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03/03. Nel 2016 gli impianti fotovoltaici utility scale hanno stabilito un 
nuovo record. A livello globale sono stati infatti installate 35 GW di nuove 
installazioni di questa taglia, con una crescita del 59% rispetto ai 22 GW 
del 2015. È quanto emerge da uno studio di Wiki-Solar che ogni anno 
prende in esame gli impianti con potenza superiore ai 4 MW. Secondo il 
report, lo scorso anno è terminato con circa 100 GW di installato cumulato 
utility scale nel mondo. Circa 2/3 delle nuove installazioni sono state rea-
lizzate in Asia, con la Cina in testa. La capacità cumulata nel continente 
asiatico è di oltre 55 GW. Al secondo posto per nuove installazioni c’è il 
Nord America, che ha registrato una crescita del 129% rispetto al 2015, 
grazie in particolare ai 3 GW realizzati nel solo mese di dicembre negli 
Stati Uniti. Sono invece in calo gli impianti di questa taglia in Europa, dove 
è stata registrata una flessione del 50% rispetto al 2015. Crescono invece 
Africa e America Latina, con un sonoro +200%.

Impianti utility scale: nel 2016 installati 
35 nuovi GW a livello globale (+59%)
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Acquistare solo l’inverter o anche l’accumulo? Batterie al piombo o al litio? Quelle al litio scen-
deranno di prezzo? La risposta è Edi Energy: il sistema fotovoltaico di accumulo confi gurabile. In 
qualsiasi momento potrai incorporare altre funzioni, aggiungere l’unità di accumulo o batterie, in 
base all’evoluzione del mercato e alle esigenze dei tuoi clienti; il tutto senza sostituire l’hardware e 
senza costi imprevisti, sempre al top delle performance.

EDI ENERGY: L’ACCUMULO CHE CAMBIA INSIEME A TE. 

Parlando di inverter, in termini di vendite e fatturato 
come avete chiuso il 2016?

«Molto bene. Dopo anni di contrazione del mercato, 
anche noi possiamo finalmente archiviare un bel segno po-
sitivo a due cifre rispetto al 2015. Complessivamente, ab-
biamo registrato un incremento del fatturato pari al 13% 
rispetto al 2015».

Come è cominciato il 2017? 
«Credo sia prematuro trarre conclusioni. Il 2017 ha avu-

INTERVISTA

REVERBERI: “IL MADE IN ITALY È SEMPRE PIÙ SMART”
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Dopo aver chiuso il 2016 con un confortante segnale 
sulla nuova potenza fotovoltaica installata in Italia 
(+22% sull’anno precedente), il 2017 non è cominciato 
nel migliore dei modi: gennaio e febbraio sono 
stati in generale abbastanza piatti, mentre si stanno 
dimostrando più vivaci i movimenti che riguardano 
marzo.
Se si vuole puntare a mantenere lo stesso trend di 
crescita dello scorso anno, occorre che la spinta arrivi 
soprattutto dal segmento dei grandi impianti. E in eff etti 
su questo fronte qualcosa si sta muovendo. Ma non 
bisogna illudersi. Se si riuscisse a mantenere costante 
lo stesso incremento del 2016 (e non è scontato), si 
potrebbe tornare a valicare la soglia ormai mitica di 
1.000 MW di nuova potenza installata solo nel 2021!
Come abbiamo ripetuto altre volte, è comunque un 
errore di prospettiva pensare di calcolare il mercato 
del fotovoltaico solo con la nuova potenza installata. 
La composizione del giro d’aff ari del settore prevede 
infatti altre importanti voci come l’O&M, il revamping, 
lo storage, e domani (perché no?) altri prodotti che 
consentano il dialogo tra il mondo dell’energia solare 
e quello della mobilità elettrica. E meno male, perché 
con prezzi di moduli e inverter in costante discesa ci 
sono solo due strade per pareggiare almeno i ricavi, e 
tentare di salvaguardare margini e redditività: la prima è 
quella di riposizionare verso l’alto l’off erta dei principali 
componenti (come nel caso dei moduli Perc ad alta 
effi  cienza su cui si stanno indirizzando i principali 
player di mercato). La seconda è quella di compensare il 
calo dei prezzi medi con un forte incremento dei volumi 
di vendita. 
A consentire questo secondo obiettivo potrebbero 
risultare utili le regole varate dal nuovo DTR per la 
manutenzione e l’ammodernamento degli impianti 
fotovoltaici incentivati in Conto Energia. Queste regole 
favoriscono la sostituzione di moduli obsoleti e sotto 
performanti con prodotti moderni e innovativi. E lo 
sappiamo bene: sono tanti, tantissimi gli impianti 
fotovoltaici che hanno bisogno di rinascere a nuova vita. 
E in questo caso sarebbe paradossale se il mercato si 
dirigesse nuovamente verso prodotti di bassa qualità, 
anche se i livelli di prezzo a cui è arrivata la fascia entry 
level possono risultare allettanti (sui grandi impianti 
è relativamente facile trovare moduli a prezzi sotto la 
soglia dei 40 centesimi di euro al Wp).
Siamo quindi di fronte alla possibilità di aprire nuovi 
mercati a maggiore valore aggiunto potendo proporre 
il fotovoltaico non solo a nuovi potenziali clienti (e 
sappiamo quanto sia costoso individuarli 
ancora prima che acquisirli), ma anche a 
chi sull’energia solare ci ha già scommesso 
in passato. Se l’obiettivo è quello di dare 
maggiore velocità al volano del mercato, 
non si può trascurare nessuna opportunità. 
Soprattutto se, una volta tanto, a servirla su 
un piatto d’argento e proprio il GSE.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it

Prezzi, volumi e 
nuovi business
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• EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO •

REVERBERI: “IL MADE IN ITALY 
È SEMPRE PIÙ SMART”
Intervista a Paolo Di Lecce, 
amministratore delegato
di Reverberi Enetec

PAG

19
NEL 2016 NUOVE 
INSTALLAZIONI 
A +22%

PAG

20
INTERVENTI SU 
IMPIANTI IN CONTO 
ENERGIA: ECCO IL DTR

MERCATO PAG.14

L’OFFERTA FORMATIVA 
PER IL 2017

I principali player hanno confermato anche per 
quest’anno una serie di eventi in aula e sul territorio 
dedicati agli installatori partner. Con format e 
contenuti rinnovati per creare ancora più appeal.

MERCATO PAG. 26

MODULI: IL FUTURO 
È AD ALTA EFFICIENZA

Per sfuggire alle logiche di prezzo su cui si orienta una 
parte del mercato, molti produttori di moduli stanno 
investendo in tecnologie innovative, con l’obiettivo di 
off rire valore aggiunto (e margini) ai propri partner.

ATTUALITÀ PAG. 21

CALO DI PRODUZIONE DA FV: 
PROBLEMA RISOLTO?

Il crollo del 13% registrato inizialmente nei primi 
otto mesi del 2016 sarebbe da attribuire a un 
errore di calcolo e ad una leggera diminuzione 
dell’irraggiamento. Allarme rientrato? Sembrerebbe 
di sì. Ma non tutto si spiega.

PAG

42
MOBILITÀ 
ELETTRICA:
È ORA DI PARTIRE

Riportiamo alcuni estratti dall’intervista a Paolo Di Lecce, amministratore delegato 
di Reverberi Enetec, pubblicata sul numero di marzo della rivista Solare B2B.

Paolo Di Lecce

http://www.zcscompany.com/it/solutions/view/zcs-azzurro-storage-solution-inverter
https://www.reverberi.it/it
http://www.sma-italia.com/prodotti/inverter-monofase-senza-trasformatore/sunny-boy-30-36-40-50.html
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News dall’1 al 3 marzo 

Sonepar inaugura punto vendita a Bari

03/03.  Sonepar inaugura a Bari un nuovo punto vendita. Con un 
assortimento di oltre 6.000 articoli e uno spazio di 2.000 metri qua-
drati tra banco vendita, magazzini e uffici, per la prima volta in Ita-
lia il punto vendita di Sonepar prevede anche la presenza dell’area 
espositiva Sonepar Experience, programmata per mostrare ai clien-
ti l’esperienza dell’illuminazione intelligente e della domotica di 
ultima generazione. In Puglia Sonepar conta già punti vendita a 
Casarano (Lecce), Foggia, un ufficio commerciale a Taranto e un 
sito a Modugno (BA).

«Si tratta di un significativo investimento per l’area», afferma 
Davide Fineo, responsabile vendite Puglia di Sonepar. «Con questa 
apertura raggiungiamo il 13% delle quote di mercato in regione, 
consolidando una crescita iniziata nel 2014».

«Il nuovo punto vendita è un gioiello di cui andiamo fieri e so-
prattutto un punto di riferimento strategico per tutto il Sud Italia 
assieme ai siti di Palermo e Casoria (Napoli)», ha aggiunto Giovanni 
Mazza, direttore divisione Sud di Sonepar. «Aprire a Bari conferma 
l’interesse del marchio per il Sud, e costituisce un tassello importan-
te nella nostra strategia territoriale».

Giovanni Gravina, responsabile della nuova sede, ha concluso: 
«Siamo orgogliosi che Sonepar abbia scelto Bari per realizzare il 
punto vendita più innovativo in Italia. L’area dedicata a sperimen-
tare la domotica e l’illuminazione intelligente è dotata dei prodot-
ti più all’avanguardia sul mercato e mette in luca la capacità dei 
nostri collaboratori di supportare la vendita anche da un punto 
di vista consulenziale. Possiamo infatti avvalerci delle competenze 
che abbiamo in loco ma anche integrarle con competenze superio-
ri grazie ai professionisti che il marchio ci mette a disposizione a 
seconda delle necessità». 

Presso il nuovo punto vendita sono previsti corsi di formazione 
sulle novità di prodotto, eventi di aggiornamento e soluzioni sul 
risparmio energetico, momenti di informazione sulle applicazioni 
esistenti nella domotica ed è previsto un referente per sostenere i 
clienti nelle ordinazioni on line.

Atlaimpianti, il sistema informativo 
geografico degli impianti da FER in Italia

03/03.  Atlaimpianti è il sistema informativo geografico del 
GSE che raccoglie i principali dati, e caratteristiche, degli im-
pianti di produzione di energia elettrica e termica alimentati da 
fonti rinnovabili presenti in Italia. Il database comprende anche 
gli impianti attualmente incentivati dal GSE, o che ne hanno 
fatto richiesta. “Il sistema, in costante aggiornamento, consen-
te una navigazione interattiva”, si legge in una nota del GSE. 
“Sarà possibile accedere alle numerose mappe cartografiche e 
scaricare, selezionandoli per regione, fonte di alimentazione, 
tecnologia e regime commerciale, oltre ai dati degli impianti di 
maggior interesse”.

Per accedere al portale: https://atla.gse.it/atlaimpianti/
project/Atlaimpianti_Internet.html 

to un avvio un po’ debole, ma siamo fiduciosi di chiudere l’anno 
con numeri in crescita, sia per volumi di vendita che per fattura-
to».

Quali sono gli obiettivi per l’anno in corso?
«Puntiamo a chiudere l’anno con un incremento di fatturato 

del 6%, rispetto a quanto totalizzato nel 2016, grazie soprattutto 
all’impulso derivante dalle vendite del nostro sistema di accumulo 
Edi Energy. […]».

Come difendete il valore dei vostri prodotti? 
«Puntiamo anzitutto sul valore del “Made in Italy”, dal pro-

getto alla produzione fino all’assistenza, e valorizziamo la nostra 
presenza sul territorio attraverso il contatto costante con i nostri 
partner. […]».

Come distribuite i prodotti? 
«Proponiamo i nostri prodotti direttamente agli installatori. 

Non abbiamo una distribuzione selettiva privilegiata, anche se sia-
mo aperti a raccogliere iniziative di partnership differenti».

Quali sono i servizi strategici che Reverberi offre ai suoi in-
stallatori partner? 

«Un servizio post vendita qualificato e puntuale, l’assistenza in 
fase progettuale ed un servizio personalizzato tecnico commercia-
le».

Quali sono i vostri prodotti di punta? 
«L’inverter Edi rappresenta il cuore della nostra gamma di pro-

dotti. Si tratta di un convertitore monofase con potenza da 3 a 6 
kW, concepito per il segmento di impianti di taglia residenziale. 
[…]».

Da poco avete lanciato un prodotto per lo storage. Che ruo-
lo ricopre questo comparto per la vostra attività? 

«Abbiamo affiancato alla gamma di inverter Edi i sistemi di ac-
cumulo Edi Energy. Il prodotto offre una serie completa di fun-
zioni e prestazioni, secondo i migliori standard di mercato, ma in 
un’ottica modulare, grazie alla quale l’installatore può consigliare 
al cliente il giusto mix tra performance ed investimento. […]».

Avete novità di prodotto per il 2017?
«Introdurremo una serie di innovazioni per il sistema di accu-

mulo Edi Energy e ci impegneremo a far evolvere l’offerta dei no-
stri inverter. Intendiamo proporre soluzioni altamente efficienti, 
che rispondano alle esigenze del cliente, ad un prezzo ancora più 
competitivo».

E per quanto riguarda i servizi? 
«Abbiamo in programma un ciclo di seminari, in collaborazio-

ne con gli Ordini degli Ingegneri, sui i temi dell’accumulo e della 
Smart City. Prevediamo di realizzare otto appuntamenti nel corso 
dell’anno. Dopo la data del 9 marzo di Firenze, faremo tappa a 
Pordenone e Venezia. Abbiamo inoltre creato una nuova società, 
la Enetec Smart Solutions».

La Redazione

https://atla.gse.it/atlaimpianti/project/Atlaimpianti_Internet.html
https://atla.gse.it/atlaimpianti/project/Atlaimpianti_Internet.html
http://www.solarit.it/
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03/03. Mercoledì 8 marzo VP Solar terrà un corso tecni-
co sui sistemi di ricarica per la mobilità elettrica. Durante 
l’evento, che si terrà presso la sede dell’azienda a Pede-
robba (TV), VP Solar fornirà un approfondimento sulla tec-
nologia e sui prodotti Mennekes, e offrirà l’opportunità 
di diventare Partner Professional di Mennekes nel proprio 
territorio. “VP Solar ha introdotto nella propria ampia 
gamma di tecnologie e sistemi energetici anche le soluzio-
ni per la ricarica di veicoli elettrici”, si legge in una nota 
dell’azienda. “La mobilità elettrica rappresenta un’oppor-
tunità di business di rilievo per il futuro delle aziende di 
installazione di sistemi energetici che si occupano di foto-
voltaico, storage, pompe di calore. Per questo VP Solar ha 
inserito un modulo formativo di introduzione alla tecnolo-
gia all’interno degli Innovation Energy Day”.

Per maggiori dettagli sul corso ed iscrizione: http://www.
vpsolar.com/corso-tecnico-mobilita-elettrica-mennekes/

VP Solar: l’8 marzo a Treviso corso sui 
sistemi di ricarica per la mobilità elettrica

Scarica o sfoglia 
il numero di marzo 

di Solare B2B
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Dopo aver chiuso il 2016 con un confortante segnale 
sulla nuova potenza fotovoltaica installata in Italia 
(+22% sull’anno precedente), il 2017 non è cominciato 
nel migliore dei modi: gennaio e febbraio sono 
stati in generale abbastanza piatti, mentre si stanno 
dimostrando più vivaci i movimenti che riguardano 
marzo.
Se si vuole puntare a mantenere lo stesso trend di 
crescita dello scorso anno, occorre che la spinta arrivi 
soprattutto dal segmento dei grandi impianti. E in eff etti 
su questo fronte qualcosa si sta muovendo. Ma non 
bisogna illudersi. Se si riuscisse a mantenere costante 
lo stesso incremento del 2016 (e non è scontato), si 
potrebbe tornare a valicare la soglia ormai mitica di 
1.000 MW di nuova potenza installata solo nel 2021!
Come abbiamo ripetuto altre volte, è comunque un 
errore di prospettiva pensare di calcolare il mercato 
del fotovoltaico solo con la nuova potenza installata. 
La composizione del giro d’aff ari del settore prevede 
infatti altre importanti voci come l’O&M, il revamping, 
lo storage, e domani (perché no?) altri prodotti che 
consentano il dialogo tra il mondo dell’energia solare 
e quello della mobilità elettrica. E meno male, perché 
con prezzi di moduli e inverter in costante discesa ci 
sono solo due strade per pareggiare almeno i ricavi, e 
tentare di salvaguardare margini e redditività: la prima è 
quella di riposizionare verso l’alto l’off erta dei principali 
componenti (come nel caso dei moduli Perc ad alta 
effi  cienza su cui si stanno indirizzando i principali 
player di mercato). La seconda è quella di compensare il 
calo dei prezzi medi con un forte incremento dei volumi 
di vendita. 
A consentire questo secondo obiettivo potrebbero 
risultare utili le regole varate dal nuovo DTR per la 
manutenzione e l’ammodernamento degli impianti 
fotovoltaici incentivati in Conto Energia. Queste regole 
favoriscono la sostituzione di moduli obsoleti e sotto 
performanti con prodotti moderni e innovativi. E lo 
sappiamo bene: sono tanti, tantissimi gli impianti 
fotovoltaici che hanno bisogno di rinascere a nuova vita. 
E in questo caso sarebbe paradossale se il mercato si 
dirigesse nuovamente verso prodotti di bassa qualità, 
anche se i livelli di prezzo a cui è arrivata la fascia entry 
level possono risultare allettanti (sui grandi impianti 
è relativamente facile trovare moduli a prezzi sotto la 
soglia dei 40 centesimi di euro al Wp).
Siamo quindi di fronte alla possibilità di aprire nuovi 
mercati a maggiore valore aggiunto potendo proporre 
il fotovoltaico non solo a nuovi potenziali clienti (e 
sappiamo quanto sia costoso individuarli 
ancora prima che acquisirli), ma anche a 
chi sull’energia solare ci ha già scommesso 
in passato. Se l’obiettivo è quello di dare 
maggiore velocità al volano del mercato, 
non si può trascurare nessuna opportunità. 
Soprattutto se, una volta tanto, a servirla su 
un piatto d’argento e proprio il GSE.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it

Prezzi, volumi e 
nuovi business
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• EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO •

REVERBERI: “IL MADE IN ITALY 
È SEMPRE PIÙ SMART”
Intervista a Paolo Di Lecce, 
amministratore delegato
di Reverberi Enetec
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NEL 2016 NUOVE 
INSTALLAZIONI 
A +22%
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INTERVENTI SU 
IMPIANTI IN CONTO 
ENERGIA: ECCO IL DTR

MERCATO PAG.14

L’OFFERTA FORMATIVA 
PER IL 2017

I principali player hanno confermato anche per 
quest’anno una serie di eventi in aula e sul territorio 
dedicati agli installatori partner. Con format e 
contenuti rinnovati per creare ancora più appeal.
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MODULI: IL FUTURO 
È AD ALTA EFFICIENZA

Per sfuggire alle logiche di prezzo su cui si orienta una 
parte del mercato, molti produttori di moduli stanno 
investendo in tecnologie innovative, con l’obiettivo di 
off rire valore aggiunto (e margini) ai propri partner.
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CALO DI PRODUZIONE DA FV: 
PROBLEMA RISOLTO?

Il crollo del 13% registrato inizialmente nei primi 
otto mesi del 2016 sarebbe da attribuire a un 
errore di calcolo e ad una leggera diminuzione 
dell’irraggiamento. Allarme rientrato? Sembrerebbe 
di sì. Ma non tutto si spiega.
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MOBILITÀ 
ELETTRICA:
È ORA DI PARTIRE

02/03. Il 17 marzo a Treviso è prevista la seconda tappa del 
tour nazionale itinerante “Italia loves solar energy” di Italia So-
lare. Gli incontri focalizzano l’attenzione sul fotovoltaico e sulla 
sua integrazione con le tecnologie che contribuiscono a massi-
mizzare l’autoconsumo, come ad esempio i sistemi di accumulo. 
Ci sarà inoltre spazio per approfondire il contenuto del nuovo 
DTR. Durante la tappa di Treviso, aperta a progettisti, installa-
tori, professionisti del settore delle rinnovabili e dell’efficienza 
energetica e ai proprietari di impianti di fotovoltaici, è prevista 
anche la partecipazione di Aleo Solar e Zucchetti Centro Sistemi 
(ZCS).

Per maggiori informazioni: http://www.italiasolare.eu/
evento/dtr-milleproroghe-e-winter-package-treviso/

Italia Solare: il 17 marzo a Treviso focus 
su storage, revamping ed autoconsumo

01/03. Il Presidente della Repubblica Sergio Mattarella ha fir-
mato il decreto che definisce gli interventi per cui l’autorizza-
zione paesaggistica non è richiesta oppure i casi in cui è possibi-
le richiedere un procedimento semplificato. La norma, prossima 
alla pubblicazione in Gazzetta Ufficiale, individua 31 interventi 
liberi da autorizzazione e 42 per i quali è possibile richiedere 
l’iter semplificato. Rientra negli interventi liberi anche l’instal-
lazione di pannelli fotovoltaici, purché installati su coperture 
piane e non visibili dall’esterno. I moduli devono inoltre essere 
integrati nelle coperture oppure, se aderenti al tetto, devono 
seguirne inclinazione e orientamento. Tra gli interventi con iter 
semplificato rientrano invece le opere di adeguamento alla 
normativa antisismica o per il risparmio energetico che vadano 
a modificare le caratteristiche morfotipologiche, dei materiali 
di finitura e dei rivestimenti.

Anche il fotovoltaico rientra tra questi interventi, ma solo nei 
casi in cui i pannelli vengano installati su edifici situati in parchi, 
complessi di valore estetico e centri storici.

Semplificazioni per l’autorizzazione 
paesaggistica: firmato il decreto02/03. Il tribunale dell’Unione Europea, in risposta ai ricorsi 

presentati da alcune società cinesi tra le quali Jingao Solar, Yin-
gli Energy e Canadian Solar, ha confermato i dazi antidumping 
e antisovvenzione per le importazioni di moduli fotovoltaici 
provenienti dalla Cina, istituiti nel 2013 con l’intento di limitare 
il danno causato all’industria solare europea dall’importazio-
ne di prodotti ad un costo inferiore ai prezzi di mercato. Con 
le sentenze pronunciate lo scorso 28 febbraio, il tribunale ha 
respinto i ricorsi contestando tutti gli argomenti sollevati dalla 
società cinesi, tra i quali l’applicazione di un’aliquota eccessi-
va rispetto a quanto necessario per ripagare il danno causato 
all’industria europea dalle importazioni oggetto del dumping. 
La corte ha inoltre ribadito come per determinare il valore dei 
moduli fotovoltaici le istituzioni avessero giustamente conside-
rato la Cina come paese di origine anche nei casi in cui i moduli 
fossero stati fabbricati in Cina ma poi esportati in Europa da 
paesi terzi, mentre per i prodotti provenienti dalla Cina ma ori-
ginari di un altro paese extra UE, fosse stato corretto considera-
re come paese esportatore il paese intermediario e non il paese 
esportatore, ovvero ancora la Cina.

Dazi antidumping sul FV: il tribunale UE 
respinge i ricorsi delle aziende cinesi

http://www.vpsolar.com/corso-tecnico-mobilita-elettrica-mennekes/
http://www.vpsolar.com/corso-tecnico-mobilita-elettrica-mennekes/
http://www.solareb2b.it/newsletter/SolareB2B-mar2017-hd.pdf
https://issuu.com/farlastrada1/docs/solareb2b-mar2017-hd
http://www.italiasolare.eu/evento/dtr-milleproroghe-e-winter-package-treviso/
http://www.italiasolare.eu/evento/dtr-milleproroghe-e-winter-package-treviso/
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News dall’1 al 3 marzo 

01/03. Riparte il 5 aprile da Treviso il tour dell’Indipen-
denza di Senec, serie di incontri che l’azienda organizza per 
presentare agli installatori le opportunità del mercato e le 
caratteristiche dei suoi sistemi di accumulo. Con questi wor-
kshop Senec si propone inoltre di incontrare personalmente 
gli operatori che faranno parte della propria rete professio-
nale di vendita in Italia. I partecipanti al tour hanno inoltre 
la possibilità di accedere a uno sconto di 500 euro sulla pri-
ma fornitura e di acquistare il prodotto in esposizione ad un 
prezzo particolarmente vantaggioso.

Dopo Treviso, il tour farà tappa a Torino (19 aprile), Brescia 
(10 maggio), Bari (24 maggio) e Catania (14 giugno).

Per partecipare al tour o per maggiori informazioni: 
senec-ies.com/tour

Riparte il 5 aprile da Treviso il tour 
dell’Indipendenza di Senec

01/03. Sono disponibili anche per il mercato italiano i 
nuovi inverter HD-Wave di SolarEdge. Gli inverter, nelle 
taglie da 2,2 a 3,6 kW, consegnati nel mese di febbraio, 
sono ora pronti per la distribuzione ai clienti. HD-Wave si 
caratterizza per la tecnologia avanzata, che ha consentito 
di ridurre le dimensioni ed il peso, inferiore ai 10 kg. Al 
tempo stesso, il prodotto si distingue per un’efficienza di 
conversione pari al 99% e per l’affidabilità, garantita dalla 
minor dissipazione di calore necessaria e dai condensatori 
a film sottile al posto di quelli elettrolitici. L’inverter con-
sente un sovradimensionamento fino al 155% ed è compa-
tibile con i sistemi SolarEdge esistenti.

Per scoprire le caratteristiche di HD-Wave e le altre no-
vità di prodotto e servizio SolarEdge invita a partecipare 
al tour di eventi formativi “SolarEdge Innovations 2017”. 
Per maggiori informazioni: http://www.solaredge.com/it/
service/training 

Disponibile in Italia il nuovo 
inverter HD-Wave di SolarEdge

Le notizie del giorno
le trovi su www.solareb2b.it

Invita i tuoi colleghi a mettere 

di Solare B2B
mi piace alla pagina

http://www.senec-ies.com/tour
http://www.solaredge.com/it/service/training
http://www.solaredge.com/it/service/training
http://www.solareb2b.it/
https://www.facebook.com/solareb2b/?fref=ts

