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06/11. Michael Splinter e Stanley Stern sono entrati a far parte del 
Consiglio di Amministrazione di Tigo Energy. Splinter è stato presidente 
e Ceo di Applied Materials dal 2003 al 2013 e chairman del gruppo dal 
2009 al 2015. Prima di approdare alla Applied Materials, Splinter ha 
ricoperto il ruolo di dirigente presso la Intel Corporation. «Sono lieto 
di essere entrato a far parte del Consiglio di Amministrazione di Tigo 
Energy», ha dichiarato Michael Splinter. «Il mercato dei moduli smart 
è in continua crescita, così come è in aumento la domanda di impianti 
fotovoltaici. Tigo Energy vanta prodotti innovativi e un team dinamico: 
non vedo l’ora di iniziare questa avventura». Subito dopo l’ingresso di 
Michael Splinter, Tigo ha annunciato che anche Stanley Stern entrerà 
a far parte del Consiglio di Amministrazione del Gruppo. Dal 2004 al 
2013, Stern ha ricoperto diversi ruoli presso la Oppenheimer mentre 
successivamente è stato presidente dell’Alnitak Capital.

Michael Splinter e Stanley Stern nel Consiglio 
di Amministrazione di Tigo Energy

Lunedì 9 novembre 2015 - h. 14.00
 

Tavola Rotonda - Stati Generali

UNA LEOPOLDA PER IL FOTOVOLTAICO: 
COGLIERE TUTTE LE OPPORTUNITÀ 

PER APRIRE UNA NUOVA FASE

Poderi di San Pietro - San Colombano al Lambro (MI)

Partecipa al live tweeting 
#LeopoldaFotovoltaico

Contattaci per diventare rappresentante di Storelio in Italia: commerciale.italia@easylibatteries.com

http://www.solarworld-italia.com
http://www.sma-italia.com/prodotti/inverter-monofase-senza-trasformatore/sunny-boy-3600-5000-smart-energy.html
http://www.storelio.com/ita
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Entra nel più importante gruppo dedicato al risparmo energetico: 
apri una filiale Casa Delle Nuove Energie

www.lacasadellenuoveenergie.it

contattaci per maggiori informazioni

Numero Verde 800 984 587
info@cdne.itcontattaci per informazioni

SolarEdge: nel terzo trimestre 
del 2015 ricavi a +71,8%

06/11. SolarEdge ha annunciato i risultati finanziari relativi 
al terzo trimestre del 2015. L’azienda ha totalizzato ricavi per 
115,1 milioni di dollari, con un incremento del 16,9% rispet-
to al trimestre precedente e del 71,8% rispetto allo stesso pe-
riodo dello scorso anno. Da luglio a settembre 2015, l’azien-
da ha inoltre venduto a livello globale 356 MW di inverter 
fotovoltaici. «Siamo molto soddisfatti dei risultati conseguiti 
nel terzo trimestre dell’anno, soprattutto per quanto riguar-
da la crescita di ricavi e margini», spiega Guy Sella, fondato-
re, presidente e Ceo di SolarEdge. «L’introduzione dei nuovi 
inverter con tecnologia HD-Wave ci permetterà inoltre di 
continuare a crescere a livello globale».

Sonepar Italia apre un nuovo 
punto vendita a Lucca

05/11. La presenza di Sonepar sul territorio italiano si raf-
forza con l’apertura del nuovo punto vendita di Lucca la cui 
inaugurazione si è tenuta sabato 7 novembre alla presenza di 
clienti, fornitori e dipendenti.

Il punto vendita ha una superficie di 1.400 mq, completa-
mente illuminati a led, e conta una squadra di 9 collaboratori. 
Lo spostamento della storica sede nella nuova struttura di Via 
di Tempagnano 324 è stato voluto per il posizionamento in 
una zona logisticamente più strategica, con l’obiettivo da una 
parte di ampliare l’offerta anche nella direzione del settore 
dell’automazione Industriale e dall’altra di rispondere sempre 
di più alle esigenze specifiche del territorio di riferimento.

Lo stock a disposizione conta circa 5.600 referenze, ma Sone-
par garantisce che se un prodotto non fosse immediatamente 
disponibile, sarà possibile ritirarlo nel punto vendita nell’arco 
della mattinata successiva. L’azienda, che conta in Italia quasi 
100 punti vendita per un fatturato che tende ai 500 milioni 
di euro, fa parte del più grande gruppo mondiale della distri-
buzione di materiale elettrico, con un giro d’affari di oltre 17 
miliardi di euro e più di 40.000 dipendenti. Il Gruppo Sonepar 
è presente in 43 paesi nei 5 continenti, con 224 società a cui 
fanno capo 2.600 punti vendita.

Scarica o sfoglia 

il numero di novembre di Solare B2B
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Mai come oggi occorrerebbe una sfera di cristallo. 
Il fotovoltaico italiano si trova a un crocevia denso 
di incognite. Segnali positivi e negativi sembrano 
mescolarsi in un intreccio dove è diffi  cile discernere 
una indicazione chiara. La nuova potenza installata 
nei primi otto mesi del 2015 è di gran lunga inferiore 
a quella dell’anno precedente: 179 MW contro i 303 
del 2014. Un disastro? Non necessariamente: da una 
parte il revamping sta recuperando i volumi di business 
persi nelle nuove installazioni e dall’altra c’è un segnale 
debole che però non va sottovalutato: se si considera 
il trimestre giugno-agosto (l’ultimo su cui Terna abbia 
fornito i suoi dati), per la prima volta in assoluto dalla 
fi ne degli incentivi il trend rispetto all’anno precedente 
non è in calo, ma stabile. Incredibile, ma vero. Sono 
sensazioni che sembravano dimenticate…
Anche il cosidetto sentiment del mercato è ambivalente. 
Con i volumi di business rimasti, ci sarebbe poco da 
stare allegri. Eppure continuiamo a registrare le voci di 
operatori che guardano con grande fi ducia al futuro del 
mercato italiano. Sul numero di ottobre di SolareB2B 
lo testimoniava Fabrizio Limani di Solarworld, nella 
cover story: «Il nostro è un mercato che in Europa ci 
invidiano, sta vivendo senza incentivi, si autoalimenta, 
esistono ancora operatori seri...». Su questo numero lo 
conferma Rene Kotulla di EXE Solar: «Anche se non sarà 
più ai livelli di qualche anno fa, tutti oggi guardano con 
grande interesse al mercato italiano». Certo, spendere 
parole di ottimismo non costa nulla. Ma nei casi appena 
citati (e potremmo farne anche altri) si tratta di aziende 
che hanno messo dei soldi su questa scommessa: 
SolarWorld ha aperto in primavera la sede italiana, ed 
EXE si prepara ad avviare a Bolzano la produzione di 
moduli. Sul lungo periodo i segnali sono invece più 
chiari. Da una parte non si può rilevare che prosegue 
la transizione energetica verso modelli più effi  cienti 
e sostenibili. Le resistenze a questa transizione da 
parte dei big player delle fonti fossili appaiono come 
un tentativo di rallentare il cambiamento, in attesa di 
poterlo governare. Il gruppo Enel ha annunciato un 
piano di integrazione societaria delle attività di Enel 
Green Power proprio nel momento in cui quest’ultima 
ha avviato una campagna di acquisizioni per diventare 
leader del fotovoltaico italiano.
Ma ancora più signifi cativo è il fatto che 11 utility, a cui 
fa capo un terzo dell’energia elettrica a livello mondiale, 
abbiano chiesto di poter avere indicazioni chiare su 
quali saranno le politiche per un passaggio verso 
modelli di produzione di energia a basso livello 
di carbonio. Le grandi utility negli anni passati 
hanno ostacolato la diff usione del fotovoltaico. Ora 
sembrano far buon viso a cattiva sorte (in attesa di 
girarla in “buona”… per se stessi).
Siamo tutti convinti che tra 5, 10, 20 anni, il 
fovoltaico sarà una tecnologia di successo. Si tratta 
però di difendere anche un modello di mercato 
che vede una partecipazione diff usa. E questo è 
un lavoro che va fatto oggi. Anche se ci sembra di 
dover lavorare con un mercato ridotto all’osso e quasi 
all’inedia.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it
Twitter: @dbartesaghi

Dentro la transizione 
energetica
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MERCATO PAG. 14

FV SU CAPANNONI E PMI: 
È TEMPO DI CRESCERE

La market share degli impianti di taglia commerciale 
e piccolo-industriale sta calando rispetto agli 
anni scorsi. Alcuni player stanno però studiando e 
proponendo nuove formule per rilanciare questo 
segmento di mercato. Ad esempio il noleggio 
operativo. Oppure il canone per l’acquisto di energia.

 

EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO PAG. 34

DIAGNOSI ENERGETICA, 
SCATTA L’OBBLIGO

Le grandi imprese e le aziende altamente energivore 
sono tenute, entro il 5 dicembre 2015, a valutare 
lo stato di effi  cientamento energetico della propria 
struttura. Pmi, botteghe artigiane e centri commerciali 
sono per il momento esenti.

• EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO •

EXE: “COSÌ PUNTIAMO SUL 
MERCATO ITALIANO”
Rene Kotulla, direttore 
commerciale Europa di EXE Solar

PAG

19
NASCE IL GRUPPO
DI ACQUISTO DI
ALTROCONSMO

PAG

26
SAIE, MCE E
SMART ENERGY EXPO:
UN GIRO TRA LE FIERE

MERCATO PAG. 22

L’O&M TAGLIA PER TAGLIA

Continuano a crescere le attività di gestione  e 
manutenzione del parco fotovoltaico italiano, 
grazie anche alle opportunità off erte dai contratti in 
scadenza. E le aziende impegnate in questo segmento 
si presentano con servizi sempre più evoluti in grado 
di rispondere ad ogni specifi co intervento, dalla 
manutenzione ordinaria fi no alla videosorveglianza e 
al revamping.

PAG

31
INCENTIVI SOSPESI 
IN CASO DI INVERTER
NON ADEGUATI

06/11. La potenza degli inverter installati da SMA Solar 
Technology AG in Nordamerica ha raggiunto i 7,5 GW, pari a 
quasi mezzo milione di prodotti forniti. 

Secondo alcune ricerche di mercato, infatti, gli inverter fo-
tovoltaici complessivamente installati negli USA alla fine del 
primo semestre 2015 hanno già superato i 20 gigawatt, men-
tre la potenza installata in tutto il Nordamerica (USA, Canada 
e Messico) è di circa 22 GW, di cui più di un terzo sono prodotti 
SMA. «SMA è rappresentata in Nordamerica da 15 anni e sia-
mo lieti di avere creato centinaia di posti di lavoro», ha com-
mentato il ceo e chief financial officer Pierre-Pascal Urbon. 

«Proseguiremo il nostro impegno in questo importante 
mercato e continueremo a supportare progettisti, installatori, 
sviluppatori e gestori di impianti fotovoltaici nonché partner 
EPC anche in futuro, con inverter e servizi di assistenza di alta 
qualità».

Con 7,5 GW, sono di SMA oltre il 30% 
degli inverter installati in Nordamerica

WWW.SOLAREB2B.IT

http://www.lacasadellenuoveenergie.it
http://www.solareb2b.it/newsletter/SolareB2B-nov2015-hd.pdf
http://issuu.com/farlastrada1/docs/solareb2b-nov2015-hd
http://www.solareb2b.it
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05/11. Sono partite giovedì 5 novembre le tappe autunnali 
del roadshow “VP Solar On Tour”. Il primo appuntamento si è 
tenuto presso la sede di ABB a Terranuova Bracciolini, in pro-
vincia di Arezzo. Gli eventi sono stati organizzati con l’obiet-
tivo di incontrare professionisti del settore quali rivenditori, 
installatori e progettisti per affrontare le principali tematiche 
su fotovoltaico ed efficienza energetica, con ampio focus su 
storage, revamping e ottimizzazione del fotovoltaico, solare 
aerovoltaico, solare termodinamico, Seu e certificati bianchi. 
Dopo Arezzo, VP Solar farà tappa, in collaborazione con LG e 
Fronius, a Cagliari il 18 novembre e a Piacenza il 24 novembre. 
In collaborazione con SolarEdge, invece, VP Solar farà tappa 
a Torino, l’1 dicembre, e a Milano, il 2 dicembre. Per maggiori 
informazioni: www.vpsolar.com/vp-solar-on-tour

Al via da Terranuova Bracciolini (AR) 
le tappe autunnali del “VP Solar On Tour”

04/11. È stato inaugurato sabato 7 novembre il nuovo 
showroom della Casa delle Nuove Energie di Busto Arsizio. 
Attraverso un approccio interattivo il negozio presenta le so-
luzioni di C.D.N.E. per il risparmio e l’efficienza energetica, la 
manutenzione degli impianti e l’assistenza tecnica, burocrati-
ca e finanziaria. Lo spazio è dedicato sia all’impiantistica, con 
la presentazione dell’ampia gamma di soluzioni per la produ-
zione di energia da fonti rinnovabili, la climatizzazione e la 
domotica, sia alla casa X-Lam realizzata con innovativi pannel-
li in legno dalle elevate prestazioni termiche. Lo staff di Busto 
Arsizio offre servizi di consulenza, check-up energetico, assi-
stenza e manutenzione ordinaria e straordinaria degli impian-
ti, oltre alla realizzazione di impianti chiavi in mano studiati su 
misura in base alle esigenze di privati e imprese. 

Info: www.lacasadellenuoveenergie.it/bustoarsizio

Apre il 7 novembre il nuovo showroom 
C.D.N.E. di Busto Arsizio (VA)

05/11. Il mercato dei moduli con ottimizzatori e con mi-
croinverter è destinato a crescere. Secondo lo studio di GTM 
Research dal titolo “Smart and AC PV modules 2015-2020: 
Technologies, value propositions, and forecasts for module-
integrated power electronics”, il mercato dei moduli smart 
potrebbe passare dai 73 MW venduti a livello globale nel 2014 
a 1 GW entro il 2020. 

«Oggi più che mai si è alla ricerca di soluzioni in grado di 
semplificare il lavoro degli installatori, abbassare i costi com-
plessivi e ottimizzare il ritorno dell’investimento», spiega Scott 
Moskowitz, analista di GTM Research e autore del rapporto. 
«Ognuno di questi obiettivi può essere raggiunto proprio 
puntando sui moduli smart».

Entro il 2020 la vendita di moduli smart 
sorpasserà 1 GW a livello globale

04/11. Il 12 novembre Krannich Solar terrà a Piacenza un 
workshop sui sistemi di accumulo. L’evento mostrerà ai parte-
cipanti come dimensionare impianti fotovoltaici con storage e 
le tecniche di vendita. Gli esperti del team Krannich presente-
ranno inoltre varie soluzioni di accumulo presenti sul mercato, 
fra cui batterie al piombo-gel e al litio, o sistemi compatti, con 
inverter, battery manager e batteria integrati in unico prodot-
to. Il workshop è a numero chiuso. Per iscrizioni e maggiori 
informazioni: www.krannich-solar.com

Il 12 novembre a Piacenza il workshop di 
Krannich Solar sui sistemi di accumulo

Clicca qui e metti mi piace 
   alla pagina

di Solare B2B

www.genecogroup.it

risparmia senza investimento iniziale
NOLEGGIO OPERATIVO
FOTOVOLTAICO · LED · COGENERAZIONE

�risparmio immediato  � investimento zero  � formula all-inclusive 

http://www.vpsolar.com/vp-solar-on-tour/
http://www.lacasadellenuoveenergie.it/bustoarsizio
http://it.krannich-solar.com
https://www.facebook.com/solareb2b/?fref=ts
http://www.genecogroup.it/il-gruppo/geneco-energy
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Enel conclude la vendita della centrale 
termoelettrica di Porto Marghera (VE)

03/11. Enel ha comunicato che è stata finalizzata la vendita 
del sito di Porto Marghera. La centrale termoelettrica da 140 
MW “Giuseppe Volpi” era sostanzialmente inattiva da quasi 
tre anni a causa della diminuzione progressiva della doman-
da elettrica nazionale. 

La centrale e i 10 ettari complessivi del sito sono stati ven-
duti a tre soggetti industriali già attivi nell’area, ovvero le 
società Porto Invest Srl, Simic SpA e Citi Srl, che si occupano di 
logistica portuale, carpenteria metallica e impiantistica. 

Citi e Simic svilupperanno nel sito nuovi insediamenti indu-
striali, mentre Porto Invest intende ampliare le proprie capa-
cità logistiche in prossimità dell’area, anche tramite società 
collegate. Si tratta del primo intervento di riqualificazione 
realizzato da Enel nell’ambito del progetto Futur-e, che pre-
vede la dismissione di 23 impianti termoelettrici, per una po-
tenza installata complessiva di 13 GW, molti dei quali non più 
attivi, con la successiva valorizzazione delle aree industriali. 
Le altre centrali italiane interessate da questa trasformazio-
ne sono situate a Porto Marghera (VE), Trino vercellese (VC), 
Alessandria, Genova, La Spezia, Carpi (MO), Porto Tolle (RO), 
Livorno, Piombino (LI), Camerata Picena (AN), Pietrafitta 
(PG), Gualdo Cattaneo (PG), Montalto di Castro (VT), Cam-
po Marino (CB), Larino (CB), Maddaloni (CE), Giugliano (NA), 
Bari, Rossano Calabro (CS), Termini Imerese (PA), Augusta 
(SR), Porto Scuso (CI), Assemini (CA).

Italia Solare: il 10 novembre a Roma per 
dire no alla riforma delle tariffe elettriche
03/11. Italia Solare, insieme ad Adusbef, Codici Associazione 

Consumatori, Greenpeace, Kyoto Club, Legambiente e WWF, 
ha organizzato un convegno sulla riforma delle tariffe elet-
triche che si terrà martedì 10 novembre alle 10 alla Sala Au-
ditorium del GSE a Roma. Il convegno intende affrontare le 
criticità emerse dal testo della riforma presentata dall’Auto-
rità per l’Energia Elettrica e il Gas, per arrivare a presentare 
una proposta alternativa. «È un tema che ci sta molto a cuo-
re» spiega Paolo Rocco Viscontini, presidente di Italia Solare, 
«perché la riforma che l’Autorità sta portando avanti impatta 
pesantemente su chi ha già un impianto fotovoltaico, su chi 
in futuro potrebbe averlo, su chi ha fatto o intende fare una 
corretta efficienza energetica e in generale su tutti gli italiani 
interessati a un sistema energetico efficiente e di conseguenza 
rispettoso dell’ambiente e quindi della salute di tutti».

L’impostazione voluta dall’Autorità si traduce infatti in un 
premio a chi consuma di più e quindi crea le condizioni per 
aumentare il consumo di energia elettrica prelevata dalla rete, 
che è ancora prevalentemente prodotta da fonte fossile

La partecipazione al convegno è gratuita.

04/11. Suntech ha scelto la piattaforma TS4 di Tigo Ener-
gy per la linea di moduli smart recentemente introdotta sul 
mercato. L’integrazione di questo dispositivo nei prodotti 
Suntech mira ad ottimizzare la produzione di ogni modulo, 
garantire il monitoraggio in tempo reale e ridurre i costi di 
manutenzione. I moduli Suntech con piattaforma TS4 di Tigo 
si rivolgono principalmente a impianti su tetti residenziali e 
industriali realizzati in Europa e Australia. «Il 2015 è stato un 
anno entusiasmante per Suntech, grazie al lancio sul mercato 
di diversi prodotti», spiega Victor Xiong, presidente di Sun-
tech. «La piattaforma TS4 di Tigo è un dispositivo notevole 
che stiamo integrando in molti dei nostri moduli. I pannelli 
fotovoltaici Smart mirano ad offrire una maggiore sicurez-
za, flessibilità in fase di progettazione, riduzione dei costi di 
O&M e il monitoraggio in tempo reale. Questo nuovo modu-
lo arricchisce così il portafoglio di Suntech differenziando i 
propri prodotti da altri presenti sul mercato». La piattaforma 
TS4 di Tigo, costituita da una base comune a cui è possibi-
le abbinare cinque cover intercambiabili, ognuna delle quali 
con proprie funzionalità e caratteristiche, mira ad offrire ai 
clienti la libertà di scegliere l’elettronica di potenza per ogni 
specifica esigenza consentendo di ottenere la massima ener-
gia al minimo costo e il più alto ritorno dell’investimento. Le 
cover offrono una vasta scelta di opzioni, da quelle base con 
diodi standard a quelle complete con funzionalità di sicurez-
za e ottimizzazione delle prestazioni.

Suntech seglie la piattaforma TS4 di Tigo 
Energy per la nuova linea di moduli smart ANNUNCI DI LAVORO

Proposal Engineer

Stiamo lavorando per un’azienda leader nella produ-
zione di turbine e moduli ORC. Il candidato ideale ha 
conseguito una laurea in ingegneria, o un titolo accade-
mico equipollente. Proviene da un’esperienza di almeno 
cinque anni in un ruolo da proposal in EPC contractor 
in ambito power o in realtà con business analoghi. La 
risorsa dovrà occuparsi della redazione delle offerte tec-
nico-commerciali, valutando le tecnologie da utilizzare, 
il business plan per il rientro sui CAPEX, e gestire la fase 
di proposal sia per offerte EPC sia per fornitura di parti 
di impianto.

Sede Lavoro: Milano

Gli interessati ambosessi possono inoltrare il proprio CV 
a: contact@greentalent.it – o candidandosi nel sito: 
www.greentalent.it

http://www.greentalent.it
http://hanergyitaly.it
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Aleo Solar: “In continuo aumento 
la richiesta di moduli Perc da 300W”

03/11. Ad un anno dal lancio sul mercato, Aleo Solar si 
reputa molto soddisfatta dell’impatto dei moduli ad alta 
efficienza da 300 Wp con tecnologia Perc. L’azienda ha in-
fatti dichiarato che continuano ad aumentare le richieste di 
questi prodotti per le nuove installazioni. «Abbiamo affinato 
ulteriormente la tecnologia dei moduli e delle celle e abbia-
mo combinato i nostri componenti migliori in modo che ogni 
modulo fotovoltaico monocristallino Aleo fornisca un alto 
rendimento. Impiegando per esempio uno speciale string-
ribbon siamo riusciti a deviare la luce incidente in modo da 
farne arrivare alle celle una percentuale maggiore», spiega 
Günter Schulze, amministratore di Aleo solar GmbH.

Combinando componenti selezionati e celle solari di nuo-
va tecnologia, il modulo da 300 Watt raggiunge un grado 
di efficienza di circa il 18,3%. Oltre alle celle Perc e agli spe-
ciali string-ribbon, anche il vetro frontale dotato di rivesti-
mento antiriflesso e un foglio di EVA altamente trasparente 
contribuiscono a far arrivare più luce alle celle. Il modulo si 
contraddistingue inoltre per il suo comportamento perfor-
mante in condizioni di basso irraggiamento. «Tutte insieme, 
le peculiarità del modulo fanno anche sì che in confronto ai 
moduli standard da 250 watt si ottenga, sulla stessa area, il 
20% di potenza in più e decisamente più energia», ha ag-
giunto Thomas Platzeck, direttore del reparto Sviluppo di 
Aleo solar. «Per l’installatore questo significa installare, per 
esempio, solo dieci moduli, anziché dodici, per portare sul 
tetto la stessa potenza, risparmiando così tempo e denaro. 
Per il cliente finale significa maggiore produzione a parità di 
spazio e potenza nominale».

Energy Resources torna in utile
02/11. Energy Resources ha chiuso il bilancio semestrale del 

31 luglio 2015 con il ritorno in utile dopo tre anni di difficoltà. Il 
fatturato aggregato 2014 (composto dai fatturati di Energy Re-
sources srl, dalla controllata I’Moving srl, dall’Incubatore Energy 
Research e dalle altre società partecipate) si attesta a 4,8 milio-
ni di euro. Una crescita ulteriore è prevista per i prossimi mesi, 
grazie all’imminente apertura dei cantieri contrattualizzati in 
Giordania ed Egitto. “Il fatto che Energy Resources continui, no-
nostante le difficoltà riscontrate, a operare sul mercato e con se-
gnali che indicano una positiva inversione di tendenza, è quindi 
di assoluta rilevanza” si legge in una nota dell’azienda. “Una 
riscossa ottenuta grazie al successo che alcuni prodotti e società 
del gruppo, come la Geotermia e la I’Moving con i suoi veicoli 
elettrici, stanno riscuotendo, in Italia e all’estero”.

Al via il 18 novembre a Catania i nuovi 
corsi di formazione di SolarEdge

02/11. Partirà il 18 novembre a Catania il nuovo ciclo di cor-
si di formazione di SolarEdge su tutto il territorio nazionale. 
Ogni appuntamento prevede un’introduzione sulle caratteri-
stiche e i benefici del sistema SolarEdge, la presentazione dei 
nuovi prodotti, tra cui ottimizzatori di potenza, monitoraggio 
e connettività tramite scheda GSM, la presentazione della pro-
posta per impianti commerciali e delle soluzioni per l’accumulo 
di energia. Dopo Catania, SolarEdge farà tappa a Salerno (25 
novembre), Torino (1 dicembre), Milano (2 dicembre), Roma 
(10 dicembre), Forlì (15 dicembre) e Treviso (18 dicembre). I 
corsi di formazione sono gratuiti.Per maggiori informazioni: 
http://www1.solaredge.com/it/training#Italiano

La rete Smart Partner di VP Solar fornirà il 
Gruppo di Acquisto di CasaRinnovabile.it

02/11. La rete degli installatori SmartPartner coordinata da 
VP Solar è stata selezionata come fornitore del Gruppo di Ac-
quisto fotovoltaico di CasaRinnovabile.it, che propone un’of-
ferta di impianto completo a partire da 4.300 euro circa, in-
stallazione inclusa. CasaRinnovabile.it è il portale italiano del 
progetto europeo Clear, realizzato per diffondere informazio-
ni libere, indipendenti e gratuite sulle fonti rinnovabili, e facili-
tare l’adozione di soluzioni per la produzione di energia pulita 
e l’efficienza da parte dei cittadini europei. CasaRinnovabile.
it è attiva grazie alla partnership tra Altroconsumo, associazio-
ne di consumatori che in l’Italia conta oltre 370.000 associati, 
e le associazioni dei consumatori europee di Belgio, Olanda, 
Spagna e Portogallo, e con il sostegno dell’Unione Europea. 
Il Gruppo di Acquisto Fotovoltaico ha già raccolto oltre 1.800 
adesioni. Per conoscere l’offerta è possibile registrarsi sul sito 
www.casarinnovabile.it entro il 15 dicembre. La partecipazio-
ne è completamente gratuita e non prevede alcun obbligo 
d’acquisto.
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