


√ Revenues: ~ €69.8 milioni (€103.7 milioni nel 2013)

√  EBITDA: ~ - €11.4 milioni (- €3.9 milioni nel 2013)

√  EBIT: ~ - €14.7 milioni (- €9.3 milioni nel 2013)

√  Net loss €19.3 milioni (perdita di €10.7 milioni nel 2013)

√  Net funds al 31/12/2013: €23.1 milioni (€18.2 milioni nel 2013)

2014 - Overview
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Risultati 2014



Posizione finanziaria netta



Il riposizionamento di Acotel Group  
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Nel corso degli ultimi mesi, il Gruppo ha 
compiuto alcuni passi importanti volti alla 
riorganizzazione del proprio assetto 
strategico:

1 - riduzione asset no core

2 - consolidamento dei business esistenti

3 - lancio e sviluppo di nuovi servizi



► Nel luglio 2014 cede Jinny 
Software alla multinazionale 
canadese Enghouse Systems 
per 13.6 milioni di euro;

► Nel gennaio 2015 firma 
l’accordo con Telecom Italia 
per la cessione della Customer 
Base di Nòverca (circa 170.000 
clienti).

Acotel Group: riduzione asset no core
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Ad oggi, circa il 92% delle portabilità perfezionate è verso TIM.

Vantaggi per il gruppo:

� Riduzione di costi variabili per circa 5 milioni di euro

� Mantenimento dell’intera infrastruttura tecnologica per 
continuare il business MVNA

� Rinnovo dell’accordo di accesso alla rete TIM fino al 2019

� Disponibilità della SIM M2M quale ulteriore vantaggio 
competitivo di Acotel NET

Acotel Group: accordo Noverca Italia - Tim
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La struttura societaria
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Consolidamento dei business esistenti

L’ area di business TLC è articolata su 
Servizi MVNE (Mobile Virtual Network Enabler) e 
MVNA (Mobile Virtual Network Aggregator).

Acotel  è in grado di consentire a chiunque di diventare 
un MVNO: un numero potenzialmente elevato di 
soggetti, composto non solo da operatori alternativi, ma 
da grandi gruppi commerciali che vedono i servizi di 
telefonia mobile come mezzo per aumentare la fedeltà 
dei propri clienti a vantaggio dei loro core business.
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Il business interactive si e’ ristrutturato concentrando le 
attivita’ su due elementi:

1) I servizi a valore aggiunto per gli operatori mobili 
2) La nuova iniziativa Bucksense

Per quanto riguarda il business con gli operatori mobili 
nel 2014 si sono concretizzate le seguenti operazioni:

-Rinnovo del contratto ScripTIM per altri 2 anni 
-Lancio della app giochi  con brand Telcel Mexico
-Rinnovo dei contratti di fornitura con TIM Brasile per tutti 
i servizi cobranded
-Lancio del portale del FC Barcelona a brand Etisalat 
(UAE)



BuckSense: Revenue stimate

BuckSense è una soluzione di performance 
marketing centralizzata per supportare, 
progettare, attuare, monitorare e analizzare le 
campagne pubblicitarie delle aziende sui 
canali web e mobile, migliorando le loro 
prestazioni e ottimizzando l’investimento.

La tecnologia avanzata della piattaforma 
tecnologica sviluppata dal gruppo permette 
una programmazione di spending per 
soddisfare le esigenze dei brand, delle agenzie 
e degli sviluppatori.

Il lancio del servizio è previsto per la fine del Q2 2015.
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Il mercato di Acotel Net



“L'evoluzione della pervasività di Internet verso un ecosistema in cui 
l'individuo/utente si muoverà in contesti altamente personalizzati e 
interattivi e le aziende prenderanno decisioni sulla base di informazioni 
raccolte ed elaborate in tempo reale, ci proietta l'essenza dell'Internet of 
Things ma non ci dice se la nostra società e l'attuale disciplina di settore 
siano in grado di sfruttare le immense potenzialità di questo 
fenomeno...” Articolo pubblicato su Nova24, 1 febbraio 2015

“Le informazioni smetteranno di viaggiare sullo schermo 
del computer perché viaggeranno attraverso gli oggetti 
grazie sensori che li faranno “crescere” perfezionando le 
loro funzioni...” Articolo pubblicato su Wired, 29 gennaio 

2015
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Internet delle cose: neologismo di successo



La proposizione commerciale sviluppata da Acotel NET si avvale 
dell’esperienza maturata nella gestione della SIM e dell’infrastruttura 
tecnologica costituente la rete TLC.

Ciò ha consentito di implementare la catena del valore sviluppando in 
proprio sia l’intera piattaforma sia tutti i dispositivi necessari per lo smart 
metering e l’energy management. 

L’offerta commerciale di Acotel, oggi unica, è
basata su dispositivi facili da installare 
e su una totale integrazione di servizio
tra una SIM M2M propria e una piattaforma 
estremamente performante, flessibile, 
in continuo sviluppo e ridondata 
sia in Italia, sia all’estero. 

Un Business integrato
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Soluzione My Energy Meter

Modello di vendita: Apparato + servizio incluso per 3 anni

Disponibile su per il mercato retail a partire dal 12 aprile



Mercato Potenziale Italia

CONSUMER

TARGET
MERCATO 

POTENZIALE
TARGET SU MERCATO 

POTENZIALE

21.470.000 POD21.470.000 POD21.470.000 POD21.470.000 POD 21.470.000 MEM

SOHO 7.500.000 POD 7.500.000 MEM

BUSINESS

GRANDI AZIENDE

IMPIANTI 
FOTOVOLTAICI

P.A.

700.000 POD

120.000 POD

500.000 POD

150.000 POD

500.000 MEM

150.000 MEM

490.000 MEM

96.000 MEM

Fonte:  AEEG  
Fonte per Impianti Fotovoltaici: GSE

30.206.000 MEM
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Valore/€ del Mercato italiano
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Valorizzazione del mercato potenziale sui 
MEM 

4.5 MILIARDI/€



Mercato Potenziale worldwide
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Acotel sfrutterà la sua presenza
geografica nei paesi evidenziati per
un lancio commerciale a livello
world-wide dei servizi NET.

Attualmente in Brasile sono partite
già le prime sperimentazioniper il
monitoraggio dei consumi idrici
svolte con alcune utility locali.

La proprietà intellettuale del
prodotto, e della piattaforma world-
wide , consentono l’accesso sui
mercati di altri paesi con
investimenti contenuti.



ALCUNI DATI SIGNIFICATIVI

I consumi termici ed elettrici 
dei soli edifici scolastici e 
direzionali della PA viene 
speso(1):

(1) Fonte: CRESME, Marzo 2014
(2) Fonte: ADN Kronos, wikispesa.costodellostato.it  e Ibl, 2014
(3) Fonte: Rielaborazioni da Censis, Co.Vi.Ri , Fede rutility, 2013

► 1,3 mld. di €/anno nelle 52 mila scuole

► 644 milioni di €/anno nei 13,7 mila edifici pubblici 
adibiti ad uffici direzionali

L'illuminazione stradale(2): ► Costo per l'illuminazione stradale: circa 2 mld. di €/anno (di 
cui 50% consumi, 50% manut.) 

► Consumo pro capite per illuminazione stradale: Itali a = 
107 kWh, media UE = 51 kWh

► Punti luce in alcune grandi città:
– RM: 182.000
– MI: 138.000
– TO: 96.000

Il sistema idrico italiano fa 
letteralmente acqua(3):

► Mediamente il 30% dell'acqua viene perduta o 
rubata (5% in Germania)  

► Sprecati circa 2,61 mld. di mc/anno, 
ovvero 2,26 mld. di €/anno 
(stimando un costo industriale medio pari a 

0,87 €/mc)

Il mercato della PA



UN AIUTO DAL QUADRO NORMATIVO 

o DL 102/2014

Impone di procedere alla 
riqualificazione energetica di 
almeno il 3% anno nel periodo 
2015/2020 della sup. coperta 
degli edifici di proprietà della 
PA centrale.

Gli interventi devono basarsi su una 
diagnosi energetica.

Le PA devono favorire il ricorso al 
finanziamento da terzi o 
affidarsi alle ESCO.

o DL 147/2013

(Legge di Stabilità 2014, Art.1 
comma 387)

Impone alle Pubbliche 
Amministrazioni di comunicare 
all'Agenzia del Demanio i costi 
gestionali degli immobili utilizzati, al 
fine di poterli controllare e ridurre
come significativa misura di 
spending review.

Il mercato della PA



L' approccio strategico al 
mercato orientato alle 
partnership



Acotel Net: il modello della PARTENRSHIP

Esiste un grande mercato di riferimento 
giovane e immaturo.

Il mercato va dunque sviluppato e Acotel in questo è leader.

La Business Unit Net, 
ha scelto il modello della Partnership, 

coerentemente con la stora di Acotel (vedi TIM)

La Business Unit Net, 
ha scelto il modello della Partnership, 

coerentemente con la stora di Acotel (vedi TIM)
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L’approccio al mercato
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�Grosse imprese che vogliono entrare 
nel business dell’energy 
management a completamento del 
loro core business

�Aziende già operative nel settore, 
tipicamente ESCO

�Struttura commerciale diretta 
(Marketing e Vendite), un grande 
laboratorio per:

� Contatto con la realtà sul 
mercato

� User experience/problemi 
tecnici sul campo

� Credibilità storica



Dopo 1 anno di presenza commerciale sul territorio nazionale ed 
internazionale ci hanno scelto:

Chi ci ha già scelto?
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Con Eni l'energia diventa consapevole

Attraverso la smart energy di Eni powered by Acotel, Eni propone servizi 
innovativi rivolti alle imprese e soluzioni di monitoraggio intelligente.

Il target principale è ottimizzare i consumi per raggiungere l'efficienza energetica. 
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Altre partnership importanti
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Nel corso del 2014 sono stati chiusi contratti con utility locali e nazionali che allargano 
il bacino di utenza potenziale a circa 1.500.000 clienti già fruitori del servizio 
gas/energia elettrica.



Proprietà intellettuale: un asset da proteggere

Due importanti domande di brevetto depositate:

�un sistema di controllo e di gestione dei carichi 
elettrici (es. dimmeraggio) utilizzando la rete cellulare 
come canale di comunicazione con i singoli dispositivi 
(lampioni A-light)

�un dispositivo per la lettura di contatori con 
totalizzatore numerico meccanico (tamburello) capace 
di scansionare l’avanzamento delle ruote decadiche.
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Questa presentazione contiene dichiarazioni previsionali che si basano su una serie di ipotesi e sono soggette a rischi e incertezze, 
molti dei quali sono al di fuori del controllo di Acotel Group SpA e potrebbero causare risultati, prestazioni o eventi diversi 

da quelli materialmente attesi o sottointesi da queste dichiarazioni.

Grazie per l'attenzione!

investor.relator@acotel.com
Tel: +39 06.61.14.1000


