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es distributeurs d"électricité qui déploient avec succes le mesurage intelligent (MI') cherchent

a aller au-dela des gains réalisés par la releve automatisée de compteurs (RAC?). De fait, ils
ont hissé au sammet de leurs priorités Iefficacite energétique, la gestion de la demande, la
création de valeur ajoutée et I'amelioration de I'exploitation afin d"accroitre leur performance. Dans

ce contexte, le MI peut devenir un atout stratégigue profitable s'il est accompagne d'une transfor-

mation adéquate des processus de |'entreprise.

Le Ml consiste & mesurer la con-
sommation énergétique a l'aide
d’un compteur capable de
recueillir une information abon-
dante et de la partager en con-
tinu avec le fournisseur et son
client. Il y 2 notamment deux
lecons importantes a tirer des
expériences de déploiement du
MI depuis cing ans.

e Lapremiére leqon est simpie
mais importante : il faut ré-
fléchir & la fagon dont le dis-
tributeur d'électricité exécute
son travail et examiner com-
ment le Ml peut contribuer &
améliorer sen efficacité. Au
cours des 30 derntéres an-
nées, pour des raisons qui
se justifiaient a 'époque,
les méthodes de travail et
'ingénierie des réseaux de
distribution ont évalué de
fagon prudente. Or, aujour-
d’hui, on peut prioriser et
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pianifier sur1s, 25 ou méme
30 années, a I'alde d'une
carte routiére de distribution
d'électricité.

* Ladeuxigme legon est égale-
ment importante mais plus
complexe : si on néglige de
s’assurer gue la technologie
réponde aux objectifs d’af-
faires & court et a long terme
de l'entreprise, on fera face
a"échec. L'utilisation de
compteurs intelligents peut
aider arendre [e processus
de mesurage plus efficace,
mais la valeur réelle de cette
technologie réside dans la
transformation des proces-
sus d'affaires.

Les systémes en exploitation et
les projets pilotes dans le
monde ont fait la preuve que le
MI peut transformer les entre-
prises d’électricité et produire

de {a valeur ajoutée pour le
client et [e distributeur. Par ail-
leurs, lorsque ces gains sont
démontrés, on observe que les
organismes paragouverne-
mentaux qui réglementent les

Processus

Gestion des actifs :

Gestion du cycle de vie des
équipements et systémes
Processus de recouvrement ;

Non-paiement et prévention
du vol d'électricite

Prévision de la charge :

Planification frable de (a capacité
du réseau

Gestion de la demande :
Réduction ou déplacement de
la période de painte

distributeurs sont souvent
favorables a de tels investisse-
ments, Une recherche récente,
menée par Capgemini auprés de
31 entreprises de service public
nord-américaines ayant déployé
des projets pilotes de M, fait
ressortir plusieurs bénéfices,
dont les quatre présentés dans
le tableau ci-dessous.

Economies réalisées

De 4 & 19 % sur les codts
d'inspection et de maintenance
des systemes sur le terrain

De 15 & 25 % sur fes dépenses
engagées non récupérables

(ex. : campagnes d'appels cilbilées
du service 4 la clientéle,
interruptions forcées)

De 94 14 % en améliprant la
prégision des prévisions

De 2 & 22 % sur les colts
marginaux de la puissance
de painte

Source : Enquéte menée par Capgemini auprés de 31 entreprises
nord-américaines ayant déplayé des projets pilotes de RAC.



Les projets pilotes commerciaux
ciblés de petite envergure per-
mettent cette réflexion et cet
alignement au sein de l'entre-
prise en vue d'un déploiement
massif du MI. Plusieurs distri-
huteurs a’électricité travaillent
avec un ou plusieurs parte-
naires, qui peuvent notamment
comprendre un intégrateur de
systéme, pour déterminer le
modeéle opérationnel approprié
pour répandre aux bescins de
l'entreprise. Ce modéle offre I'a-
vantage d'atténuer les risques
tout en accélérant le parcours
menant a la profitahilité, et ce,
de fagon spécifique a ’entre-
prise. Les partenaires doivent
assister le distributeur dans
I'élaboration d’un plan d’affaires
solide, qui tient compte de
bénéfices anticipes réalistes. De
plus, la gestion sur le terrain que
nécessite le changement d'un
nombre élevé de compteurs doit
étre validée par un projet pilote.
Cela requiert des connaissances
précises des activités du dis-
tributeur de méme que l'inté-
gration et le suivi au jour le jour
des changements souhaités au
sein de 'organisation.

Répondre aux

besoins d’affaires
Plusieurs implantations réussies
de Ml reposent sur une combi-
naison de hénéfices qui offrent
une valeur ajoutée réelle, Ces
gains sont exposés dans le ta-
bleau en haut de la page.

Le concept du kilowattheure
pour mesurer la consommation
est abstrait et difficile a appli-
guer. La majorité des clients
n‘ont aucune idée de la con-
sammation des appareils qu'ils
utilisent couramment. Le fait de
remplacer la consommation en
kilowattheures par sa valeur
écanomique en dollars at d'in-
former le client en continu plutdt
que par intervalles de deux mois
permet a ce dernier de faire des
choix éclairés et d’ajuster effi-
cacement ses hahitudes de
consommation. On observe
que ce cantréle accru de leur

Bénéfices

Détecticn en temps réel des pannes

Traditionnellement, ce sont les
clients qui repérent les pannes.

Facturation a la demande du client

Débranchement et branchement

a distance

Gestion planifiée directe ou
indirecte de 1a demande

Détection de la fraude et du vol
d'électricité

Suivi en temps quasi réel de la
consommation &' électricité

Gestion de la demande grace
a une tarification incitative

consommation augmente la sa-
tisfaction des clients et diminue
ainsi le nombre de plaintes et
de contestations. Bref, le Ml
constitue un puissant levier du
programme d’économie d’éner-
gie du fournisseur, en plus d'of-
fririndéniablement un service
a valeur ajoutée pour le client.

Citons & ce propos une expé-
rience intéressante menée sur
16 ans par la Florida Power &
Light Company (FPL). Cette
entreprise américaine, qui
compte plus de quatre millions
de clients et qui fait face a une
pointe de 20 GW, a investi moins
d’un milliard de doilars dans son
programme de gestion directe
de la demande. FPL a ciblé les
réservoirs d’eau chaude, les
thermopompes de piscines et
les systémes d'air climatisé et
de chauffage central de ses
clients. Cette initiative a permis
a l'entreprise de réduire la de-
mande de 4,3 GW, souvent sans
que ses clients ne s’en rendent
compte. Ainsi, elle a évité la
construction de 10 centrales de

Valeur ajoutée

Reduction du temps d'interruption subi par le client et amélioration
de l'efficacite du déploiement des éguipes de remise en senvice

Réduction des coits d"émission d’une facture lars d'un déménagement-

emmenagement

Une facture de déménagement coiite habituellement plus de §05
au Canadsa. Avec le MI, le coit estimé chute 8 5 8.

Augmentation de |‘efficacité et éconamie pour ce qui est de l'exploitation

Resserrement des critéres de conception et de dimensionnement

dut réseau électrigue

Un distributeur utilise généralement plus de la moitié de ses capitaux
pour parer  une périade de pointe qui totalise mains de 1003 200 heures

par année.

Recouvrement de revenus perdus et résolution efficace des confiits

Diminution du nombre de litiges et de plaintes et augmentation réelle

de la satisfaction des clignts

Le client a fe plein contrdle sur sa consommation,

Le prix de I'électricité est fonction des colts réels de production,

de transport et de distribution.

Chaque client paie alors réellement peur ce qu'il consomme.

production électrique de 400 MW
chacune, aux colts estimés de
plusieurs milliards de dollars,

Au Québec, on compte égale-
ment des initiatives du genre,
qui sont des plus prometteuses.
En effet, le cansortium Bell
Canada, Capgemini et HP met
actuellement au point une solu-
tien de contrdle direct et indi-
rect de la charge qui répond aux
besains des Québécois : le por-
tail résidentiel de gestion de
I'efficacité énergétique.

Le Ml est donc beaucoup plus
gqu'un nouveau dispositif de
communication avec des comp-
teurs ou gu'un dispositif intel-
ligent permettant de recueillir
automatiguement les données
de facturation. C’est le chainon
mangquant dans I"évolution du
réseau de distribution qui per-
met de comprendre comment
les clients utilisent "électricité.
Les réseaux de distribution font
leur entrée dans 'ére de 'infor-
mation accessible partout en
tout temps. p

1. SM - Smart Metering
2. AMR - Automaled &eter Reading
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