мере привлекателен как для больших, так и для малых потребителей энергии, хотя тип и номенклатура услуг ЕРС должны быть отрегулированы так, чтобы одновременно удовлетворять сектор потребителя, тип потребителя, а также размер суммы счета за энергию потребителя. Например, контракт ЕРС может быть разбит на контракт менеджмента со стороны потребления и контракт менеджмента со стороны обеспечения (поставки) и может являться комбинацией обоих контрактов.     

Будут сохраняться традиционные "корпоративные" предпочтения сектора для определенного типа услуг и определенного типа контракта. Во многих секторах потребителей, надежность работы предприятия будет намного более движущей силой для ЕРС, чем какое угодно снижение чистых затрат на энергию.  В таких секторах, как промышленность, отели и так далее,  ненадежность предприятия может вызвать значительную потерю прибыли, а в случае здравоохранения (поликлиники, больницы), даже приводить к угрозе жизни пациентов. Когда цены на энергию упали, на первый план рынка ЭСКО тут же вышла проблема надежности работы предприятия. Кстати, в Западной Европе, это произошло в середине 80-х годов; вследствие этого, желание вкладывать исключительно в энергоэффективность стало, в общем, нерентабельным. Благодаря этим низким ценам на энергию, индустрия ЕРС существенно разрослась  благодаря острой необходимости в расширенной надежности предприятий, а не их энергоэффективности. 

Обычно полагают, в прогнозах будущего на средние и длительные сроки, что индустрия энергоэффективности в Европе будет гораздо более сильно зависеть от законодательств, чем от скачков в  ценах, хотя нельзя совершенно отрицать определенного влияния последних в будущем. Вновь добавившиеся вопросы экологии и экологического законодательства все еще остаются актуальными и еще более вероятно их влияние на противодействие росту цен на энергию.               

Помимо влияния законодательства на цены на энергию, экологические нужды способны вызвать необходимость во внедрении дорогостоящих инженерных мероприятий по предотвращению выбросов в окружающую среду от энергоемких предприятий. Так что и здесь, ЕРС в будущем будет играть ведущую роль, помогая следовать и соблюдать все более строгие экологические законодательства.   

*creative accounting = созидательный (творческий) бухгалтерский учет???       

**value for money = соотношение цены и качества (пока относительно новый термин)

***PFI = Private Finance Initiative = инициатива частного финансирования
Глава 15

Взвешивание международных возможностей ЭСКО

To be or not to be? (Быть или не быть?)

That is a question. (Вот в чем вопрос.)

Гамлет, принц Датский

В.Шекспир. Гамлет 

Стать международной компанией … или не стать? Вот в чем вопрос.

Давайте перефразируем скрывающегося под именем Барда: принять ли решение расшириться на международный рынок, особенно в случае сложного бизнеса энергоэффективного перфоманс контрактинга или нет? Поскольку проекты энергосервисных компаний (ЭСКО)  несут в себе определенные риски, то логика естественно сообщит нам, что международное регулирование только усилит эти риски. 

Это достаточно истинно. Но это - только часть ответа. Истинным вопросом будет скорее противоположное:  можете ли вы позволить себе НЕ стать международной компанией?

В отличие от рефлектирующего и достаточно бездействующего Шекспировского Гамлета, вы ДОЛЖНЫ принять решение - особенно в нынешней грубой и жестокой реальности усиления конкуренции на рыночном пространстве. Для того, чтобы помочь вам в вашем процессе принятия решения, предложим вам некоторый вопросник, состоящий из общих вопросов, которые рассмотрены глубже в этой главе. 

1. Стоит ли стремиться в международное рыночное пространство?

2. Действительно ли ваша компания готова стать международной? Способны ли вы создать международное совместное предприятие без разрушения вашего местного бизнеса?    

3. Можете ли вы позволить это финансово?

4. В какие страны вы намерены устремиться?

5. Имеете ли вы местного партнера? Какие роли будете играть вы и ваш местный партнер теперь и в долгосрочной перспективе?

6.Придает ли ваша компания большее значение успешным долгосрочным отношениям, а не только краткосрочному переносу технологии?

	Вопрос (В): 
	Международный рынок: стоит ли цель стремления, а овчинка выделки?

	Ответ (О):
	Ответ не является головоломкой. Для того, чтобы ЭСКО стала доминирующим игроком и удерживала это положение, она ДОЛЖНА войти на международное рыночное пространство. Наиболее тщательные исследования, проведенные согласно объективным показателям, показывают, что потенциал для услуг ЭСКО ВНЕ территории США НАМНОГО ПРЕВЫШАЕТ потенциал на территории США, даже в том случае, если многие из стран нуждаются в значительном развитии, прежде чем ЭСКО может стать выгодной на их рынках.


/

	В:
	Готовы ли вы стать международными глобальными компаниями?

	О:
	Отвечая на этот вопрос, сначала ответьте на вопрос: В порядке ли ваш бизнес в США? Если вы не ответите "да", вы не можете ожидать проведения бизнеса на международной арене с любой приемлемой надеждой ожидания успеха.   


Когда ваша компания решает стать международной компанией, вы немедленно должны составить международные планы НА ПРОТЯЖЕНИИ хотя бы 6 месяцев до того, как вы решите завершить свой бизнес в США: достижение коммерческих целей,  распоряжение конкурентоспособными  деловыми системами на месте и так далее. Каков ход ваших рассуждений? Развитие международного присутствия требует намного большего количества времени и значительно больших усилий, чем в том случае, если бы аналогичные действия предпринимались бы вами на домашнем фронте за такой же промежуток времени. 

	В:
	Успешно  ли ваша компания проводит свой менеджмент, управление рисками, техническими и другими системами для бизнеса в США и повторяет ли она их в своих отдаленных офисах в  США?

	О:
	Ключ к успеху в сложном бизнесе энергетических услуг лежит в разработке и тонком регулировании ваших технических, коммерческих и управленческих систем для того, чтобы они работали одинаково стабильно и надежно. Вы обязаны быть способными оценивать и управлять риском и следовать аналогичным процедурам каждый раз, используя одни и те же формы и ПО для технических аудитов и анализов. 


Дополнительно, ваши технические, управленческие и маркетинговые системы должны быть продублированы в учетном ПО вашего бизнеса для более эффективного контроля над тем, что вся компания действует гладко, без помех и успешно получает прибыль. 

Менеджеры проекта должны постоянно использовать одну и ту же схему проекта и одну и ту же структуру менеджмента проектом,  что позволит им видеть то, что они делают так, как надо, а что требует любых вмешательства и изменений.  Руководство,  аналогично, обязано иметь текущую информацию по общим деловым проблемам и производить уже свои изменения в надлежащем временном режиме. 

Что наиболее важно: вы должны быть способны повторять эти системы в отдаленных офисах так, чтобы все ваши сотрудники имели доступ к одной и той же информации и решать одни и те же задачи таким же образом и синхронно. Однако, даже если ваша компания уже имеет успешный опыт работы в США, то это еще не значит, что такой же успех ждет вас в другой стране.

Международное уравнение намного более сложно в различных деловых структурах, обычаях, законах и языках, плюс ко всему большие географические расстояния, отделяющие сотрудников от их домашней базы.  

	В:
	Располагаете ли вы внутренним опытом менеджмента и временем, которое вы можете посвятить международной работе?  

	О:
	Вы должны определить уровень менеджмента и количество времени на менеджмент, требуемые для успешного выполнения задачи - и которые вы хотите зарезервировать


Другими словами, спросите себя, разбив вопрос на части: Какие задачи должны быть разрешены и завершены? Какой уровень принятия решений требуется? Как много времени на менеджмент вы должны потратить за границей?

Основываясь на своем опыте, мы можем вам гарантировать, что такая разбивка вопроса на два или даже три подвопроса и обязательное получение ответов на них, является разумным. И независимо от ваших ответов, дополнительно:  может ли ваша компания терять важное время своего менеджмента в ущерб вашему основному бизнесу?

Когда мы начали создавать наше первое международное совместное предприятие, мы решили, что мы можем выделить 2 человеко-месяца из 12 месяцев первого года или 1/6 ежегодного рабочего времени на менеджмент за границей. К счастью, мы располагали некоторым внутренним международным опытом. Дополнительно, к нашим обязательствам менеджмента, мы решили назначить соответствующий технический и административный персонал для этого.   

	В:
	Можете ли вы позволить себе наряду с затратами на менеджмент и на человеческие ресурсы еще и  финансовые затраты? Сколько их будет требоваться? 

	О:
	На затраты влияют такие факторы, как текущее международное положение, партнер, рынок и так далее.  Чаще всего, еще на стадии планирования, вы должны по возможности точно определить затраты.


Ниже перечисляются некоторые из затрат, которые вы должны понести. Некоторые из них легче производить местным партнерам, другие, прямо должны проводиться вашей компанией: 

· затраты на местное помещение под офис и административно технический персонал;

· затраты на рекламные материалы и другая маркетинговая поддержка (Если вы считаете, что время на подготовку рекламы для перфоманс контрактинга чересчур велико в США, то какое время (и насколько больше) будет требоваться вам в другой стране, особенно если она еще не готова к восприятию перфоманс контрактинга);

· коммерческие затраты;

· затраты на техническую поддержку для коммерческого персонала;  

· затраты на разработку бизнес-плана;

· накладные и командировочные расходы;

· затраты на обучающий персонал (вашего местного партнера и ваш собственный);

· затраты на адаптацию ПО к другой стране;

· затраты на общий менеджмент и исполнительный персонал

Если вы ожидаете, что ваше первое международное совместное предприятие принесет вам деньги или хотя бы покроет расходы на себя в течение первого года (или даже второго года), ТО ХОРОШО ПОДУМАЙТЕ СНОВА. Вы должны быть готовы к тому, чтобы финансируя совместное предприятие полный год (и, вероятно, два года или больше), ИМЕТЬ ВЕСЬМА МАЛУЮ ПРИБЫЛЬ  ИЛИ НИКАКОЙ ПРИБЫЛИ ДЛЯ ВАШЕЙ КОМПАНИИ. 

	В:
	Как вы оцениваете страны, куда вы стремитесь?

	О:
	Как только вы приняли решение стать международной компанией, вы должны выбрать конкретную страну или часть мира, в которой вы хотите проводить бизнес. Это значительно повышает возможный перечень вопросов.


/

	В:
	Насколько велик рынок для ваших услуг в целевой стране? В частности, каковы предпочтения вашей компании для вертикальных рынков? 

	О:
	Рынок должен быть достаточно велик, чтобы сделать ваше совместное предприятие заслуживающим внимание. Единственный путь для оценки размера рынка для перфоманс контрактинга энергоэффективности, это сначала исследовать общий энергетический рынок или хотя бы суммы. Потраченные на электроэнергию и топливо для эксплуатации, охлаждения и отопления зданий - и уже затем допускать самые разнообразные предположения.  


Например, предположим, что в стране, которой вы заинтересовались, объем энергетического рынка составляет 1 миллиард долларов. Ваше исследование показывает, что  половина этого рынка (или 500 миллионов долларов) относится к коммерческим зданиям, а другая половина - к жилым зданиям и промышленности. 

Если ваши интересы лежат исключительно в коммерческих зданиях, то вы можете сконцентрироваться на сумме в 500 миллионов долларов. Если, к тому же, согласно вашим исследованиям, на коммерческих предприятиях не проводилось никаких или проводилось очень мало энергетических модернизаций,  то в результате проведенных расчетов вы можете ожидать 20% снижения расхода энергии при потреблении в результате внедрения рентабельных модернизаций со сроками окупаемости в 3 года. 

Таким образом, согласно данному примеру, потенциальный общий рынок модернизаций для коммерческих предприятий составляет величину: 

500 млн. долларов  х (0.2) х 3 = 300 млн. долларов.

Следовательно, появляется на самом деле большой вопрос: как много от этого рынка ваша компания может обеспечить для себя ежегодно? Если вы считаете, что ваше  проникновение на рынок составит 1%, то в денежном выражении оно составит 3 млн. долларов, если 5%, то 15 млн. долларов, если 10%, то 30 млн. долларов,  и так далее. 

Истинный ответ, конечно, заключается в вашей способности продавать и внедрять, в объеме конкуренции, местном восприятии перфоманс контрактинга и целом ряде других переменных.

В конечном счете, вы будете нуждаться в хорошем планировании бизнеса и финансовой ОТЧЕТНОСТИ, чтобы определить, можете ли вы вообще иметь прибыль и как много.  

	В:
	Знакомы ли вам законы и индивидуальность бизнеса вашей целевой страны? 

	О:
	Определенные вопросы особенно важны, например, легкость перевода (репатриации) денег, налоги, таможенные кодексы и другие показатели, которые могут влиять на успешность бизнеса американской компании в этой стране.


/

	В:
	Каковы политический и экономический климаты сегодня внутри страны? Чего можно ожидать в будущем?

	О:
	В идеале, конечно, ищется страна со стабильной политической средой, процветающей экономикой и наличием постоянного управляемого экономического роста.  Конечно, ни у кого нет желания вмешиваться в войны, политические неурядицы, а тем более  запутываться в гиперинфляцию и все подобное.  


/

	В:
	Является  ли легко  доступным конкурентоспособное  финансирование  проекта? 

	О:
	Это предельно важный вопрос, ответ на который достаточно трудно дать. Вы не можете осуществлять проекты, пока не будете располагать легкодоступным и конкурентоспособным капиталом.


Если вы планируете иметь дело в бюджетной сфере, то доступны ли кредиты с  низким процентом ставки, аналогичные кредитам, не облагаемым налогом в США?

Каковы преобладающие ставки в бюджетной сфере и частном секторе?

Можете ли вы использовать финансирование третьей стороны, согласно которому потребитель заключает соглашение о прямой выплате финансирующему учреждению или для вас возможна только какая-то форма совместных сбережений?

Преобладающие корпоративные доходности также могут влиять на то, как будет производиться проект. Если компании могут обеспечивать доходность инвестиций (ROI) = 50% при инвестировании в своем собственном основном бизнесе, то почему они должны быть заинтересованы в инвестировании в проекты энергоэффективности с ROI = 30%. К тому же, продажа проекта может зависеть от бухгалтерского внебалансового финансирования, при котором потребитель действительно НЕ инвестирует никакого капитала.       

	В:
	Имеют ли значимое местное присутствие американские банки?

	О:
	Если американские банки уже значительно вовлечены в инвестирование в другой стране, то шансы на лучший прием с большей рентабельностью ваших предложений перфоманс контрактинга значительно повысятся. 


Могут ли быть обеспечены все 100% финансирования проекта или вы (или ваши потребители) должны осуществить акционерное инвестирование проекта? Понимают ли местные финансовые учреждения концепцию перфоманс контрактинга, и желают ли они выделять средства и в финансирование строительных работ, и в долгосрочный ипотечный кредит? Какой вид сроков (возврата) доступен? Может ли он быть равен 10 годам?

Приведенные выше вопросы перечисляют вам спектр сложностей, связанных с международным финансированием проектов,  которое само по себе является проблемой. 

	В:
	Каковы реальные факторы на месте, делающие проекты перфоманс контрактинга возможными?

	О:
	Давайте перечислим их: 

· тарифы на энергию, высокие, низкие или промежуточные;

· являются ли здания в общем неэффективными?

· желает ли правительство энергоэффективности?

· доступно ли финансирование для проектов энергоэффективности?

· каково состояние индустрии энергокомпаний? Полностью ли она регулируема или дерегулирована? Что можно сказать о показателях нагрузки? Программах управления со стороны потребления?

· насколько хороша инфраструктура материально-производственных запасов зданий?

· доступны ли  первосортные профессиональные услуги? 

· доступны ли качественно работающие субподрядчики? Благоприятны ли ставки заработной платы?

· каков характер вертикальных рынков?


В некоторых странах, например, в Индии, рынок более чем  на 80% является промышленным. Если опыт и целевые рынки вашей компании относятся к чему-то другому, то Индия не будет наилучшим шансом для вашего международного совместного предприятия.  

	В:
	Насколько важно наличие местного партнера?

	О:
	Местный партнер необходим. Становление международной компании без наличия местного партнера это гораздо хуже, чем попытка выплатить общие налоги без участия бухгалтера или провести юридическую работу без участия адвоката (поверенного). Имеется слишком много того, что необходимо изучить, слишком много взаимосвязей с п7отребителем, которые нужно развить и слишком много неизвестного для вас, что нужно знать  одновременно.  


Перед оценкой потенциального местного партнера, вы должны тщательно охарактеризовать те роли, которые будет играть вы и ваш партнер: 

· поскольку реализация теснейшим образом связана с развитием персональных взаимоотношений, вам будет желательно, чтобы ваш партер играл значительную роль в реализации, несмотря на то, что можно использовать известный процесс реализации. Если это ваш подход, то идеальным будет нахождение партнера с хорошей базой потребления и обученным коммерческим персоналом. 

· так как ваши технические ресурсы, такие как инженеры и менеджеры проекта, техники и так далее, численно ограничены - а успех проекта зависит от технического творческого потенциала и наглядности - вам будет желателен партнер с хорошо обученными техническими ресурсами. 

· поскольку проекты внедряются на больших географических расстояниях друг от друга с большим количеством переменных и неизвестных по сравнению с теми, с которыми вы сталкивались, вам необходимо совместно разделять риски финансирования вместе с вашим местным партером. Это подразумевает, что от вашего местного партнера требуется наличие определенной "финансовой силы". 

Вы также можете хотеть от вашего местного партнера следующих достоинств: 

· положительной репутации;

· надежно работающей группы менеджмента;  и

· успешно реализованных обязательств.

	В:
	Есть ли важные проблемы при структурировании деловых отношений?

	О:
	Необходимо рассмотреть такие важные проблемы: 

· вам необходима тесная связь с вашими внешними бухгалтерами и финансовыми советниками в форме то ли партнерства, то ли совместного предприятия, то ли взаимоотношения подрядчик-субподрядчик?

· какова совместно разделяемая вами прибыль?

· как вы совместно разделяете риски? Распределение совместно разделяемой прибыли, вероятно, пропорционально совместному распределению рисков.

· кто оплачивает первоначальные затраты на создание новой компании? И кто в дальнейшем несет затраты на труд и на возмещение?

· какие шаги необходимо предпринять для того, чтобы получить прибыль, а не только производить простую передачу технологий вашим партнерам, которые могут использовать это исключительно в свою пользу?       


/

	В:
	Как каждый может начинать проводить такие исследования?

	О:
	В вашем распоряжении имеется множество источников: ваша местная общественная библиотека или университетская библиотека, Торговая Палата США, банки, Национальная Ассоциация энергосервисных компаний (NAESCO), Агентство по международному развитию США (USAID) и другие федеральные агентства; или, вероятно, вы можете связаться с надежным агентом и следовать его указаниям. 


Время начать все анализы и исследования СЕГОДНЯ. Другие уже намного ушли вперед. 

Глава 16

Оценка международных возможностей

Вслед за созреванием индустрии ЭСКО в США, расширением розничного доступа,  непрерывной летучестью цен, быстрыми изменениями в электроэнергетике и общим движением к "глобальной экономике", не наступило ли время для глобальных ЭСКО?

Многие страны определенно могут получить выгоды от введения перфоманс контрактинга и развития всесторонних компаний энергетических услуг (сокращенно, ЭСКО - энергосервисных компаний). ЭСКО из ряда других стран уже "мерят глубину воды" по всему миру. Британские, Немецкие, Австрийские, Французские и даже Австралийские компании все увереннее входят в бизнес. И другие страны уже достаточно готовы для того, чтобы выйти за пороги своих стран. 

Международные рынки могут быть очень лакомыми кусочками для ЭСКО, которые готовы расширить свои рыночные базы. Имеется очень длинный перечень стран развивающихся и стран с переходной экономикой: страны Центральной Европы, новые государства, образовавшиеся на развалинах империи СССР, "просыпающиеся гиганты", такие как Китай, Индонезия и Индия … все они ДОЛЖНЫ иметь великолепные возможности для сращивания ЭСКО с предприятиями самого разного типа и собственности под флагом перфоманс контрактинга …но хотят ли они этого?

Ответ таков: да …но.

Рынок развивающихся стран различен… только то, насколько отличен, становится ясно, когда начинается зондирование деловых возможностей за границей. Так что если фирма серьезно задумывает создание предприятий на глобальном рыночном пространстве ЭСКО, то она в первую очередь обязана произвести оценку своих внутренних способностей и ресурсов. 

Те,  кто уже вовлечен в глобальный рынок и успешно преуспевает, согласятся с несколькими общими утверждениями:   

· будет требоваться учет более чем одного мнения;

· будет требоваться больше времени на администрирование и усилия чем кто-то может вообразить; и

· конечный результат будет значительно отличаться от того, который вы ожидаете.  

(Пожалуйста читайте дальше главу 16, "Оценка международных возможностей", с великолепным внутренним анализом для ЭСКО, ведущей международную работу, проведенным Доном Смитом (Don Smith)). 

Не все международные рынки предоставляют нам реальную возможность. Выбор и оценка "целевой" страны это первая, и, возможно, наиболее важная задача, стоящая перед любой фирмой, считающей себя готовой для международных действий. 

Нет "единого все удовлетворяющего"  перечня вопросов, используемого для оценки потенциальной целевой страны. За последние годы  наши фирмы, прошедшие большое количество испытаний и  сделавшие ряд ошибок, разработали расширенный протокол, который реально помогает очень тщательно собрать данные, необходимые для принятия надежного решения. После работы более чем в 20 странах,  мы убеждены, что нет такого перечня, который был бы способен учесть все возможные риски. Но наш протокол учитывает многие из рисков, порожденных неверными предположениями. Форма перечня, который мы разработали, может быть приблизительно разделена на три широкие области: 

а) анализ  (целевой) страны, 

в) потенциал партнера в целевой стране и 

с) оценка рынка. 

АНАЛИЗ СТРАНЫ

Для фирмы, которая имеет серьезные намерения войти на рынок ЭСКО в определенной стране, имеются определенные виды информации, которые требуют внимания; часть из них достаточно обыденна, а часть - чрезмерно тонка и сложна.  Хотя некоторая часть информации может дублироваться, всегда имеется возможность обеспечить перекрестный контроль получаемых данных и получить справки с анализом и интерпретацией полученных данных.      

Некоторую часть  требуемой информации можно получить легко, так как она доступна через средства массовой информации (печатные или электронные) … и эта часть информации может быть даже точной и объективной. Другую же часть  можно получить только во время визита в страну и иногда даже только после проведения специальных исследований, плата за которые происходит за счет фирмы. В распоряжении фирмы должны быть компетентные консультанты, имеющие контакты и знание международного бизнеса, которые способны ответить на вопросы и разработать план на основании тщательно продуманных  решений. Само собой разумеется, еще одним необходимым условием будет являться то, что  консультант хорошо ознакомлен с бизнесом энергетических услуг, поэтому информация, получаемая от него, будет на самом деле релевантна. 

ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ВОПРОСЫ

Самое первое,  конечно, это тщательный анализ экономики, особенно в случае, если  контракты заключаются на длительные сроки; дополнительно, вдвойне необходимо проведение общей оценки экономической и политической ситуаций в стране.  Легче всего определить при первоначальном ознакомлении стабильность и философию правительства, а если анализ ведется по нескольким странам, то получить сравнительные характеристики уровня приватизации по этим странам. Многие вопросы такого типа могут быть разрешены на долгосрочную перспективу, и из источников, которые очень легко доступны. В США, Министерство Торговли США обеспечивает постоянный приток информации об экономике большинства стран. Эта информация достаточно надежна и точна, хотя, в некоторых случаях, носит скорее общий характер. Торговая Палата США  содержит группу "коммерческих советников", состоящую из бизнесменов, работающих во многих странах. Палата публикует важные доклады и обеспечивает возможность контактов с должностными лицами разных стран и американскими бизнесменами, уже работающими в разных странах. Всемирный Банк и другие международные финансовые учреждения также публикуют большое количество материалов, которые предоставляют экономический анализ большинства стран. Все эти источники полезны и нужны, но требуют времени и усилий для того, чтобы выбрать то, что на самом деле полезно и необходимо из просто интересного (или имеющегося в наличии). 

Помимо общих экономических оценок, требуется получить ответы на ряд более тонких "частных" вопросов":

· каково истинное положение страны в вопросах торговли, экономики, деловых действий с участием иностранного капитала, энергетики и так далее?

· насколько стабильно политическое положение в стране и возможны ли важные изменения в нем?

· каковы перспективы на ближайшие несколько лет?  

Частные экономические вопросы, такие как инфляция и нормы процента, конвертируемость валюты, перевод (репатриация) иностранной валюты и экономические тренды - все они являются важными индикаторами определения возможностей / ограничений коммерческого успеха. 

Ответы на эти вопросы могут подсказать преуспевающей международной ЭСКО, где МОЖЕТ находиться целевая страна с возможным рынком и СТОИТ ли эта страна дальнейших усилий и издержек ЭСКО. Используя язык ЭСКО, должно быть проведено нечто вроде  "обзорного аудита" для более ясного понимания ответов на вопросы типа, компенсируются ли расход большого количества времени и денег и ряда других вопросов, касающихся обсуждаемой страны. Обеспечение дальнейших данных, лежащих вне широких фактов, упомянутых выше, будет более дорогостоящим, но данные будут больше подчиняться интерпретации.  Каждый из первоначальных "фактов" приведет к ряду других вопросов, которые в свою очередь, потребуют более тщательного анализа и расширения, и все это до того, как возможно будет принятие разумного делового решения. 

Однако есть и другие вопросы о правительстве, энергетической ситуации, и экономике, на которые данные Министерства Торговли США  и других источников не смогут дать  ответа. Например, поощряет ли государственная политика энергоэффективность или имеются чрезмерно многочисленные правила и нормы или неудобное законодательство, делающие крайне трудным (если не невозможным) гарантии получения чего-то … а если вы рассматриваете вхождение на общественный рынок, то это вопрос вашего существования вообще. К тому же общественность не всегда воспринимает даже точные и объективные факты. 

Такие рассуждения неизбежно ведут к появлению ряда более важных вопросов: 

· если мы войдем в страну, то какой рынок мы будем представлять?

· какие проблемы мы должны будем разрешить?

· какие ресурсы мы должны будем обеспечить для гарантии ведения работы?

На этой стадии есть только одна определенность: все это будет происходить не дома!

ЗАКОНОДАТЕЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ

Законодательные системы в возможных "целевых" странах не всегда могут быть готовыми к соответствию некоторым ежедневным реалиям, имеющим место в США.  Индустрия ЭСКО требует гарантий обеспечения собственности. Законы могут быть твердыми, но временные рамки, в которых будет осуществляться законодательный процесс, могут сделать приведение в исполнение контракта почти бессмысленным. Правовое поле, например, в Индии, почти полностью основано на Английском прецедентном (обычном)  праве, но судебные процедуры настолько медлительны, что, почти все, что угодно, может случиться в течение ведения судопроизводства.  В странах с переходной экономикой (страны Центральной и Восточной Европы, Китай и другие) судебная система, так, как мы понимаем ее, только зарождается. Так что любое принудительное приведение в исполнение любого контракта, естественное для стран с развитой экономикой, будет в высшей степени сомнительно.    

Требуются усилия по построению надежной судебной системы (хозяйственного и договорного права) в большинстве странах с  переходной экономикой, однако они требуют времени и пока прогресс в этом несущественен. 

ЭСКО со времен начала 80-х годов уже могли забыть проблемы, существовавшие тогда в США с юристами и теперь не понимают, как важно тщательно и подробно объяснить проблемы перфоманс контрактинга юристам других стран. Важнейшим первым шагом будет объяснение сути контракта юристу в целевой стране и затем, подробное разъяснение всех статей контракта.  Поручите юристу приспособить эти статьи к местным законам, затем проведите критический анализ для того, чтобы убедиться, что ЭСКО защищена и положение потенциального потребителя приемлемо, имея в виду принудительное приведение в исполнение контракта. Например, определенная информация о стоимости изделия может значительно облегчить действия суда в некоторых странах. 

ВОПРОСЫ БАНКОВСКИХ ОПЕРАЦИЙ

Банковские операции в некоторых странах, которые могут казаться привлекательными для работы в них, могут быть проблемой. Обычно, коммерческие банки в странах переходной экономики еще находятся в стадии организации и на самом деле не способны финансировать долгосрочные проекты. Другими словами под понятием "долгосрочный кредит" подразумеваются 2 года или еще меньше… и все это в такой стране, где темпы инфляции очень высоки. В большинстве стран, где перфоманс контрактинг - непонятное иностранное слово, а не повседневность, обучение банковских кругов перфоманс контрактингу еще более необходимо и должно проводиться заранее, задолго до того, как будет получена хоть какая-то поддержка от местных государственных учреждений. Один из крупных российских банкиров вообще не заинтересован в финансировании энергоэффективности. Он заявляет: "Финансирование энергоэффективности - это деньги, выброшенные на ветер". Так что должно пройти время и проведено обучение, прежде чем такой банкир станет усилителем инвестиций в энергоэффективность. 

В странах, где международные банки развития (МБР*) заинтересованы в энергоэффективности, могут быть доступны другие пути финансирования проектов.  МБР могут поддерживать / образовывать и / или смягчать некоторые риски благодаря своей вовлеченности. Европейский Банк Реконструкции и Развития (ЕБРР**) несет флаг лидерства МБР в финансировании энергоэффективности и достаточно преуспевает в ряде стран Центральной и Восточной Европы. Всемирный Банк (ВБ***) при поддержке Глобального Экологического Фонда (ГЭФ****) "захватил" Китай. Межамериканский Банк Развития (МБР*****)  активен в Аргентине, Перу и  Эль Сальвадоре, а Азиатский  Банк Развития (АБР******)  преуспевает в ускорении внедрения перфоманс контрактинга во многих странах Азии.         

НАСКОЛЬКО ВЫ "ИНОСТРАННЫ"

Появление подозрений или сопротивления против вмешательства иностранных предпринимателей, инвестиций или технологий,  может быть порождено абсолютно независимо от официальной политики и официальных источников информации. Это требует предварительного анализа. Если подозрение к иностранным инвестициям существует,  то бюрократия будет возводить барьеры, все совершенно неофициальные, но в неограниченном  количестве. Рассмотрим распространение жареного цыпленка по рецепту штата Кентукки в городе Мумбаи (бывшем Бомбее), которое будет требовать времени, потому что появятся слухи об религиозных оскорблениях при потреблении "летающих"  в Мумбаи.  Так что появится нужда в судебном решении о возможности потребления в пищу "летающих", а тем более коровы.  Иногда такой вид проблем появляется, когда культурные, местные или региональные обычаи сталкиваются с тем, что вносится политическим решением. 

ЭНЕРГЕТИЧЕСКИЕ ВОПРОСЫ  

При знакомстве с информацией, получаемой и доступной через Интернет, ясно, что очень важная информация может быть получена очень легко, например, о доступности энергии в регионе или о качестве энергии. Обдумывая внедрение проектов энергоэффективности, важно знать о недостатке энергии в регионе или о частых выходах из строя энергосистем.  Проблема или возможность? В той же злополучной Индии, например, частые выходы из строя энергосистем и широкое колебание качества энергии - естественная и неизбежная часть жизни. Здесь, когенерация может стать важным предложением ЭСКО. На Филиппинах и в ряде стран Восточной Европы снижение уровня энергии в сетях производится ежедневно, по расписанию или от случая к случаю.  Вопрос, а как эти "режимные" проблемы влияют на расчеты каких угодно сбережений? 

Возрастающее количество стран имеют горизонтальное расслоение (стратификацию) услуг энергокомпаний, аналогичное модели Великобритании, т.е. генерация, передача и распределение - это отдельные функции, только частично контролируемые государством. Появится крайне важный вопрос: кто будет терять, когда энергоэффективность повысится? Энергокомпания, которая обнаружит, что ее доходы резко упали, когда энергоэффективность ее потребителей возросла, всегда может найти целый ряд путей для того, чтобы затруднить и даже сделать невозможным внедрение энергоэффективности.  

Структуры, политика и ориентации энергокомпании изменяются государством,  иногда регионом, но всегда ведущей фирмой энергокомпании. Инициативы и/ или отсутствия инициатив, вырабатываемые энергокомпанией, могут породить очень большие затруднения возможности внедрения проектов энергоэффективности. 

Как покупается энергия? В Польше, где ЦТ является важнейшим фактором, жильцы в жилых блоках исторически платят за тепло на квадратный метр: ясно, что у них нет никаких причин для энергоэффективности. К тому же, без счетчиков нет и смысла что-то сберегать. Если появится "кризис неплатежей", такой как в России в 1997 году, то и тогда опять таки нет никаких причин использовать энергию более эффективно. Как заявил один из российских лидеров, "когда вы не платите, то нет никакой разницы в том, а как много вы не платите". Эти и подобные "факторы" усложняют подход к маркетингу энергоэффективности и сами по себе требуют новых инновационных стратегий. 

Объем глобального рынка огромен и существующие возможности для эффективности в полном размере даже невообразимы. Путь проникновения на этот рынок может отличаться от любых путей, известных вам.  Так что "вытащите голову из раковины улитки"  - это необходимо.   
    

В некоторых странах очень слабо развиты измерения любого вида. В них основное внимание уделяется расписанию потребления, а не измерению "времени использования" (time-of-use).  Одна очень большая индийская энергокомпания знает, что достигается пиковая нагрузка, но совершенно не знает, когда это происходит точно и тем более, кого из ее больших потребителей нужно отключать. Ее решение в случае потенциальной системной перегрузки сильно зависит от желания "богатеев" не снижать своего   потребления, а не от соблюдения  требований энергокомпани снизить свои нагрузки. 

Вследствие хронического и нарастающего недостатка энергии в некоторых странах производящие компании заключают контракты с солидным завышением требуемой электроэнергии из-за возможного недостатка электроэнергии, а не по причине роста их производства. Это вызывает минимальный счет за энергию "по факту", который невозможно изменить в случае сбережений энергии без длительных и затруднительных повторных переговоров по контракту. И такое поведение  также может вызвать отсутствие всяких инициатив по внедрению проекта энергоэффективности.  

Анализ как можно большего количества индикаторов очень важен, поскольку повышает свою правдоподобность. Некоторые из этих индикаторов могут быть не совсем корректными, но все они сами по себе и, в комбинации с другими данными, важны.  Как повлияет на положение в стране введение нового налогообложения? Какие секторы экономики процветают или хиреют и какие поддерживаются государством? И, совершенно не случайно, как люди настроены к экономике? Если оптимистически, то ясно, что они будут более благосклонно воспринимать новые идеи и подходы. Оптимисты вообще более восприимчивы к получению преимуществ от энергетических возможностей. Восприятие часто воплощается в действительность. 

ПОДДЕРЖКА ВНУТРИ СТРАНЫ

Если ЭСКО задумала проводить бизнес в другой стране, то ей необходимо знать, какие ресурсы ей доступны в технических возможностях, деловых альянсах, финансовых ресурсах и рынках. 

В большинстве развивающихся стран и стран с переходной экономикой,  техническая квалификация чаще всего имеется даже в избытке. Технически развитые компании, которые могут работать и достаточно квалифицированы для вовлечения в проекты энергоэффективности, также многочисленны. Однако в "программном обеспечении", знании коммерческой стороны энергоэффективности и, более частным образом, в  знании перфоманс контрактинга зияет возмутительный недостаток. Понятие о всесторонних компаниях энергетических услуг (ЭСКО) только появляется, но его совершенно недостаточно. 

В некоторых странах уровень технических возможностей более ограничен. Во  многих случаях, понятие "совсем нового" оборудования относится к оборудованию, установленному в 50-х годах 20 века. 

Дезинформация среди "информированных" может также быть проблемой.  Отличия программы менеджмента со стороны потребления (DSM) энергокомпании с перфоманс контрактингом могут время от времени приводить к борьбе. Хотя концепция всесторонних услуг ЭСКО легко воспринимается, коммерческий подход, который мы вводим "с самого рождения" является новым и часто совершенно неправильно истолковываемым во многих культурах. Барьер между понятиями, высказываемыми на одном языке, может быть большим, чем различие между английским и венгерским языками. Такие понятия, как "доходность инвестиций" (ROI*******) или даже "прибыль", все еще остаются непонятными иностранными словами в некоторых из бывших коммунистических стран. Употребляемые слова могут стать частью общего лексикона, но будет ошибочно предполагать, что все термины хорошо понимаются. Иногда их используют в качестве жаргона, даже щеголяют их знанием, но способности их реального и правильного использования достаточно малы и имеет место недостаток полного понимания экономических сложностей.  В таких случаях, "иностранный" деловой человек в незнакомой стране может приходить к даже ужасным допущениям. Более того, отождествляются понятия "иностранного" бизнесмена и американского бизнесмена и "американский" считается ругательством. Таким образом, партнер в "целевой" стране может служить очень важным "толмачом", переносчиком правильного понимания экономики. 

Все эти вопросы нужно разрешить до того, как вы решите начать дело. В некоторых странах Центральной и Восточной Европы (ЦВЕ) наблюдается горячий энтузиазм, но даже сейчас, в конце 90-х годов 20 века, имеет место ограниченное понимание того, как следует двигаться дальше. Так легко понять, что за пятьдесят лет господства коммунистической идеологии движение вперед усердно тормозилось, а любая инициатива наказывалась.      

Должно, следовательно, проводиться обучение. Обучение и деловое, и техническое будут,  вероятно,  необходимы,  перед тем как любой надежный бизнес получит право на существование. Не забудьте, что не следует ожидать положительных финансовых результатов сразу. Временной промежуток до этого может быть даже большим, чем вы ожидаете. Понимание технической и деловой софистики, пропитавшей "целевую" страну - вот еще один важный шаг до того, как будут приняты основные решения. 

Очень надежных, очень проницательных деловых людей можно найти в любой стране; и в странах, где экономика освободилась и стала способной создавать рынки, их число увеличивается. Быстро возросшее количество молодых людей,  перед которыми предстала рыночная экономика и которые выросли в менее регулируемом, менее закостенелом  обществе, быстро даст требуемый эффект. 

ЕЩЕ И ЕЩЕ О КУЛЬТУРЕ

Уже очень много написано о важности понимания культурного климата в стране, в которой вы желаете начать свой бизнес. Это очень важно.  Равно важно понять, что он не может быть изучен, поглощен и понят немедленно. На это требуется время - время, которое вы не сможете позволить себе тратить, даже когда крайняя нужда, типа оценки потенциальных рынков, будет требовать его от вас. 

Самым первым, наверно, будет готовность узнать и принять то, что Пекин (Бейджин), Тула, Варшава и Ахмедабад - это не твой родной дом. Это понимание, вкупе с некоторым терпением и готовностью быть гибким, может помочь вам выдержать длительный путь. Один чиновник из Москвы заявил: "легче иметь дело с немцами, чем с американцами … немцы более гибки… а американцы считают,  что только они знают единственный путь делать что-то."  Для тех из нас, кто всегда считал, что истина противоположна -  немецкий подход чрезмерно закостенел, такое заявление может вызвать шок, однако, после раздумий, в таком заявлении можно обнаружить не совсем льстящую нам причину.  Германия окружена различными культурами и проводя любой свой бизнес вне своей страны,  немцы уже хорошо изучили различия в культурах и уже научились быть гибкими в целях привлечения потенциальных заказчиков (потребителей, клиентов и так далее). Мы же, американцы, пока только обучаемся этой игре, начав относительно недавно выходить за пределы своей раковины. 

Поэтому подходите к новой культуре с интересом и любопытством.  Не "гоните лошадей",  исследуйте ваших хозяев и обучайтесь.  Они поймут и оценят ваши усилия, и даже будут смотреть сквозь пальцы на ваши ошибки.  С вашей стороны не должно быть недопонимания факта, что при устном распознавании процедур, которые хорошо работали в некотором другом месте, выясняется, что их нужно изменить для соответствия местным условиям.  

В некоторых странах имеется постоянно соблюдаемый ритуал презентации визитных карточек. Во многих случаях, некоторые жесты, поступки, действия,  которые пропускаются без уведомления или комментариев дома, здесь могут создать реальные проблемы. Для деловых споров в некоторых культурах назначаются определенные время и место. Все такие мелкие подробности не могут быть соблюдены сразу. Спрашивайте, любопытствуйте и внимательно изучайте все, что может лучше вас ознакомить с местными обычаями и ментальностью. 

НАХОЖДЕНИЕ "ТИГРОВ"

Во многих странах возможно найти "тигров" … людей, которые немедленно воспримут концепцию международных ЭСКО и перфоманс контрактинга; людей, имеющих энтузиазм и деловые способности, которые способны сделать концепцию реальной. Людей, имеющих власть и желание осуществить требуемое. Эти "тигры" могут быть в правительстве, могут работать в уважаемой индустрии или быть финансовыми лидерами. Присутствие такого "тигра" может помочь сбалансировать другие интересы, особенно когда требуется преодолеть бюрократические препоны или просто открыть двери. 

Например, в Китае, мистер Ли, директор Отделения Энергетики Государственной Экономической и Торговой Комиссии, посетил семинар по перфоманс контрактингу. Он задавал вопросы (все старательно переводились с китайского языка) и делал комментарии. Во время же чайной церемонии он с энтузиазмом объяснил финансовые концепции всем присутствующим,  старательно чертя на рабочей доске. Вместе с молодой дамой из коммерческого банка, которая хорошо говорила на английском языке и каждым дюймом также являлась "тигром", они стали инициаторами создания Китайских ЭСКО. 

ПАРТНЕРЫ ВНУТРИ СТРАНЫ

Некоторые ЭСКО считают, что способны войти на иностранный рынок без помощи внутри страны. Однако должно быть создано совместное предприятие с партнером внутри страны или хотя бы стратегический альянс с успешно преуспевающей фирмой.  Тщательная статистика того, кто находится в энергетическом бизнесе и как эти кто-то действуют, является важной частью процесса сбора данных.    

Достаточно просто обнаружить "кто есть кто" в бизнесе энергоэффективности внутри данной страны. Разрабатывающие и внедряющие наемные фирмы, которые внедряют энергетические проекты "под ключ" и, в некоторых случаях, проекты, основанные на сбережениях, существуют почти повсюду. Дополнительно, благодаря усилиям Агентства по Международному Развитию США (USAID), доступен ряд консультантов, предлагающих энергетические аудиты. Они, вероятно, могут быть конкурентами, или текуще возможными кандидатами для совместных предприятий или альянсов. По крайней мере, они способны быть членами ЭСКО, которая нуждается в помощи в вопросах установки и эксплуатации. 

Споры с фирмами по вопросам энергетического  бизнеса быстро выявят то, что происходит на рынке энергоэффективности. Однако будьте очень внимательны: их определение того, что является ЭСКО и какие функции она выполняет, может ужасающим образом отличаться от определений, имеющих место в США. 

Критерии, по которым ваша фирма вырабатывает суждение о квалификациях потенциального партнера внутри страны, не очень отличаются от тех, которые ваша фирма использует для выбора партнера в самих США …но имеется и ряд важных различий. Наряду с техническими способностями и силой, требуемой для внедрения проекта и дальнейших действий, имеется особенная нужда в партнере, который имеет контакты и знание того, как лавировать в лабиринте регулирования данной страны. Партнеры внутри страны, в свою очередь, нуждаются в знании того, как обращаться с законами и стандартами, которые являются основным оружием любой бюрократии. Нахождение наиболее рентабельного пути следования в государственных каналах не всегда требует наличие инженерных талантов, так что административные способности также являются важной стороной всего клубка проблем. Этот талант часто выходит за пределы того ЧТО партнеры внутри страны знают о том, что им неизвестно. 

Солидным преимуществом будет то, что партнер внутри страны приватизирован (или собирается приватизироваться).  Фирма внутри страны нуждается в понимании некоторых базовых понятий, таких как фактические затраты, доходность инвестиций и необходимость получения прибыли. Эти понятия иногда труднее понять, чем об этом можно думать, особенно в тех странах, которые только стараются найти свои пути для ухода с рельс командно-административной экономики. 

Эффективно работающий партнер внутри страны также должен знать где и как приобрести и / или импортировать материал или оборудование, необходимые для продвижения проекта вперед.  Таможенные пошлины могут быть высоки, но может иметь место "аннулирование"  таможенных пошлин для некоторых типов энергетического оборудования … если партнер знает, как работает система и использует ее правила для совместной выгоды.  В одной стране, мы потратили много времени, так как было невозможно пользоваться преимуществом низкой ставки за энергетическое оборудование, пока молодой инженер не сказал: "Это легко, если мы знаем, как написать описание оборудования, которое хотим использовать."

Местное знание доступности, и качества субподрядчиков, которые будут выполнять работы, также является важным ресурсом,  который также невозможно перенести из дома. В конечном анализе, партнер внутри страны нуждается в "ноу-хау" и в контактах, которые необходимы, чтобы выполнять работу более качественно  и эффективно. 

ОЦЕНКА РЫНКА

Выбор целевого рынка внутри новой страны и оценка возможностей внутри этого общего рынка - эти процедуры  намного более сложны, чем в США.  Изобилие статистики, которой мы обеспечены в США и в большинстве развитых стран Запада, часто является рудиментарным или совершенно отсутствующим во многих других странах. Это отсутствие данных относится как к надежной оценке энергетических требований к уровням производства, так и к кредитной информации, которая прежде всего интересует деловых людей. Информация, конечно, существует ГДЕ-ТО в какой-то форме, но часто требуются дорогостоящие исследования внутри страны для ее получения. Чаще всего она недоступна в точной письменной форме, а иногда носит только предположительный характер. Исторически, страны, чересчур долго существовавшие в рамках директивно принимаемых "пятилетних планов", чаще всего удовлетворяются такой статистикой, которая соответствует "планам", и совершенно не отражает действительность.  Все еще существует тенденция выдавать желаемое (прогноз) за действительное, а  все неудачи (невыполнение) не видеть в упор. Здоровый скептицизм компенсирует деловой смысл. 

ЭСКО,  рассматривая рынки на международной основе,  прежде всего должна понять, в чем заключается ее собственная сила. Если ее менеджмент знает почти все об определенной отрасли промышленности, например. производстве цемента, больницах или офисных зданиях, то что ж, все карты у нее в руках. Фирме нужно лучше снабдиться оборудованием для обработки данных, проблем, возможностей и приступить к изучению языка. 

Ряд индикаторов будут основными при определении того, стоит ли конкретная индустрия или рынок более тщательного рассмотрения? Предварительная проверка включает оценку того. будут ли некоторые сегменты индустрии жизнеспособными спустя какое-то время. Заводы с тяжелым оборудованием в ряде стран Центральной  и Восточной Европы (ЦВЕ), например, чаще всего настолько устарели, что имеют чрезмерно мало шансов выжить вообще без долгосрочного (и весьма маловероятного) потока субсидий. Объявление о приватизации в этой индустрии и / или уровень государственных субсидий для этой индустрии - вот ключевые вопросы. Многие из отраслей промышленности в странах с переходной экономикой, которые еще не приватизированы, являются производителями "кнутов для клопов",  которые сами по себе никогда не выживут. Так что нет достойных целей для проектов энергоэффективности. 

"Оборотная" сторона приватизации включает те предприятия, которые удосужились остаться под государственным контролем, они могут оказаться достаточно жизнеспособными в качестве целей для энергоэффективности. Это в первую очередь учреждения бюджетной сферы, такие как больницы, школы и другие предприятия, так же как и отрасли промышленности, "жизнеспособные" для государства. Фактически, эти рынки предоставляют наиболее стабильные, наименее рисковые, возможности. Могут быть предприняты политические и экономические решения, раньше или позже, но какие-то решения будут предприняты. 

Подвержена ли промышленность росту или снижению (а, может, затуханию)? Кто инвестирует в промышленность или в отдельные компании в рамках промышленности? Если имеется приток денег извне, то, предполагается, что кто-то заинтересован в долгосрочном выживании промышленности. Далее, внутри промышленности, компании, которые имеют привлекательное существенное внешнее акционерное участие, могут стать особенно привлекательными целями для работ по энергоэффективности. Их менеджмент, в свою очередь, способен иметь лучшее понимание своих затрат, равно как и важность и преимущества существенного повышения энергоэффективности. 

"Делоубийцей" при выборе рынка является тот факт, способен или не способен рынок реализовать свои сбережения. Если сбережения автоматически перетекут к другому хозяину, то не будет не просто никаких побуждений, но и не из чего будет платить ЭСКО и поддерживать ее существование. И наоборот, прежде чем списать со счетов потенциально жизнеспособный рынок, не следует ли вначале проверить его полный оборот. 

Так как наша фирма участвовала в первом перфоманс контракте в Восточной Европе,  то мы первые обнаружили, что, хотя все условия казались полностью и абсолютно соблюденными, но больница Буловка в Чешской республике оказалась неспособна реализовать свои сбережения.  Однако нашлось другое средство оценки прибыли. После тщательного исследования … и дискуссии … мы были способны оценить Национальный Фонд Страхования, который финансирует работу больницы. Был найдет путь для больницы получить выгоды от сбережений энергии. Проект начал продвигаться вперед и все стороны, Буловка, Landis & Staefa, Energy Performance Services  и Kiona International стали способны взять кредит. 

ПРОВЕРЯЯ  "ФАКТЫ"

Все "факты", относящиеся к проверке рыночных возможностей тщательно проверялись … ведь известно, что нет  абсолютно точного источника знаний о рынке. Необходимо задать больше вопросов и / или анализировать больше источников. Источники общего характера, которые легко доступны, могут скрывать реальные проблемы или возможности.  Легче всего сказать, что страна "Х", с очень высокой энергоинтенсивностью (энергоемкостью), на самом деле является хорошей целью для энергоэффективности. Однако,  что можно сказать в случае, когда ни один бит информации не говорит вам о том, что государственная бюрократия заинтересована в хоть каких-то действиях, или что потребители энергии гурьбой бегут оплачивать свои счета за энергию (а факты утверждают противоположное в обоих случаях). Аналогично кубикам для детских игр, каждый накапливаемый факт должен вносить вклад в картину потенциального рынка. Чем больше "куб" фундамента, тем легче установить "кубик" надстройки. Но не забудьте осуществить проверку и  каждого "кубика". 

Имеется бескрайний мир возможностей для ЭСКО, способной провести тщательную "домашнюю работу". Однако необходимо учесть с самого начала, что ведение бизнеса в Индии, Китае, Словакии, Бразилии или Украине совершенно не совпадает с ведением бизнеса в Канзасе или Калифорнии. Примите за аксиому одно утверждение: предположите, что большая часть допущений относительно каждой страны неверно. Однако, деловых людей можно найти в любой стране, они будут надежно взаимодействовать с вами как эффективные партнеры. Важно только найти их. 

Глубокое исследование выбранных стран с установлением ограниченных рисков может позволить ЭСКО обнаружить те ингредиенты, которые могут привести к успеху. ЭСКО, не располагающая внутренними ресурсами для проведения тщательной деловой оценки в выбранной стране, должна нанять надежную внешнюю консультацию или сидеть дома. 

*MDB = Multilateral Development Banks = международные банки развития (МБР) 

**ЕБРР = Европейский Банк Реконструкции и Развития = European Bank for Reconstruction and Development (EBRD).     

***ВБ = Всемирный Банк = World Bank (WB) 

****ГЭФ = Глобальный экологический фонд = Global Environment Facility (GEF)

*****МБР =Межамериканский банк развития = Inter-American Development Bank (IADB)

******АБР = Азиатский банк развития = Asian Development Bank (ADB)

*******ROI = return on investment = доходность инвестиций (отношение доходов к совокупному капиталу до выплаты процентов, уплаты налогов и распределения дивидендов) - один из основных экономических показателей рентабельности проекта. 

Глава 17

Международное финансирование энергоэффективности

Из бесконечного потока исследований, появившегося  в последние 10-15 лет, можно сделать вывод, что имеется огромный потенциальный международный рынок для сбережений энергии во множестве рынков всего мира. В 1996 году, Агентство по международному развитию США (USAID) оценила рынок стран, не относящихся к Организация экономического сотрудничества и развития (OECD*) объемом от 8 до 20 миллиардов долларов. Отдельные рыночные возможности редко когда имеют размер меньше чем в сто миллионов долларов, и энергетический перфоманс контрактинг часто рассматривается как коммерческий подход, наиболее подходящий для успешного выхода на рынок.     

ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ ПОТЕНЦИАЛ ИЛИ РЕНТАБЕЛЬНАЯ РЕАЛЬНОСТЬ

Более тщательная проверка текущего количества успешно внедренных проектов или программ показывает неутешительно малое количество реально успешных внедрений. Чересчур часто, примеры, приводимые в качестве "успешных" реально являются малыми демонстрационными проектами, мощно поддерживаемыми грантами и субсидиями, которые, если их анализировать на языке прибыли или доходности инвестиций, являются "сбоями".  Другие являются результатом непропорционально больших усилий специально назначенных больших групп менеджеров в рамках большой компании, когда истинные затраты на эти усилия скрываются, а тщательный расчет, проведенный согласно точным учетным принципам, определяет эти "прибыльные" проекты как минимально привлекательные. Так что большая часть рыночного потенциала носит скорее теоретический и даже показушный, а не реальный характер.

К счастью, небольшая группа пионеров в маркетинге и финансировании энергоэффективности реально начинают показывать пути деловых и финансовых подходов, которые на самом деле способны генерировать рентабельные проекты энергоэффективности, возможные для внедрения во все увеличивающихся количествах.  В этой главе, будут исследованы ключевые финансовые барьеры; затем, будет уделено внимание обращению в прах некоторых мифов, сопутствующих финансированию энергетических решений, при использовании разнообразных форм перфоманс контрактов, уже описанных в этой книге. 

Но, перед тем, как идти дальше, очень важно как можно более тщательно уточнить, что подразумевается в понятии "международный". В понятиях энергетики мир приблизительно можно разделить на три основные группы стран с: 

1. уже давно индустриализированными экономиками, находящимися в Западной Европе и Северной Америке, которые характеризуются наибольшим потреблением энергии в мире, но при измерении потребления энергии на единицу валового внутреннего продукта (GDR**), достаточно легко можно обнаружить, что все эти страны с экономической точки зрения относительно эффективны. Однако, непрерывные улучшения в их энергоэффективности необходимы в условиях конкурентоспособности и экологичности. 

2. развивающимися экономиками в Латинской Америке и Азии, которые нуждаются во все большем и большем количестве энергии для поддержания своего роста и улучшения жизненных стандартов своих народов. К сожалению, одновременные запросы быстрого роста и долгосрочной энергоэффективности находятся в конфликте друг с другом, и эффективности уделяют непомерно малое значение; и 

3. переходными экономиками (бывшие коммунистические страны) в Центральной и Восточной Европе, которые характеризуются унаследованными крупными, крайне неэффективными энергетическими системами, питающими настолько же неэффективные энергетически здания и предприятия. Согласно расчетам их неэффективность в 2-3 раза выше, чем в странах, входящих в  OECD.

В первые годы 21 века потребление энергии странами с развивающимися и переходными экономиками будет превышать все потребление энергии странами OECD.  Рынки последних двух групп стран представляют одновременно наибольший потенциал для энергоэффективности, и наиболее трудный для финансирования, так что  именно эти рынки, по большей части, являются основной темой данной главы. 

ЯВЛЯЕТСЯ ЛИ БАРЬЕРОМ ОТСУТСТВИЕ ФИНАНСИРОВАНИЯ?

Отсутствие финансирования чаще всего аксиоматически возводят в ранг ключевого барьера на пути распространения проектов или программ энергоэффективности, а также интегрированных энергетических решений (***), особенно на рынках, находящихся на стадии становления.  Одновременно, важнейшие международные финансовые учреждения (IFI****), такие как Всемирный Банк (WB*****), Международная Финансовая Корпорация (IFC******), Азиатский Банк Развития (ADB*******) и другие, также имеют многолетний широко распространенный критицизм как к абсолютизации предпочтения инвестиций в реновацию генерирующих мощностей, так и к заранее ожидаемым сбоям инвестирования в снижение потребления энергии. Коммерческие банки, в свою очередь, не выдерживают критики общественных организаций и индустрии ЭСКО за отказ откликнуться на инвестиционные нужды проектов энергоэффективности. Как много во всех этих восприятиях основано на реальности, а как много - на мифах?

Возрастает понимание важности эффективности при производстве и потреблении энергии, рассматриваемой как средство снижения эксплуатационных затрат, средство смягчения загрязнений и повышения устойчивости зданий, благодаря по большей части усилиям специализированной, но небольшой группы людей в течение прошедших 20 лет. Так долго, как их свидетельства слышны,  энергоэффективность входит в основные словарные статьи финансового общества.  Во время написания этой главы некоторые оценивают доступность потенциального капитала для инвестиций в энергоэффективность суммой, превышающей 4 млрд. долларов, которая ежегодно имеет тенденцию к росту. В то время как коммерческое кредитование ограничено в некоторых странах, имеется многочисленное количество фондов и финансовых учреждений, которые чрезвычайно недозагружены и ищут пути для оборота (с прибылью) своего капитала. 

В чем имеется недостаток, так это в "принимаемых банком" проектах, которые предлагаются реальными компаниями или общественными организациями.  Если правильно сформированный проект объединить с правильно оформленным финансированием, то появится почти неограниченная доступность инвестиционных ресурсов. Как и на любом рынке, успех порождает успех, и этот пул финансов имеет тенденцию к расширению по мере того, как больше и больше успешных проектов будет внедрено. 

ЧТО ПОНИМАЕТСЯ ПОД "ПРИНИМАЕМЫМ БАНКОМ" ПРОЕКТОМ?

Как и на любом рынке, решение, предлагаемое ЭСКО должно полностью соответствовать нуждам потребителя. Нужды международного спроса почти по всем совпадают с тем, что описано в главе 5 "Финансирование энергоэффективности". Проводя анализ здесь, разделим эти нужды на три основные категории: 

· технические мероприятия, предназначенные для снижения общего расхода  топлива и энергии при условии достижения определенных экономических, экологических и социальных нужд;

· сервисные мероприятия, предназначенные для внедрения мероприятий по эксплуатации и обслуживанию или улучшения их эффективности в течение срока перфоманс контракта; и 

· финансовые решения, предоставляющие необходимый инвестиционный капитал и оплачивающие затраты на услуги;

Хотя технические и сервисные мероприятия подробно не рассматриваются здесь, важно отметить, что потребитель все более склоняется к общим энергетическим решениям, как со стороны поставки, так и со стороны потребления. Таблица 17-1 суммирует ранги значимости решений по энергоэффективности (меньше цифра - выше ранг). 

	Таблица 17-1. Тренд к интегрированным энергетическим решениям

	ранг
	
	

	0
	интегрированные энер-гетические решения
	Общие услуги по энергоменеджменту

· точность назначения ответственности за энергетическую эффективность;

· предоставление полного оптимального менеджмента эксплуатационными расходами

	1
	услуги по поставке
	Услуги по генерации энергии и обеспечению на месте

· управление качеством и надежностью энергии

· оптимизация поставки конечному потребителю

· оптимизация экономических решений

	2
	услуги по эффективно-сти
	Услуги менеджмента предприятие & энергокомпания на месте

· управление эффективностью на оптимальном уровне

· платформа для непрерывных улучшений

	3
	системы эффективно-сти
	Сети, процессы, здания, системы менеджмента

· создание бригады по доведению до оптимального состояния
· интеграция с оптимальной эффективностью поставки

	4
	устройства
	Двигатели, освещение, трансформаторы, и  так далее

· непрерывное обеспечение эффективности

· все рассматривается отдельно (без интеграции) 


С коммерческой точки зрения, норма возврата и для потребителя, и для ЭСКО лучше, когда предлагается более полный пакет энергоменеджмента. В развивающихся экономиках, потребителю предлагают краткосрочные предложения ограниченного капитала, а у него имеется вынужденная нужда в инвестировании более долгосрочно в энергоэффективность. Критическая оценка энергоэффективности в жилом секторе, системах отелей и даже коммерческих зданиях любого азиатского (возникшая благодаря буму) города явно демонстрирует эту истину. Однако, как только эти рынки перестроятся, станут более конкурентоспособными, а цены на энергию возрастут, тут же появится нужда в снижении текущих затрат для местного управления. 

Такие явления не ограничиваются частным сектором – в бюджетной сфере боятся повышающегося давления увеличившихся ожиданий своих "потребителей". Это давление тем больше, чем ограниченнее смета текущих затрат и чем меньше капитала имеется в распоряжении для инвестирования.      
   

В странах развивающихся экономик, преуспевающая ЭСКО предоставляет решение, которое высвобождает потребителю собственный капитал или повышает оценку кредитоспособности (рейтинг) в бизнесе потребителя при одновременном снижении текущих энергетических затрат. В странах переходных экономик, потребители имеют срочные нужды немедленно понизить разрушительные технические потери по экономическим, социальным и экологическим причинам. Как ни странно, это произошло как бы по умолчанию в самом мощном, промышленном секторе индустрии эры Советов, делая промышленность банкротом или вынуждая ее разукрупниться и реструктурироваться, чтобы выжить в будущем.  

Бюджетные и муниципальные учреждения предстали лицом перед бездонным набором судебных разбирательств по энергетическим проблемам, требующим миллиарды долларов инвестиций в течение грядущих 10 лет для доведения услуг по теплу и электроэнергии до приемлемых уровней, а также для снижения разрушительных затрат за энергию независимо от состояния национальных экономик. Для собственной пользы, как промышленные, так и непромышленные потребители, имеющие незначительный капитал, обязаны инвестировать в мероприятия по энергоэффективности, в общем, и в частности, располагая невысокими либо откровенно низкими оценками кредитоспособности. Одновременно, в большинстве стран цены на энергию взлетают до небес, так, в начале 1997 года,  цены на электроэнергию в большинстве стран Центральной и Восточной Европы достигли уже уровня цен в США.  Для экономик стран, заработная плата в которых не достигает  в среднем 100 долларов в месяц, и прогнозы по ценам на энергию неутешительны, правительства стоят лицом перед политической дилеммой. 

Следовательно, в странах переходной экономики, преуспевающая ЭСКО вынуждены предлагать такое решение, которое использует ее собственную оценку кредитоспособности при обеспечении инвестиционного капитала для потребителя.       

Выводом из этой оценки является следующее: ЭСКО, которая желает преуспевать на таких рынках, должна быть в высшей степени капитализированной, быть полностью готовой принимать значимые коммерческие и технические риски и быть вовлеченной на рынок при условии дальнего сообщения (*********). Учитывая последнее, деловые люди в энергосервисе будут заняты длительный период времени.  Только полный профан предложит энергосервис на тот рынок,  на котором нужда в нем будет совершенно не востребована. 

Еще один, равно важный вывод: ЭСКО,  которая желает хорошо понять бизнес потребителя, в равной степени может стать его энергоменеджером. Как таковая, ЭСКО может стать частью высшего управленческого персонала потребителя скорее, чем поставщик извне.       

Дальнейшим критическим фактором успеха является тот, согласно которому ЭСКО полностью понимает входящий и исходящий потоки наличных средств для проекта, которые указаны на рис. 17-2. 

	· плата за консалтинг

· доходы

· улучшенный сбор 

· улучшение эффектив-ности
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· прибыль от цен на энер- гию

· расширенные услуги
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Рис.17-2. Понимание  оборотов наличных средств

На рынках развивающихся экономик и переходных экономик, точность и размер исторических и текущих финансовых потоков имеет ограниченное значение. Как можно более тщательная техническая / финансовая экспертиза, вместе с здоровым пониманием всех политических, экономических и энергетических факторов страны или региона, являются существенным элементом при подготовке успешно принимаемого банком проекта. Поскольку многое в стоимости проекта будет основано на предположениях о будущей форме этих оборотов наличных средств, может потребоваться надежная оценка будущих трендов и будущей выживаемости потребителя. 

И последнее, но не самое малозначащее, инвесторы более охотно приходят в ту страну, где все дружелюбно настроено к успешному внедрению программ энергетических услуг. Предыдущая глава, "Оценка международных возможностей", обсуждает ряд параметров страны, который ЭСКО должна оценивать перед передачей значительных инвестиций. Эти параметры включают состояние приватизации, контрактные законы, общественную политику по отношению к энергоэффективности  и экологии, цены на энергию, экономические индикаторы и объем возможностей энергоэффективности. 

Систематическая оценка этих параметров, при текущей ситуации и ожидаемых условиях на год - два вперед, предоставит шаблон части подготавливаемых проектов, приемлемых для банков. Ее результаты частенько оказываются сюрпризом для высшего менеджмента США, который настроен критически к рыночному состоянию различных стран. 

Предполагая, что проект предлагается реальной компанией, имеющей реального потребителя,  в жизнеспособной стране, с надежно разработанной технической / финансовой оценкой необходимых инвестиций и оборотов денежных средств, следующим шагом явится оценка финансовых режимов. 

Финансовые подходы для различных энергетических решений

В общем, требования к капиталу для отдельных проектов энергоэффективности относительно невысоки согласно стандартов инвестиционных банков, в то время как проекты сами по себе могут быть относительно сложными, дорогостоящими и требующими времени. Относительные операционные издержки на размер и сложность проекта тормозят энтузиазм менеджмента и становятся основными барьерами для финансовых учреждений. 

Барьер размера проекта также слишком часто вынуждает ЭСКО терять марку предпочтения перед финансистами. Искушение войти на новый рынок, управляя одним, небольшим пилотным проектом, возникает после того, как обсуждается решение внедрять большое количество одиночных, небольших ЭСКО проектов. Даже при условии, что расходы на создание малого или среднего проекта,  как в случае одного проекта, так и в случае целого ряда их, почти одни и те же, одиночный небольшой проект почти всегда будет непривлекателен с точки зрения финансирования. К тому же процветающая ЭСКО обязана создать портфель аналогичных сделок, основываясь на долгосрочных соглашениях в избранной стране. 

МЕХАНИЗМЫ  ФИНАНСИРОВАНИЯ

Различные финансовые подходы, которые должны быть применены, разрабатываются в целях соблюдения нужд объединенных проектов в портфеле аналогичных действий для снижения затрат и усилий менеджмента для каждого проекта. 

МНОГОПРОЕКТНОЕ ПРЕДПРИЯТИЕ  - ЭСКО КАК МЕНЕДЖЕР ФИНАНСОВ

Эта модель, указанная на схеме 17-3, разработана Бригадой Энергоэффективности  Европейского Банка Реконструкции и Развития как финансовое средство внедрения множества проектов энергоэффективности с объемом основного и оборотного капитала в пределах от 1 млн. долларов до 15 млн. долларов. Этот диапазон инвестиций покрывает широкий спектр промышленных, коммерческих, жилых, общественных проектов.  

Используя модель "многопроектного предприятия" (MPF********), ЭСКО подготавливает, разрабатывает ряд аналогичных проектов, и  предоставляет полномочия инвесторам по управлению финансовым предприятием, как их собственные полномочия.  В результате, ЭСКО берет на себя роль менеджера финансирования.  Ясно, что ЭСКО должна считаться кредитоспособной для инвесторов, и она может быть сама по себе активным инвестором. 

Инвесторы могут, в общем, вкладывать как заемный капитал, так и акционерный капитал, подразумевая, что банки развития прямо и совместно разделяют коммерческий риск проектов. 

Эта модель может быть использована для объединения финансовых инвестиций развития и коммерческих финансовых инвестиций с корпоративными инвестициями ЭСКО. Она в равной мере применима и в случае 100% коммерческого финансирования. 

MPF является великолепным средством разработки множества относительно больших проектов энергетических услуг, при этом ЭСКО предоставляет энергоменеджмент в течение ряда лет. Хотя  эта модель на рынке появилась относительно недавно,  совместное разделение технического и коммерческого рисков, возлагаемых обычно на ЭСКО и политического риска, возлагаемого обычно на банк развития, вызывает оптимизм, позволяющий считать, что эта модель будет являться одним из ключевых финансовых средств для воплощения теоретического потенциала рынка в реальность. В начале 1997 года, ЕБРР уже создал "многопроектные предприятия" для инвестиций в энергоэффективность с Generale de Chauffe, большой французской ЭСКО; с Landis & Staefa,  швейцарским производителем систем управления зданиями и с Honeywell, американским производителем систем управления. Использование этого финансового подхода, как ожидается, будет возрастать. Помимо разделения рисков, и канала приведения капитала на рынок, такое предприятие будет иметь  и сугубо коммерческое преимущество. Коммерческая группа ЭСКО, поддерживаемая таким финансовым предприятием, будет способна заключать дела намного быстрее, чем ее конкуренты, и обеспечивать полное техническое обеспечение / услуги и финансовое решение для потребителя по его запросу.
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	Схема 17-3. Многопроектное предприятие


	ОСОБЕННОСТИ И ПРЕИМУЩЕСТВА:

· ЭСКО формируется для выполнения многих аналогичных проектов 

· Объем сделки выше 1 и  до 20 млн. долларов

· Обычные проекты

· эффективность распределения средств
· промышленная эффективность
· большие коммерческие услуги 
· общественные здания
· услуги для больших зданий
· реновация централизованного теплоснабжения
· Продукты должны быть стандартизованы и иметь некоторую долю заказных спецификаций

· ЭСКО обязана быть хорошо капитализированной как автономная компания




БОЛЬШАЯ ЛИЗИНГОВАЯ КОМПАНИЯ КАК ФИНАНСОВЫЙ МЕНЕДЖЕР

Другая категория проектов энергоэффективности доступна при условии внедрения  множества установок,  не требующих больших капиталовложений мероприятий энергоэффективности (освещение, двигатели, корректирующие емкости показателя мощности и так далее). Снова, "ЭСКО" или в этом случае "Лизинговая компания" (LeaseCo) должна быть большой, хорошо капитализированной компанией,  которая способна составить многосделочный план лизинга, с учетом того, что лизинги основываются на расчетных сбережениях энергии. Инвесторы, одним из которых может быть LeaseCo, передают выплату лизингового финансового предприятия лизинговой компании, LeaseCo. Финансирование может быть долговым или акционерным.
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	Схема 17-4. Лизинговая компания как финансовый менеджер

	ОСОБЕННОСТИ  И ПРЕИМУЩЕСТВА

· учреждается большая  LeaseCo для проведения множества небольших сделок

· объем сделки может быть ниже 100 тысяч долларов

· типовые программы

· большие / малые коммерческие программы
· малые программы для жилья
· программы энергокомпаний со стороны потребления (DSM))
· продаваемые продукты  должны быть серийно изготовляемыми устройствами и системами

· компания LeaseCo часто формируется с / или без партнерства с энергокомпанией.  


Аналогично MPF, предложение потребителю дается полным (вместе с финансированием) предоставляя ЭСКО конкурентоспособное преимущество.  Этот подход хорошо приспособлен для широко распространенной установки небольших мероприятий энергоэффективности, позволяя индивидуальные сделки на сумму от пары сотен долларов до нескольких десятков тысяч долларов. Это диапазон, покрывающий небольшие промышленные, жилые и коммерческие программы. Такой тип предприятия (Большая Лизинговая Компания = LLC*********) широко доступен от коммерческих банков и банков развития для LeaseCo,  способной принять  значительные коммерческие и технические риски на свои балансы.  

ФИНАНСИРОВАНИЕ ЭСКО ЧЕРЕЗ ФОНДЫ ЭНЕРГОЭФФЕКТИВНОСТИ

И MPF, и LLC,  как финансовые средства идеальны для больших компаний, желающих разностороннего развития в бизнесе энергетических услуг; но ясно, что они полагаются на то, что ЭСКО примут риск на свои балансы. Явный масштабность объема  инвестиций в энергоэффективность, вынуждает основные банки развития искать способы развития сильных, небольших локально капитализированных ЭСКО. 

Весь фундамент фондов энергоэффективности заложен крупными банками развития, такими как Межамериканский Банк Развития, Международная Финансовая Корпорация, Азиатский Банк Развития, Европейский Банк Реконструкции и Развития. Эти фонды управляются местными банками или финансовыми учреждениями в пределах страны интересов, и предоставляют возможность финансирования в малом и среднем масштабе небольшим,  недостаточно капитализированным ЭСКО.   

Эти фонды часто используют донорские средства, полученные из различных правительств и агентств для покрытия затрат на менеджмент фондами, снижения комиссионных вознаграждений или эффективной нормы процента для заемщика. Они часто бывают гибкими в инвестировании в равной мере как при акционировании, так и при принятии долговых обязательств. 

До настоящего времени, фонды энергоэффективности имели смешанные результаты, и имеются некоторые сомнения в их эффективности, которая требуется для стимулирования крупномасштабных, рентабельных внедрений интегрированных энергетических решений.  Дополнительно, у фондов имеется и определенный недостаток в скорости действий и гибкости, необходимых для того, чтобы поощрять небольших, менее опытных предпринимателей.   

Банки развития все лучше и лучше понимают необходимость ускорения развития процветающей индустрии энергетических услуг и уже имеются положительные симптомы того, что более широкое разнообразие надежных финансовых средств будет введено на рынки развивающихся стран в относительно близком будущем. 

ЧТО МОЖНО  СКАЗАТЬ ОБ СУБСИДИЯХ ЭНЕРГОЭФФЕКТИВНОСТИ?

Много споров о финансировании энергоэффективности в развивающемся мире сосредоточено на попытках убедить правительства, целевые фонды и международные учреждения, такие  как Всемирный Банк, субсидировать бизнес энергоэффективности. Субсидии сделали возможным запуск целого ряда полезных демонстрационных программ, обеспечивая явные выгоды в местах их запуска и генерируя более чем достаточное количество технической информации. Самым важным для этого подхода является то, что внедрение энергоэффективности вызывает более сильное повышение добавочной стоимости, чем инвестиции с прибыльным потенциалом, рассматриваемые как бизнес в полном его определении. 

Все более и более, субсидии считаются имеющими наибольшее значение, когда они применяются к разработке ресурсов, такой как обучение персонала, повышение осведомленности общественности или используются для помощи ЭСКО на как можно более ранней стадии развития их коммерческих структур и первоначальных проектов. Использование субсидий прямо искажает обороты наличных средств проектов, и делает их кажущимися более привлекательными, что является возможным противодействием их широкому распространению на рынке.  Однако в будущем следует ожидать большего использования субсидий для развития рынка и ресурсов, чем одноразовых проектов, что значимо изменит центр тяжести развития. 

РИСК МЕНЕДЖМЕНТА ИНВЕСТИЦИЯМИ  НА НОВОМ РЫНКЕ

Правила для управления риском на большинстве рынков аналогичны; берется время на понимание структуры страны, выбор потребителей на долгосрочное будущее, наем квалифицированного местного персонала, их качественное обучение, и применение надежных действий  по управлению качеством услуг и управлению финансовыми средствами.  Даже при условии значительной подготовки менеджмента, любой рынок имеет коммерческие и технические неопределенности, и предприимчивая ЭСКО обязана их учесть. На многих рынках развивающихся экономик, тем не менее, присутствуют и политические неопределенности и по большей степени они находятся вне всякого управления со стороны ЭСКО. Совместное управление вместе с банком  развития является одной из коммерческих моделей, описанной выше для того, чтобы дать определенный уровень страховки политического риска, а также оценить богатство местного коммерческого и банковского знания. Тем не менее страховка политического риска для многих развивающихся стран становится доступной по очень приемлемым  нормам процента, и рассматривается, когда учитывается вместе с проектом.

С энергоэффективностью связаны два интересных аспекта инвестиционного риска, на которые часто не обращают внимания. 

Первое,  в странах с развивающимися и переходными экономиками, потенциал достижения большей технической эффективности намного выше, чем в странах с развитыми экономиками, к тому же требует меньшего объема инвестиций. Этот эффект возникает благодаря тому, что потенциальные обороты энергоэффективности и снижения текущих затрат, в общем, будут значительно выше на практике, чем гарантируется в перфоманс контракте. Это превышение действует как буфер риска и для ЭСКО, и для потребителя.

Второе, природа контракта энергетических услуг такова, что ЭСКО, в общем, обязана в течение длительного времени присутствовать на месте внедрения и можно предусматривать предоставление инвестиций поэтапно для достижения указанной по контракту эффективности, обычно, в течение нескольких лет. Это подразумевает, что имеет место улучшающееся знакомство с местом внедрения и инвестиции могут регулироваться или модифицироваться на основании поэтапно получаемого текущего опыта. Одновременно, ЭСКО развивает более тесные отношения с потребителем, гораздо лучше понимает продолжающиеся иметься нужды потребителя, и может изменять свою стратегию энергоменеджмента для лучшего соответствия этим нуждам. Надежные  рабочие отношения с потребителем, основанные на предоставлении взаимных выгод, могут быть наилучшим управлением риском для инвестиций. Инвестиции могут нуждаться в разбивке по этапам в целях более раннего внедрения мероприятий, предоставляющих наибольшее увеличение эффективности (и, соответственно, оборотов ЭСКО).   

	
	этапы

	
	1
	2
	3
	4
	5

	Доля инвестиций по этапам, в процентах, сумма = 100%,
	40
	30
	15
	10
	5

	Получение рабочего текущего опыта, в конце этапа, в процентах, макс. 100%,  начальн. знач.  =0
	20
	50
	65
	70
	95

	Прибыль от услуг / лизинг, в конце этапа, в процентах по контракту макс. 100%,  начальн. знач. = 0
	25
	50
	60
	65
	75

	
	
	
	
	
	

	Таблица 17-5. Разбивка инвестиций по этапам для минимизации риска

	

	ОСОБЕННОСТИ И ПРЕИМУЩЕСТВА:

· первоначальные инвестиции могут быть отрегулированы для как можно более быстрого достижения эффективности и получения требуемых денежных оборотов

· регулировка последовательных инвестиций может осуществляться на основании полученного рабочего текущего опыта

· регулировка последовательных инвестиций основывается на надежности денежных оборотов, возникающих из прибыли от услуг / лизинга

· через какое-то время, действия, заложенные в портфель, снижают риски

· безопасное право удержания имущества (залог) работающей энергосистемы     


ОЖИДАНИЯ ЭСКО ОТ ДРУГИХ "БАНКОВ"

Банки считаются основными инвесторами, но слишком часто они являются основным барьером для инвестиций. Часто сама ЭСКО является частью большей компании, стремящейся разносторонне развиться.  В прошлом, такие компании были компаниями производства систем управления освещения, двигателей и так далее. Но как только произошло дерегулирования рынка энергии, в игру вошли и обычные энергокомпании.  Как становится ясно в настоящее время, эти "родительские" компании становятся важной частью плана инвестиций, обеспечивая корпоративные акционирование, долговые обязательства и гарантии. Их часть, ЭСКО, иногда использует их как "банки", точно так же, как обычно обращается к "настоящим" банкам. 

ОЖИДАНИЯ БАНКОВ ОТ ЭСКО

Кем бы ни являлся инвестор, а потенциальный инвестор ожидает от ЭСКО следующего:

· текущих возможностей, которые дают ожидаемые возвраты;

· ясной и понятной структуры контрактов;

· максимально точного определения оборотов наличных средств;

· определения реальных ресурсов, имеющих место в выбранной стране;

· определения кредитных линий, а не пилотных проектов; и 

· разъяснения требуемых коммерческих соглашений.

Тщательно  разработанные и должным образом поддержанные планы инвестиций в развивающихся и переходных экономиках, в общем, получают предпочтительный прием и высокую вероятность успешного финансирования.

ЭСКО, со своей стороны,  вправе ожидать работы с квалифицированными референтами по инвестициям от банков, которые понимают особые нужды финансирования энергоэффективности. Группа Финансирования Энергоэффективности  ЕБРР,  располагая глубиной и многосторонностью опыта, способна дать образцовый ответ на часть этих нужд.  Группа Экологических Проектов Международной Финансовой Корпорации (МФК) предназначена для усиления квалификаций финансирования эффективности МФК.   

Тем не менее, глубина опыта и понимания энергоэффективности в банковском сообществе постоянно повышается, поэтому ЭСКО должны быть готовы испытывать некоторые разочарования и время от времени брать на себя роль проповедника Евангелия. 

Ясно, что финансирование энергоэффективности требует и будет требовать существенных объемов капитала, большая часть которых приходит все-таки  из коммерческого банковского сообщества. Через какое-то время, это финансирование в большей мере должно перейти к местным коммерческим банкам.  Пока же, из-за отсутствия опыта в финансировании эффективности и понимания спроса на капитал, их участие чрезмерно мало. Но во многих случаях эти местные банки уже готовы стать глобальными игроками, некоторые из них уже подумывают о вхождении на рынок эффективности.  Нужно надеяться, что нужный опыт будет передан от крупных банков их местным партнерам или филиалам в странах с развивающейся или переходной экономиками. И, наконец, рентабельное, местное, коммерческое финансирование будет важнейшим фактором в создании всестороннего внедрения. 

Выводы

Развивающийся мир представляет огромный потенциальный рынок для услуг по энергоэффективности, для тех ЭСКО, которые готовы предоставить полностью капитализированные интегрированные решения. Международные финансовые учреждения и коммерческие банки располагают должным объемом знаний и доступным инвестиционным потенциалом для хорошо подготовленных проектов. При надежной подготовке проекта и бизнеса, риски приемлемы и ими можно управлять. 

Потенциальные преимущества энергетических услуг и для потребителей, и для ЭСКО в наивысшей степени привлекательны и достижимы. 

ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ КОММЕНТАРИИ

Когда первая книга доктора Ширли Хэнсен по перфоманс контрактингу вышла из печати, энергетический перфоманс контрактинг (ЕРС) рассматривался как экзотический,  кое в чем сомнительный, рыночный механизм. Спустя десяток лет, такое понимание еще не было полностью отвергнуто, но появилось понимание потенциальных преимуществ широкомасштабных инвестиций в частный сектор для улучшения энергоэффективности и это понимание распространилось по всему миру. Спустя еще десяток лет, банковская индустрия уже разработала ряд финансовых средств, предназначенных для рынка энергетических услуг. Энергокомпании по всему миру  прошли через наибольшее реструктурирование в своей истории, создав совершенно новые рыночные условия и взаимосвязи. Мы, наконец, вышли на великолепный путь мобилизации миллиардов долларов инвестиций для рационального потребления энергии - и крайне прибыльно!            

*OECD= Organisation for Economic Cooperation and Development  = Организация экономического сотрудничества и развития

**GDR = Gross Domestic Product = валовый внутренний продукт 

***интегрированное энергетическое решение - это эффективное решение, минимизирующее потребление энергии в комбинации с маломасштабной собственной генерацией, смешанной с поставками из сетей, в которых внедрены мероприятия по снижению потребления. Собственная генерация обычно производится из возобновляемых источников энергии или посредством когенерации.    

****IFI = International Financing Institutions = международные финансовые учреждения

*****WB = World Bank = Всемирный Банк

******IFC = International Finance Corporation = международная финансовая корпорация

*******ADB = Asian Development Bank = Азиатский Банк Развития 

*******Примером такой ЭСКО может служить ЭСКО "П
рометей" (Prometeus), организованная французской компанией  Compagnie Generale de Chauffe  в Венгрии/ (хорошо капитализирована).  

********MPF = Multiproject Facility = многопроектное предприятие

*********LLC = Large Leasing Company = большая лизинговая компания
Приложение А

ТИПОВЫЙ  ЯЗЫК ДЛЯ

ПЛАНИРУЕМОГО СОГЛАШЕНИЯ  (РА )И

ЗАПРОСА КВАЛИФИКАЦИЙ (RFQ )

Язык Планируемого Соглашения (PA) и Запроса Квалификаций (RFQ), представленный в этом приложении, как предполагается, не учитывает все условия или случаи, которые могут произойти. Это приложение рассматривается просто как типовый шаблон, который можно модифицировать для соблюдения конкретных условий, руководящих указаний  и условий, уникальных для данного предприятия или комплекса.

Запрос Квалификаций, представленный на следующих страницах, дает пример обеспечения энергетических услуг и финансирования. Этот RFQ может быть также модифицирован и преобразован в Запрос Предложений (RFP) посредством включения технических обеспечений, указанных в конце этого приложения. 
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УПРАВЛЕНИЕ ОБРАЗОВАНИЕМ ГОРОДА АЛЬФА БЕТА

ЗАПРОС КВАЛИФИКАЦИЙ: ЭНЕРГЕТИЧЕСКИЕ УСЛУГИ

1. ЦЕЛЬ И МАСШТАБЫ

Управление образованием города Альфа Бета (ниже именуемое "Управление" или "Собственник") и, в порядке подчиненности, школьная система города Альфа Бета (ниже именуемая как "АБ"), являющаяся системой общественных школ, заинтересованы в приеме предложений от квалифицированной энергосервисной компании (ЭСКО) (ниже именуемая ЭСКО, фирма, предлагающий, подрядчик) в силу необходимости обеспечения всесторонних услуг по энергоменеджменту.       

Предложения запрашиваются от фирм, способных обеспечить оборудование и/или услуги и поддерживать работу оборудования, необходимого для достижения рентабельной энергоэффективности, снижения текущих затрат округа и обслуживания других нужд предприятия округа.

Процедуры оценки будут учитывать не только опыт фирмы  и назначенного ей персонала, учтенные в статьях перфоманс контракта, но также взвешивать техническую эффективность, экономическую жизнеспособность, рациональность соглашений по финансированию проекта, а также оцененные чистые финансовые преимущества для "АБ".    

Управление намерено присудить заключаемый контракт той фирме, которая обеспечит услуги и оборудование в сроки и согласно условиям, которые "АБ" сочтет наиболее предпочтительными из тех, какие предлагаются.   

А.  Масштаб работ

От компании, выбранной в результате комбинированной оценки квалификации и технических способностей, будет ожидаться следующее:

1. Обеспечить всесторонние услуги по энергоменеджменту для всех предприятий "АБ", включая, но не ограничиваясь следующим:

· всесторонний, учитывающий все аспекты энергопотребления инвестиционный энергетический аудит;

· разработка, выбор и установка систем оборудования и их модификаций для улучшения энергоэффективности без нарушения комфорта или существующей эффективности оборудования  и / или его надежности; 

· обучение персонала управления по эксплуатации и обслуживанию своей энергоэффективной практике;

· эксплуатация и обслуживание внедренных мероприятий;

· 24-часовый мониторинг и сопутствующая поддержка; и 

· финансирование всей сделки.  

2.Гарантировать, что любые платежи за улучшения энергоэффективности  или услуги  будут обусловлены исключительно сбережениями энергии; так что "Управление" не имеет никаких финансовых обязательств, которые превышают его долю в расходах по компенсации  возможных затрат энергокомпании. 

Любые превышения затрат или обязательств,  которые "Управление" не может покрыть гарантированными сбережениями, должны быть явно и безусловно покрыты предлагающей организацией. 

3."АБ" также заинтересовано в капитальном улучшении работы, которое может не соответствовать стандартам рентабельных энергосберегающих мероприятий (ЭСМ). Управление не желает появления любых отрицательных оборотов наличных средств для соблюдения условий этой работы. Предлагающему рекомендуют предложить любые дополнительные мероприятия, которые могут быть выполнены так, чтобы удовлетворить именно это условие.       

4.(Не обязательно) Управление располагает определенными нуждами в оборудовании / модификациях (холодильник, кровельные работы и др.), которые, как оно считает, не могут быть покрыты за счет сбережений энергии и предлагает предлагающему представить процедуры для включение этих мероприятий в объем работ, а также предложить финансовые соглашения, которые должны быть выполнены для того, чтобы покрыть затраты за счет избытка сбережений. 

II.ПРЕДПРИЯТИЯ

Здания "АБ", которые нуждаются в услугах энергоэффективности, перечислены в Приложении А. Эти предприятия занимают  площадь  примерно ХХХХХХ квадратных футов и получают ежегодный счет от энергокомпании в ХХХХХХ  долларов. В приложении А предоставляется дополнительно отдельные данные от энергокомпании и информация от предприятий, необходимые для ЭСКО,  желающей оценить экономическую жизнеспособность предлагаемого ей проекта.

Предлагающие ЭСКО должны рассматривать все рентабельные энергоэффективные улучшения, возможные  на этих предприятиях. 

III.ПРОЦЕДУРЫ RFQ

А.Выпуск, контракты, запросы

Этот  RFQ  выпущен Управлением образования города Альфа Бета. Следующие лица отвечают за дополнительную информацию, относящуюся к этому RFQ. 

Администрация, правление, финансирование школьной системы города Альфа Бета: 

-------------------------------

-------------------------------

------------------------------

()____ "____________

Предприятие и / или энергетические данные АБ:

-------------------------------

-------------------------------

------------------------------

()____ "____________

Процедуры предложения:

-------------------------------

-------------------------------

------------------------------

()____ "____________

(Персонал или консультант управления, если имеется)

Возможно учреждение устных коммуникаций в качестве разъяснений, однако такие коммуникации со служащими или представителями школы АБ относительно RFQ  никак не обязывают школу  и никоим образом не дают преимуществ конкуренту обязательств, как это изложено в RFQ. 

Любые запросы, полученные в письменной форме по дате или за восемь (8) рабочих дней до даты завершения принятия предложений, отмечаются в разделе III, D, и ответы на них считаются значимыми в процессе, а вопросы и ответы рассылаются всем участвующим ЭСКО.      

В. Требования  к представлению

Предлагающие предоставляют оригинал и восемь (8) копий своего предложения. Каждое предложение имеет Раздел Квалификаций и Технический Раздел. Раздел Квалификаций ограничен тридцатью (30) страницами, исключая Приложения и Дополнения, как указано в Разделе V, B. 

"Резюме  Проекта" в оригинальном предложении должно быть подписано уполномоченным должностным лицом, обязывающим предлагающего по контракту. Имя и должность лица, подписывающего предложение должны быть указаны рядом с подписью. 

С. Подготовка предложений

Предложения должны быть оформлены в соответствии со стандартами  и не порождать споров. Не поощряется усложненность предложений или их слишком краткое изложение. Важны одновременно краткость и понятность, четкость и ясность изложения.  ЭСКО, составляя предложения, должны следовать указаниям в Разделе V, "Формат, содержание предложения, специализированные критерии" RFQ, и указывать соответствующий заголовок раздела в верхней части соответствующей страницы.       

ЭСКО, как ожидается, отвечают на все вопросы и так подробно, как это необходимо для администрации АБ, ее представителей и консультантов, чтобы они дали правильную оценку ЭСКО и предложения для ранжирования. ЭСКО обязаны отвечать непосредственно на вопросы и так кратко, насколько это возможно.          

Предложения, которые не полны, должным образом не подтверждены, не  следуют предписанному формату, или как-то иначе  не соответствуют правилам предоставления RFQ, отбрасываются,  как несоответствующие. 

D. Конец срока приема предложений

Предложения должны быть приняты на или до 14.00,  хххххххх, 1998 г по следующему адресу: 

адрес ______________________

            ______________________

            ______________________

Управление оставляет за собой право не принимать предложения, принятые после указанных времени и даты. Предложения, высылаемые по факсу или электронной почте, не принимаются вообще. 

Предложения и все условия, остаются в силе в течении девяноста (90)  дней с даты представления предложения. 

Е. Распоряжение предложениями

Все предложения становятся собственностью Управления и могут быть возвращены только после согласия Управления и запроса предлагающего. В любом случае, одна копия каждого предложения остается в архиве Управления. 

F. Данные, являющиеся предметом собственности

Если предложение включает любые данные, являющиеся предметом собственности или информацию, которую респондент (ответчик) не вправе раскрывать публично (ноу-хау), то такие данные должны быть особо отмечены на каждой странице и использоваться администрацией АБ и их консультантами исключительно для целей оценки предложений и проведения переговоров по контракту. 

Все предложения, исключая приложения, помеченные как "Данные, являющиеся предметом собственности", являются предметом общественного ознакомления после того, как подписан контракт с выбранной ЭСКО. 

Каждая ЭСКО соглашается с тем, что администрация АБ имеет право использовать любую или все идеи или концепции, представленные в любом ее предложении без всяких ограничений и без всякой компенсации предлагающему.   

G. Модификации или отзыв предложений

Любое предложение может быть отозвано или модифицировано по письменному запросу предлагающего, если такой запрос получен Управлением до срока конца подачи  предложений и по адресу, указанному в Разделе III, D. Модификации, принятые после истечения указанных даты и времени, не принимаются. 

Управление или его представители сохраняют за собой право в любое время запросить разъяснения от любого или всех подрядчиков, соответствующих предложению. 

Н. Конференция перед приемом предложений

В 14.00, хххххххх, 1998 г., Управление объявляет конференцию перед приемом предложений по следующему адресу:       

___________________

___________________

___________________

Администрация АБ,  ее представители и консультант обязаны присутствовать для ответа на все вопросы, относящиеся к процедурам RFQ и всего проекта  в целом. Минимальные планы, основная и вспомогательная информация - все это должно быть представлено на конференцию.  Посетившие конференцию имеют право вмешаться и быть посредниками в сближении позиций трех участвующих сторон.

ЭСКО, заинтересованные в проведении конференции перед приемом предложений, должны сообщить об этом ______________   по телефону __-__ -__ не позже ххххххх, 1998 г. 

I.Право отклонения

Этот RFQ не налагает на Управление обязательств присудить контракт или оплатить затраты, понесенные в процессе подготовки заявки в ответ на  запрос. Управление сохраняет за собой право принимать или отклонять частично или полностью, любую заявку, представленную конкретным RFQ. 

J. Затраты на подготовку предложения

Затраты на подготовку ответа на этот RFQ не будут возмещаться предлагающему или выбранному подрядчику  и возложены исключительно на предлагающего / подрядчика.  

К. Требования к контракту

Стандартные обеспечения контракта строительного подряда, такие, как соответствие законам OSHA, условия места проведения работ, условия приемки,  разрешения, обеспечение инспекций, сотрудничество с местным персоналом, гарантии возмещения  убытков (освобождения от ответственности),  страхование ответственности,  компенсации работающим, общее качество производства и так далее, рассматриваются как  часть условий контракта. 

Следующие условия должны быть введены в контракт. 

1. Налоги

Управление обязано немедленно оплатить все налоги, наложенные в соответствии с законодательством на него по отношению к оборудованию. ЭСКО обязана немедленно оплатить все налоги, наложенные на нее по отношению к оборудованию. 

В этом разделе, управление не получает никакого разъяснения об ответственности или освобождении от ответственности ЭСКО по отношению к любому налогу, наложенному любым государственным органом / органом штата.          

2. Выбор закона

Соглашение подчиняется во всех аспектах законодательству штата ххххххххх.  

3. Гарантии выполнения

Управление может требовать представления гарантий выполнения предлагаемых к внедрению мероприятий от выигравшего предлагающего, согласно соглашению, в виде залога на сумму восемьдесят процентов (80%) приведенной в перечне покупной цены оборудования. Гарантии остаются в силе постоянно и будут подчинены утрате права собственности  в случае их невыполнения, пока оборудование не принято управлением.    

4. Системная интеграция

Предложение не принимается, пока предлагающий явно не выразит намерение нести ответственность за системную интеграцию, тестирование и эксплуатацию всего установленного оборудования и программного обеспечения систем / системы. Интеграция вновь устанавливаемого оборудования и систем управления с существующим оборудованием рассматривается как критический аспект внедрения. 

5. Переговоры

Управление сохраняет право переговоров с выигравшим предлагающим по любым дополнительным элементам или условиям, которые могут быть необходимы для достижения целей и масштаба этого RFQ или соответствуют им. 

6. Эталонный контракт

ЭСКО обязаны добавить к своим предложениям в приложениях копию недавно выполненного контракта с бюджетной организацией, например, школой, по проекту, похожему на запрашиваемый здесь. 

7. Предположения обновления (модернизации)

При разработке предложения не допускается, что Управление может самостоятельно обновлять или производить модернизации существующего оборудования здания. Однако подрядчик обязан включить в свое предложение все затраты на модификацию, обновление или тонкую регулировку любого оборудования здания, которые подрядчик сочтет необходимыми для достижения сбережений проекта. 

8. Представительный инвестиционный аудит

Отдельным соглашением, предлагающий гарантирует проведение инвестиционного аудита (IGA), аналогичного выполненному / ым  на предприятии (ях), типа предприятий АБ. При его выполнении, предполагается, что проводимый IGA является представительным по полноте и всесторонности, технологической терминологии, формулам, расчетам и подробностям, которые предполагаются необходимыми или требуемыми для этого масштаба работ. 

Управление оставляет за собой право принять этот эталонный IGA как часть контракта  в качестве стандарта практики.

Каждая ЭСКО должна гарантировать, что в заключаемом контракте с Управлением будет указана именно та информация, которая  приведена в этом разделе. 

L. Оценка предложения и процедуры выбора

Все предложения оцениваются комитетом, выбранным АБ и ее представителями и  консультантами. Предложения оцениваются согласно критериям, перечисленным в Разделе IV и описанным подробнее в Разделе V.               

Избранный оценочный комитет дает рекомендации Управлению для его одобрения. После того, как выбор осуществлен, выбранной ЭСКО высылается Письмо о Намерениях стандартной формы. Выбранная фирма и представители Управления затем начинают переговоры по взаимовыгодному контракту в течение шестидесяти (60) дней. Если стороны не приходят к согласию в течение 60 дней,  Управление сохраняет за собой право прервать все переговоры и продолжить работу с второй из перечня выбранных финалистов или повторить процедуру запроса  нового RFQ. 

IV. КРИТЕРИИ ВЫБОРА

Оценка в баллах происходит согласно следующим критериям взвешивания: 

Критерии взвешивания

А. Представление предложения (5 баллов)

· соответствие требованиям формата;

· законченность и понятность

В. Квалификации предлагающего (40 баллов)

· план менеджмента

· опыт на аналогичных предприятиях и демонстрационные способности;

· квалификации персонала предлагающего для его соответствия  требуемой ответственности и доступности при внедрении проекта;

С. Техническое качество и диапазон услуг (20 баллов)

· технический подход;

· всесторонность подхода;

· базовая методология и расчеты;

· подход в измерениям и верификации (M&V).

D. Способность правильно внедрять проект (10 баллов)

· менеджмент

· гарантии качества

· расписание внедрения

Е. Финансовые соображения (25 баллов)

· чистые финансовые выгоды для управления

· расчеты сбережений; предыдущий опыт получения предсказанных сбережений;

· штрафы за сбои в соблюдении соглашений по расписанию; премии за досрочное завершение;

V. ФОРМАТ, СОДЕРЖАНИЕ ПРЕДЛОЖЕНИЯ И СПЕЦИАЛИЗИРОВАННЫЕ КРИТЕРИИ

Предлагающие должны следовать формату и содержанию, указанным ниже и каждый раздел должен ясно им соответствовать. Имеется также ряд специализированных критериев, необходимых для соблюдения организационных целей и имеющих свою  относительную  важность. 
  

Сопроводительное письмо к проекту – стандартное для деловой деятельности сопроводительное письмо.

А.Представление предложений

Критерии:

1. Ясность, осмысленность и полнота представления предложения; и 

2.Чувствительность к требованиям  RFЗ. 

В.Квалификация предлагающего

План менеджмента. Кратко опишите предлагающую организацию, отмечая ответственность менеджмента в следующих областях: 

1.Финансирование

2.Технический расчет

3.Строительно - монтажные работы и / или установка

4.Эксплуатация и обслуживание; обучение

5.Процедуры измерения и верификации (M&V) сбережений. 

6.Другие основные действия. 

Квалификации. Опишите для вашей ЭСКО:

(1) корпоративные способности;

(2) количество лет, которые фирма занята обеспечением энергетических услуг и число контрактов, выполненных ей;

(3)количество лет, которое фирма вовлечена в обеспечение энергетических услуг в школах;

(4)финансовое состояние фирмы, включая 10К для общественных фирм, или ежегодный отчет для частных фирм или закрытых корпораций. 

Также обеспечьте информацию о методах, технологиях и оборудовании, используемых ЭСКО в таких вопросах как подготовка проекта, установка систем, координация работ на месте, системная работа и мониторинг обучения персонала, эксплуатация и обслуживание и так далее. 

Демонстрационные способности. Предоставьте краткое описание пяти наиболее значимых исполненных или текущих проектов аналогичной природы, проведенных вашей фирмой. Включите документацию подхода к проекту, менеджмента, технических конфигураций, соглашений, проектов сбережений энергии и ожидаемых результатов и другую сопутствующую информацию. Представляйте информацию по проекту в следующем порядке:

1.Потребитель (наименование, адрес)

2.Контактное лицо потребителя (имя, должность, номер телефона).

3.Наименование проекта

4.Описание проекта

5.Предварительно рассчитанные затраты на проект и фактические затраты.

6.Сбережения энергии и затрат по проекту и фактические

7.Предлагаемое внедрение (от ___ до ___ ) и исполнение внедрения (от ___ до ___ ). 

8.Общие затраты на проект _____ долларов

Назначенный персонал. Укажите персонал, который будет назначен для проекта и его конкретные обязательства по проекту. Укажите квалификации персонала, соответствующие обязательствам, включая степени, квалификации, лицензии, годы опыта, проекты, в которых они исполняли аналогические обязательства и любые другие области опыта, которые позволяют им эффективно исполнять свои обязательства. Укажите процент времени, который каждое лицо будет посвящать проекту АВ во время начальной фазы. Полные резюме по каждому назначенному лицу должны быть включены в Приложение В Предложения. 

Критерии: 

1.Направленность работ и опыт фирмы; включая прямой опыт перфоманс контрактинга в школах, качество рекомендаций. 

2.Документация по финансовому положению и стабильности ЭСКО;

3.Опыт предлагающего и его репутация согласно аналогичным проектам, описанным в этом RFP.     

4.Квалификации назначенного персонала; осуществимость проекта.

5.Общая способность максимизировать выгоды и минимизировать риски в учреждении.

С.Технический подход и диапазон предлагаемых услуг

Методология базового года. Опишите методику, обычно используемую фирмой при оценке (расчете) энергетического базового года. Присоедините примерный расчет, взятый из предыдущей работы, проделанной вашей фирмой, который указывает методы, допущения, и входные данные, используемые вами для регулировки базового года на основании ежегодных расчетов базы для сравнения. 

Диапазон услуг. Опишите полный диапазон энергетических услуг, предлагаемых вашей фирмой, т.е., способности проводить аудит, выбор и установка оборудования, эксплуатация и обслуживание (O&M), измерения и верификация (M&V) сбережений и так далее. 

Обсудите предлагаемый механизм гарантий местной поддержки услуг, необходимых для соблюдения выполнения контрактных сроков.  Включите любые рассматриваемые изменения в физических параметрах на предприятиях, т.е. температуры, уровня освещенности, влажности и вентиляции.

Определите любые исключения или исключительные оговорки в рассматриваемом масштабе работ, как указано ниже. 

Критерии:

1.Качество технического анализа и рекомендаций.

2.Адекватность услуг или оборудования требуемому масштабу работ.

3.Метод выбора энергоэффективного оборудования.

4.Мониторинг потребления энергии.

5.Техническая поддержка на месте; обеспечение отклика на критические ситуации.

6.Отчетные процедуры.

7.Эксплуатация установленного оборудования и любого дополнительного оборудования.

8.Процедуры измерений и верификации

9.Обучение и

10.Другие услуги. 

D. Способность правильного внедрения проекта

Менеджмент. Опишите конкретные обязательства, коммуникации, и полномочия  менеджмента. Отметьте взаимодействия с собственным персоналом АВ. 

Укажите типовые процедуры оценки проблем и предотвращения нарушения расписаний и превышения затрат.

Гарантии качества. Предоставьте план гарантий качества произведения работ и обеспечения услуг.  План должен указывать, кто проверяет ход работ и продукты работ, кто составляет расписание проверок качества, как информируется высший менеджмент и как действия по исправлению  нарушений оцениваются, внедряются и проверяются      

План внедрения. План работ по внедрению проекта с указанием задач и обязательств прилагается к предложению, являясь неотъемлемой составной частью предложения. Должно быть учтено любое время, требуемое для того, чтобы гарантировать финансирование, дату запуска и темп установки.  

Критерии:

1.Планируйте обеспечение процедур эффективного менеджмента и обеспечения качества. 

2.Укажите временные рамки для ЭСКО, необходимые для получения финансирования и начала работы над проектом; и 

3.План внедрения.

Е.Финансовые соображения

Финансовые соглашения. Опишите финансовые соглашения, которые вы предлагаете для финансирования рентабельных энергосберегающих мероприятий, рекомендуемых вами. Если используется внешний источник финансирования, обсудите общую природу инвесторов, с которыми вы уже успешно вели дела и процедуры, которые вы собираетесь использовать. Отметьте любой предыдущий опыт с финансовыми соглашениями такого типа, если он не учтен в разделе V. Также отметьте любые спорные вопросы или неопределенности налогообложения и законодательства, которые, как вы знаете, могут повлиять на сбережения затрат АВ. 

Регулировки базы для сравнения. Включите  объяснение того, как базовый год регулируется для отражения изменений в погоде, занятости и использовании, например, из-за добавления или съема потребляющего энергию оборудования, изменений в часах или уровне занятости и так далее.

Расчет сбережений. Ясно и понятно объясните процедуры расчетов (оценки), относящихся к потребленному количеству, включая процедуры для совместного использования сбережений, относящихся к регулировкам потребления и затрат времени использования (TOD). 

Измерения и верификация сбережений. Опишите процедуру / ы, которая (ые) будет (ут) использоваться для измерения текущих сбережений затрат на энергию и величины сбережений, которые сравниваются с контрактными. 

Совместное использование сбережений. Предложите метод для распределения объема любых сбережений энергии, превышающих гарантированные, согласно соглашению между ЭСКО и управлением. Точно укажите количество лет, которое сбережения будут совместно использоваться и их пропорциональные распределения ежегодно. Объясните  и обоснуйте любые используемые предположения.

Эталонные расчеты. Представьте эталонные расчеты для проекта, рассчитанного, например, на 7 лет, с затратами на приобретение оборудования и его установку в 2.5 млн. долларов (не общих затрат на проект) и со сроком окупаемости в 3 года. Включите эксплуатацию и обслуживание установленного оборудования и другие предлагаемые услуги (отметьте Режим А). 

Используя те же параметры, что и в предыдущем параграфе, опишите финансовые соглашения, которые могут быть использованы для обеспечения  статей улучшения капитала, упомянутых в Разделе I, B, 3 (отметьте "эталонные расчеты для ссылки на режим В").

Штрафы и премии. Управление предпочтет ЭСКО, которая вынудит своих инвесторов обеспечить штрафы и премии. 

Затраты отложенных решений (Cod, см. Глава 2) в день основываются на проектных сбережениях, которые рассчитываются. Выплачиваемая премия составляет 90% ежедневных Cod пропорционально за каждый день окончания части проекта до даты, указанной в план-графике расписания работ. В свою очередь штраф размером 100% ежедневных Cod взимается за каждый день просрочки выполнения работ в нарушение план-графика расписания работ, за исключением доказанности наличия форс-мажора для АВ или бездействия АВ в случае упомянутых просрочек.  

Выкуп, расторжение и продолжение контракта. Объясните условия, согласно которым этот контракт может продолжаться, расширяться или изменяться по мере истечения лет. Опишите, как оборудование и обязательства обслуживания влияют на заключение контракта.  Если это является фактором в предложенном подходе к финансированию, опишите, как стоимость оборудования будет подсчитываться по мере истечения контракта.  Предоставьте план-график расписания выкупа для Режима А и Режима В как об этом упомянуто в Эталонных Расчетах выше. 

В случае расторжения, опишите действия, предусматривающие обеспечение того, что все предприятия потребителя будут восстановлены до того состояния, в котором они пребывали до начала контракта, (точнее говоря до проведения любых работ, требуемых по контракту). 

Условия контракта. Опишите  готовность фирмы соблюдать требования к контракту, описанные в Разделе III. Отметьте любые исключения от исполнения требований и обоснования для таковых исключений. 

Приведите пример реального контракта, который действительно исполнялся для аналогичного учреждения и был завершен успешно. 

Критерии:

1. Потенциальные чистые экономические преимущества, как указано в эталонном материале и расчетах.   

2. Инновационные процедуры энергетического финансирования. 

3. Ответственность и налогооблагаемое страхование от несчастного случая и повреждения оборудования и персонала, вовлеченного в обеспечение услуг. 

4.  Источник (и) финансирования. 

5. Защита от некачественного выполнения. 

6. Расчеты сбережений - процедуры для адресации таких переменных, как изменения в использовании здания, в тарифах от энергокомпаний, погодные флуктуации. 

7. Как регулируется база для сравнения; как производятся данные по энергии и потреблению.

8. Соответствие обеспечению штрафов и премий.

9. Объем расширенных услуг. 

10. Методы, используемые для определения величины компенсации для ЭСКО.

11. Обеспечение разрыва (контракта) и выкупа. 

12. Как оценивается оборудование в конце контракта; и 

13.Режимы возобновления контракта.

Приложение А. РЕЗЮМЕ ПО НАЗНАЧЕННОМУ ПЕРСОНАЛУ (ОБЯЗАТЕЛЬНО).

Приложение В. ЭТАЛОННЫЙ КОНТРАКТ (ОБЯЗАТЕЛЬНО).

Приложение С. ЛЮБОЕ РАСШИРЕННОЕ ОПИСАНИЕ КВАЛИФИКАЦИИ ФИРМЫ И ОПЫТА, СООТВЕТСТВУЮЩЕГО ПРЕДЛАГАЕМОЙ РАБОТЕ (НЕ ОБЯЗАТЕЛЬНО). 

Дополнения

Дополнение: ЭТАЛОННЫЙ ИНВЕСТИЦИОННЫЙ  ЭНЕРГОАУДИТ  (ОБЯЗАТЕЛЬНО)



     ФИРМЕННЫЕ ДАННЫЕ ПОТРЕБИТЕЛЯ (НЕ ОБЯЗАТЕЛЬНО)

УПРАВЛЕНИЕ ОБРАЗОВАНИЕМ ГОРОДА АЛЬФА БЕТА

ЗАПРОС ПРЕДЛОЖЕНИЙ (REQUEST FOR PROPOSALS,  RFP)

Разница между запросом квалификаций  (RFQ) и запросом предложений (RFP) обычно заключается в уделении большего внимания точности технических подробностей, обычно в виде эталонного инвестиционного аудита (IGA). RFP может использоваться как 2-я фаза в процессе выбора, состоящем из 2-х фаз. Процедура выбора из 2-х фаз, в общем, разработана для предварительного отбора предложений, соответствующих установленным требованиям, так что более тщательные и строгие требования могут быть применены к более короткому перечню достаточно квалифицированных соискателей, ускоряя весь процесс выбора.

Процедура RFP не рекомендуется, если ПРОЕКТ ОЧЕНЬ ВЕЛИК, ОЧЕНЬ СЛОЖЕН ИЛИ УНИКАЛЕН.

Процедура RFQ, рассмотренная подробно выше, может быть преобразована в процедуру RFP в результате добавления дополнения - эталонного инвестиционного аудита и / или введения процедуры выбора, состоящей из 2-х фаз.  Инструкции к потенциальному предлагающему относятся к двухфазному процессу выбора, т.е., к обязательности эталонного аудита и ясно, что этот аудит будет предлагаться на 2-й фазе. Эта информация помогает ЭСКО решить, будет ли она или нет среди соискателей.  Языком, подчеркивающим  техническую компетентность возможного соискателя, должны быть установлены параметры аудита и финансирования. 

Так что если администрация решит, что желательно использование процедуры RFP, чтобы полностью оценить способности остающихся соискателей на предмет соответствия уникальным проблемам посредством тестового аудита, в вышеупомянутый документ могут быть вставлены следующие слова. Эти слова набраны заглавными буквами, в то время как объяснения (или вставки ) к ним - прописными. 

В RFQ вставьте следующее: 

ДВУХФАЗОВАЯ ПРОЦЕДУРА:

ЭТОТ ЗАПРОС КВАЛИФИКАЦИЙ (RFQ) ПРЕДСТАВЛЯЕТ ПЕРВУЮ ФАЗУ ДВУХФАЗНОЙ ПРОЦЕДУРЫ ВЫБОРА. НАЗНАЧЕНИЕМ ФАЗЫ 1 ЯВЛЯЕТСЯ  ПРЕДВАРИТЕЛЬНАЯ КВАЛИФИКАЦИЯ СОИСКАТЕЛЕЙ ДЛЯ БОЛЕЕ КАЧЕСТВЕННОГО ЗАПРОСА ПРЕДЛОЖЕНИЙ ПРИ ВЫБОРЕ ИЗ ____ ( может быть приведено число, если имеются намерения по мере возможности сузить число фирм для фазы 2) ЭНЕРГОСЕРВИСНЫХ КОМПАНИЙ, КОТОРЫЕ КАЖУТСЯ НАИБОЛЕЕ КВАЛИФИЦИРОВАННЫМИ ДЛЯ ВЫПОЛНЕНИЯ РАБОТ ПО ЗАПРОСУ В ЭТОМ  RFQ. 

ПРОШЕДШИМ ПЕРВУЮ ФАЗУ СОИСКАТЕЛЯМ БУДЕТ  ПРЕДЛОЖЕНО  ПРЕДСТАВИТЬ ПРЕДЛОЖЕНИЕ ДЛЯ ФАЗЫ 2 ТЕХНИЧЕСКОГО ЗАПРОСА ПРЕДЛОЖЕНИЙ (RFP) СОГЛАСНО ЕГО УСЛОВИЯМ. ФАЗА 2 ТРЕБУЕТ ПОЛНОГО АУДИТА ДВУХ ПРЕДПРИЯТИЙ НА МЕСТЕ РАБОТ С ПРЕДСТАВЛЕНИЕМ  СООТВЕТСТВУЮЩЕЙ ДОКУМЕНТАЦИИ И ФИНАНСОВЫХ РАСЧЕТОВ. ПРОЦЕДУРЫ ОЦЕНКИ ФАЗЫ 2 НЕ ТОЛЬКО РАССМАТРИВАЮТ ОПЫТ ФИРМЫ И НАЗНАЧЕННОГО ЕЙ ПЕРСОНАЛА , НО ТАКЖЕ ВЗВЕШИВАЮТ ТЕХНИЧЕСКУЮ ВЫПОЛНИМОСТЬ, ЭКОНОМИЧЕСКУЮ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТЬ, ОБОСНОВАННОСТЬ ФИНАНСОВЫХ СОГЛАШЕНИЙ ПРОЕКТА И ОЦЕНОЧНО ОПРЕДЕЛЕННЫЕ ЧИСТЫЕ ФИНАНСОВЫЕ ВЫГОДЫ ДЛЯ НАШЕЙ ОРГАНИЗАЦИИ.  ______ (организация) НАМЕРЕНА ПРИСУДИТЬ  КОНТРАКТ ТОЙ ФИРМЕ (ЭСКО), КОТОРАЯ ОБЕСПЕЧИВАЕТ ОБОРУДОВАНИЕ И УСЛУГИ СОГЛАСНО СРОКАМ И УСЛОВИЯМ, КОТОРЫЕ _____ (организация) СЧИТАЕТ НАИБОЛЕЕ ПОДХОДЯЩИМИ СРЕДИ ТЕХ, КОТОРЫЕ ПРЕДЛОЖЕНЫ НА ТЕНДЕР. 

В  RFP вставьте следующее:

ИНВЕСТИЦИОННЫЕ АУДИТЫ (IGAs)

ОТ ИЗБРАННОГО ПОДРЯДЧИКА БУДЕТ ТРЕБОВАТЬСЯ ПРОВЕДЕНИЕ ИНВЕСТИЦИОННЫХ АУДИТОВ (IGAs) ДЛЯ КАЖДОГО ИЗ ЗДАНИЙ, УКАЗАННЫХ В RFP . ЦЕЛЬЮ RFP ЯВЛЯЕТСЯ УСТАНОВЛЕНИЕ ТЕХНИЧЕСКОГО ОПЫТА, МЕТОДОЛОГИИ АУДИТА, ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ЖИЗНЕСПОСОБНОСТИ И ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ ЧИСТЫХ ФИНАНСОВЫХ ВЫГОД, ПРЕДОСТАВЛЯЕМЫХ ЭСКО ДЛЯ ___ (организации). 

RFP ДОЛЖЕН УКАЗАТЬ КРАТКОЕ ОПИСАНИЕ ОЖИДАЕМОГО ОБЪЕМА ТАКОГО АУДИТА; ВКЛЮЧАЯ ДЛИТЕЛЬНОСТЬ ПЕРИОДА ОКУПАЕМОСТИ, КОТОРЫЙ БУДЕТ СОСТАВЛЯТЬ ПО КРАЙНЕЙ МЕРЕ ТРИ ГОДА, И КОТОРЫЙ ПРЕДЛАГАЮЩИЙ БУДЕТ ИСПОЛЬЗОВАТЬ КАК ПРЕДЕЛЬНЫЙ ПРИ УПРАВЛЕНИИ РЕКОМЕНДУЕМЫМИ МЕРОПРИЯТИЯМИ. ЛЮБЫЕ ОЖИДАЕМЫЕ ОГРАНИЧЕНИЯ МЕРОПРИЯТИЙ БУДУТ РАССМОТРЕНЫ,  НЕ ИСКЛЮЧАЯ ДЛИТЕЛЬНОСТИ СРОКА ОКУПАЕМОСТИ, КАК СЛЕДУЕТ ЗАМЕТИТЬ. ОПИСАНИЕ ИНВЕСТИЦИОННОГО АУДИТА ДОЛЖНО СОВПАДАТЬ С ПРОЦЕДУРАМИ ТЕСТОВОГО АУДИТА И ОТЧЕТ ОБ АУДИТЕ ДОЛЖЕН БЫТЬ ПРЕДОСТАВЛЕН КАК ПОЛОЖЕНО В ВИДЕ И СРОКИ, ОБУСЛОВЛЕННЫЕ В КОНТРАКТЕ.

ТЕСТОВЫЙ АУДИТ

ОТ СОИСКАТЕЛЕЙ ТРЕБУЕТСЯ  ПОДЧИНЕНИЯ ПРОЦЕДУРАМ И ФИНАНСОВЫМ СОГЛАШЕНИЯМ ТЕСТОВОГО АУДИТА. ИНВЕСТИЦИОННЫЙ АУДИТ (IGA) ПРОВОДИТСЯ НА ______ (наименование предприятия) ПО ____ (адрес) И УТВЕРДЖАЕТСЯ, КАК ОТДЕЛЬНЫЙ ДОКУМЕНТ.  ФАКТЫ, РЕКОМЕНДАЦИИ И РАСЧЕТЫ ДЛЯ ДАННОГО МЕСТА РАБОТЫ БУДУТ РАССМАТРИВАТЬСЯ КАК ПРИМЕР ПРЕДЛАГАЕМЫХ ФИРМОЙ РАБОТ СОГЛАСНО АУДИТА. ДОЛЖНО БЫТЬ ЯСНО ОПИСАНО ПРИМЕНЕНИЕ ВСЕХ ПРЕДЛАГАЕМЫХ УСЛУГ ДЛЯ КОНКРЕТНОГО ПРЕДПРИЯТИЯ.

ФИНАНСОВЫЕ РАСЧЕТЫ МОГУТ УЧИТЫВАТЬ РАБОТУ НА ИССЛЕДУЕМОМ МЕСТЕ РАБОТЫ ДЛЯ ЧАСТИ ИЗ ______ (Х количество зданий, или все предприятия); ВСЕ ОСТАЛЬНЫЕ ПРОЦЕДУРЫ КОНКРЕТНО ОТНОСЯТСЯ К МЕСТУ РАБОТЫ.

СОИСКАТЕЛИ ДОЛЖНЫ ИСПОЛЬЗОВАТЬ СЛЕДУЮЩИЕ ФИНАНСОВЫЕ ПРЕДПОЛОЖЕНИЯ ДЛЯ ВСЕХ РАСЧЕТОВ: … (смотри RFQ, III, i)

ТЕХНИЧЕСКИЕ КРИТЕРИИ ВЫБОРА 

МЕХАНИЗМЫ ПРЕДЛАГАЕМЫХ АУДИТОВ                      

-ЛЮБЫЕ ОГРАНИЧЕНИЯ ПО МЕРОПРИЯТИЯМ ДОЛЖНЫ БЫТЬ УЧТЕНЫ

-БОЛЕЕ ДЛИТЕЛЬНЫЙ ОТДЕЛЬНЫЙ СРОК ОКУПАЕМОСТИ

-БОЛЕЕ ДЛИТЕЛЬНЫЙ ОБЪЕДИНЕННЫЙ СРОК ОКУПАЕМОСТИ

ЯСНОСТЬ МЕТОДОЛОГИИ И ЭТАЛОННЫХ РАСЧЕТОВ

МЕТОД ВЫБОРА ЭНЕРГОЭФФЕКТИВНОГО ОБОРУДОВАНИЯ

ОЦЕНЕННЫЙ ДИАПАЗОН ВОЗМОЖНОСТЕЙ СБЕРЕЖЕНИЯ ЭНЕРГИИ; НОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ РЕКОМЕНДУЕМОГО ОБОРУДОВАНИЯ С СУЩЕСТВУЮЩИМ ОБОРУДОВАНИЕМ

АДЕКВАТНОСТЬ ОБОРУДОВАНИЯ ИЛИ УСЛУГ ТРЕБУЕМОМУ МАСШТАБУ РАБОТ

ПРИМЛЕМОСТЬ ПРЕДЛАГАЕМЫХ УСЛУГ КАК ОПРЕДЕЛЕНО НУЖДАМИ, УКАЗАННЫМИ В ИНВЕСТИЦИОННОМ АУДИТЕ. 

КАЧЕСТВО ОТЧЕТА ОБ ИССЛЕДУЕМОМ МЕСТЕ РАБОТЫ

ФИНАНСОВЫЕ РАССУЖДЕНИЯ

РАСЧЕТЫ  СБЕРЕЖЕНИЙ - ПРОЦЕДУРЫ  ДЛЯ АДРЕСАЦИИ ТАКИХ ПЕРЕМЕННЫХ, КАК ИЗМЕНЕНИЯ В ИСПОЛЬЗОВАНИИ ЗДАНИЙ, ТАРИФЫ НА  ЭНЕРГИЮ И ПОГОДНЫЕ ФЛУКТУАЦИИ

УРОВЕНЬ ОБЩИХ СБЕРЕЖЕНИЙ ЭНЕРГИИ ПО ПРОЕКТУ

ДРУГИЕ МОДИФИКАЦИИ

При преобразовании  RFQ в  RFP,  документ должен быть самым тщательным образом просмотрен на предмет косметических изменений, требуемых для полного совмещения требований. Другие процедурные изменения, такие как время, определенное до истечения срока подачи, могут также изменяться, например, увеличиваться для того, чтобы ЭСКО могла подготовить эталонный аудит. 

Какой бы процесс не использовался, ключом к эффективным процедурам требований будет ответ на вопрос, какая информация позволит администрации эффективно вынести суждение о квалификации и компетентности соискателей для решения определенных нужд организации, указанных в критериях.

ПЕРФОМАНС КОНТРАКТИНГ

ОБОБЩЕННОЕ ПЛАНИРУЕМОЕ СОГЛАШЕНИЕ

_____________________________________________________

название потребителя

_____________________________________________________

адрес или размещение Помещений

_____________________________________________________

город



штат



почтовый индекс

______ (ЭСКО)  и потребитель, именованный выше, согласились о нижеследующем:

1. Энергетическая  и эксплуатационная  оценка

ЭСКО согласна провести подробное оценочное изучение Помещений ПОТРЕБИТЕЛЯ, определенных выше на предмет определения характеристик потребления энергии и эксплуатации Помещений и оценки энергоэффективных мероприятий, процедур и других, относящихся к энергии, услуг, которые могут быть предоставлены ЭСКО с целью снижения затрат на потребление энергии и эксплуатацию Помещений ПОТРЕБИТЕЛЯ.

2. Цели

ПОТРЕБИТЕЛЬ согласен обеспечить свое полное сотрудничество в проведении и завершении изучения. ЭСКО обязана предоставить ПОТРЕБИТЕЛЮ твердую копию на бумаге выполненного отчета в течение 60 дней с даты вступления в силу этого Соглашения. Отчет должен соблюдать выполнение  следующих целей: 

(а) перечень определенных энергоэффективных мероприятий, которые ЭСКО предлагает внедрить с оцененными затратами на приобретение и установку;

(в) описание процедур эксплуатации и обслуживания, благодаря которым ЭСКО собирается снизить затраты на потребление энергии и эксплуатацию  в Помещениях; и 

(с)оценка энергетических и эксплуатационных затрат, которые будут сбережены обслуживанием оборудования и процедурами, рекомендуемыми  в отчете.  

3. Информационное обеспечение

ПОТРЕБИТЕЛЬ предоставляет ЭСКО, по ее запросу, точные и полные данные, относящиеся к использованию энергии и эксплуатационным издержкам для Помещений, требующих энергетической и эксплуатационной оценки, включая следующие данные за последние 2 года с даты вступления в силу этого Соглашения:

· текущие счета за энергию, предоставленные энергокомпанией;

· другие данные, собираемые энергокомпанией;

· описания всего потребляющего энергию или сберегающего энергию оборудования, используемого в Помещениях;

· описания любых изменений в прошлом в структуре здания или его систем потребления энергии; включая отопление, охлаждение и освещение;

· информация о занятости и использовании; 

· описание процедур энергоменеджмента и других соответствующих процедур эксплуатации или обслуживания, используемых в Помещениях;

· перечень издержек понесенных в результате внешней эксплуатации, ремонтов  или замен в Помещениях     

· копии представительских текущих арендных договоров, или ничего; и 

· уже сделанные энергетические аудиты или исследования Помещений, или никаких. 

4. Подготовка соглашения об энергетических услугах (ESA)

В течение 30 дней после сдачи ЭСКО отчета, составленного согласно параграфу 1 этого Соглашения, ЭСКО готовит и утверждает у ПОТРЕБИТЕЛЯ соглашение об энергетических услугах  (ESA) для внедрения процедур  энергоэффективных мероприятий  и услуг, определенных в отчете, которые могут снизить потребление энергии ПОТРЕБИТЕЛЕМ в Помещениях. 

5. Сроки платежей

ПОТРЕБИТЕЛЬ согласен заплатить ЭСКО сумму, не превышающую ____ долларов в течение 60 дней после передачи ПОТРЕБИТЕЛЮ отчета, составленного согласно параграфу 1 этого Соглашения. Тем не менее, ПОТРЕБИТЕЛЬ не обязан выплачивать вышеуказанную и согласованную сумму, если: 

· ЭСКО и ПОТРЕБИТЕЛЬ не заключили соглашение об энергетических услугах в течение 60 дней после принятия ПОТРЕБИТЕЛЕМ отчета, составленного согласно параграфу 1 этого Планируемого Соглашения;

· независимая инженерная бригада делает вывод о том, что аудит неадекватно или неправильно оценивает возможности энергоэффективности ПОТРЕБИТЕЛЯ;  или

· основная часть рекомендуемых энергоэффективных мероприятий не может быть внедрена без отрицательного влияния на процессы или условия комфорта ПОТРЕБИТЕЛЯ.   

6.Стандарты практики

Тщательность проведения, понятность выводов и качество инвестиционного аудита ЭСКО рассматриваются как наглядный  и представительный пример ее работы, одновременно с этим являясь стандартом практики для всех работ согласно этому проекту. 

7. Гарантия возмещения убытка (освобождение от ответственности)

ЭСКО и ПОТРЕБИТЕЛЬ согласны, что ЭСКО отвечает только за такие ущерб, потери и повреждения, которые вызваны злонамеренным неверным поведением (или саботажем) (должностные преступления) или небрежным (халатным) действием / или бездействием, допущенными ЭСКО или ее представителями. ЭСКО и ПОТРЕБИТЕЛЬ согласны возмещать и удерживать друг у друга убытки, включая своих чиновников, агентов, директоров и наемных работников, удовлетворять все требования, иски и тяжбы любого вида, включая все затраты на судебные издержки любого вида, порождаемые намеренным неверным поведением / саботажем или любым небрежным (халатным) действием или бездействием своих сотрудников или агентов. 

8. Арбитраж

Если по вопросам этого Соглашения возникнет спор,  то стороны быстро и с честными намерениями обязаны попытаться разрешить этот спор путем переговоров. Все споры, не разрешимые в результате переговоров, должны быть разрешены в соответствии и во время, указанное Коммерческими Правилами Американской Ассоциации Арбитража.  Все споры должны разрешаться одним арбитром. Арбитр должен представить порядок рассмотрения, который не может изменяться иначе, как по обоюдному согласию сторон. Судебное решение может быть приведено в действие наивысшим судом штата (или федеральным судом), располагающим юрисдикцией по существу. Сторона, выигравшая дело, обязана компенсировать все затраты, включая судебные издержки, понесенные в результате обсуждения. 

9. Переуступка прав

Это Соглашение не может быть переуступлено или передано никакой стороне без предварительного письменного согласия другой стороны. Это Соглашение является исключительно Соглашением между ЭСКО и ПОТРЕБИТЕЛЕМ и заменяет любые предварительные устные объяснения, письменные соглашения, предложения  или другие коммуникации между ЭСКО и ПОТРЕБИТЕЛЕМ.

10.  Прочие положения

Любые изменения или модификации этого Соглашения не будут являться действенными, пока они не сделаны в письменном виде и не подписаны ответственными лицами. В этом письменном документе обязательно должно быть указано, является ли он исправлением, изменением или модификацией Соглашения.

	ЭСКО:

_______ наименование
	ПОТРЕБИТЕЛЬ:

___________  наименование

	________   подпись

________   должность

________   дата


	________   подпись

________   должность

________   дата




Приложение В

КОНКРЕТНЫЙ ПРИМЕР:

Сдача в эксплуатацию

здания Flight Test

ПЛАНИРОВАНИЕ СДАЧИ В ЭКСПЛУАТАЦИЮ 

Предпосылки для проекта

Предприятие Flight Test - это пятиэтажное  здание с площадью  в 100000 квадратных футов, спроектированное и построенное для размещения в нем инженерных лабораторий.  Наименования лабораторий таковы: лаборатория калибровки датчиков давления / измерительных преобразователей, лаборатория калибровки физических датчиков, лаборатория фотографии,  лаборатория радиочастотных стандартов и лаборатория аппаратного и программного обеспечения.  Это новое здание построено организацией Flight Test в целях поддержки 777 авиационных программ. Оно также предназначено для испытания новых самолетов.

Положение

В 1991 году группа в составе Скотта Джексона (Scott Jackson) и Майка Притти (Mike Prittie) была назначена для руководства проектной бригадой по строительству нового лабораторного корпуса. Большое офисное здание было уже завершено той же организацией, но функционировало недостаточно хорошо согласно многочисленным жалобам работающих. Основанием для этих жалоб были неработающие или неправильно работающие системы и / или разнообразные проблемы с оборудованием, на которые не обратили достаточного внимания в процессе сдачи в эксплуатацию лабораторного здания, проведенной заранее. 

Результаты

Желая избежать проблем, упомянутых выше с зданием, был составлен план, учитывающий все аспекты процесса строительства, включая требования каждой отдельной лабораторной группы. В результате предполагалось составление документа, который бы:  

а) верифицировал каждый рабочий элемент систем здания, 

в) тестировал все здание на соответствие намерениям разработки и 

с) проверял соответствует ли рабочее пространство каждой лаборатории  выполнению предназначенных обязанностей и задач. 

Фазы сдачи в эксплуатацию

Фаза планирования 

Это наиболее важная фаза процесса сдачи в эксплуатацию. План сдачи в эксплуатацию был разработан проектной бригадой с учетом требований, разработанных каждой из пользовательских групп (полабораторно). Требования каждой пользовательской группы описывают определенные критерии эффективности работы и комфорта для каждого конкретного помещения здания, включая температуру, влажность, освещение, воздухообмены, процесс охлаждения / отопления, энергию и так далее. Проектная бригада получила эту информацию и разработала строительный проект. Затем был разработан план сдачи в эксплуатацию для верификации того, что здание соблюдает требования пользовательских групп, а системы здания соответствуют целям проекта. При всем этом решения принимались с учетом усилий, требуемых для проверки достижения целей проекта и оценке того, какие конкретно системы будут подвержены формальной сдаче в эксплуатацию. План должен был включить системы HVAC, насосы и сопутствующее оборудование, электрические системы, специальные системы и любые другие особые требования, наличие которых можно протестировать, и которые необходимы для проверки полной функциональной готовности здания. 

Фаза  строительства

Во время этой фазы проводился обычный мониторинг работ подрядчика на их соответствие проекту и на соблюдение гарантий качества. Следует подчеркнуть, что именно  проверка соблюдения требуемого уровня качества будет определять сложность сдачи в эксплуатацию подрядчиком. Многие строительные проблемы могут обнаружиться при функциональном тестировании и может быть сделан вывод о недостаточной и даже плохой эффективности всех систем. Очень большим недостатком проекта, является тот  факт,  что время, требуемое на определение качества работ, значительно, а проблема разрешена в недостаточной степени  и остается проблемой. 

Другие важные стороны этой фазы включают взаимодействие с группой эксплуатации по оценке эксплуатационной доступности систем и соответствия строительства цели; анализ и внедрение планов QA с подрядчиком и основными субподрядчиками;  подготовку рабочих встреч для уточнения целей проекта; разработку изменений документации и другие сопутствующие задачи.

Фаза тестирования и проверки

Во время этой фазы плана сдачи в эксплуатацию, вводятся функциональные, тестовые процедуры. Каждый отдельный компонент и / или система тестируется и сравнивается с требуемыми показателями, тестируются отдельные подсистемы и оценивается общая системная выполнимость. На этой фазе в корпусе инженерных лабораторий Flight Test мы обнаружили примерно 250 систем, которые не функционировали или функционировали не в соответствии с требуемыми показателями проекта. Почти все эти системы были чересчур малы по любым стандартам, но взятые вместе, как группа, могли и оказывали значительное влияние на общее функционирование здания.

Выгоды, которые можно получить от сдачи в эксплуатацию

Реально получаемые выгоды экстраординарны.  С первого дня работ по акгу сдачи в эксплуатацию,  никаких жалоб по качеству внутреннего воздуха не было получено. Все основные системы здания и оборудование работали без сбоев и было подтверждено и документировано соответствие соблюдения требований к эксплуатации и обслуживанию. Документация обо всем вышесказанном хранится в надлежащем порядке и обеспечивает возможность будущих изменений, если у пользователя в будущем появятся намерения изменений – расширения функций и так далее.

В собственности компании Боинг имеется здание, которое получает очень высокие оценки работающих в нем,  в котором успешно выполняются бизнес планы заказчиков, имеется крайне мало жалоб на неудобства, вызванные эксплуатацией систем здания. Спустя 2 года эксплуатации, здание продолжает обеспечивать высоко надежную среду для работающих с минимальными ограничениями и редкими случайными прерываниями работы систем.

Другие выгоды таковы: 

-верификация механических и электроэнергетических проектов.

-документированное наличие энергоэффективных проектов и работ.

-системы управления работают в здании по проекту.

-наличие компететного руководства, проводящего правильную работу в здании и пригодного к действию на время срока жизни здания.

-низкие затраты на эксплуатацию и минимальные претензии по работе гарантий.

-крайне немногочисленные ограничения комфорта для работающих в здании. 

-особые системы управления продолжают поддержку критических тестовых нужд.

-разработка этого проекта предоставила компании Боинг достаточный опыт, который будет использоваться в других проектах компании.       

Важные проблемы процесса сдачи в эксплуатацию

Начните процесс с Фазы Планирования и Фазы Разработки Требований.

Включите проектировщика,  требования пользователя (или пользователя), инженера по сдаче в эксплуатацию и подрядчика по системам управления в процесс разработки плана сдачи  в эксплуатацию.  

Привяжите разработанный план к зданию.

Разработайте часть плана сдачи в эксплуатацию применительно к верификации энергоэффективной работы

Объясните подрядчику строительства необходимость наивысшего качества строительства и то, какое оно имеет отношение к процессу сдачи в эксплуатации. Отметьте, что успешная сдача в эксплуатацию даст большой выигрыш для различных подрядчиков так как требует минимума дополнительных гарантийных работ. 

Внимательно надзирайте за строительством на предмет соответствия проекту и исключите так много проблем, как только возможно, в ходе работ, соблюдая качество установки.

Выделите в плане работ время, необходимое для полной сдачи в эксплуатацию здания.

Составьте  план сдачи в эксплуатацию для проверки соответствия действий по  эксплуатации требованиям.

Используйте процесс сдачи в эксплуатацию так, чтобы в его результате выиграли все вовлеченные стороны, включая различных подрядчиков. 

КОНКРЕТНЫЙ ПРИМЕР:

Системы управления зданием

Университета Физики/Астрономии*

текст примера представляет сокращенную версию публикации 1996 Bonneville Power Administration под названием "Commissioning The Physics/Astronomy Building Control Systems", автор Феба Канер (Phoebe Caner) 

Процесс

Здание Physics/Astronomy,  введенное в эксплуатацию в 1994 году, было первым проектом, прошедшим программу сдачи в эксплуатацию Университета Вашингтон. Проект здания в 256000 квадратных футов, стоимостью 45 миллионов долларов, включал лаборатории, залы для семинаров, аудитории и библиотеку. Поскольку менеджер проекта от университета и консультант по механической части проекта не были назначены, чего не требовала стоимость сдачи в эксплуатацию, масштаб работ по сдаче в эксплуатацию  был ограничен системой управления автоматикой здания.

Сдача в эксплуатацию происходила в 2 фазы: 

а)тестирование двуточечно (PTP - point-to-point) и 

б)тестирование функциональной выполнимости (functional performance testing - FTP). 

Тестирование двуточечно (РТР) включала отладку каждой контрольной точки для доказательства того, что ее параметры правильно воспринимаются системой, и что проводка подключена правильно. Часть работ, включенная в технические спецификации управления, исполнялась подрядчиком, отвечающим за системы управления и проверялась управленческим персоналом университета, но несмотря на это, достаточно большая часть РТР была возложена на управленческий персонал университета и затраты университета при этом составляют около 39 тысяч долларов.   

Процедуры FTP составлялись, проводились и документировались независимым консультантом, нанятым непосредственно университетом за 65 тысяч долларов. Так как FTP производится после того, как подписан контракт на строительные работы, подрядчик систем управления платит 45 тысяч долларов агенту по сдаче в эксплуатацию за исполнение тестирования. 

FTP проходило достаточно гладко, в значительной степени благодаря беспристрастности агента по сдаче в эксплуатации, который тесно взаимодействовал с персоналом университета, подрядчиком и консультантом проекта. Агент по сдаче в эксплуатацию часто обращался к документам проекта, так что отношение между тестами и контрактом на строительные работы было достаточно хорошо определено. Перед каждым тестом, агент по сдаче в эксплуатацию просматривал последовательность операций с подрядчиком систем управления. Таким образом, сберегалось значительное количество времени, а подрядчик хорошо понимал, где возможен сбой теста в системе. Еженедельное составление печатных отчетов о тестах, подробно перечисляющих любые проблемы, способствовало продвижению вперед решений, принятых по их результатам. Чтобы получить объективную оценку зависимости и доли сбережений от сдачи в эксплуатацию, университет предписал агенту по сдаче в эксплуатацию тщательно сохранять отчетность по всем проблемах, разрешенным в ходе тестирования. 

В результате был получен опыт, ознакомление с которым будет полезно при разработке будущих планов по сдаче в эксплуатации в случае внедрения ряда аналогичных проектов: 

· инженерный персонал заказчика должен тесно взаимодействовать с операционным персоналом заказчика;

· доверенное лицо заказчика, которым является агент по сдаче в эксплуатацию или внутренний персонал, должно вести и сохранять краткий, но подробный перечень проблем, обнаруженных и разрешенных в ходе тестирования. Этот перечень должен еженедельно прямо направляться менеджеру проекта (заказчика) или инженеру по эксплуатации, так что они могут эффективно надзирать за  приведением в исполнение контракта.

· подрядчик не может позволить себе исправления проблем во время засвидетельствованных испытаний, если их невозможно исправить в течение нескольких минут. В противоположном случае затраты на труд в целях исправления проблем  будут непомерно велики, и свидетели могут быть раздражены появлением огромного количества задержек.

· тестовые процедуры, вызывающие повышенные затраты на труд и повторяющиеся большое количество раз (например, тесты уровня зоны), должны быть тщательно определены, поэтому возможна стандартизация оценки их уровня точности, определения их необходимости и т.д. что снизит затраты. Данные для таких повторяющихся тестов собираются отдельно в компактных электронных таблицах, а не в процедурных отчетных  документах. 

· если сдача в эксплуатацию производится персоналом собственника или агентом по сдаче в эксплуатацию, назначенным собственником, собственник должен иметь полную уверенность в том, что подрядчик выполнил все тесты, требуемые от него по контракту на строительные работы.  Таблица, содержащая резюме требований к тестированию по контракту, является средством принуждения к исполнению контракта. 

Результаты

Таблица В-1 описывает некоторые из проблем, обнаруженных во время процесса сдачи в эксплуатацию. 

Появление определенных тестовых результатов при сдаче в эксплуатацию может вызвать определенные сомнения при проверке:   

а) потенциальных неблагоприятных воздействий оставшихся проблем, разрешение которых еще не получено, и 

б) степени того, в какой мере они разрешены в результате сдачи в эксплуатацию. 

Согласно таким критериям, сдача в эксплуатацию описываемого проекта более успешна, если иметь в виду более высокое разрешение ряда проблем в сравнении с другими проектами. 

	Таблица В-1. Перечень результатов 

	Описание проблем 
	действия
	решение

	1. Паровые клапаны: ошибка в AHU последовательности режимов; первая ступень отопления, временное возрастание ( 20(F 
	труд, энергия, комфорт
	полное

	2. Паровые клапаны: Утечки из-за повреждений во втулочном соединении клапана и исполнительного механизма
	труд, энергия, комфорт
	клапаны все еще протекают

	3. Клапан: действие распределительного клапана регенерации тепла противоречит ожидаемому из-за ошибки программирования
	труд, энергия
	полное

	4. Нестабильное управление клапаном охлаждающей воды университетского городка; каскадирование на реверс 1/3, 2/3 клапана
	преждевременный износ клапана, труд
	полное

	5а. Ошибка управления клапаном: клапан спирали перегрева начинает открываться до того, как закрыт VAV амортизатор
	труд, энергия, комфорт
	полное для тестируемых блоков 

	5в. Клапан: спираль перегрева не закрывается
	труд, энергия, комфорт
	полное для тестируемых блоков 

	5с. Действие клапана спирали перегрева реверсивно для 5 спиралей  
	труд, энергия, комфорт
	полное для тестируемых блоков 

	5d. Два паровых клапана не подчиняются управлению
	труд, комфорт
	полное

	6. Действующие амортизаторы: не действуют 2 исполнительных механизма. Отсутствуют 4 зажима  
	энергия теряется.
	обратить внимание инженера после ремонта

	7. Утечки воздуха при подаче в манипуляторы 
	труд, энергия
	полное

	8.  Повреждение защиты выключателей расхода
	труд, комфорт
	частичное

	9. Управление вентилятором при сигнале "пожар":  ПО не срабатывает 
	безопасность
	полное

	10.  Срабатывание HVAC требует много времени 
	труд, комфорт
	полное

	11.  Проблемы с герметизацией здания: межэтажные амортизаторы против вентиляторов возврата
	выдувание из здания
	адекватное

	12.  Манипуляторы воздуха нарушают управление температурой воздуха  
	не определено
	частичное

	13. Нарушения работы ПО
	труд, комфорт
	частичное

	14. Неточно работающие датчики
	труд
	частичное

	15. Термостат работает на условия другой зоны
	труд, комфорт
	полное

	16. Воздух в водяных системах, кавитация двух насосов
	труд, энергия
	улучшение

	17. Защита охлаждения не по спецификациям
	спирали холода могут повредиться
	полное

	18.  Ложные смещения 8 МСС
	труд, комфорт
	частичное

	19а.  Вибрации реле на 3 вентиляторах МСС
	труд, комфорт
	полное

	19в.  МСС: два вентилятора вытяжки не работают
	труд
	

	20.  Повреждения проводов, нарушения связи
	труд, комфорт
	частичное

	21.  Сбойные панели управления
	труд, комфорт
	полное


Решения наиболее легко найти для ошибок разработки и установки, так как они корректируются легко и недорого благодаря хорошему знанию как технической стороны (например, HVAC) проекта, так и языка контракта конкретного проекта:

· неверная последовательность операций контура предварительного нагрева (1);

· потеря связи амортизаторов (6);

· неспособность своевременного восстановления нормального питания  (10);

· несвойственная работа по сигналу "пожар" (9);

· неправильная работа управляемой регенерации тепла вокруг контура клапана (3) 

Если такие ошибки остаются не выявленными после начала работы, то они могут вызвать неудобство, пониженный комфорт и безопасность, и потери энергии. 

Влияние сдачи в эксплуатацию на калибровку на месте проведения работ гораздо менее драматично.  Хотя сдача в эксплуатацию вызывает предварительную перекалибровку, ее ожидает успех только после того, когда будет нанята группа управления и войдет в курс дела. Калибровка выключателей расхода (8) и центров управления двигателями (MCCS) (18) подходят к этой категории.

Решения, разрешение которых было наименее успешным, включают следующее: 

· дефектное производство, например расширение втулок паровых клапанов (6);

· проблемы проекта, для которых решения нелегко разработать, такие как  герметизация здания (11). 

Производственные проблемы могут быть сложны для разрешения, потому что агент по сдаче в эксплуатацию (а тем более инженер-механик университета) прямо не работает с заводскими инженерами фирмы-производителя. Заводские инженеры чаще всего наилучше способны понять сущность неисправности, чем кто угодно, и определить наиболее рентабельный путь решения, удовлетворительный для собственника. Решение производственных проблем также выглядит требующим большего количества издержек, и может встретить сопротивление той стороны, которая отвечает за оплату успешного изменения. Влияние сдачи в эксплуатацию на выбор сбойного оборудования и сбойного производства зависит от принуждения к исполнению контракта собственником. 

ПРЕИМУЩЕСТВА СДАЧИ В ЭКСПЛУАТАЦИЮ

Соблюдение целей проекта

В здании Physics/Astronomy целями проекта для механических систем были (в порядке снижения значимости): безопасность работающих, обеспечение благоприятных условий для исследований, гибкость использования пространства для работы, комфорт (тепловой и  аудиторный), способность к функциональной применимости и изменчивости, и энергоэффективность.  Исключая аудиторный комфорт, сдача в эксплуатацию здания улучшила способность проекта соблюдать все упомянутые цели *.         

Сбережения энергии

Хотя энергоэффективность и имеет низкий приоритет как в проекте, так и при сдаче в эксплуатацию здания (смотри выше), значительное потенциальное влияние энергии может быть обнаружено для 5 тестовых характеристик.  Таблица В-2 показывает оценочные ежегодные сбережения, умноженные на предполагаемую длительность сбережений, которая ранжируется в пределах от 0.5 до 3 лет **.   

Энергетические затраты университета составляют примерно 0.24 доллара на терм по природному газу и примерно 0.035 доллара на 1 кВтч для электроэнергии. Оценочные общие сбережения энергии тогда по расчету составят примерно 11 тысяч долларов. Тестирование на усталость паровых клапанов успешно вводится как для случая установки, так и для случая замены, и оценочные сбережения энергии от сдачи в эксплуатацию составят примерно 19 тысяч долларов.    

*Общенациональное развитие и применение стандартизованного тестирования и тестирования третьей стороной для сертификации спорных и номинальных значений, могут требовать более экономически жизнеспособного долгосрочного  источника управления качеством для сбоев производства, чем тестирование на месте производства работ. В обозримом будущем, однако, тестирование на месте проведения работ станет более важно как средство контроля характеристик производителя и получения тех технических данных, которые недоступны производителю.    

***Длительность сбережений определяется как разница между тем временем, когда проблема разрешена в течение сдачи в эксплуатацию и  временем, когда она разрешена любым другим способом.     

	Таблица В-2. Сбережения энергии

	А
	Описание
	В
	С
	D
	E
	F
	G
	H

	1
	Ошибка управления клапана спирали предварительного нагрева 
	0
	30186
	7245
	
	3623
	
	3623

	2
	Утечка в паровом клапане
	81824
	20958
	7894
	1.0
	7894
	0
	не опр.

	3
	Реверсивное действие клапана восстановления тепла 
	0
	10281
	2467
	2.0
	4934
	0
	4934

	6
	Пробуксовка зажима исполнительного механизма 
	63120
	0
	2209
	1.0
	2209
	63120
	2209

	7
	Просачивание пыли в результате течи
	921
	580
	171
	3.0
	513
	921
	513

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	А. Номер согласно таблицы В-1.

В. Потенциальные сбережения электроэнергии. 

С. Потенциальные сбережения газа, термов в год

D. Потенциальные сбережения электроэнергии и газа в год, долларов

E. Годы сбережений.

F. Общие потенциальные сбережения, долларов (D * E)

G. Оценочные сбережения электроэнергии, кВтч/год

H. Оценочные сбережения электроэнергии и газа, долларов 


Сдача в эксплуатацию становится более рентабельной, чем альтернатива

При сдаче в эксплуатацию здания Physics / Astronomy  сделаны следующие заключения,  способствующие тому, что затраты на разрешение проблем во время сдачи в эксплуатации могут быть меньше, чем затраты на разрешение проблем  прогрессивно по мере появления жалоб работающих: 

· подрядчик присутствует во время тестирования, что предоставляет возможность  разработать согласие между подрядчиком и агентом по сдаче в эксплуатацию о природе наблюдаемых проблем.  

· сдача в эксплуатацию формализует наблюдения на месте произведения работ,  снижает вероятность расхождения мнений о природе проблемы, и повышает вероятность своевременных действий по коррекции или разрешении проблемы. 

· агент по сдаче в эксплуатацию вносит свой опыт, который помогает подрядчику понять проект, и помогает проектанту оценить слабость или ошибки при проектировании;

· как независимая сторона, агент по сдаче в эксплуатацию эффективен в координации решений между подрядчиком установки и внедрения  системы управления и консультантом механической части проекта;      

· решения, вводимые после сдачи в эксплуатацию, более трудно и накладно документировать, чем решения, вводимые в то время, когда проектант доступен при составлении вводной и проектной документации;

· и затраты, и неудобства для работающих при производстве действий по корректировке увеличиваются после начала работ;

· некоторые проблемы, найденные во время сдачи в эксплуатацию, такие как неплотное соединение между сцеплением исполнительного механизма амортизатора и осью амортизатора вероятно могут быть откорректированы за средства собственника его собственным персоналом, который может быть и не охвачен во время сдачи в эксплуатацию.      

ВЫВОДЫ

Тестирование на месте производства работ до начала работ независимым агентом по сдаче в эксплуатацию представляет собой в наивысшей степени эффективное средство для отладки ПО и сглаживания проблем установки и для корректировки ошибок проекта, при котором решение может быть легко найдено и достаточно дешево внедрено. Сдача в эксплуатацию более плотно привязывает здание к первоначальным целям проекта и вводит обслуживающий персонал в здание до того, как он примет на себя ответственность за свою работу (позволяя самообучение). При сдаче в эксплуатацию здания Physics / Astronomy улучшились энергоэффективность, комфорт и работоспособность. Присутствие агента по сдаче в эксплуатацию при тестировании причин выхода из строя энергосистем и систем пожаротушения также улучшает безопасность здания, а его опыт, например, в знании систем HVAC и межсистемного взаимодействия,  дает значительную помощь в результатах тестирования. Сбережения энергии наиболее легко определимы при проверке систем управления клапанами, которые имеют большое количество проблем, которые сравнительно легко разрешить. 

В тексте любого контракта на произведение строительных работ существует ряд требований по запуску и тестированию для подрядчика, которые должны быть тщательно продуманы для того, чтобы такие работы не были неумышленно переданы другим участникам процесса сдачи в эксплуатацию. И этот урок также можно вынести из проведения тестирования, проведенного до начала функционирования здания Physics / Astronomy. Последовательная работа с другими проектами наглядно показала, что текущие выгоды для капитальных проектов и работ из такой сдачи в эксплуатацию очень велики. 

Глоссарий терминов и акронимов (сокращений)

	термины

	baseline - база для сравнения
	Ежегодно регулируемый базовый год.

	baseyear (historical consumption) - базовый год (историческое потребление)
	Потребление энергии и текущие условия, влияющие на потребление (за прошедший год или среднее за несколько лет), служащие справочными данными при оценке сбережений, требуемой для финансирования энергосберегающих мероприятий (ЭСМ).    

	chauffage - "чофидж" (не переводится)
	Термин, означающий услуги по эффективности производства и потребления на гарантированной основе, т.е. основанные на затратах на квадратный фут или на потреблении энергии на единицу продукции.

	commissioning - сдача в эксплуатацию, пусконаладка (или комиссионинг) 
	Верификация эффективности, тонкая регулировка, протоколы эксплуатации и так далее - все, что связано со сдачей в эксплуатацию новой разработки и / или основной модернизации здания.

	cost of delay - затраты отложенных решений
	Чистые потери денег, появляющиеся в случае, если работа по энергоэффективности не производится.

	cost-base (applied to saving-based agreements) - основанные на затратах (применительно к соглашениям, основанным на сбережениях)
	Чистые затраты на оборудование и сопутствующие услуги, предоставляемые для заказчика плюс процент за услуги на покрытие операционной маржи и компенсация непрямых затрат энергосервисной компании. 

	cost-based contract -  контракт, основанный на затратах (или контракт на основе себестоимости)
	(или контракт выплаты из сбережений). Термин, сутью которого является финансовое соглашение, в котором верхний предел (фиксированный максимум) основан на общих платежах финансирующей фирме. Верхний предел достигается, когда текущая стоимость всех накапливающихся платежей фирме станет равной затратам плюс заранее определенный процент прибыли 

	demand side management - управление со стороны потребления (рационализация спроса)
	Эффективное управление потреблением энергии с счетчиком на стороне потребления (заказчика). 

	energy performance contracting - энергетический перфоманс контрактинг  
	Синоним термину "перфоманс контрактинг", более широко используемый в Европе.

	energy saving performance contract - энергосберегаю-щий перфоманс контракт
	Тип перфоманс контракта, используемый федераль-ными агентствами США.  

	energy service company - энергосервисная компания
	Фирма, которая обеспечивает услуги по энергоменеджменту, включая инженерную оценку здания, установку энергосберегающего оборудования и процедуры эксплуатации; предоставляет финансирование и согласованный уровень комфорта за плату,  обычно не превышающую  энергетические затраты здания. 

	energy service provider - провайдер энергетических услуг
	Энергосервисная компания или зарегистрированные профессионалы, такие как архитектурная или инженерная фирма, которая предоставляет опыт, услуги, оборудование и финансирование, без гарантий перфоманс контрактинга.


	guaranteed savings - гарантированные сбережения
	Соглашение или статья контракта, согласно которому фирма, предоставляющая финансирование на основании сбережений, гарантирует, что часть оборудования (или пакет энергоэффективных мероприятий) обеспечит минимальное количество сбережений во время срока контракта или фирма будет кредитовать разницу между текущими и гарантированными сбережениями (или как-то по другому компенсировать потери заказчика).

	hurdle rate - уровень безубыточности (минимальная доходность)
	точка, в которой заказчику становится выгодным использовать внешнее финансирование; она обычно определяется по текущей норме процента (определенной по внутренним фондам и сопутствующим условиям).

	installment/purchase - установка /закупка
	Соглашение, согласно которому покупатель производит оплату в регулярные интервалы времени, пока затраты на оборудование не будут выплачены. В отличие от аренды/закупки, собственность определена заранее и срок контракта может превышать бюджетный год без автоматического обеспечения возобновления права собственности (Иногда используется термин "муниципальная аренда", однако муниципальная аренда учитывает то, что арендатор является субъектом, освобожденным от налогов).   

	internal financing - внутреннее финансирование
	Финансирование деньгами, доступными организации или в ее наличии, без привлечения внешних ресурсов.

	internal rate of return - дисконтированная норма прибыли (проекта)
	Учетная ставка, которая дисконтирует ожидаемый оборот денежных средств с чистой приведенной стоимостью, равной 0.  

	lease - аренда, лизинг
	Соглашение, согласно которому арендодатель (собственник) получает регулярные платежи в течение фиксированного количества времени в обмен на право использования здания или оборудования арендатором.

	lease/purchase - аренда/ закупка
	(простая аренда). Соглашение, согласно которому арендатор выплачивает платежи за использование здания или оборудования в течение определенного периода времени. Арендатор имеет право выкупить собственность по цене, назначенной заранее, часто по номинальной сумме.

	lessee - арендатор
	Пользователь арендуемого актива, выплачивающий арендодателю за право использования.

	lessor - арендодатель
	Cобственник арендуемого актива.

	load management - управление нагрузкой
	Действия по уменьшению пикового потребления посредством снижения нагрузки или смещения нагрузки.

	load profile - профиль нагрузки
	Среднее   потребление электроэнергии, разделенное на пиковое потребление 

	minimum acceptable rate of return - минимально приемлемая норма возврата
	Самая низкая норма возврата, которую инвестиции должны ожидать к возврату и которая приемлема, то же самое, что и инвестиционная стоимость капитала


	net present value (NPV) - чистая приведенная (дисконтированная) стоимость 
	(сбережений энергии). Стоимость сегодняшних долларов(год 0) от разницы: будущие сбережения энергии минус все затраты по контракту (на финансирование, и эксплуатационные затраты). Эта величина принимает во внимание "временную стоимость денег". 

	open-ended lease - "открытая" аренда
	Аренда, не имеющая режима продажи по фиксированной цене после истечения периода аренды (Аренда может заканчиваться "продажей по честной рыночной цене", но заранее не имеет долларовой стоимости) 

	operating lease – операционная аренда (лизинг)
	Аренда, не соблюдающая критерии капитальной аренды и прерываемая арендатором в любое время после уведомления арендодателю. Относится к краткосрочным арендам, прерываемым как арендатором, так и арендодателем после соответствующего уведомления другой стороне.

	payback period - срок оку-паемости (срок возврата)
	Количество времени, требуемое для того, чтобы активы сгенерировали достаточный положительный оборот денежных средств, чтобы покрыть первоначальные издержки для этих активов.

	performance contract – перфоманс контракт
	Контракт с платежами, основанными на эффективности; обычно гарантирует, что затраты не превысят проектных сбережений (смотри также соглашение, основанное на сбережениях).

	positive cash flow lease - аренда положительного оборота денежных средств
	"Закрытая" аренда (аренда / продажа),  при которой платежи, получаемые арендодателем, находятся ниже уровня сбережений, произведенных арендуемым оборудованием (при каждом арендном платеже, определенный период времени или общий срок аренды)   

	power marketing - энергетический маркетинг , реализация; сбыт
	Управляемые продукты и услуги, связанные с электроэнергией; их поставка по фиксированным или переменным ценам без всякой области привилегий (франшизы).  

	present value - дисконтиро-ванная стоимость (текущая)
	Стоимость денег на данную дату (текущих или сегодняшних долларов), которые будут выплачены или получены в будущие периоды времени.

	prime rate - базовая ставка
	Норма процента, выплачиваемая банку по краткосрочным кредитам в большом бизнесе с пониженным риском

	projected savings - проектные сбережения
	(для соглашения финансирования, основанного на сбережениях). Касается ожидаемой ежегодной стоимости (в долларах) уменьшения потребления энергии вследствие внедряемых мероприятий по сбережению энергии. 

	rate of return - окупаемость, доход на капитал, ставка дохода
	Процентная ставка, требуемая для инвестиций; может быть фактической ставкой или ожидаемой ставкой 

	re-regulation - перерегулирование
	Реалистическая точка зрения на "дерегулирование" промышленности энергокомпаний

	risk shedding - передача риска
	Процедуры, используемые для назначения риска другой стороне

	sale and leaseback  - (продажа и) обратная аренда
	Соглашение, согласно которому пользователь активов продает активы и затем арендует их у покупателя. 


	salvage value - ликвидацион-ная стоимость 
	(или остаточная стоимость). Деньги, которые стоят активы, после того как они использовались / эксплуатировались определенный период времени

	saving-based agreement (or contract) - соглашение (или контракт), основанный на сбережениях
	Соглашения, согласно которым энергосервисные компании обязуются предоставить услуги и энергоэффективные улучшения в здании или промышленном процессе заказчика с получением компенсации из сбережений, генерируемых этими улучшениями.   

	Saving-based formula - форму-ла, основанная на сбереже-ниях
	Формула (процедура вычисления сбережений), указанная в контракте и используемая для определения сбережений. Обычно включает 4 шага: 

(1) определение текущего исторического потребления и учет рабочих условий в виде базисного потребления;

(2) регулировка текущего базиса для изменений (температуры, занятости и т.д.); в виде отрегулированного  базисного потребления;

(3) вычитание текущего потребления из отрегулированного базисного потребления; и 

(4) вычисление сбережений посредством умножения сбереженных единиц энергии на стоимость единицы энергии. 

Расчеты сбережений потребления электроэнергии являются существенной частью формулы, но вычисляются отдельно.

	self-funding - самофинансирование
	Проект или программа, финансируемая из сбережений, ожидаемых от действия проекта или мероприятий.

	sensitivity analysis - анализ чувствительности (конъюнктуры) 
	Анализ влияния на оборот денежных средств проекта (или прибыльность) возможных изменений в факторах, которые влияют на проект (например, уровень предсказанных сбережений,  рост цен на энергию и так далее)

	stranded benefits - необычные преимущества
	Социальные, экологические и экономические выгоды, обеспечиваемые энергокомпаниями добровольно или по закону, которые теряются, когда энергокомпания реструктурируется и работает в конкурирующей среде.   

	stranded costs - необычные затраты (затраты стесненных обстоятельств)
	Затраты, понесенные на ввод в действие установленной мощности генерации, которые нельзя полностью компенсировать.

	supply side management - управление со стороны производства (генерации)
	Эффективное управление генерацией, передачей и распределением электроэнергии на счетчике потребителя. 


Акронимы и сокращения 

	ADB
	Азиатский банк развития (аналог ЕБРР)

	AID
	Агентство по международному развитию США

	A&E
	Архитектурные и инженерные услуги или фирма

	АСЕЕЕ
	Американский Совет по энергоэффективной экономике

	АЕЕ
	Ассоциация инженеров-энергетиков США 

	АРР
	Отрегулированный срок окупаемости

	ASHRAE
	Американское общество инженеров по отоплению, охлаждению и кондиционированию воздуха 

	BAFO  (B & F)
	Наилучшее и конечное предложение 

	BAS
	Системы автоматизации зданий

	Btu
	Британская тепловая единица (1 Бте = 1055.8 Дж)  

	CFC
	Хлорфторуглерод (переменного состава)

	cfm
	Кубических футов в минуту 

	CMMS 
	Основанная на компьютере система управления обслуживанием

	COD
	Затраты задержки

	DD
	градусо-дни (HDD для градусо-дней отопления и CDD для градусо-дней охлаждения)  

	DOD
	Министерство обороны США 

	DOE
	Министерство энергетики США

	DSM
	Управление энергией со стороны потребления 

	EBRD
	Европейский Банк Реконструкции и Развития - ЕБРР

	ECI
	Индекс энергетических затрат

	ECM
	Энергосберегающее мероприятие 

	ЕРС
	Энергетический перфоманс контрактинг 

	EEI
	Институт Edison Electric

	EMS
	Система энергоменеджмента или EMCS - система управления энергоменеджментом

	ЕРА
	Американское экологическое агентство

	EPACT
	Акт энергетической политики США от 1992 года

	EPRI
	Институт Electric Power Research

	ERAM
	Механизм регулирования тарифов на электроэнергию

	ESCO
	Энергосервисная компания 

	EUI
	Индекс использования энергии 

	FAR
	Federal Acquisition Regulations - Федеральные нормы приобретения 

	FEMP
	Федеральная программа энергоменеджмента (МЭ США)  

	FMS
	Система менеджмента предприятия

	HBI
	Фирма Healthy Buildings International, Inc.

	HUD
	Министерство жилого и градостроительного развития США 

	HVAC
	Heating, Ventilating and Air-Conditioning system - система отопления, вентиляции и кондиционирования воздуха 

	IAQ
	Качество внутреннего воздуха

	ICP
	Учрежденческая программа сбережений (МЭ США)   

	IDB
	Межамериканский банк развития

	IGA
	Инвестиционный градационный аудит (высшая форма энергоаудита)

	IPM VP
	Международный протокол измерений и верификации выполнимости (заменяет NEMVP и BMVP)

	IRP
	Интегрированное планирование ресурсов

	kW
	Киловатт

	kWh
	Киловатт-часы

	LCC
	Затраты времени жизни (экономический метод)

	M&V
	Измерения и верификация (статья Перфоманс-Контракта)

	MBtu
	Тысяча Британских Тепловых Единиц

	MCF
	Тысяча кубических футов

	MMBtu
	Миллион Британских Тепловых Единиц 

	NAESCO
	Национальная Ассоциация Энергосервисных Компаний

	NGO
	Неправительственные организации; обычно бесприбыльные, они могут иметь некоторые государственные права 


	NIOSH
	Национальный Институт Безопасности и Здоровья Работающих,  Министерство здравоохранения и человека США

	NOAA
	Национальная океаническая и атмосферная администрация 

	OECD
	Организация экономической кооперации и развития

	OEM
	Основной производитель оборудования

	O & M
	Обслуживание и эксплуатация (статья Перфоманс Контракта)

	ОТА
	Офис технологической оценки, Конгресс США

	РС
	Перфоманс контрактинг (ПК)

	PDL
	Переносные регистраторы данных 

	РМ
	Профилактическое обслуживание 

	PSC
	Комиссия по коммунальному обслуживанию

	PUC
	Комиссия по предприятиям коммунального обслуживания

	PUHRA
	Акт холдинговой компании коммунального обслуживания

	PURPA
	Акт регулирующего действия компании коммунального обслуживания  

	RFP
	Запрос предложений

	RFQ
	Запрос квалификаций

	ROI
	Возврат инвестиций 

	RTP
	Цена реального времени

	SBS
	Синдром пребывания в здании

	SCF
	Упрощенный оборот денежных средств

	SPP
	Простой срок окупаемости

	SSM
	Управление энергией со стороны производства (генерации) 

	Therm
	Терм (1 терм = 105.5 МДж)

	TOD
	Время дня

	TOU
	Время использования

	TFC
	Прекращение по необходимости

	TFP
	Финансирование третьей стороны  

	UDI
	Общие затраты ресурсов

	UDR
	Utility Date Institute 

	VOC
	Летучее органическое соединение (четкой характеристики состава нет, просто определенный ряд соединений)
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