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SeU: Le PrOSPeTTiVe
iN iTALiA Per 
i PrOSSimi ANNi

Diciamo le cose come stanno: il 2014 ha tradito ogni 
aspettativa di ripartenza del fotovoltaico in Italia. Solo 
un anno fa erano in molti a pensare che il 2013 avesse 
toccato la punta più bassa della parabola del mercato, 
e che nei mesi successivi sarebbe arrivata una ripresa. 
Forse avevamo confuso le analisi con le speranze. O 
forse ci eravamo affidati con troppa fiducia ai forecast 
che indicavano per la Penisola un ritorno alla crescita 
nonostante la fine degli incentivi. Il mercato invece ha 
emesso un’altra sentenza. Oggi ci troviamo a chiudere 
l’anno con volumi prossimi ai 400 MW e con una 
contrazione spaventosa dei segmenti relativi a impianti 
con taglia superiore a 200 kWp.
E per il futuro? Vi proponiamo quattro considerazioni.
Primo. Il mercato resterà ancora difficile a causa di tanti 
fattori che possiamo sintetizzare in due punti. Nella testa 
del grande pubblico la convenienza del fotovoltaico 
continua a essere legata al modello degli incentivi e sino 
a che non si scardinerà questo pensiero (e c’è l’evidenza 
dei numeri per riuscire a farlo) saremo sempre alle prese 
con persone che guardano al solare come a un treno 
ormai passato. Per gli impianti più grandi si sente il peso 
della crisi economica che blocca gli investimenti delle 
aziende; la diffidenza delle banche fa il resto. 
Secondo. In questa fase finale dell’anno il sentiment 
del mercato, però, è positivo. Se consideriamo la merce 
venduta e ordinata tra ottobre e novembre, molte 
aziende del settore sono pronte a scommettere su 
un’impennata nel trimestre finale dell’anno. Questo è 
importante. I dati di Gaudi riferiscono per l’ottobre del 
2014 un installato di soli 13 MW: non dimentichiamoci 
che si tratta di dati che fanno riferimento alla data 
di allaccio e quindi temporalmente non allineabili. 
Ragionare su ordinato e venduto è un’altra cosa.
Terzo. Le recenti delibere dell’Aeeg hanno finalmente 
sbloccato SEU e storage. Si apre un mercato potenziale 
enorme. Sappiamo bene quante speranze siano riposte 
su queste due aree e quale sia l’attesa da parte del 
mercato. Anche questo è un dato di fatto: una base 
solida su cui rilanciare la proposta del mercato ai 
potenziali clienti, sia privati sia aziende. 
Ultimo punto. Per cogliere appieno le opportunità di 
un piccolo ritorno di fiamma, come quello registrato 
nell’ultimo trimestre dell’anno, ma soprattutto 
per sfruttare al meglio le occasioni di business 
che si potranno creare con SEU e storage occorre 
credere in questo mercato, prepararsi, mettere 
in discussione vecchi modelli di business, 
tornare con determinazione a costruire proposte 
commerciali innovative e persuasive. Oggi 
il fotovoltaico aumenta ancora di più la sua 
convenienza, bisogna trovare modalità efficaci 
per far arrivare questo messaggio alla clientela 
(ne parliamo anche nella tavola rotonda di cui riferiamo 
all’interno della rivista). Senza clienti non c’è lavoro. Da 
qui non si scappa.
E per quest’anno chiudiamo così.
Un carissimo augurio di Buon Natale a tutti voi.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it
Twitter: @dbartesaghi

4 considerazioni 
di fine anno
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cASe HiSTOrY:
ObieTTiVO Grid PAriTY
Per dUe Pmi

Dopo una lunghissima attesa, è stato pubblicato il 
documento dell’Aeeg che regola l’utilizzo dei sistemi di 
accumulo. Ecco i passaggi più importanti del testo che 
ha già raccolto il favore di molti operatori della filiera.

 

SPeciALe PAG. 14

TAVOLA rOTONdA: 
“riLANciAre LA dOmANdA”

Quali sono gli strumenti e i canali più efficaci 
per far arrivare al grande pubblico un messaggio 
sulla convenienza del fotovoltaico? Ne abbiamo 
discusso con sette esponenti del mercato: 
Tommaso Lascaro, di Punto Fotovoltaico – CDNE, 
Gaetano Volpe di Renesola, Valerio Natalizia di 
SMA Italia, Sergio Graziosi di Sunedison, Alberto 
Vicentini di Tonello Energie, Stefano Loro di VP 
Solar ed Ermanno Pizzini di Waris.

LA qUALiTà PremiA
intervista a davide Ponzi,
Solar business manager italia 
di LG electronics

SU qUeSTO NUmerO 
LA SeZiONe

A PAG.34

mercATO PAG. 22

mOdULi: UN FUTUrO Ad ALTA 
eFFicieNZA

I prodotti più innovativi e performanti oggi occupano 
una nicchia di mercato, ma sono destinati a prendere 
un ruolo sempre più importante nel mercato del 
fotovoltaico: merito dei tanti vantaggi che ne 
derivano in termini di produzione di energia e 
risparmio sui costi di installazione
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Richiedi subito una consulenza personalizzata!
proget tazione@SMA-I tal ia.com

per i tuoi progetti fotovoltaici
S O L U Z I O N I
La migliore tecnologia SMA pensata per
impianti con potenza da 15 kW in su.

SMA PRESENTA
L E  N U O V E

www.SMA-Italia.com

Le soluzioni SMA pensate per progetti fotovoltaici di
tipo commerciale si adattano perfettamente a impianti
con potenza da 15 kW in su. 
Grazie al dimensionamento studiato per sfruttare al
massimo le capacità dei moduli e ai bassi costi di
installazione, gli inverter SMA sono quindi ideali per
questa tipologia di progetti. 
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Qualità svizzera, naturalmente!
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NUOVA SERIE 
Moduli Polycristallini

SCOPRI LE NUOVE OFFERTE 
CONTATTACI

SUNAGE S.A. Via Motta, 4 6828 Balerna (CH) 
e-mail: commerciale@sunage.ch 

venditeitalia@sunage.ch 
web: www.sunage.ch

Energia a 360 gradi

Nel corso del 2015 i nuovi impianti instal-
lati potrebbero raggiungere i 60 GW, con 
un incremento del 20% rispetto ai 48 

previsti in tutto il 2014. A riportarlo è un’analisi 
di Bloomberg New Energy Finance, secondo cui a 
livello globale saranno sempre Cina e Giappone a 
guidare il boom, insieme agli Stati Uniti, affiancati 
da alcuni Paesi in via di sviluppo. Un esempio ar-
riva dal Cile che dovrebbe chiudere il 2014 con 
una nuova potenza installata compresa tra i 470 
e i 570 MW, per poi raddoppiare la cifra nel 2015 
con un installato vicino a 1 GW. 
Buone notizie anche per il mercato indiano, che 
da 1,1 GW circa in previsione per il 2014 potreb-
be registrare, nel 2015, dai 2,6 ai 3,2 GW di nuove 

installazioni.
Sono invece diverse le stime di Solarbuzz, che 
prevede per il 2015 un mercato mondiale da 62 
GW di nuova potenza fotovoltaica installata. 
Lo ha dichiarato lo stesso vicepresidente di Solar-
buzz, Finlay Colville, che ha spiegato come negli 
ultimi due anni Solarbuzz abbia cambiato il mo-
dello per la previsione della nuova potenza instal-
lata, passando dalla semplice somma del risultato 
dei singoli Paesi ad altre variabili come i livelli di 
produzione dei principali player, ma anche le poli-
tiche si sostegno alle rinnovabili, le opportunità di 
realizzare grandi impianti sul territorio, e l’impat-
to delle più forti organizzazioni di vendita che ora 
operano a livello mondiale. 

Nel 2015 previsti 60/62 GW di nuove 
installazioni a livello globale

40.000 ragioni per scegliere il FV

iL bOOm SArà GUidATO ANcOrA dA ciNA, GiAPPONe e USA, AFFiANcATi dA PAeSi iN ViA di SViLUPPO TrA 
cUi iNdiA e ciLe

attualità & mercato

lo scorso 5 novembre con l’approvazione del 
Senato del disegno di legge approvato dalla 
Camera, il Decreto legge n. 133/2014 co-

nosciuto come “Sblocca Italia” è divenuto legge. Il 
Decreto, recante disposizioni urgenti per l’apertura 
dei cantieri, la realizzazione delle opere pubbliche, 
la digitalizzazione del Paese, la semplificazione bu-
rocratica, l’emergenza del dissesto idrogeologico e 
la ripresa delle attività produttive, contiene anche 

alcune misure che riguardano le fonti rinnovabili. 
In particolare, per quanto riguarda il fotovoltaico, 
l’articolo 22-bis “Interventi sulle tariffe incentivanti 
dell’elettricità prodotta da impianti fotovoltaici” pro-
posto dalla Camera dei deputati, interviene sul mec-
canismo del cosiddetto “Spalma-incentivi”, esclu-
dendo dalle disposizioni relative alla rimodulazione 
degli incentivi gli impianti fotovoltaici i cui soggetti 
responsabili siano enti locali o scuole. 

Gli impianti di enti locali e scuole esclusi 
dallo “spalma-incentivi”
iL decreTO LeGGe SbLOccA iTALiA APPrOVATO LO ScOrSO 5 NOVembre NON PreVede LA rimOdULAZiONe 
deLLe TAriFFe Per imPiANTi SUPeriOri Ai 200 KWP iNSTALLATi Per Le PUbbLicHe AmmiNiSTrAZiONi e 
Per GLi ediFici ScOLASTici

news

http://www.sma-italia.com
http://www.sunage.ch/it/
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smart grid, storage e nuovi 
modelli di business per la 
produzione e commercia-

lizzazione dell’elettricità prodot-
ta dal fotovoltaico. Saranno que-
sti i principali temi che verranno 
discussi dal 10 al 12 giugno 2015 
in occasione di Intersolar, ker-
messe annuale sul solare che si 
terrà a Monaco di Baviera. Per 
l’edizione del 2015 sono previ-
sti circa 1.000 espositori e oltre 
40.000 visitatori da tutto il mon-
do. Lo scorso giugno 2014 la fiera 
ha visto la partecipazione di circa 
1.100 espositori provenienti da 
43 paesi e 42.380 visitatori da 
143 stati. Parallelamente a Inter-
solar Europe si svolgerà la secon-
da edizione di electrical energy storage (ees), il 
salone specialistico dedicato alla tecnica delle 

batterie e dei sistemi di accumulo energetico. 
Non mancheranno infine workshop e un ricco 
calendario convegnistico.

Dal 10 al 12 giugno 2015 intersolar europe
LA KermeSSe, cHe Si Terrà A mONAcO di bAVierA, PreVede LA PArTeciPAZiONe di 1.000 eSPOSiTOri 
e OLTre 40.000 ViSiTATOri dA TUTTO iL mONdO

i l mercato globale degli impianti fotovoltaici 
residenziali connessi alla rete e abbinati a si-
stemi di accumulo potrebbe crescere di dieci 

volte entro il 2018, per raggiungere un installa-
to di oltre 900 MW, partendo dai 90 MW stimati 
per il 2014. La previsione è contenuta nell’ana-
lisi “Energy Storage in PV Report 2014” di IHS 
Technology, secondo cui il boom sarà guidato da 
tre principali variabili: la crescente attrattiva del 
fotovoltaico per l’autoconsumo, i sussidi statali 
e l’aumento dei prezzi dell’energia elettrica ac-
quistata dalla rete. A questi fattori si aggiunge la 
variabile costituita dai prezzi delle batterie agli 
ioni di litio, che si prevede scenderanno del 15% 

nel 2015 per continuare a calare negli anni suc-
cessivi. Secondo IHS Italia, Germania, Regno Uni-
to e Australia insieme rappresenteranno oltre il 
40% del mercato nel 2018, soprattutto grazie al 
crescente interesse da parte dei privati a diven-
tare più indipendenti dalla rete elettrica aumen-
tando il livello di autoconsumo. Un altro mercato 
importante per lo sviluppo di questa tecnologia 
sarà il Giappone, con la realizzazione di oltre 200 
MW di impianti fotovoltaici abbinati allo stora-
ge. Nel Sol Levante la crescita sarà guidata dalla 
generosa politica incentivante messa in atto dal 
Governo per rispondere alla carenza di energia 
elettrica.

entro il 2018 boom del FV residenziale 
con accumulo
LA SPiNTA dei SiSTemi di STOrAGe Per imPiANTi di PiccOLA TAGLiA POTrebbe creScere di dieci 
VOLTe eNTrO i PrOSSimi qUATTrO ANNi FiNO A rAGGiUNGere UN iNSTALLATO di 900 mW A LiVeLLO 
GLObALe

cina e Stati Uniti hanno raggiunto un ac-
cordo per la riduzione delle emissioni 
di CO2 e per la lotta ai cambiamenti cli-

matici. Il presidente cinese Xi Jinping intende 
ridurre le emissioni con un piano di sviluppo 
delle fonti rinnovabili, fotovoltaico in prima 
linea. Il colosso asiatico intende infatti porta-

re le fonti low carbon al 20% del proprio mix 
energetico entro il 2030. Gli Stati Uniti pun-
tano invece alla riduzione, entro il 2025, del 
26% delle emissioni di carbonio rispetto ai 
livelli del 2005. Da sottolineare come attual-
mente le due potenze siano responsabili del 
45% delle emissioni nocive in tutto il mondo. 

usa e cina, accordo per la riduzione 
dei gas serra entro il 2030
Le miSUre PreVedONO L’iNcremeNTO deLLA qUOTA deLLe FONTi riNNOVAbiLi, FOTOVOLTAicO iN 
PrimiS, NeL miX eNerGeTicO deLLe dUe NAZiONi

FV + AccUmULO - riPArTiZiONe Per AreA GeOGrAFicA
1000

900

800

700

600

500

400

300

200

100

0

M
eg
aw

at
ts

Fonte: IHS
2018201720162015201420132012

EMEA             America             Asia

http://www.sunedisonitalia.it


5

dicembre 2014 SOLAre b2b

ATTUALiTà 
e mercATO

c’è un pezzo d’italia nel successo di conergy in uK

sConergy ha ricevuto il premio UK Solar Indu-
stry Awards nella categoria “Eccellenze EPC”. 
Il premio è stato consegnato lo scorso 6 no-

vembre durante una cerimonia tenutasi all’Innovation 
Park BRE a Londra. Le candidature al premio sono ar-
rivate da tutto il Regno Unito e sono poi state esami-
nate da una giuria di esperti composta da rappresen-
tanti del Centro Nazionale per l’Energia Solare, BRE, 
SuperGen Solar Hub e Crest. Il riconoscimento ha pre-
miato i grandi investimenti del gruppo Conergy nel 
Regno Unito, Paese in cui l’azienda ha in campo molti 
progetti. Nel solo 2014 Conergy ha costruito impianti 
per oltre 125 MWp, tra cui uno di 37 MWp, per l’utility 
europea RWE, che sfrutta l’area di un aeroporto in di-

suso. Le attività di Conergy nel Regno Unito sono così 
numerose che nel mese di giugno l’azienda è stata 
classificata tra i cinque maggiori costruttori di impian-
ti solari in UK. Secondo gli analisti di NPD Solarbuzz, 
Conergy detiene ora circa il 10% del mercato del Re-
gno Unito. «Siamo orgogliosi che il team di Conergy 
Italia abbia avuto un ruolo primario nella progettazio-
ne e direzione lavori di alcuni degli impianti realizzati 
a nome del gruppo in questo Paese», è la dichiara-
zione di Giuseppe Sofia, amministratore delegato di 
Conergy Italia. «Il nostro team EPC vanta ben 8 anni di 
esperienza che mette a disposizione del gruppo per 
rafforzarne la presenza in quello che attualmente è il 
più grande mercato solare d’Europa».

L’AZieNdA HA riceVUTO iL PremiO UK SOLAr iNdUSTrY AWArdS NeLLA cATeGOriA “ecceLLeNZe ePc” Per i NUme-
rOSi iNVeSTimeNTi NeL FOTOVOLTAicO SOSTeNUTi NeL reGNO UNiTO NeL cOrSO deL 2014 

Il Kit easy è la soluzione di montaggio semplice e rapida per gli in-
stallatori, poiché è standardizzata in quattro dimensioni di impianto e 
disponibile in tre varianti di moduli. Anche l’assemblaggio è semplice: 
tutti i componenti vengono consegnati in cantiere su un pallet, imbal-
lati in modo intelligente. Così ha subito a portata di mano ciò di cui ha 
bisogno in quel momento.

Maggiore produttività, maggiore risparmio di tempo e denaro – tutte 
le informazioni sul Kit easy e sugli altri Valori Reali SolarWorld sono 
disponibili su: 

 WWW.SOLARWORLD-ITALIA.COM 

VALORI  
REALI
  TANTI VANTAGGI IN UNO

QUALITÀ SOLARWORLD –  
VALORI REALI CHE RIPAGANO

2014 / 2015

GR

EEN BRAND

l’Aeeg ha pubblicato la delibera nu-
mero 522/2014/R/eel sugli oneri 
di sbilanciamento per le rinnovabili 

non programmabili. Tra le tre opzioni che era-
no state presentate lo scorso giugno all’interno 
del documento di consultazione 302/2014, è 
stata scelta la seconda, seppure con alcune mo-
difiche. Si tratta di un sistema che, a partire da 
gennaio 2015, prevede un’applicazione di un 
corrispettivo unitario da applicare all’energia 
elettrica immessa, con franchigie differenziate 
per fonte e valorizzando l’energia elettrica og-
getto di sbilanciamento al di fuori della franchi-
gia con le medesime modalità con cui vengo-
no valorizzati gli sbilanciamenti delle unità di 
produzione non abilitate. Rispetto alla propo-
sta del documento di consultazione la delibe-
ra ha rivisto al rialzo gli scaglioni di franchigia 
delle diverse fonti: dal 42 al 49% per l’eolico, 
dal 25 al 31% per il fotovoltaico, dall’1 al 8% 
per l’idroelettrico e dall’1 all’1,5% per le altre 
rinnovabili, in particolare per il geotermico. Tali 
soglie potranno essere oggetto di successiva 
riduzione.

oneri di sbilanciamento: 
la delibera dell’aeeg
FrA Le Tre OPZiONi PrOPOSTe NeL dOcUmeNTO 
di cONSULTAZiONe 302/2014 È STATA SceLTA 
qUeLLA reLATiVA A UN SiSTemA A FrANcHiGie 
cHe SArà OPerATiVO dAL 1° GeNNAiO 2015

Robert Goss, managing director di Conergy UK

Spazio Interattivo

Accedi al DOCUMENTO 

http://www.solarworld-italia.com
http://www.solarebusiness.it/newsletter/oneri_sbilanciamento.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/oneri_sbilanciamento.pdf
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a fine settembre 2014, gli impianti con potenza 
superiore ai 4 MW han-

no superato i 30,3 GW cumulati 
a livello globale. È quanto ripor-
tato da un’analisi di Wiki Solar, 
secondo cui questo segmento è 
destinato a crescere in maniera 
significativa. A inizio 2014, in-
fatti, il fotovoltaico utility scale 
contava 21,5 GW nel mondo; ciò 
significa che nei primi nove mesi 
dell’anno sono stati installati 

ben 8,8 GW di grandi impianti. 
A guidare questo boom ci sono 
gli Stati Uniti, che in totale de-
tengono il primato con oltre 7 
GW di grandi impianti, seguiti 
da Cina (6,5 GW), Germania (3,4 
GW), India (2,2 GW) e Regno Uni-
to (1,9 GW). In crescita il merca-
to di Cile, Giappone e Sud Africa. 
L’Italia rimane al settimo posto 
con meno di 1 GW, cifra che cor-
risponde ai grandi impianti rea-
lizzati nell’era degli incentivi.

FV utility scale: nei primi nove mesi 
installati 8,8 GW in tutto il mondo
A GUidAre LA cLASSiFicA dei PriNciPALi PAeSi ci SONO GLi STATi 
UNiTi cON 7 GW di POTeNZA cUmULATA. L’iTALiA È AL SeTTimO POSTO 
cON circA 1 GW

PAeSe TOTALe NUmerO 
di imPiANTi

cAPAciTà 
cUmULATA iN mW

trimestrali
Jinkosolar: vendite a +36,5% 

Nel terzo trimestre del 
2014, JinkoSolar ha 
totalizzato volumi di 

vendita di 708,2 MW, con un 
incremento del 36,5% rispetto 
allo stesso periodo del 2013 
quando erano stati venduti 
518,9 MW tra moduli, wafer 
e celle, e del 7,3% rispetto al 
secondo trimestre dell’anno in 
corso. Sono in crescita anche i 
valori del fatturato totale, che 
ha raggiunto i 2,6 miliardi di 
RMB (417,3 milioni di dollari), 
con un incremento del 5,3% 
rispetto al trimestre preceden-
te e del 30,5% rispetto al terzo 
trimestre del 2013. L’utile netto 
del trimestre arriva a 280,5 mi-
lioni di RMB (+171% rispetto 
al 3Q 2014). «Siamo riusciti a 
mantenere la nostra posizione 

di leader di mercato in Cina e in 
nuovi mercati emergenti come 
il Sud Africa e Cile, aumentando 
la nostra quota di mercato negli 
Stati Uniti e in Giappone» ha 
dichiarato Kangping Chen, chief 
executive officer di Jinko Solar. 
«Con l’accordo tra Stati Uniti e 
Cina per limitare le emissioni di 
carbonio annunciato durante il 
vertice APEC, siamo molto otti-
misti circa la crescita in entram-
bi i Paesi e nel mondo. 
Mentre il mercato ha vissuto 
un po’ di turbolenze causata 
dal forte calo del prezzo del 
petrolio, siamo fiduciosi sulle 
potenzialità dell’energia solare. 
il mercato europeo è rimasto 
stabile, con una crescita signifi-
cativa della domanda dal Regno 
Unito».

Hanwha solarone: ricavi a +5,5%

il terzo trimestre del 2014 
si è concluso per Hanwha 
SolarOne con una sensibile 

crescita delle vendite. 
I ricavi sono stati di 1.197 milio-
ni di RMB, in crescita del 5,5% 
rispetto allo stesso periodo del 
2013. 
Il margine lordo si è attestato 
a 81 milioni di RMB (+40%). Il 
conto economico presenta an-
cora un perdita, pari a 234 mi-
lioni di RMB, in riduzione rispet-
to a quella del terzo trimestre 
2013 che si attestava a -460 
milioni. In crescita anche i volu-
mi di vendita che nel 3Q hanno 
totalizzato 373,2 MW; si tratta 
di un incremento del 9,9% ri-
spetto al trimestre precedente. 
Cala invece del 10% il prezzo 
medio di vendita che passa da 
4,17 RMB al Watt (0,67 dollari) 
a 3,74 RMB (0,61 dollari). 
Le vendite di moduli si sono 
rivolte soprattutto ai mercati 

asiatici con il Giappone che da 
solo copre una fetta del 43% 
seguito dalla Cina con il 30%. 
«I nostri risultati del terzo tri-
mestre riflettono i trend di mer-
cato» ha spiegato Mr. Seong-
woo Nam, chairman e CEO di 
Hanwha SolarOne. «C’è stato 
un record di vendite grazie alla 
forte domanda, e una riduzione 
dei prezzi medi di vendita do-
vuta a un aumento del business 
nel mercato cinese e alla forza 
del dollaro rispetto a yen ed 
euro. Comunque, nonostante 
il calo dei prezzi, i nostri ricavi 
sono aumentati. Le prospetti-
ve per il quarto trimestre sono 
buone. Ci aspettiamo un nuovo 
record nelle vendite e un mi-
glioramento dei prezzi medi di 
vendita a causa della forte do-
manda di moduli e dell’aumen-
to delle vendite nei mercati con 
i prezzi più alti come Europa e 
Stati Uniti».

rec aumenta i volumi di vendita e 
si rafforza negli usa

Nel terzo trimestre del 2014 
REC ha ottenuto un fattura-
to di 149 milioni di dollari, 

in calo rispetto ai 175,8 milioni del 
secondo trimestre. I volumi di ven-
dita di moduli sono diminuiti del 
17% rispetto al 2Q 2014, ma han-
no registrato un balzo del 40% sul 
3Q 2013. Il 53% dei moduli ven-
duti sono stati collocati in Europa, 
soprattutto Germania e UK. In for-

te calo, invece, i ricavi dal mercato 
giapponese. Nei mesi scorsi REC ha 
rafforzato anche la presenza negli 
Stati Uniti grazie ad accordi di ven-
dita (ad esempio con Solarcity) per 
un totale di 685 MW da consegnare 
fra il 3Q 2014 e 1Q 2016. Nel terzo 
trimestre dell’anno la produzione di 
moduli è stata pari a 248 MW, in cre-
scita del 7,1% rispetto al trimestre 
precedente.

solarWorld: forte crescita 
di vendite e fatturato

Nel terzo trimestre del 2014 
SolarWorld ha totalizzato 
volumi di vendita di 270 MW 

tra moduli e kit, con un incremento 
del 50% rispetto allo stesso periodo 
del 2013. In crescita anche i valori dei 
primi nove mesi dell’anno: la società 
ha infatti registrato volumi di vendita 
di 602 MW, con un incremento del 
54% rispetto allo stesso periodo del 
2013. Cresce anche il fatturato, che 
nel terzo trimestre del 2014 ha toc-
cato i 180,8 milioni di euro (+26% 
rispetto al 3Q 2013) mentre nei pri-
mi nove mesi è stato di 408.900.000 

euro. Il 43% delle vendite si sono 
concentrate negli Stati Uniti, dove 
l’azienda intende incrementare la 
propria capacità produttiva presso la 
fabbrica di Hillsboro. La società inve-
stirà infatti 10 milioni di dollari per 
ampliare le linee produttive e porta-
re la capacità di produzione da 380 a 
530 MW per quanto riguarda i moduli 
e da 335 a 435 MW per la produzio-
ne di celle. Il piano di espansione, che 
dovrebbe avere inizio nel 2015, po-
trebbe portare alla creazione di altri 
200 nuovi posti di lavoro presso lo 
stabilimento.

La sede di SolarWorld negli Stati Uniti
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la Federazione italiana scuole materne di 
Treviso e il Gruppo Energyka hanno sotto-
scritto un accordo triennale per la realizza-

zione di impianti fotovoltaici sugli edifici scolasti-
ci che prevede il coinvolgimento di 226 scuole e 
circa 18 mila famiglie, nonché la futura partecipa-
zione delle altre scuole venete della Federazione. 
Il progetto è gestito da Prometea Power, società 
satellite del gruppo che si dedica ad attività e in-
terventi di carattere sociale. Gli impianti verranno 
realizzati applicando i moduli fotovoltaici utraleg-
geri e flessibili sviluppati secondo la tecnologia 
Prometea, che si integrano alla copertura senza 
necessità di sovrastrutture portanti e si prestano 
all’installazione in diverse condizioni di orienta-
mento e inclinazione. I progetti verranno finanzia-
ti attraverso il crowdfunding, finanziamento col-
lettivo e partecipato, con il coinvolgimento diretto 
delle famiglie. In particolare è stata prevista la 
possibilità di attivare un piano di finanziamento al 
100% del costo, con immediato sconto sul costo 
della bolletta e ammortamento entro cinque anni, 
oppure all’80% del costo, con tempi di ammorta-
mento più lunghi. L’azienda fornirà progettazione, 
assistenza e garanzia per 25 anni.

Veneto, il FV nelle scuole 
grazie al crowdfunding
L’AccOrdO TrieNNALe SOTTOScriTTO dALLA 
FederAZiONe iTALiANA ScUOLe mATerNe di TreViSO e 
dAL GrUPPO eNerGYKA PreVede iL cOiNVOLGimeNTO 
di 226 STrUTTUre e 18 miLA FAmiGLie

modulo 
europeo
Photon 

Lab test 2012

1°

9177

Member 

I L  M I G L I O R E 
D I  S E M P R E
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+18%
top efficient
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europeo
Photon 

1°

modulo 
europeo
Photon 

Lab test 2012

1°

Da destra a sinistra Rolando Rostolis, 
socio di riferimento di Energyka, e Fabio de 
Vincenti di Prometea

Gli usa spingono su storage e FV residenziale

il dipartimento dell’Energia degli Stati Uniti ha pre-
sentato il nuovo schema finanziario denominato 
Sustainable and Holistic Integration of Energy Sto-

rage and Solar PV, volto a promuovere progetti che 
consentano lo sviluppo di tecnologie per l’integrazione 
degli impianti fotovoltaici nella rete nazionale attra-
verso l’utilizzo di sistemi di accumulo energetico. La 
dotazione finanziaria complessiva è pari a 15 milioni 
di dollari. Attualmente gli Stati che hanno investito di 
più nei sistemi di accumulo energetico sono California, 
Hawaii e New York, primi anche in termini di politiche 
incentivanti. Inoltre, entro il 2016 gli Stati Uniti potreb-

bero centrare l’obiettivo grid parity grazie alla spinta 
del fotovoltaico domestico. È quanto riportato da una 
relazione della Deutsche Bank, secondo cui sarebbero 
già 10 gli stati americani che avrebbero raggiunto tale 
obiettivo. Questo traguardo potrebbe essere favorito 
dal continuo calo dei costi del solare e da una più mas-
siccia erogazione di finanziamenti. Si tratta di un boom 
improvviso secondo il rapporto: basti pensare che nel 
2012, il big americano contava poco più di 1 GW di im-
pianti sui tetti domestici, cifra che potrebbe crescere 
con un tasso di installazione sei volte superiore rispetto 
a quello attuale.

È PreViSTO UNO STANZiAmeNTO di 15 miLiONi di dOLLAri Nei SiSTemi di AccUmULO. bUONe NOTiZie ANcHe Per GLi imPiANTi di PiccOLA TAGLiA, GrAZie Ai qUALi Già 
dieci STATi AmericANi AVrebberO ceNTrATO L’ObieTTiVO Grid PAriTY

l’india alza il target

il governo indiano ha annunciato di voler por-
tare l’attuale target della Solar Mission da 20 a 
100 GW di impianti fotovoltaici entro il 2022. 

L’obiettivo del Paese è quello di diventare mol-
to più competitivo in questo mercato alla pari di 
Paesi tra cui Cina e Stati Uniti. Secondo le prime 
relazioni, l’obiettivo sarebbe raggiungibile, ed è 
per questo che il Paese sta lavorando attivamen-
te in tutti i segmenti, dagli impianti a terra fino 
alle piccole installazioni residenziali.

LA reGiONe ASiATicA Si È POSTA L’ObieTTiVO di 
POrTAre LA cAPAciTà FOTOVOLTAicA iNSTALLATA 
dAi 20 GW PreViSTi dALLA SOLAr miSSiON Ai 100 
GW eNTrO iL 2022 

http://www.sunergsolar.com/it/index.php
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- Aeeg: delibera 
numero 522/2014/R/
eel sugli oneri di 
sbilanciamento

-IEA: executive 
summary “World 
Energy Outlook 2014”

- European 
Enviroment 
Agency: “Trends 
and projections in 
Europe 2014”

ENERGIE
RINNOVABILI

COLLABORIAMO CON IL SOLE PER
 GARANTIRVI ENERGIA NATURALE E PULITA

www.marchiol.com  |  info@marchiol.com

DISTRIBUTORE UFFICIALE

BANNER 148,5X210.indd   1 13/05/14   14.06

Solar energy Group: al via concorso 
per un weekend a monaco di baviera

Solar Energy Group ha lanciato il concorso “Vinci 
un weekend a Monaco - Oktoberfest 2015”, 
dedicato a tutti coloro che entro il 30 giugno 
2015 acquisteranno il sistema per il risparmio 
energetico Super Solar per la produzione di 
energia elettrica e di acqua calda sanitaria. 
Ideata con l’intento di promuovere il concetto di 
risparmio energetico, quest’iniziativa mette in 
palio un weekend per due persone, con prima 
colazione e viaggio aereo inclusi, a Monaco di 
Baviera, nel periodo della sua fiera popolare 
più famosa, l’Oktoberfest. La scelta del luogo 
è ricaduta su Monaco di Baviera perché è 
considerata una delle città tedesche più attente 
alle tematiche sostenibili. 
Proprio per questo, nel 2013 Monaco è stata 
premiata con il Green Energy Award per 
l’ambizioso progetto “100% Green Power Plan”, 
che entro il 2025 si pone l’obiettivo di rendere 
la capitale della Baviera il più grande centro 
urbano interamente alimentato da energie 
rinnovabili.

Spazio Interattivo e area download
In alcune pagine di Solare B2B troverete 
un QR code che vi darà la possibilità di 
scaricare direttamente sul vostro cellulare, 
smart phone o tablet, i documenti di cui 
si parla nell’articolo. Per poter usufruire 
di questo servizio è necessario scaricare 
un’applicazione che consente di “leggere” 
il codice: se ne trovano disponibili diverse, 
basta digitare le parole “QR code” o 
“scanner” nello store delle applicazioni. 
Una volta abilitato il vostro dispositivo, sarà 

sufficiente inquadrare il codice segnalato 
nell’articolo per poter visualizzare sul 
cellulare il contenuto. 

• Per chi consulta la rivista in formato 
digitale, sarà sufficiente cliccare 
sull’imagine del documento.
• Tutti questi file sono disponibili sul 
sito www.solareb2b.it nella sezione 
“Documenti”

da Sunerg nuovi investimenti 
in sud America

Sunerg Solar ha recentemente collaborato alla 
realizzazione di un impianto fotovoltaico a 
Santiago del Cile per un’azienda farmaceutica. 
L’impianto nella capitale cilena da 200 kWp 
completamente made in Italy è stato realizzato 
con moduli policristallini Sunerg. L’operazione 
rientra nell’ambito del nuovo piano di promozione 
del solare da parte dell’azienda in centro e sud 
America. Sunerg è impegnata da tempo in progetti 
che l’hanno vista prima in Cile, poi a Panama 
e Uruguay. L’azienda ha inoltre annunciato 
l’apertura, sempre in sud America, di un 
magazzino per la distribuzione dei propri prodotti 
e quella di uno 
stabilimento 
per 
l’assemblaggio 
dei propri 
moduli.

Abb lancia l’interruttore intelligente 
per la gestione dei consumi 
Emax 2 Ekip Power Controller è l’innovativo sistema 
per la gestione dei carichi proposto da ABB, in grado 
di ottimizzare il consumo energetico degli edifici 
commerciali e industriali. Si tratta di un interruttore 
aperto di bassa tensione intelligente che, per gestire 
la potenza assorbita, disconnette le apparecchiature 
non prioritarie e le ripristina non appena vengono 
raggiunti livelli energetici ammissibili. La gestione 
intelligente si basa su un software che utilizza 
algoritmi predittivi brevettati capaci di decidere 
quando è opportuno disconnettere i carichi, 
garantendo la funzionalità generale dell’impianto 
o la produttività dell’apparecchiatura collegata. 
Il sistema, sviluppato da ABB Sace di Bergamo, 
e applicato all’interno della sua nuova sede, ha 
ottenuto il riconoscimento da parte del sistema 
internazionale di certificazione della sostenibilità 
degli edifici Leed.

-Aeeg: delibera 20 
novembre 2014 
574/2014/R/EEL sui 
sistemi di accumulo

L’impianto realizzato in Cile, con moduli 
Sunerg, ha una potenza di 200 kWp

http://www.solarebusiness.it/newsletter/oneri_sbilanciamento.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/oneri_sbilanciamento.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/world_energy_outlook.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/world_energy_outlook.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/eea_trends_%20europe_2014.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/eea_trends_%20europe_2014.pdf
http://www.marchiol.com
http://www.solarebusiness.it/newsletter/Aeeg_storage.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/Aeeg_storage.pdf
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da Solon 5 mW di moduli FV 
per il mercato romeno

Solon ha siglato un accordo per la fornitura di 
5 MW di moduli fotovoltaici Solon Blue 220/16 
di potenza nominale di 250 e 255 Wp destinati 
al mercato romeno. Emiliano Pizzini, presidente 
e amministratore delegato di Solon S.p.A., ha 
espresso grande soddisfazione per l’accordo 
raggiunto. «Quello romeno è tra i mercati esteri dai 
quali stiamo ottenendo ottimi risultati in questo 
periodo, grazie al notevole impulso nei confronti 
dell’impiego della tecnologia fotovoltaica», 
dichiara Pizzini. «La sigla di questo accordo 
conferma ancora una volta l’importanza della 
nuova strategia intrapresa dalla nostra azienda in 
ambito internazionale. Direzione che ha previsto 
la costituzione di un grande team internazionale 
preposto ad hoc per le attività verso i mercati extra-
italiani».

Solar Frontier alimenta una fabbrica di sakè 
Solar Frontier ha completato l’installazione di un 
impianto fotovoltaico con moduli solari CIS a film 
sottile presso una fabbrica di sakè sull’isola di 
Sado, in Giappone, in un edificio che fino a quattro 
anni fa ospitava una scuola elementare. L’energia 
prodotta dai moduli Solar Frontier CIS sarà 
utilizzata, in particolare, per la produzione di una 
nuova bevanda dello stabilimento Obata, chiamata 
“Gakko Gura” (cantina scolastica). L’impianto da 
10 kWp, installato nella piscina svuotata dell’ex 
scuola, dovrebbe fornire il 20% dell’energia 

necessaria per alimentare lo stabilimento.

inverter ingeteam per impianto 
da 1 mW in Argentina 

È attivo l’impianto fotovoltaico da 1 MW situato 
presso il parco naturale di Terrazas del Portezuelo, 
in Argentina, che produce energia distribuita 
alla rete di media tensione interna e agli edifici 
pubblici della provincia di San Luis. Si tratta del 
secondo parco su larga scala del Paese, costruito 
dalla società argentina Coradir e avviato da 
personale Ingeteam. La struttura è costituita da 
4.080 moduli fotovoltaici, collegati a sei inverter 
Ingecon SUN Power, ed è dotata di strutture di 
supporto che permettono di variare l’angolo di 
inclinazione dei moduli per ottimizzare la loro 
esposizione ai raggi del sole a seconda della 
stagione. L’installazione segna l’inizio delle attività 
di Ingeteam nel settore fotovoltaico in Argentina 
e, in particolare, nella provincia di San Luis, dove 
il governo locale prevede di installare 3 GW di 
potenza fotovoltaica entro il 2030.

Solarmax ottimizza i servizi 
per la manutenzione

SolarMax presenta due nuovi servizi per la 
manutenzione degli impianti fotovoltaici 
MaxCheck, attraverso il quale l’azienda intende 
offrire un servizio di manutenzione preventiva 
per i sistemi fotovoltaici che impiegano 
inverter centralizzati su richiesta del cliente, 
e MaxPrevent, attraverso il quale l’inverter 
centralizzato viene sottoposto a un controllo 
completo ogni due anni. «I proprietari di sistemi 
fotovoltaici possono ritenersi al sicuro con i nuovi 
servizi di manutenzione di SolarMax», spiega 
Jeremias Ritter, product manager service sales di 
SolarMax. «Il servizio di manutenzione MaxCheck 
comprende un’unica analisi completa dell’inverter 
centralizzato, inclusa un’ispezione dei cavi 
collegati da parte di tecnici qualificati, nonché la 
sostituzione di parti soggette a usura, se richiesta. 
Inoltre, vengono eseguiti aggiornamenti firmware 
e realizzato un report sullo stato dell’inverter. Il 
servizio può anche essere prenotato tramite il 
contratto di assistenza MaxPrevent, che prevede 
checkup effettuati regolarmente da tecnici 
professionisti e nei periodi di basso irraggiamento. 
Dopo aver completato il servizio di manutenzione, 
il cliente riceve un report sullo stato dell’inverter 
che può essere utilizzato per ottimizzare il sistema 
o provare le prestazioni quando viene pianificato 
un cambio di proprietà».

Solar-Log, nuovi prodotti per 
monitoraggio e gestione carichi  

Solar-Log ha lanciato il 
sistema Smart Relais Station, 
che permette di attivare o disattivare le utenze in 
base al rapporto tra la produzione dell’impianto 
fotovoltaico e il consumo energetico. Il dispositivo 
può inoltre dialogare con tutte le soluzioni Solar-
Log grazie all’interfaccia di rete RJ45 (TCP/IP). Infine, 
la versione Solar Log Smart Relais Station 3x3,5 
kW offre ulteriori possibilità di connessione per 
controllare fino a 10 utenze. L’azienda ha inoltre 
comunicato che dal 1° dicembre è disponibile sul 
mercato il datalogger Solar-Log 250, sistema di 
monitoraggio per impianti di taglia fino a 10 kWp. 
Il prodotto è compatibile con la maggior parte 
degli inverter disponibili ed è possibile collegarlo 
(agli inverter) utilizzando l’interfaccia RS485/422. 
“Anche il piccolo impianto residenziale merita un 
sistema di monitoraggio preciso e affidabile”, si 
legge in una nota dell’azienda. “Qualità tedesca 
a un prezzo imbattibile sono le caratteristiche 
peculiari a protezione dell’investimento del nostro 
nuovo prodotto Solar-Log 250”.

Emiliano Pizzini, presidente e 
amministratore delegato di Solon

http://www.waris-solar.it
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Solar-Log 250: il modello base a un prezzo 
incredibile!

Anche il tuo impianto residenziale merita un sistema di monitoraggio preciso e affi dabile. Solar-Log™, il 

leader nel campo del controllo professionale di impianti fotovoltaici, presenta il suo nuovo datalogger. 

Qualità tedesca a un prezzo imbattibile. Proteggi il tuo investimento con Solar-Log™!

Per maggiori informazioni: www.solar-log.com
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Solar-Log™ - Market leader  

Monitoraggio e controllo FV

Monitoraggio 
tracker MPP

Rappresentazione 
chiara grazie al 

LCD-Status-Display

Dimensioni massime 
dell‘impianto 

10 kWp, 1 inverter

Easy Installation 

Solar-Log™ Italy • PVEnergy Srl • 39040 Ora (BZ) • Tel: 0471 - 631032

PV ENERGY

Al via in Francia la costruzione 
di una centrale FV da 300 mW
Potrebbe sorgere in Francia l’impianto fotovoltaico 
più grande d’Europa. Ad annunciarlo è stata la 
società francese Neoen, che ha confermato in 
questi giorni lo sviluppo del progetto e l’avvio 
dei lavori. L’impianto, per una potenza di 300 
MWp, dovrebbe essere allacciato entro ottobre 
2015 nella città di Cestas, vicino a Bordeaux, e 
consisterà in diverse centrali solari che verranno 
realizzate da un consorzio costituito da Eiffage - 
Clemessy, Schneider Electric e Krinner. I moduli 
fotovoltaici dovrebbero invece essere forniti da 
Canadian Solar, Yingli e Trina. L’investimento totale 
per il progetto è superiore ai 360 milioni di euro. 
Una volta allacciato alla rete elettrica, l’impianto, 
secondo le prime stime, potrebbe produrre oltre 
350 GW all’anno.

chiusi (Si) punta sui lampioni FV
Il comune di Chiusi, in provincia di Siena, ha 
installato, testato e attivato un nuovo lampione 
fotovoltaico, per adesso un unicum della 
frazione di Macciano, ma che potrebbe essere 
solo il primo di una serie di interventi simili. 
Il lampione richiesto dagli abitanti della zona 
servirà a facilitare l’accesso alle abitazioni in 
un punto finora particolarmente insidioso in 
particolare nelle ore notturne, ma anche per l’alta 
velocità con la quale le autovetture transitano 
in quell’area. «È un piccolo intervento che però 
dimostra l’attenzione e la vicinanza della nostra 
amministrazione ai problemi che i cittadini 
possono riscontrare», dichiara il sindaco Stefano 
Scaramelli. «Sono contento se con l’installazione 
di un lampione fotovoltaico si sia risolta una 
criticità del nostro territorio».

Ad Amsterdam la pista ciclabile 
fotovoltaica

È stata inaugurata lo scorso 12 novembre ad 
Amsterdam la pista ciclabile che integra moduli 
fotovoltaici. Si tratta di un percorso di circa 70 
metri che collega i sobborghi di Krommenie e 
Wormerveer, dove gli ingegneri hanno sostituito 
l’asfalto con un manto di vetro temperato, sotto 
al quale si trovano i moduli in silicio cristallino. Le 
celle fotovoltaiche sono protette da una struttura 
in calcestruzzo, che garantisce la loro integrità 
anche in caso di forti sollecitazioni. La pista è 
leggermente inclinata per facilitare le operazioni 
di pulizia e manutenzione. L’installazione fa parte 
di una serie di progetti volti alla diffusione del 
fotovoltaico nelle aree urbanizzate, in modo da 
risparmiare i terreni agricoli.

Kad3 Group presenta il sistema ibrido 
con storage Hyrei

HyRei è il kit brevettato da Kad3 Group destinato 
alla produzione ibrida integrata di energia 
elettrica da fonti rinnovabili non programmabili e 
tradizionali in assetto stand alone. 
Si tratta di un sistema centralizzato, off-grid 
e dotato di storage, che garantisce la parziale 
autonomia dalla generazione elettrica derivante 
dalla conversione energetica di combustibili 
fossili. HyRei è in grado di dialogare con 
diversi sistemi di energie rinnovabili insieme o 
separatamente a quelle tradizionali, e di gestire 
le informazioni ricevute, in modo da poter 
ottimizzare sia le risorse disponibili che i consumi 
dell’utenza. HyRei può trovare applicazione in 
località isolate dalla rete di distribuzione elettrica 
in integrazione con impianti fotovoltaici, sistemi 
a biomassa e idroelettrici e per il servizio di 
trasmettitori e ripetitori per la telefonia mobile. 
Kad3 Group ha inoltre studiato il sistema di 
illuminazione per autostrade “Sun Street” che 
prevede l’utilizzo di HyRei in abbinamento ai 
moduli fotovoltaici dove l’energia solare viene 
accumulata durante il giorno per poi essere 
utilizzata di notte per l’alimentazione di sistemi di 
Led luminosi.

http://www.pvenergy.it/it/
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NeWS

• Alta efficienza di conversione basata sulle 
tecnologie fotovoltaiche leader innovative
• Alta affidabilità con garantito 0 ~ + 4,99 Wp 
tolleranza di potenza
• Resistenti ad alta pressione del vento 
e del carico della neve (5400 Pa superato prova di carico 
meccanico) ed a variazioni di temperatura estrema
• Resa ottimale per decenni, con ottima risposta 
anche da scarsa illuminazione

Waaree Energies Ltd. è stata recentemente 
classificata al primo posto tra i produttori 
di moduli fotovoltaici per capacità produttiva.
Con l’attuale linea di produzione da 250 MW situata a 
Surat , nello stato del Gujarat, che nel corso 
del 2015 sarà ampliata a 500MW, Waaree sta 
consolidando sempre più la propria posizione a livello 
internazionale. Un successo ottenuto negli anni 
grazie alla serietà e competitività dell’azienda, che ha 
sin dall’inizio utilizzato l’eccellenza delle materie prime, 
rinunciando alla rincorsa del prezzo più basso 
a discapito della qualità. Oltre alla produzione di moduli 
fotovoltaici, Waaree ha sin dalle origini svolto anche 
l’attività di EPC per il domestic market e oggi la grande 
esperienza acquisita negli anni le consente di 
realizzare impianti in tutto il mondo. Sono stati recente-
mente acquisiti contratti in qualità di EPC, oltre al 
mercato indiano anche in Giappone, Stati Uniti, 
e Paesi Arabi. La produzione Waaree ha ottenuto 
certificazioni valide in oltre 68 paesi di tutto il mondo.

Waaree Energies Limited,
Italy office: +39 02 98295541

Italy mobile: +39 335 788 98 54

N.1

Policristallino, 
  monocristallino... 
      o colorato?

Head Office
602, Western Edge-I, Off. Western 

Express Highway,
Borivali (East ), Mumbai 400066,

Maharashtra,  India
Board line : +91-22-66444444

Website: www.waaree.com

Classe di reazione al fuoco 1

Topaz Solar Farm: in california la centrale 
FV più grande del mondo (550 mW)
È entrato in esercizio, con qualche mese di 
anticipo rispetto alle stime iniziali, l’impianto 
fotovoltaico più grande del mondo. Con una 
potenza di 550 MWp, la centrale fotovoltaica 
Topaz Solar Farm, per la quale i lavori sono stati 
avviati nel novembre 2011, è stata completata. 
L’installazione è stata seguita da First Solar, che ha 
collocato 9 milioni di pannelli fotovoltaici su una 
superficie di 9,5 chilometri quadrati nella contea 
di San Luis Obispo, in California. L’impianto, di 
proprietà della MidAmerican Energy Holdings, 
ha creato 400 unità lavorative nel corso dei tre 
anni. Attualmente, sempre in California, First 
Solar sta completando un impianto da 550 MW di 
proprietà di NextEra Energy Resources, GE Energy 
Financial Services e Sumitomo mentre SunPower 
è a metà dei lavori per la realizzazione del Solar 
Star, impianto da 579 MWp di proprietà della 
MidAmerican Energy Holdings, che dovrebbe 

entrare in esercizio nel 2015.

ragusa, produttività a +11% 
per l’impianto con inverter Omron

Dopo cinque anni di esercizio la centrale 
fotovoltaica San Gabriele situata nella contrada 
Cinquevie di Ragusa, allacciata alla rete nel 2009 
ed entrata a regime nell’aprile 2010, mantiene 
una produttività superiore rispetto alle stime 
iniziali, ripagando i costi annuali di gestione e 
manutenzione. La produttività dell’impianto, 
costituito da 2 MW di moduli fissi e altri 2 MW 
di moduli ad inseguitore, in fase di progetto era 
infatti stata stimata in 7,3 milioni di kWh. Nei 
primi cinque anni di esercizio tuttavia, attraverso 
il monitoraggio continuo, è stato riscontrato che 
la produttività si è mantenuta costantemente al di 
sopra delle previsioni iniziali di una percentuale 
compresa tra il 7 e l’11%. Queste performance 
si devono sia alla professionalità nel settore 
industriale della Tecnoproget Engineering, che 
ha progettato la centrale e segue le attività di 
O&M, sia all’utilizzo degli inverter KP100L di 
Omron che, grazie al circuito ZCC, prevengono 
dal PID, cioè dal degrado dovuto all’esposizione 
del sistema a un potenziale negativo. Omron ha 
inoltre fornito la tecnologia che supporta la rete 
di PLC che gestisce le 226 strutture a inseguitore 
e il sistema di monitoraggio, che offre la 
disponibilità in tempo reale tutte le informazioni 
sulla potenza dell’impianto e l’energia generata.

Hanwha q cells e Samsung lanciano
il kit FV+storage “q.Home”
Hanwha Q Cells e Samsung SDI hanno presentato 
il sistema Q.Home, un pacchetto fotovoltaico 
con accumulo per installazioni residenziali. 
Il kit disponibile in due versioni, una da 4,68 
kWp e una da 6,24kWp. Entrambe contengono 
rispettivamente 18 o 24 moduli Q.PRO-G3 260W 
prodotti da Q Cells, un sistema di stoccaggio 
Samsung SDI da 3,6 kWh, un inverter monofase, 
connettori e cavi.

Goldbeck italia: realizzati 600 kWp 
in autoconsumo su tetti industriali

Goldbeck Italia ha concluso negli scorsi 
mesi la realizzazione di impianti fotovoltaici 
totalmente in autoconsumo, senza incentivi, 
per oltre 600 kWp di potenza complessiva. Gli 
impianti, realizzati su edifici destinati ad attività 
produttive, sono stati commissionati, tra le 
altre, dall’azienda Bisio Progetti di Alessandria, 
attiva nello stampaggio e lavorazione plastiche, 
e dalle emiliane Tecninox ed Interpuls, attive 
rispettivamente nella produzione di sistemi 
di processo per l’industria farmaceutica e di 
componenti per mungitura. «L’autoproduzione 
di energia elettrica avrà un impatto positivo sui 
conti economici delle aziende committenti», 
spiega Sergio Signorini, amministratore delegato 
di Goldbeck Italia. «Progettati con la prospettiva 
di un autoconsuno del 70-80%, gli impianti 
garantiranno fin da subito risparmi interessanti in 
bolletta, oltre agli innegabili benefici ambientali». 

Socomec tra i protagonisti 
del progetto “Nice Grid” 

Socomec è stata scelta per partecipare al progetto 
francese “Nice grid”, che si pone come obiettivo 
la realizzazione di un distretto solare smart nel 
comune di Carros, in Costa Azzurra. Tale progetto 
rientra nell’ambito di una vasta iniziativa europea 
gestita dall’associazione Grid4EU per lo sviluppo 
degli impianti che sfruttano le energie rinnovabili 
e, in particolare, del fotovoltaico.  
“Oggi la sfida è quella di realizzare l’integrazione 
su larga scala delle fonti energetiche rinnovabili 
nelle reti elettriche”, si legge in una nota di 
Socomec. In particolare, per il progetto Socomec 
propone il sistema di storage Sunsys PCS. 
“L’accumulo di energia è un elemento essenziale 
delle reti elettriche intelligenti di domani”, 
continua la nota. “Con la partecipazione a questo 
importante progetto, Socomec riafferma il proprio 
ruolo di specialista della disponibilità, del 
controllo e della sicurezza delle reti elettriche a 
bassa tensione”.

http://www.waaree.com
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la qualità premia
LG SOLAr Si AVViA A cHiUdere iL 2014 cON FATTUrATO e ricAVi iN creSciTA di 
ciNqUe VOLTe riSPeTTO ALLO ScOrSO ANNO. dAVide PONZi, SOLAr bUSiNeSS 
mANAGer iTALiA di LG eLecTrONicS SPieGA qUeSTi riSULTATi iNNANZiTUTTO 
cON iL SUcceSSO dei mOdULi Ad ALTA eFFicieNZA e cON i riScONTri 
POSiTiVi OTTeNUTi dUrANTe iL rOAdSHOW Per GLi iNSTALLATOri. e Per iL 
FUTUrO L’ObieTTiVO È qUeLLO di SUPPOrTAre iNSTALLATOri e TecNici NeL 
diALOGO cON L’UTeNTe FiNALe

i momenti di rallentamento delle vendite non por-tano solo un livellamento verso il basso di ricavi e 
redditività, ma costituiscono anche occasioni per 

rimettere in discussione il ranking e le quote di mer-
cato. Lo dimostra, ad esempio, la storia recente della 
divisione Solar di LG Electronics Italia che si avvia a 
chiudere il 2014, l’annus horribilis del settore, con 
volumi di vendita e ricavi in crescita di cinque volte 
rispetto all’anno precedente, sino a quadruplicare la 
market share. Come è stato costruito questo succes-
so? Lo abbiamo chiesto a Davide Ponzi, solar busi-
ness manager Italia di LG Electronics.

«Il merito va soprattutto alla 
qualità dei nostri prodotti» spie-
ga Ponzi. «Penso in particolare ai 
moduli ad alta efficienza, prodotti 
perfetti per i sistemi residenziali 
e quindi per una taglia di impian-
ti, che pur essendo piccola, ha un 
andamento più stabile rispetto 
alla media del mercato. In questo 
specifico segmento i moduli ad 
alta efficienza sono associati im-
mediatamente a un’idea di quali-
tà del prodotto».
Dove vi posizionate con questo 
prodotto?
«Trattandosi di un modulo da 
300 Wp con cella bifacciale 
che può aumentare l’efficienza 
dell’impianto, siamo posizionati 
su quella fascia alta presidiata 
storicamente da due aziende. Il 
nostro modulo rappresenta quin-
di una valida alternativa in un 
segmento di mercato che resta 
comunque molto interessante. So 
che non dovrei essere io a dirlo, 
però secondo alcuni test il nostro 
modulo è addirittura migliore nel 
rapporto qualità/prezzo».

Al tempo degli incentivi si puntava ad ottenere il 
massimo livello di potenza dell’impianto a pari-
tà di superficie disponibile. Oggi invece si cerca 
di bilanciare la produzione attesa con i consumi. 
In questo scenario la potenza del modulo non do-
vrebbe essere un valore prioritario…
«E invece lo è. Innanzitutto bisogna considerare che 
con i moduli ad alta efficienza si risparmia sui co-
sti di installazione dato che servono meno pannelli 
a parità di potenza dell’impianto. E poi c’è un altro 
fattore che ha sempre il suo peso anche in momenti 
di crisi economica: quello italiano è un popolo tutto 
particolare; cerchiamo sempre di risparmiare, ma poi 
ci lasciamo conquistare dalle cose belle e di quali-
tà e quando le troviamo siamo disposti a spendere 

qualcosa in più. E il no-
stro modulo è percepito 
proprio così».
I risultati confermano 
che anche il canale ha 
dimostrato di apprez-
zare il vostro prodotto. 
Come avete preparato 
questo risultato?
«Soprattutto lavorando 
a stretto contatto con i 
nostri distributori e or-
ganizzando insieme a 

loro convegni e momenti di lavoro. Dalla fine dello 
scorso anno sino a metà del 2014, abbiamo realizza-
to con i distributori circa 20 appuntamenti durante i 
quali abbiamo incontrato quasi 500 installatori. Nel-
la prima parte dell’anno questo è stato l’obiettivo 
principale dato che pagavamo lo scotto di arrivare 
da un periodo segnato da uno stop & go di LG in Ita-
lia a causa delle vicende del Conto Energia. Quindi 
avevamo l’esigenza di riaffermare il brand e abbia-
mo deciso di farlo con un prodotto premium».
LG non fa parte delle aziende protagoniste del-
la prima generazione del fotovoltaico italiano. 
Come avete lavorato sulla notorietà del brand?
«Soprattutto attraverso la stampa specializzata. E i 
risultati sono arrivati: oggi il canale comincia a cono-
scerci e riconoscerci. Questa tendenza si è rafforzata 
soprattutto nel secondo semestre. Certo, siamo aiu-
tati anche dal fatto che LG sia un brand già familiare 
al grande pubblico per il grande successo che ha nei 
mercati della telefonia, dei televisori e dei grandi 
elettrodomestici».

Obiettivo per il 2015?
«Vogliamo almeno raddoppiare i volumi e i ricavi del 
2014 arrivando a posizionare quello italiano come il 
terzo mercato di LG in Europa dopo Germania e UK».
Cosa vi aspettate in termini di mercato comples-
sivo in Italia?
«Crediamo che il 2015 sarà sostanzialmente stabile 
rispetto al 2014».
Oltre alla qualità del prodotto, su che cosa avete 
puntato per sottrarre quote di mercato alla con-
correnza?
«Abbiamo aumentato i servizi agli installatori e am-
pliato la nostra visibilità. Ritengo fondamentale so-
prattutto la relazione e il dialogo continuo con gli in-
stallatori che restano le figure chiave per il successo 
di un modulo e di un marchio».
Quali sono i servizi più importanti che avete svi-
luppato per gli installatori?
«Il principale è stato il roadshow, che ripeteremo 
anche nel 2015. Abbiamo voluto realizzare non tan-
to degli incontri focalizzati sulla presentazione dei 
nostri prodotti quanto invece dei veri e propri cor-
si di formazione capaci di trasferire contenuti utili 
alla professione. Questo è stato apprezzato. Nelle 
valutazioni fatte dai partecipanti, riscontriamo mol-
to apprezzamento. Per il prossimo anno intendiamo 
ampliare il raggio d’azione arrivando a trattare tec-
nologie, come le pompe di calore, che possono inte-
ragire con il fotovoltaico».
Come avete selezionato il target a cui proporre il 
roadshow?
«Abbiamo fatto un lavoro di selezione insieme ai 
distributori con cui collaboriamo e agli albi profes-

Davide Ponzi, solar business manager Italia di LG Electronics

di Davide Bartesaghi
«stiamo cercando di 

formare gli installatori 
perché siano in grado 

di relazionarsi con 
il grande pubblico. 

spesso viene 
utilizzata in modo 

sbagliato la leva del 
prezzo; il know-how 
viene svenduto e si 

parla solo di costo al 
kWp. Non va bene. 

Ne discutiamo anche 
ai nostri roadshow. e 

troviamo resistenza su 
questo aspetto»

Le eccellenti prestazioni 
del modulo MonoXNeon 
sono uno degli elementi 

su cui LG Solar sta 
costruendo il suo 
successo in Italia
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sionali. Su quest’ultimo canale, stiamo lavorando a 
stretto contatto ad esempio con gli studi di inge-
gneria. Nel prossimo anno ci saranno una ventina di 
incontri con progettisti».
Siete soddisfatti di questo modello?
«Molto. Anche se ci sono sempre cose da migliora-
re. Qualcuno ha sollevato delle 
perplessità sulla partecipazio-
ne di un pubblico composto 
da persone che appartengono 
a categorie professionali diffe-
renti, sostenendo che in que-
sto modo ci sarà sempre una 
parte non soddisfatta dei temi 
toccati. 
A un evento dove eravamo 
presenti con un nostro stand, 
si è avvicinato un cliente fi-
nale che guardando il modulo 
ha chiesto: “Da dove esce l’ac-
qua calda?”. Quindi c’è ancora 
molta informazione di base da 
fare. Non solo sul grande pub-
blico, ma anche sui professio-
nisti».
Su quali basi avete svilup-
pato il coinvolgimento degli 
albi professionali nella vo-
stra attività?
«Dato che il fotovoltaico si sta 
ormai configurando come parte di un sistema più 
ampio, la funzione del progettista diventa sempre 
più importante. L’abbinamento del solare alle pom-
pe di calore, e in futuro allo storage, presuppone 
una valutazione tecnica e non solo una valutazione 
sul ritorno dell’investimento. Faccio un esempio: in 
questo momento la nuova edilizia è ferma, ma nel-
le ristrutturazioni l’abbinamento tra fotovoltaico e 
pompe di calore sta diventando quasi la norma».
Un maggiore coinvolgimento di periti e ingegne-
ri nel mondo del fotovoltaico, metterà in moto 
qualche cambiamento?
«Diciamo che queste figure hanno un approccio 
molto più tecnico che in fase di spiegazione del 
prodotto riesce a premiare di più la qualità. E que-
sto è un bene perché ci permette di salvaguardare 
il valore aggiunto nel momento in cui si comunica 
al cliente finale. Detto questo, va aggiunto anche 
che non sempre si tratta di professionisti a contatto 
con il cliente finale. Molte volte fanno solo consu-
lenza all’installatore. In questo senso cominciamo a 
vedere un’analogia con mercati tecnici più maturi: 
ad esempio quello dell’aria condizionata dove c’è 
maggiore bisogno di spiegare il prodotto, di moti-
vare l’inserimento di quel prodotto nel sistema…».
Oltre al roadshow, quali altri servizi avete realiz-
zato per il canale?
«Stiamo progettando una iniziativa che ha come 
obiettivo la fidelizzazione della clientela. Vorrem-

mo supportare i clienti con cui c’è una maggiore col-
laborazione dedicando loro delle iniziative premian-
ti. Le stiamo studiando perché siano pronte per la 
seconda metà dell’anno».
Il canale degli installatori è stato sottoposto a una 
feroce selezione. Secondo lei continuerà anche 
nel prossimo anno?
«Credo di sì. Negli incontri che abbiamo organizzato 
si è notata una certa polarizzazione del canale. Da un 
parte ci sono operatori che continuano ad aumenta-
re il loro lavoro nonostante le difficoltà del mercato, 
e dall’altra ci sono operatori che sembra stiano anco-
ra aspettando che il lavoro gli arrivi addosso, senza 
capire che devono essere loro a cercarselo».
Cosa ne pensa delle attività di lead generation per 
affidare agli installatori dei contatti potenzial-
mente interessati al fotovoltaico?
«Io credo che le attività di lead generation generi-
che non siano molto utili. Oggi ci sono metodologie 
che tendono a creare confusione: al cliente arrivano 
dieci offerte e non ci capisce più nulla. Noi invece 
vorremmo una generazione di contatti che sia più 
orientata alla comprensione reale dei bisogni del 
cliente finale. Ci interessano segnalazioni qualifica-
te, ad esempio di persone che sono già fidelizzate 
al marchio LG o realmente interessate a impianti di 
elevata qualità e quindi a moduli ad alta efficienza. 
Per questo stiamo studiando una modalità di sele-
zionare i contatti con un filtro qualitativo».
Oltre alla lead generation, gli installatori chiedo-
no di essere supportati anche nel dialogo con il 
cliente finale. 
«Questo è un aspetto importantissimo. Noi stiamo 
cercando di formare gli installatori perché siano in 

grado di relazionarsi con il gran-
de pubblico. A volte l’offerta si li-
mita a parlare di numero moduli 
e numero inverter… invece biso-
gna saper valorizzare i prodotti 
che presentano. Spesso invece 
viene utilizzata in modo sbaglia-
to la leva del prezzo. Ne parlia-
mo spesso ai nostri roadshow. 
E troviamo resistenza su questo 
aspetto. Io sono convinto che 
bisogna tentare vie nuove, pro-
vare a proporre cose nuove dal-
le quali possa emergere tutta la 
loro professionalità. In molti casi 
il know-how viene svenduto e si 
parla solo di costo al kWp. Non 
va bene».
Molti installatori hanno neces-
sità anche di strumenti di mar-
keting…
«Certamente. Noi forniamo di-
rettamente materiale di marke-
ting come brochure, informazio-

ni tecniche, flyer, data sheet… Sono strumenti che 
presentano i nostri prodotti, ma possono rivelarsi 
preziosi anche per promuovere l’impianto fotovoltai-
co in senso più ampio. Stiamo notando che gli instal-
latori apprezzano questo materiale marketing e lo 
richiedono, dato che lo ritengono realmente utile».
Parliamo di comunicazione al grande pubblico e 
della necessità di stimolare la domanda. Avete 
qualche progetto anche in questo ambito?
«Il nostro settore avrebbe molto bisogno di comu-
nicare alla gente comune. Ma per riuscirci bisogna 
che scendano in campo le associazioni perché al 
momento le singole aziende non dispongono delle 
risorse necessarie per fare una campagna pubblici-
taria di grande impatto».
La vostra copertura del territorio è affidata ai di-
stributori. Come valuta lo stato di salute di questo 
anello della filiera?
«È un canale che ha sofferto tantissimo il calo del 
mercato. E non credo che l’assestamento sia finito. 
Chi resisterà, potrà godere dei benefici di maggiori 
quote di mercato».
Di cosa c’è bisogno per resistere?
«Per i distributori sono essenziali la competenza, la 
visione nel medio lungo periodo e i servizi agli in-
stallatori in termini di disponibilità merce e prontez-
za nel rispondere alle esigenze di mercato».
Ci sono le marginalità?
«Oggi sono molto ridotte. Ma sono convinto che il 

tema della marginali-
tà sarà fondamenta-
le nello sviluppo del 
mercato per i prossimi 
anni: l’assestamento 
del mercato avverrà 
con un innalzamento 
delle marginalità per 
tutti i player». 
Da quando?
«Dal prossimo anno 
credo che ci sarà una 
stabilizzazione su tutti 
i mercati mondiali. E 
questo ci permetterà 
di avere un mercato 
più sano. 
Credo che l’Italia, es-
sendo uno dei primi 
paesi al mondo senza 
incentivi, possa essere 
tra i primi anche nel 
creare nuovo valore 
sul mercato fotovol-
taico. Purché non ci 
si faccia del male da 
soli. A volte infatti as-
sistiamo a battaglie di 
prezzo che non hanno 
alcun senso: sui moduli ad alta efficienza ci sono 
clienti disposti a spendere per avere qualità. Che 
senso ha buttarla sul prezzo?».
LG Solar continuerà ad occuparsi solo di moduli?
«Stiamo preparando nuovi prodotti. Negli Stati Uni-
ti abbiamo lanciato il modulo con microinverter LG, 
che in Europa arriverà nel 2016. Da fine 2015 invece 
lanceremo gli accumuli: saranno sistemi modulari a 
partire da 2 kWp di capacità, estendibili sino a 18 
kWh, sia monofase che trifase».
Anche per il mercato italiano?
«Certamente, anche se tutto dipende dalle norma-
tive».
Che aspettative avete per lo storage?
«Siamo convinti che nel 2015 o al più tardi nel 2016 
i sistemi di accumulo possono diventare competitivi 
a livello globale e incoraggiare sempre di più la dif-
fusione del fotovoltaico».

qUALcOSA di Più 
SU dAVide PONZi
Anni?

«46».

Famiglia?

«Due figli di 10 e 5 anni».

Tempo dedicato al lavoro?

«Secondo i miei figli troppo… 

Comunque, sono circa 10 ore al giorno».

Qualche passione particolare?

«Recentemente ho ricominciato a correre 

dopo tanto tempo che avevo smesso».

Letture?

«Mi piacciono i gialli».

Piatto preferito?

«Risotto ai frutti di mare».

Il posto dove vivere felici?

«La Sardegna».

«sono convinto che 
l’assestamento del 

mercato avverrà con 
un innalzamento 

delle marginalità per 
tutti i player. e l’italia, 

essendo uno dei 
primi Paesi al mondo 

senza incentivi, 
potrà essere tra 

i primi anche nel 
creare nuovo valore 

sul mercato»

Spazio Interattivo

Guarda la 
videopresentazione
di lg solar

Alcune fasi della 
produzione di celle e 
moduli della linea LG. 
Grazie a prodotti ad alta 
efficienza l’offerta di LG si 
posiziona nella fascia alta 
del mercato

http://www.lg-solar.com/global/news-media/videos.jsp
http://www.lg-solar.com/global/news-media/videos.jsp
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N el 2014 il mercato del fotovoltaico ha toccato il punto più basso degli ultimi anni in termini 
di nuova potenza installata. Eppure le indagi-

ni di mercato confermano che il fotovoltaico è la fonte 
energetica più apprezzata dagli italiani, ancora più delle 
altre rinnovabili. Il settore soffre anche le conseguenze 
di una campagna di comunicazione che da anni cerca 
di mettere l’energia solare sotto una cattiva luce, con 
la complicità di leggi e regolamenti che oltre a danneg-
giare gli operatori aumentano la percezione di un com-
parto “difficile”.
È possibile reagire a questa campagna con attività di 
contro-informazione che tornino a valorizzare e a far 
conoscere gli aspetti virtuosi del fotovoltaico?
Qual è il ruolo di produttori e distributori nel suppor-
tare il canale in questa attività di comunicazione e di 
vendita?
Che cambiamenti sono richiesti ai player di mercato per 
restare protagonisti anche in questo mutato scenario?
Di questi temi si è discusso nel corso della tavola ro-
tonda organizzata da SolareB2B dal titolo “Fotovoltaico. 
come rilanciare la domanda?”, che si è tenuta lo scorso 
6 novembre e che ha visto la partecipazione di autore-
voli esponenti del mercato a rappresentare le diverse 
categorie che compongono la filiera del fotovoltaico: 
Tommaso Lascaro, presidente di Punto Fotovoltaico 
- Casa Delle Nuove Energie; Gaetano Volpe, branch 
manager di Renesola; Valerio Natalizia, a.d. e direttore 
generale di SMA Italia; Sergio Graziosi, national sales di-
rector RSC di Sunedison; Alberto Vicentini, amministra-
tore delegato di Tonello Energie; Stefano Loro, ammini-
stratore delegato VP Solar; ed Ermanno Pizzini, direttore 
generale di Waris.
Ecco un resoconto della tavola rotonda e delle opinioni 
che ne sono emerse.
Davide Bartesaghi (direttore SolareB2B): Partiamo 

tavola rotonda: 
“come rilanciare la domanda?”

È POSSibiLe TOrNAre A PrOPOrre UN meSSAGGiO FOrTe A PriVATi e AZieNde SUi beNeFici deL FOTOVOLTAicO? 
cOme FArLO? qUALi POSSONO eSSere Le FiGUre PrOFeSSiONALi Più AdATTe Ad AFFiANcAre Le AZieNde deL 
SeTTOre? qUALe iL rUOLO deGLi iNSTALLATOri? Ne AbbiAmO PArLATO dUrANTe UNA TAVOLA rOTONdA A cUi 
HANNO PArTeciPATO TOmmASO LAScArO di PUNTO FOTOVOLTAicO - cASA deLLe NUOVe eNerGie, GAeTANO VOLPe 
di reNeSOLA, VALeriO NATALiZiA di SmA iTALiA, SerGiO GrAZiOSi di SUNediSON, ALberTO ViceNTiNi di TONeLLO 
eNerGie, STeFANO LOrO di VP SOLAr ed ermANNO PiZZiNi di WAriS

proprio dal titolo di questa tavola rotonda. Non ritenete 
che la ripartenza di questo settore debba obbligatoria-
mente passare da un nuovo impulso basato sul rilancio 
della domanda da parte del grande pubblico, privati e 
aziende? E quali sono le leve che il settore oggi può 
mettere in campo per ottenere questo risultato?
Valerio Natalizia, a.d. e direttore generale di SMA Ita-
lia: «Io credo che il nostro settore non abbia un proble-
ma di immagine verso i cittadini e verso gli utenti finali. 
Il problema c’è invece con i media, e aggiungerei con 
i media controllati, a partire dai grandi quotidiani che 
trasmettono una visione del fotovoltaico non neutrale. 
Ma con i cittadini, la situazione è differente: tutte le 
indagini su questo argomento confermano che il foto-
voltaico è una tecnologia ormai accettata dalla maggior 
parte degli italiani e che tanti di loro sono disposti an-
che a spendere di più pur di produrre energia elettrica 
da fonte solare.
Certo, l’atteggiamento dei media fa da filtro ai nostri 
messaggi e condiziona anche questo atteggiamento 
che in partenza è positivo. Quando i cittadini italiani 
leggono l’ennesimo studio dove si dice che l’energia fo-
tovoltaica è la meno conveniente in assoluto; o addirit-
tura si tirano fuori temi vecchi che speravamo superati: 
come quello secondo cui l’energia necessaria per pro-
durre un modulo fotovoltaico è superiore a quella che il 
modulo stesso genererà nel corso della sua vita… quella 
posizione di apertura mentale verso il fotovoltaico, vie-
ne in qualche modo frenata perché passa il messaggio 
che non è conveniente dal punto di vista economico».
Stefano Loro, amministratore delegato di VP Solar: 
«Sono d’accordo con Natalizia: l’opinione pubblica ha 
una percentuale altisssima di gradimento verso il fo-
tovoltaico nonostante tutto quello che è stato fatto in 
questi anni contro il solare. Io sono convinto che que-
sto sia un elemento importantissimo su cui dobbiamo 

costruire. In questi anni abbiamo combattuto tante bat-
taglie contro i grandi sistemi economici che cercano di 
tutelare le posizioni di forza che storicamente presidia-
no. In queste battaglie forse sono state più le sconfitte 
che le vittorie. Ma attenzione: mantenere un altissimo 
gradimento sull’opinione pubblica è a suo modo una 
grande vittoria. Ripeto: questo è un punto di partenza 
importante su cui costruire una forza mediatica. 
Se il grande pubblico è bersagliato da messaggi sul 
fatto che non ci sono più gli incentivi e quindi il solare 
non conviene più, che è una tecnologia costosa, che fa 
aumentare la bolletta… allora noi dobbiamo rilanciare 
l’interesse verso il settore partendo dal basso. Abbiamo 
sempre parlato di energia democratica parlando del fo-
tovoltaico, forse è il momento storico di mettere in atto 
questa concezione. 
Tommaso Lascaro, presidente di Punto Fotovoltaico - 
Casa Delle Nuove Energie: «Io credo che il vero nodo 
del nostro settore sia la parte commerciale. Questo è un 
mercato maturo, da 500 milioni di euro. E il suo proble-
ma è quello di riuscire, in una fase di forte ridimensio-
namento, a far incontrare l’offerta con la domanda. Due 
o tre anni fa, ma forse anche meno, erano capaci tutti di 
vendere il fotovoltaico dato che la domanda era supe-
riore all’offerta. Che si fosse un installatore, un agente, 
un assicuratore o un promotore finanziario… ma anche 
un fruttivendolo… il fotovoltaico lo si vendeva. Oggi la 
nostra offerta deve riuscire ad arrivare a una doman-
da. E in questa direzione c’è un primo problema: con le 
provvigioni attuali, le rete di monomandatari non pos-
sono sostenersi.
E poi c’è anche un altro problema oggettivo: il mercato 
è fatto di molti installatori e di molti venditori che si cre-
dono qualcosa che non sono. Non voglio generalizzare, 
ovviamente, ma credo che molti installatori si credono 
imprenditori per aver fatto grandi numeri negli anni pas-
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sati, ma la maggior parte non lo sono. Addirittura a volte 
chi si è creduto imprenditore più degli altri, recentemen-
te si è fatto male... Chi invece è riuscito a mantenere una 
equilibrata consapevolezza del proprio posizionamento 
nella filiera, si trova in una posizione più solida. In ogni 
caso non possiamo dimenticare che il mercato ce l’han-
no in mano loro perché il cliente finale si fida del suo 
installatore. Chiaramente l’installatore per natura non è 
adeguato a trasferire questo tipo di informazioni. Ma io 
sono convinto che non sia nemmeno la sua funzione: lui 
ha una capacità tecnica, la sua funzione è quella di in-
stallare l’impianto sul tetto. Per questo motivo il nostro è 
un mercato anomalo».
Loro (VP Solar): «Sicuramente gli installatori hanno be-
neficiato di un boom che in molti casi ha generato una 
considerazione del proprio know-how non adeguato alle 
reali propensioni professionali. 
A mio avviso oggi gli installatori devono essere collocati 
nella filiera con a fianco delle figure che li possano aiu-
tare a sviluppare le loro professionalità. Prima invece il 
mercato ha favorito anche delle sovrapposizioni di com-
petenze. Oggi ciascuno deve fare il suo».
Natalizia, (SMA Italia): «Come del resto avviene normal-
mente nei mercati maturi».
Bartesaghi (SolareB2B): Il canale nel suo complesso è 
in grado di farsi carico dell’esigenza di comunicazione 
verso l’utente finale?
Loro (VP Solar): «Per riuscirci bisogna dimenticare defi-
nitivamente il mondo del Conto Energia ed entrare nella 
nuova era in termini di mercato, di volumi ma soprat-
tutto come approccio generale. Una parte significativa 
di installatori sono tecnici eccezionali ma non comuni-
catori. Questo ruolo dovrà quindi essere sviluppato da 
altre figure nel mercato. Noi ad esempio, che abbiamo 

la responsabilità non solo di consegnare un prodotto, 
ma anche di aiutare la visione di prospettiva dei nostri 
clienti, abbiamo cercato di trasferire loro nuove idee e 
nuove proposte. 
Ad esempio per noi è fondamentale parlare del fotovol-
taico all’interno di un sistema più ampio di efficienza 
energetica; e lo è sia in termini di comunicazione sia di 
proposta commerciale».
Lascaro (Punto Fotovoltaico - CDNE): «Sappiamo tutti 
che ci sono nel mercato delle pseudo reti commerciali 
perlopiù fatte da venditori che oggi sanno parlare solo 
di quello che hanno fatto in passato. Nel nostro setto-
re i curricula dovrebbero evidenziare le vendite fatte da 
agosto 2013 in poi. Solo così potremmo valutare corret-
tamente le reali capacità di un commerciale che non viva 
in maniera autoreferenziale. Oggi infatti ci troviamo in un 
mondo completamente diverso: devono ridimensionare 
le proprie aspettative, essere disponibili a fare formazio-
ne ed essere consapevoli che il monomandato non può 
garantire 50 o 60 mila euro di provvigioni.
Per ciascuno di noi si tratta di ricostruire delle reti com-
merciali di valore che devono dialogare con gli installa-
tori. Gli installatori hanno in mano il rapporto con i clien-
ti, ma spesso non sono in grado di proporre qualcosa 
che non sia un prodotto, ma un servizio come quello 
dell’efficientamento energetico. D’altra parte iI commer-
ciale senza l’installatore non saprebbe arrivare al cliente 
finale, ma al suo fianco potrebbe completare la comuni-
cazione aggiungendo servizi, ad esempio finanziari e as-
sicurativi, aiutarlo nella stesura dei piani di rientro, nelle 
detrazioni. Quando si parla di mercati maturi si parla di 
mercati che le hanno le reti commerciali: ad esempio la 
termotecnica ha una buona rete di tecnici commerciali 
monomandatari. In questo momento nel fotovoltaico pa-

Alberto Vicentini, amministratore 
delegato di Tonello Energie

Stefano Loro, amministratore 
delegato di VP Solar

Tommaso Lascaro, 
presidente di Punto Fotovoltaico 
Casa Delle Nuove Energie

Valerio Natalizia, a.d. e 
direttore generale di SMA Italia

Ermanno Pizzini, direttore 
generale di Waris

Sergio Graziosi, 
national sales director 
RSC di Sunedison

Gaetano Volpe, branch manager 
di Renesola

i PrOTAGONiSTi deL dibATTiTO

Valerio Natalizia, sma italia: «il nostro 
settore non ha un problema di immagine 
verso i cittadini e verso gli utenti finali. il 

problema c’è invece con i media, a partire 
dai grandi quotidiani che trasmettono 

una visione del fotovoltaico non neutrale. 
l’atteggiamento dei media fa da filtro 
ai nostri messaggi e condiziona anche 

l’atteggiamento del grande pubblico che in 
partenza è positivo»

ghiamo l’assenza o la de-
bolezza di questo anello, 
in termini di qualità, di 
competenze, di capacità 
manageriale. 
Secondo me quindi per ri-
lanciare il mercato c’è bi-
sogno di ricostruire que-
sto cordone ombelicale. 
Vanno bene i convegni 
e le attività di lobbyng, 
ma i numeri li otterremo 
quando tutti gli operatori 
di settore contribuiranno 
a costruire un vero mer-
cato maturo, fatto anche 
da una rete vendita de-
gna di questo nome».
Loro (VP Solar): «Secon-
do te quindi bisogna ne-
cessariamente passare da 
questa collaborazione».
Lascaro (Punto Fotovol-
taico - C.D.N.E.): «Oggi 
la vera difficoltà è arri-
vare al cliente finale. Le 
tradizionali attività di 
raccolti del contatto, che 
sono prevalentemente 
il call center e i portali, 
stanno involvendo, per-
ché il costo contatto sta 
diventando improponibi-
le. In più mentre il costo 

contatto rimane stabile, il 
prezzo medio di vendita 
dell’impianto si è ridotto. 
Quindi ci troviamo con 
una redemption più bas-
sa e anche con una resa 
dell’investimento molto 
più bassa. In questa situa-
zione, secondo me, per 
arrivare al cliente finale 
non si può prescindere 
dalla presenza di centi-
naia di migliaia di interlo-
cutori di valore che sono 
idraulici ed elettricisti 
che hanno il rapporto 
con il cliente finale. Non 
dimentichiamoci che noi 
abbiamo uno straordina-
rio privilegio: la domanda 
è totale. Chiunque di noi 
ha una bolletta gas o luce. 
Natalizia (SMA Italia): «È 
vero che alla fine i nume-
ri arrivano dal campo, ma 
se noi abbiamo una serie 
di istituzioni contro che 
ad esempio fanno la Pub-
blicità Progresso dicendo 
anche che “eolico e sola-
re sono fonti costose” è 
chiaro che il messaggio 
non arriva ai cittadini. E 
questo è un impedimen-

Davide Bartesaghi, direttore 
di SolareB2B
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to reale, chiunque sia la figura 
professionale che arriva a quel 
cliente. Quindi, secondo me, 
le nostre due preoccupazioni 
non sono alternative, ma sono 
entrambe reali e molto impor-
tanti». 
Lascaro (Punto Fotovoltaico 
- C.D.N.E.): «A me però non 
piace dipendere da variabili 
esterne. Noi stessi dobbiamo 
credere un po’ di più nel con-
tributo che possiamo dare per 
rilanciare questo mercato. Non 
fosse altro per il fatto che c’è 
stato un forte ridimensiona-
mento e che oggi ognuno di 
noi si trova nelle condizioni di 
poter incrementare le proprie 
quote di mercato». 
Natalizia (SMA Italia): «Io dico 
che noi dobbiamo mantenere 
la pressione sulla politica e se 
possibile aumentarla. Non ne 
farei nemmeno una questione 
di quanti MW facciamo all’an-
no, ma di quale scelta vuole 
fare il Paese sul tema energe-
tico. Non possiamo accettare 
che la strategia energetica 
nazionale individui gas e rin-

novabili come direttrici principali per il futuro, ma poi 
alla prova dei fatti i piani attuativi fanno scomparire le 
rinnovabili e rimangono solo il gas, le trivellazioni e altre 
cose del genere…
D’altra parte abbiamo il dovere di organizzare eventi e 
iniziative volte a dare visibilità alle nostre aziende, ma 
anche con la volontà di informare le persone. Aggiungo 
anche che dobbiamo riprendere a dare un messaggio 
positivo. Il Paese si trova in un momento di grande diffi-
coltà per le vicende economiche. 
Anche noi nel nostro settore dobbiamo fare uno scatto 
in avanti e non fermarci alla rassegnazione o alla negati-
vità. Il progresso è in corso».
Ermanno Pizzini, direttore generale di Waris: «Sono 
d’accordo sul fatto che dobbiamo contare sulle nostre 
forze. Però non dobbiamo mai dimenticare la grande 
campagna di comunicazione che le lobbies hanno fatto 
contro di noi e che oggi rappresenta il vero grande osta-
colo che frena il fotovoltaico. Se non fosse per queste 
campagne ostili, arrivare al pubblico non richiederebbe 
grandi sforzi. La gente vuole il fotovoltaico; punto. Come 
arrivarci? Concordo sul fatto che occorre uno sforzo 
commerciale, cioè organizzarsi a livello di mercato, di 
marketing e e di reti commerciali. Anche perché non so 
se in questo momento le associazioni hanno la forza per 
comunicare sulle grandi testate nazionali così da far co-
noscere anche la nostra versione». 

Bartesaghi (SolareB2B): Eventualmente… quale sareb-
be in sintesi il messaggio da mandare?
Gaetano Volpe, branch manager di Renesola: «Dob-
biamo presentare il fotovoltaico come un prodotto 
del futuro. Questo messaggio dovrebbe arrivare prima 
di tutto dalla politica. Ma anche ciascuna delle nostre 
aziende dovrebbe fare uno sforzo per comunicare che il 
fotovoltaico è il futuro del Paese. 
Io lavoro in due Paesi: Germania e Italia. La differenza 
è che in Germania si crede in questo settore. In Italia 
c’è slealtà: la politica sembra che abbia solo l’intenzione 
di metterci in difficoltà. Il problema è quello di crederci: 
dalla politica e poi giù lungo tutta la catena fino all’uten-
te finale. In Germania ci si crede e per questo il loro è un 
mercato più stabile. Questo favorisce anche il continuo 
sviluppo a livello di tecnologie e soluzioni». 
Pizzini (Waris): «Io dico che bisogna fa capire che la no-
stra capacità di produrre energia è una risorsa globale 
per l’Italia, non un peso. E non lo diciamo solo noi. Lo 
dicono gli economisti».
Natalizia (SMA Italia): «È stata fatta anche un’interro-
gazione parlamentare sul fatto che ai cittadini non arri-
vano i benefici dovuti alla riduzione del PUN per merito 
delle rinnovabili…».
Alberto Vicentini, amministratore delegato di Tonello 
Energie: «Temo che quella interrogazione non sia stata 
molto considerata. E questo è dovuto all’atteggiamento 
della politica nei confronti delle rinnovabili e del foto-
voltaico. Anch’io sono convinto che una buona parte 

delle nostre problematiche sia legata a un messaggio dif-
fuso negli ultimi anni, quando il fotovoltaico è scappato di 
mano. Ancora oggi ci sono tantissime persone che leggo-
no il giornale e si convincono che il costo degli incentivi 
lo stanno pagando loro. È stata la politica che ha diffuso 
questi messaggi. I giornali avrebbero tanti elementi per 
scrivere anche il contrario, ci sono numeri che dimostra-
no il contrario. Bisognerebbe parlare dei benefici che ha 
portato il fotovoltaico in termini di Iva, di imposte di ogni 
tipo che escono ogni giorno, di abbassamento dei prezzi 
dell’energia… Ci sono mille risultati positivi da raccontare. 
Ma di fatto i media sono il grande tappo».
Lascaro (Punto Fotovoltaico - C.D.N.E.): «Non credi che 
anche noi abbiamo un po’ di responsabilità di questo? Tut-
ti noi sapevamo che gli incentivi sarebbero finiti, che il Sal-
va Alcoa aveva una scadenza, ma probabilmente eravamo 
molto presi dall’operatività…».
Vicentini (Tonello Energie): «Comunque sia, io credo che 
il nostro settore non è in grado di far passare certi messag-
gi. Detto ciò, sono convinto che nello sviluppo del fotovol-
taico sia stato attivato un meccanismo irreversibile. Quello 
che è stato fatto in cinque anni è straordinario a livello di 
rivoluzione del concetto di produrre energia. Siamo arriva-
ti a certi costi, al fatto che possiamo dire che il rientro del 
fotovoltaico è ormai di cinque anni… certo, grazie anche 
alla detrazione fiscale. Il vero tema che non dobbiamo mai 
dimenticare è che fotovoltaico vuole dire futuro. Dove sta 
il guaio? Nel fatto che oggi in Italia non c’è visibilità sul fu-
turo: le aziende guardano con un orizzonte che non supera 
il semestre; le famiglie ragionano sul singolo mese... Diven-
ta difficile anche fare una campagna di comunicazione. Il 
futuro per il nostro settore c’è. E da questo punto di vista 
sono molto ottimista sui nostri destini. Ma se non si rimette 
in moto tutta l’economia, se il Governo non aiuta, la no-
stra ripartenza sarà più lenta. Ma è mai possibile che tutti i 
Paesi hanno un piano energetico, e noi non ce l’abbiamo? 
L’energia è un fattore strategico per tutti i Paesi. Se la poli-
tica avesse una visione lungimirante sui temi energetici, il 
mercato ripartirebbe più in fretta.
Insomma. Io sono convinto che il fattore politico sia ancora 
fondamentale per il nostro futuro: diciamola così, il futuro 
è dalla nostra parte, ma la politica può decidere se rallen-
tare o accelerare il passaggio nel futuro».
Natalizia (SMA Italia): «Parlando del futuro, devo rilevare 
che ci sono dei segnali positivi che vale la pena cogliere. 
Li stiamo vedendo anche nel quadro regolatorio, penso ad 
esempio alle ultime versioni del CEI 0-16, del CEI 0-21, al 
documento di consultazione sulle linee strategiche 2015-
18 da parte dell’Autorithy dove si parla per la prima volta 
della figura di pro-sumer e di ripensare agli oneri generali 
di sistema per trovare meccanismi che non penalizzino lo 
sviluppo delle rinnovabili… Insomma ci sono dei segnali 
che fanno ben sperare». 
Sergio Graziosi, national sales director RSC di Sunedi-
son: «Condivido. Anzi, aggiungo che Sunedison è in Italia 
perché crede che qui ci sia un mercato, che questo mer-
cato sia profittevole già oggi e che il futuro ci riservi an-

VIDEO-TESTIMONIANZA
comuNicare al territorio: l’esemPio Di elmec solar
Una serie di attività per 
presentare il fotovoltaico 
nell’era post-incentivi: «Non ci 
sono più clienti che ti vengono 
a cercare essendo già convinti 
della bontà del fotovoltaico» 
spiega Gabriele Castiglioni, 
direttore tecnico di Elmec Solar, 
società con sede a Brunello 
(VA). «Ora bisogna essere più 
decisi e agguerriti per sfatare i 
tanti dubbi che ci sono intorno 
al nostro settore. E convincere 
i clienti dell’effettiva bontà 
del fotovoltaico». Da qui 
la decisione di Elmec Solar 
di organizzare eventi sul 
territorio: dalla presenza nei 
centri commerciali durante 
i week-end agli incontri 
formativi per spiegare agli 

imprenditori le opportunità 
degli investimenti nel 
fotovoltaico su coperture 
industriali. E i riscontri sono 
positivi: «Sono attività che ci 
stanno ripagando» prosegue 
Gabriele Castiglioni che 
annuncia il proseguimento 
delle iniziative di promozione 
anche per il 2015.
«Comunicare è fondamentale. 
Negli ultimi anni è stata fatta 
tanta cattiva informazione. 
Oggi è importante dare a tutti 
gli strumenti per valutare 
correttamente se il fotovoltaico 
sul capannone può essere un 
buon investimento».
Nel video una breve intervista 
a Gabriele Castiglioni, direttore 
tecnico di Elmec Solar.

Spazio Interattivo

Guarda il filmato 

stefano loro, VP solar: 
«se il grande pubblico è 

bersagliato da messaggi 
sul fatto che non ci sono 
più gli incentivi e quindi 

il solare non conviene 
più, che è una tecnologia 

costosa, che fa aumentare 
la bolletta allora noi 
dobbiamo rilanciare 

l’interesse verso il settore 
partendo dal basso. 

abbiamo sempre parlato 
di energia democratica 

parlando del fotovoltaico, 
forse è il momento storico 
di mettere in atto questa 

concezione»

TAVOLA rOTONdA

https://www.youtube.com/watch?v=F4I3A-p8E9k&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=F4I3A-p8E9k&feature=youtu.be
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Centralina solare Elios Midi 8A

CONTATTACI PER MAGGIORI INFORMAZIONI: 
vendite@seitron.it

La centralina solare Elios Midi 8A di 
Seitron è un regolatore differenziale di 
temperatura che consente, tramite le 
3 sonde in dotazione e le due uscite a 
relè, di controllare tutte le funzioni vitali 
di un impianto solare termico  dotato di 
un accumulo e di sorgente integrativa 
di calore per i periodi di insolazione 
insufficiente.

In particolare l'uscita a relè dedicata 
alla fonte di integrazione ausiliaria, ha 
una portata ai contatti da 8 Ampere 
in grado di attivare una resistenza 
elettrica fino a 2 KW.

La centralina è dotata di un ampio 
display, che consente di monitorare 
lo stato dell'impianto e di impostare i 
parametri necessari in modo rapido e 
semplice.

Adattiamo il sole 
alle tue esigenze

cora migliori possibilità. Noi 
siamo entrati nel mercato 
italiano nel 2014 con una 
divisione specializzata per 
il residenziale e il piccolo 
commerciale. In un anno 
abbiamo parlato con più 
di 800 installatori e azien-
de di installazione. Il pri-
mo riscontro che abbiamo 
raccolto è sempre stato 
quello di essere guardati 
come alieni: “Ma come? Nel 
momento in cui tutti se ne 
vanno, voi arrivate a offrir-
ci qualcosa?”. Questo è già 
stato un messaggio forte di 
ottimismo reale che abbia-
mo portato al mercato. 
Pizzini (Waris): «Noi come 
produttori di moduli non vi-
viamo questa emergenza in 
primissima linea. 
Che il mercato sia di 400 
o 500 MW si tratta comun-
que di valori importanti per 
aziende come le nostre. La 
nostra esigenza è quella di 
misurarci con i grandi pla-

yer per capire se nel futuro ci sarà ancora spazio per realtà 
come le nostre. Sino ad oggi siamo riusciti a ritagliarci una 
fetta di mercato che continua a crescere. Nel 2014, anche 
se il mercato è crollato, siamo riusciti a raddoppiare la no-
stra presenza. 
Io già da tempo avevo valutato questo mercato nell’ordi-
ne di 400 o 500 MW. Ma attenzione: ci sono tanti settori 
in Italia che vivono di 700-800 milioni di fatturato. Qual-
che esempio? I mobili da bagno: 850 milioni di fatturato, 
poco più di 400 aziende. I fili per saldatura: 80 milioni di 
fatturato, cinque aziende… Quindi dobbiamo dimenticare 
i mega-stand visti nelle grandi fiere passate e concentrar-
ci su quella che sarà la realtà vera di questo prodotto nei 
prossimi anni».
Bartesaghi (SolareB2B): Vorrei chiedervi un approfondi-
mento su quali sono le azioni che gli operatori di mercato 
possono mettere in campo per accelerare il processo di 
cambiamento. Ci sono 
nuovi modelli per 
raggiungere l’utente 
finale? Ci sono nuove 
figure professionali 
che ci permettono di 
dialogare in modo più 
efficace con il deciso-
re finale? 
Sergio Graziosi (Su-
nedison): «Guar-
diamola da questo 
punto vista: nel 2008 
quando nessuno par-
lava di fotovoltaico, 
noi tutti siamo andati 
a spiegare al mercato 
cos’era l’energia sola-
re. Adesso siamo in un 
momento simile: se mi 
presento dicendo che 
lavoro in una società 
che fa fotovoltaico, 
vengo guardato come 
se fossi l’ultimo dei 
Mohicani: “Ma per-
ché? C’è ancora il foto-
voltaico?” ti chiedono. 
Bisogna spezzare que-
sta equazione. Come 
lo stiamo facendo? 
Con i nostri partner. 
Quest’anno abbiamo 
costruito una rete di partner fatta non da semplici istalla-
tori, ma da aziende.
Queste aziende sono quello sopravvissute alla dura sele-
zione che c’è stata. In questi anni ne hanno viste di tutti i 
colori. Sono riusciti ad adattarsi e quindi possono aiutarci 
a trasmettere i nuovi messaggi che occorre dare. E biso-
gna darli al territorio. Compito dei nostri partner è quello 

di spiegare all’utente finale che c’è ancora oggi un’op-
portunità reale. Quindi secondo me, soprattutto nel seg-
mento residenziale, questa azione parte soprattutto dal 
basso mentre riguarda in misura minore quelle aree su 
cui un’azienda come la nostra ha il controllo.
Anche per il segmento commerciale si stanno aprendo 
interessantissime opportunità che stiamo studiando. 
Per DNA del nostro gruppo, non siamo soliti subire il 
mercato e quindi accettare 400 o 500 MW, ma cercare 
di anticipare le opportunità all’orizzonte: ad esempio i 
SEU… Dobbiamo aiutare l’imprenditore a cambiare quel-
la mentalità che ancora oggi gli fa vedere il fotovoltaico 
come un investimento e non come un bene strumen-
tale».
Vicentini (Tonello Energie): «Per essere più precisi: 
come un investimento che non rende più…».
Graziosi (Sunedison): «Esatto. Ma noi dobbiamo fargli 
capire che il fotovoltaico ha la stessa funzione che ha un 
macchinario sulla linea. Quando un imprenditore accen-
de un macchinario, non escono soldi. Gli serve per la sua 
competitività, per poter stare sul mercato e continuare a 
lavorare. Lo stesso vale per il fotovoltaico. Questi sono i 
messaggi che cerchiamo di far passare per allargare ul-
teriormente un mercato che già oggi, per irraggiamento 
e costo dell’energia, ha degli ottimi fondamentali su cui 
costruire uno sviluppo di medio-lungo periodo».
Volpe (Renesola): «Condivido. Noi aziende dobbiamo 
spiegare all’utente finale che se prima con il fotovoltaico 
si guadagnava ora c’è un risparmio. Ma sempre di dena-
ro si tratta. Dobbiamo presentare in modo trasparente 
quali sono i vantaggi per l’utente finale e quali sono le 
possibilità per lui di fare efficienza e di fare risparmio. 
Questo renderà più semplice raccogliere risultati posi-
tivi dal mercato».
Bartesaghi (SolareB2B): Incontriamo sempre più spes-
so aziende che si occupano di installazione e che met-
tono in campo iniziative di vario tipo per incontrare i 
potenziali clienti finali. C’è chi ha ripreso a fare comuni-
cazione nei centri commerciali, chi investe in momenti 
rivolti a imprenditori del territorio… Recentemente ho 
avuto occasione di intervenire a uno di 
questi eventi, organizzato dalla Elmec 
Solar di Varese. Vi voglio mostrare il 
filmato con l’intervista a Gabriele Casti-
glioni, direttore Tecnico di Elmec Solar, 
perché secondo me rappresenta un in-

teressante esempio di 
azioni molto semplici 
ma efficaci con cui è 
possibile stimolare la 
domanda [il filmato 
può essere scaricato 
direttamente dalla 
versione elettronica di 
SolareB2B oppure da 
queste pagine con il 
QR Code; n.d.r.].
Natalizia (SMA Italia): 
«Iniziative come que-
ste, si devono molti-
plicare. Anche noi, con 
i nostri Sunny Days, 
stiamo cercando di 
mirare un target preci-
so e selezionato. Atti-
vità come quelle fatte 
nei centri commercia-
li, nelle piccole fiere 
di paese, nelle fiere 
degli installatori elet-
trici, sono cose che 
abbiamo visto anche 
in passato. Non voglio 
dire che non possano 
funzionare.
Quello che forse ri-
spetto al passato si 
può fare è da un lato 
cercare di allargare la 

nostra azione per fare in modo che il 
messaggio arrivi anche ai clienti finali, 
ad esempio attraverso pubblicità o at-
traverso articoli su riviste non di setto-
re. Ma in parallelo dobbiamo ritornare 
a coinvolgere figure professionali che 
probabilmente sono state anche spa-

ventate dal vecchio fotovoltai-
co, quello incentivato. Quando 
il professionista, il progettista, 
l’installatore, avevano come con-
corrente un sacco di gente im-
provvisata, questi professionisti 
si tiravano indietro perché molto 
del loro valore aggiunto veniva 
svalutato. Era un fotovoltaico, e 
questo dobbiamo riconoscerlo 
come elemento negativo, che 
forse dava meno spazio alla pro-
fessionalità». 
Graziosi (Sunedison): «Oppure, 
detta in un altro modo, permet-
teva di stare sul mercato anche 
a chi non aveva professionalità». 
Natalizia (SMA Italia): «Esatto, 
proprio così. Noi stiamo facendo 
della formazione sul territorio 
con l’obiettivo di provare a coin-
volgere di nuovo quelle figure 
dalla grande professionalità che 
negli anni passati si erano allon-
tanate da questo tipo di busi-
ness».
Bartesaghi (SolareB2B): Che 
tipo di figure sono?
Natalizia (SMA Italia): «Progetti-
sti, ingegneri, architetti, collegi di 
periti…».
Bartesaghi (SolareB2B): E ora 
queste figure rispondono?
Natalizia (SMA Italia): «Direi di sì. Certo, è più difficile. 
C’è bisogno di un lavoro maggiore. Anche colpire esat-
tamente questo target non è facile. Però vorrei dire che 
ancora prima che convincere queste figure della bontà 
del fotovoltaico, dobbiamo tornare a essere noi stessi or-
gogliosi di lavorare in questo settore. Oggi sembra quasi 
una colpa lavorare nel fotovoltaico».

tommaso lascaro, Punto 
Fotovoltaico - casa Delle 
Nuove energie: «oggi la 

vera difficoltà è arrivare al 
cliente finale. le attività 
di raccolta del contatto 

come call center e portali 
stanno involvendo 

perché il costo contatto è 
improponibile. in questa 

situazione per arrivare 
al cliente finale non si 
può prescindere dalla 

presenza di centinaia di 
migliaia di interlocutori 

di valore: idraulici ed 
elettricisti che sono in 
rapporto con il cliente 

finale»

Vicentini (tonello 
energie): «invece di avere 
tante aziende che fanno 

iniziative singole, avrebbe 
più senso che ciascuno 

metta a disposizione delle 
risorse per fare insieme 

una pubblicità di grande 
impatto. un’associazione 
come anie rinnovabili o 
un consorzio di aziende 

del settore dovrebbe farsi 
carico di organizzare una 
campagna sui principali 
canali tV nazionali per 

far passare il nostro 
messaggio. Poi il mercato 
ce lo prendiamo ognuno 

per conto suo»

TAVOLA rOTONdA

http://www.seitron.it/it/home
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Loro (VP Solar): «Chi come me riceve via mail un estrat-
to delle news del giorno che riguardano il fotovoltaico, 
sa bene che su dieci news ce n’è nove che parlano di 

truffe, furti, arresti e altre cose 
del genere».
Volpe (Renesola): «Cosi a noi 
tocca anche il compito di dover 
ripulire la nostra immagine. In 
passato ci sono stati tanti che 
con i loro comportamenti hanno 
portato il mercato al livello più 
basso di immagine. Ci sono stati 
troppi personaggi che hanno 
usato il fotovoltaico in maniera 
strumentale per fare i loro inte-
ressi. Questo però è un momen-
to favorevole perché il mercato 
si è scremato, il servizio è sem-
pre più orientato alla qualità, e 
la tecnologia si è evoluta. Oggi 
sono rimasti solo i player pro-
fessionali».
Bartesaghi (SolareB2B): Qua-
li valori si possono mettere in 
campo nella comunicazione al 
target delle Pmi?
Natalizia (SMA Italia): «Noi ab-
biamo intraprese una serie di 
attività dirette per approcciare 
il mondo delle aziende con un 
primo passo che può essere 
quello dell’audit energetico, per 
poi approfondire il tema con un 
calcolo economico-finanziario. 
Probabilmente nel segmento 

200-400 kWp il potenziale in Italia è enorme. Bisogna 
preparare bene la strategia perché l’imprenditore richie-
de un certo tipo di approccio che deve essere modifica-
to rispetto alle strategie che andavano bene fino a poco 
tempo fa».
Graziosi (Sunedison): «Noi in questi mesi stiamo stu-
diando anche una strategia per incontrare tutti quelli 
che magari in passato avevano intenzione di realizzare 
un impianto fotovoltaico, ma poi non hanno portato a 
termine il processo decisionale. Questo è un mercato 
enorme, e con la giusta offerta finanziaria siamo convinti 
che possa essere sbloccato». 
Loro (VP Solar): «Dalla nostra parte abbiamo il fatto che 
ci sono tanti elementi nuovi come i SEU o lo storage che 
ci possono aiutare nell’arrivare al mercato in modo più 
interessante. Quando si fanno workshop in cui si parla 
di SEU e di accumuli la platea si riempie e tutti ascolta-
no con interesse sino all’ultimo minuto. Quando si parla 
di fotovoltaico e basta, la platea resta vuota. Tra l’altro 
abbiamo davanti a noi anche una logica di forte inte-
grazione con settori consolidati: penso alla mobilità ma 
anche all’edilizia. Sono settori ai quali possiamo portare 
un forte contributo di contenuti tecnologici, avendone 
in cambio visibilità. 
Pensiamo all’edilizia: oggi l’impianto obbligatorio è una 
parte di mercato; prima dava fastidio, non c’erano nem-
meno gli inverter da 1 kWp. Oggi questa è una parte di 

mercato». 
Bartesaghi (SolareB2B): E la sentite questa parte di 
mercato nel vostro business?
Loro (VP Solar): «Ci sono due aspetti positivi da con-
siderare. Innanzitutto c’è una sensibilità forte da parte 
di chi costruisce la propria casa che riflette il sentiment 
positivo della gente comune, di cui si parlava prima. E 
poi c’è un patrimonio tecnico-culturale dei progettisti 
che comincia a vedere il fotovoltaico come un elemen-
to dell’edificio e dell’impianto elettrico. Anche l’edilizia 
ha bisogno di nuovi elementi, e noi possiamo darglieli».
Vicentini (Tonello Energie): «Dobbiamo approfittare 
di queste circostanze per far capire cos’è veramente il 
fotovoltaico. Quando si compra una casa, si fanno tante 
spese: quella sul fotovoltaico porta dei grandi vantaggi. 
La comunicazione deve andare in questa direzione».
Loro (VP Solar): «Esatto. E dobbiamo parlare sempre di 
più di kWh. Dobbiamo cambiare radicalmente i mecca-
nismi di proposta. Quando si compra qualcosa ci si at-
tende un servizio. Il condizionatore ti dà l’aria, e ognuno 
misura il grado di soddisfazione su questo. Il fotovol-
taico dà il kWh. Invece c’è ancora chi ti chiede: “Ma ci 
sono ancora gli incentivi?”. Questa è l’archeologia del 
nostro settore che dobbiamo spazzare via per tornare a 
parlare di prestazioni e tempo di rientro sul servizio che 
viene offerto. Quindi, ripeto, 
è importante fare rete con 
chi è consolidato come ruolo 
sul territorio come edilizia e 
mobilità».
Bartesaghi (SolareB2B): 
Sono economicamente con-
venienti le iniziative promo-
zionali e le attività per racco-
gliere contatti?
Lascaro (Punto Fotovoltai-
co - C.D.N.E.): «Credo che il 
tema sia sempre quello del 
rapporto costi/benefici. In 
questo momento di merca-
to con il prezzo di vendita 
attuale degli impianti non 
credo che la strategia più ef-
ficace sia quella di fare inve-
stimenti di marketing dove 
c’è pedonabilità, come nei 
centri commerciali, ma dove 
il costo del contatto è inso-
stenibile. Molto meglio pun-
tare a iniziative commerciali 
che portino contatti di mag-
gior valore con costi minori».
Bartesaghi (SolareB2B): Ad 
esempio?
Lascaro (Punto Fotovoltaico - C.D.N.E.): «In Italia abbia-
mo sei milioni di clienti che vivono in Comuni o in aree 
rurali non metanizzate. Sono dati pubblici. Con un’ini-
ziativa mirata su quei Comuni forse si riesce a ottenere 
risultati di vendita più rapidi. Lo stesso vale per altre 
iniziative commerciali che possono essere sinergiche 
con aziende che vanno sui tetti ad esempio perché ven-
dono tegole, oppure con le agenzie immobiliari. E anco-

ra: si può facilmente accedere a dati che permettono 
di intercettare il segmento delle ristrutturazioni dove 
noi ci proponiamo non solo per il fotovoltaico, ma per 
il risparmio energetico in particolare. Ho fatto qualche 
piccolo esempio, ma sono tantissime le azioni che si 
possono fare con maggiore efficacia e con un interven-
to più mirato per il valore del contatto. 
Lo stand con il promoter poteva trovare la sua giusti-
ficazione quando il mercato valeva 3/4 GW all’anno e 
la pedonabilità garantiva dei tassi di conversione dei 
prezzi medi di vendita tali da giustificare dei week end 
nei centri commerciali o nelle fiere. In questo momento 
invece è fondamentale trovare la giusta misura alle esi-
genze di arrivare a un contatto, il valore di quel contatto 
è il prezzo medio dell’opportunità che il contatto stesso 
va a generare». 
Graziosi (Sunedison): «Noi abbiamo una persona de-
dicata a realizzare attività sul territorio con la nostra 
rete di partner. Non esiste una ricetta per la comuni-
cazione. Ogni zona può avere delle opportunità o dei 
modi per raggiungere il cliente finale, diversi da altre 
zone. Quindi, a seconda dei casi, interveniamo con con-
vegni, presenza nei centri commerciali, partecipazione 
a fiere agricole… ma sempre in compartecipazione con 
il partner, sempre in co-branding sfruttando la presen-
za sul territorio, anche perché il mercato residenziale è 
estremamente frammentato. Quindi è necessario farsi 
conoscere da una realtà locale, perché se ti cali dall’alto 
sul cliente finale non hai appeal».
Bartesaghi (SolareB2B): Come sono i riscontri da que-
ste attività?
Graziosi (Sunedison): «Dal punto di vista residenziale 
molto positivi. Attenzione, abbiamo cominciato a luglio 
quindi stiamo parlando di quattro mesi pieni di opera-
tività: ma i risultati sono confortanti. Ripeto: la 
prima ricetta è la copartecipazione della spesa al 50% 
tra noi e il partner. Questo ci garantisce l’effettivo inte-
resse e supporto da parte sua a livello locale.
Noi non abbiamo la forza di essere presenti sul territo-
rio, ma possiamo supportare con la nostra struttura di 
marketing. Il ritorno è stato sempre molto interessante: 
sia per il budget di spesa, sia per gli impianti realizzati».
Pizzini (Waris): «Certamente queste azioni servono 
per cogliere le opportunità che il mercato offre. Ma il 
mercato nella sua entità ha dei meccanismi e dei bloc-
chi che stanno altrove. Perché la crescita del fotovoltai-
co continua a essere frenata? Faccio un esempio: oggi 
è facile spiegare a un’azienda che con l’autoconsumo il 
suo investimento rientra addirittura in quattro anni. Ma 

poi subentra il problema 
delle banche. Se prima 
le banche finanziavano 
il fotovoltaico perché la 
garanzia era il GSE, oggi 
la garanzia è la sopravvi-
venza dell’azienda stes-
sa. Ma la banca su questo 
non ci scommette niente.
Quindi, tutta la tua azione 
per convincere un poten-
ziale cliente, azione che 
ha portato un risultato 
positivo e che non ha ri-
chiesto nemmeno grandi 
sforzi perché la conve-
nienza è evidente, trova 
un blocco a livello di si-
stema del credito. Questo 
è un limite macro. 
Faccio un altro esempio. 
Un imprenditore tedesco 
mi ha spiegato come fan-
no in Germania a supe-
rare il problema dei SEU: 
loro non vendono ener-
gia, ma affittano l’impian-
to che produce energia. È 
una cosa semplicissima: 

non servono normative. Il mio ricavo da investitore è 
l’affitto; così come chi possiede un appartamento lo af-
fitta e ottiene un ricavo».
Vicentini (Tonello Energie): «Aggiungo che ciò che 
può dare ampiezza maggiore al mercato dovrebbe es-
sere una comunicazione di tipo educativo. Forse, inve-
ce di avere tante aziende che fanno iniziative singole, 
avrebbe più senso che ciascuno metta a disposizione 

Gaetano Volpe, renesola: 
«Dobbiamo presentare 
il fotovoltaico come un 

prodotto del futuro. ciascuna 
azienda dovrebbe fare uno 
sforzo per comunicare che 

il fotovoltaico è il futuro 
del Paese. io lavoro in due 

Paesi: Germania e italia. la 
differenza è che in Germania 

si crede in questo settore. 
in italia la politica sembra 

che abbia solo l’intenzione 
di metterci in difficoltà. il 

problema è quello di crederci: 
dalla politica e poi lungo 

tutta la catena fino all’utente 
finale»

sergio Graziosi (sunedison):  
«le aziende installatrici 
sopravvissute alla dura 
selezione di questi anni 

sono riuscite ad adattarsi 
e quindi possono aiutarci 

a trasmettere i nuovi 
messaggi che occorre dare. 
e bisogna darli al territorio. 

compito dei nostri partner è 
quello di spiegare all’utente 

finale che c’è ancora oggi 
un’opportunità reale. Quindi 

secondo me, soprattutto 
nel segmento residenziale, 

questa azione parte 
dal basso»

TAVOLA rOTONdA
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ATTUALiTà

SOLARE 
TERMICO

CLIMATIZZAZIONE 
RISCALDAMENTO

ELETTRODOMESTICI
ED ELETTRONICA

COPERTURE
ISOLANTI

CALDAIE 
BIOMASSA

CLIMATIZZAZIONE 
RISCALDAMENTO

ILLUMINAZIONE
E LED

MICRO 
EOLICO

E-MOBILITY

Con il microinverter di quarta generazione M250, Enphase 
prosegue la propria tradizione di miglioramento continuo in 
termini di potenza, efficienza e sicurezza.

Basato sulla già affidabile piattaforma di terza generazione, 
M250 è stato sottoposto a un test pre-lancio senza precedenti 
di un milione di ore. 

Maggior potenza e rendimento: abbinamento a moduli fino 
a 310 W con il migliore rendimento EU della categoria (95,7%)

Informazioni precise: accessibili da Enlighten, la piattaforma 
di monitoraggio leader mondiale

Facilità di installazione: connettori per cablaggio “plug-and-
play” Engage

Affidabilità: standard di qualità e produzione leader del setto-
re per un prodotto resistente a qualsiasi ambiente senza singoli 
punti di guasto

Sicurezza: assenza di elevata tensione in CC nell’impianto per 
una maggiore tranquillità e riduzione dei costi

Intelligenza: accesso a dati precisi per una gestione più facile 
e rapida del sistema e del parco impianti

MICROINVERTER M250

{

95,7%
rendimento EU

230V CA

258 W
potenza di picco

di uscita

FOTOVOLTAICO

Strada Pavesa 13, Bondeno di Gonzaga 
46023, Mantova - Italy
info@coenergia.com | www.coenergia.com 
tel 0376.598512 | fax 0376.1999991

NUOVO 

DESIGN!

un certo quantitativo di risorse per fare insieme una 
pubblicità di grande impatto. 
Avete presente la pubblicità che si vede in TV sull’Euro-
pa? La guardi e ti dà una visione che rimane molto im-
pressa. Ecco, avremmo bisogno di qualcosa del genere. 
Un’associazione come Anie Rinnovabili o un consorzio 
di aziende del settore dovrebbe farsi carico di racco-
gliere, ad esempio, 3 mila euro ad azienda e fare una 
campagna sui principali canali TV nazionali per far pas-
sare il nostro messaggio. Poi il mercato ce lo prendiamo 
dopo ognuno per conto suo. Ma quello che manca è 
una comunicazione forte di questo tipo».
Natalizia (SMA Italia): «Man-
cano i numeri. Quando ero 
presidente di Gifi avevamo 
fatto enormi investimenti. E 
devo dire che abbiamo fatto 
molta fatica a raccoglierli tra 
gli operatori…».
Vicentini (Tonello Energie): 
«Ma io dico che bisogna coin-
volgere anche altri soggetti, 
ad esempio i fondi di investi-
mento che hanno operato in 
Italia».
Natalizia (SMA Italia): «Co-
munque per passare in televi-
sione servono risorse che oggi 
il nostro settore non è in grado 
di investire».
Vicentini (Tonello Energie): 
«Ognuno di noi fa investimen-
ti in comunicazione o in eventi 
fieristici. Io credo che di fronte 
alla possibilità di mandare un 
messaggio forte come comu-
nicazione pubblicitaria, molti 
sarebbero disposti a conside-
rare diversamente i propri in-
vestimenti… io lo farei. 
Quando facciamo iniziative 
nei centri commerciali dove 
andiamo a dire “il fotovoltai-
co ti conviene”, siamo come 
quell’oste che spiega che il suo vino è buono. Il mes-
saggio invece deve passare da un veicolo terzo, da 
qualcuno che certifica quello che tu stai dicendo… 
chessò un ministero dell’energia (che non c’è)… un pa-
trocinio con Legambiente».
Volpe (Renesola): «Alla fine però è sempre un pro-
blema di comunicazione verso la politica. Non c’è in-
teresse reale per le rinnovabili. Questo è il vero blocco, 
secondo me. Il media televisivo è già controllato e non 
potrà mai essere sbloccato. Per sbloccarlo occorrono 
grandissimi investimenti».
Vicentini (Tonello Energie): «Ma siccome ciascuno di 
noi investe in pubblicità…».
Loro (VP Solar): «Ma non con quei valori».
Vicentini (Tonello Energie): «D’accordo… Però dopo 
sei anni di storia oggi non c’è bisogno di sponsorizzare 
le nostre singole aziende, ma di sponsorizzare il mer-

cato nel suo complesso. Poi ciascuno di noi lavorerà per 
prendersi la sua fetta».
Volpe (Renesola): «Il nostro mercato non è in grado di 
reggere una strategia del genere».
Loro (VP Solar): «Se non abbiamo fatto un intervento di 
questo tipo quando ce lo potevamo permettere, difficile 
che ci si riesca oggi…».
Vicentini (Tonello Energie): «Forse allora stavamo tutti 
troppo bene e non ne avevamo bisogno».
Loro (VP Solar): «Io credo che il grande errore che il no-
stro settore ha commesso è stato quello di non puntare 
su un’associazione forte. Solo una rappresentanza forte 

avrebbe potuto coordinare 
la comunicazione». 
Natalizia (SMA Italia): 
«Beh… in realtà in passato 
come Gifi avevamo fatto 
degli investimenti in co-
municazione. Diciamo in-
nanzitutto che i costi per 
fare qualcosa di importan-
te in TV sono davvero proi-
bitivi: si parlava di decine 
di milioni di euro per ave-
re visibilità su una fascia 
oraria interessante. Noi 
abbiamo anche battuto al-
tre strade, ma nonostante 
molte promesse e molte 
rassicurazioni abbiamo 
sempre trovato un muro. 
La verità è che quando si 
parlava di fotovoltaico, su 
qualunque rete trovavamo 
una resistenza. Siamo riu-
sciti ad uscire solo su “Le 
Iene” e “Striscia la notizia” 
ma come risposta a degli 
scandali».
Volpe (Renesola): «Io non 
sono convinto che i pro-
blemi siano sempre finan-
ziari. 
Credo che molte volte la 

resistenza sia soprattutto mentale, perché comunque i 
soldi si continuano a spendere nonostante la crisi».
Graziosi (Sunedison): «Io credo che sul residenziale il gap 
più grande sia la mancanza di informazione. 
Ciascuno di noi ne fa esperienza: molte volte ci accorgia-
mo che dando le informazioni giuste, è facile convince-
re una persona a fare un investimento in energia solare. 
Tanti imprenditori sono al 100% del loro tempo occupati 
ad affrontare le difficoltà del loro lavoro. Sono talmente 
concentrati che non gli arrivano altri input. Ma del resto 
capita anche a ciascuno di noi di non avere tempo per 
considerare altre cose che non riguardino il nostro lavoro. 
Quello che stiamo cercando di fare è dire: “Fermati un 
attimo. 
Ti sto offrendo un’opportunità. Dammi un’ora del tuo 
tempo. Se la otteniamo, poi dobbiamo essere bravi a 
convincerlo».

ermanno Pizzini (Waris):  
«le iniziative commerciali 
e promozionali sono utili 

per cogliere le opportunità 
che il mercato offre. ma 
ci sono deli blocchi che 

stanno altrove. Perché la 
crescita del fotovoltaico 

continua a essere frenata? 
c’è il problema delle 

banche. tutta l’azione 
per convincere un 

potenziale cliente, che non 
richiederebbe nemmeno 

grandi sforzi perché la 
convenienza è evidente, 

trova un blocco a livello di 
sistema del credito»

http://www.coenergia.com
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SEU: LE PROSPETTIVEIN ITALIA PER 
I PROSSIMI ANNI

Diciamo le cose come stanno: il 2014 ha tradito ogni aspettativa di ripartenza del fotovoltaico in Italia. Solo 
un anno fa erano in molti a pensare che il 2013 avesse 
toccato la punta più bassa della parabola del mercato, 
e che nei mesi successivi sarebbe arrivata una ripresa. 
Forse avevamo confuso le analisi con le speranze. O forse ci eravamo affi  dati con troppa fi ducia ai forecast 
che indicavano per la Penisola un ritorno alla crescita 
nonostante la fi ne degli incentivi. Il mercato invece ha 
emesso un’altra sentenza. Oggi ci troviamo a chiudere 
l’anno con volumi prossimi ai 400 MW e con una contrazione spaventosa dei segmenti relativi a impianti 
con taglia superiore a 200 kWp.E per il futuro? Vi proponiamo quattro considerazioni.
Primo. Il mercato resterà ancora diffi  cile a causa di tanti 
fattori che possiamo sintetizzare in due punti. Nella testa 
del grande pubblico la convenienza del fotovoltaico continua a essere legata al modello degli incentivi e sino 
a che non si scardinerà questo pensiero (e c’è l’evidenza 
dei numeri per riuscire a farlo) saremo sempre alle prese 
con persone che guardano al solare come a un treno ormai passato. Per gli impianti più grandi si sente il peso 
della crisi economica che blocca gli investimenti delle 
aziende; la diffi  denza delle banche fa il resto. Secondo. In questa fase fi nale dell’anno il sentiment del mercato, però, è positivo. Se consideriamo la merce 

venduta e ordinata tra ottobre e novembre, molte aziende del settore sono pronte a scommettere su un’impennata nel trimestre fi nale dell’anno. Questo è 
importante. I dati di Gaudi riferiscono per l’ottobre del 
2014 un installato di soli 13 MW: non dimentichiamoci 
che si tratta di dati che fanno riferimento alla data di allaccio e quindi temporalmente non allineabili. Ragionare su ordinato e venduto è un’altra cosa.Terzo. Le recenti delibere dell’Aeeg hanno fi nalmente 

sbloccato SEU e storage. Si apre un mercato potenziale 
enorme. Sappiamo bene quante speranze siano riposte 
su queste due aree e quale sia l’attesa da parte del mercato. Anche questo è un dato di fatto: una base solida su cui rilanciare la proposta del mercato ai potenziali clienti, sia privati sia aziende. Ultimo punto. Per cogliere appieno le opportunità di un piccolo ritorno di fi amma, come quello registrato nell’ultimo trimestre dell’anno, ma soprattutto per sfruttare al meglio le occasioni di business che si potranno creare con SEU e storage occorre credere in questo mercato, prepararsi, mettere in discussione vecchi modelli di business, tornare con determinazione a costruire proposte commerciali innovative e persuasive. Oggi il fotovoltaico aumenta ancora di più la sua convenienza, bisogna trovare modalità effi  caci per far arrivare questo messaggio alla clientela (ne parliamo anche nella tavola rotonda di cui riferiamo 

all’interno della rivista). Senza clienti non c’è lavoro. Da 
qui non si scappa.
E per quest’anno chiudiamo così.Un carissimo augurio di Buon Natale a tutti voi.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.itTwitter: @dbartesaghi

4 considerazioni di fine anno
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STORAGE: FINALMENTE LA DELIBERA
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CASE HISTORY:
OBIETTIVO GRID PARITYPER DUE PMI

Dopo una lunghissima attesa, è stato pubblicato il documento dell’Aeeg che regola l’utilizzo dei sistemi di 
accumulo. Ecco i passaggi più importanti del testo che 
ha già raccolto il favore di molti operatori della fi liera. 

SPECIALE PAG. 14

TAVOLA ROTONDA: “RILANCIARE LA DOMANDA”

Quali sono gli strumenti e i canali più effi  caci per far arrivare al grande pubblico un messaggio sulla convenienza del fotovoltaico? Ne abbiamo discusso con sette esponenti del mercato: Tommaso Lascaro, di Punto Fotovoltaico – CDNE, Gaetano Volpe di Renesola, Valerio Natalizia di SMA Italia, Sergio Graziosi di Sunedison, Alberto Vicentini di Tonello Energie, Stefano Lorodi VP Solar ed Ermanno Pizzini di Waris.

LA QUALITÀ PREMIAIntervista a Davide Ponzi,Solar Business Manager Italia di LG Electronics

SU QUESTO NUMERO 
LA SEZIONE

A PAG.34

MERCATO PAG. 22

MODULI: UN FUTURO AD ALTA EFFICIENZA

I prodotti più innovativi e performanti oggi occupano 
una nicchia di mercato, ma sono destinati a prendere 
un ruolo sempre più importante nel mercato del fotovoltaico: merito dei tanti vantaggi che ne derivano in termini di produzione di energia e risparmio sui costi di installazione

ACCENDETE LA NUOVA ERA DEL CALORE

CALDAIA A CONDENSAZIONE GENUS PREMIUM EVO

ALTA EFFICIENZA, RISPARMIO ENERGETICO

ACCENDETE LA NUOVA ERA DEL CALORE

CALDAIA A CONDENSAZIONE GENUS PREMIUM EVO

ALTA EFFICIENZA, RISPARMIO ENERGETICO

IL 2014 SI AVVIA ALLA FINE. È STATO 

UN ANNO INTENSO E DIFFICILE. 

MA LO ABBIAMO TRASCORSO CON TANTI 

COMPAGNI DI VIAGGIO CHE HANNO RESO 

BELLA ED AFFASCINANTE QUESTA 

TRAVERSATA. RINGRAZIAMOI LETTORI, 

CHE CI SEGUONO CON FEDELTÀ. 

UN RINGRAZIAMENTO PARTICOLARE 

VA A CHI HA SCELTO SOLAREB2B PER I SUOI 

INVESTIMENTI IN COMUNICAZIONE 

CONTRIBUENDO A FARE ANCORA PIÙ 

GRANDE ED AUTOREVOLE QUESTA RIVISTA. 

E C’È ANCORA TANTA STRADA DA FARE 

INSIEME...

GRAZIE!

READY FOR YOUR CHALLENGES

Minimo spazio, 
massimo 
rendimento:
ecco i nuovi inverter 
solari Ingeteam
Ingeteam applica il concetto i+i, ad ogni progetto intrapreso: 
Innovazione per trovare sempre la soluzione ottimale + Impegno per 
fornire il miglior servizio.

Gli inverter Ingeteam della serie INGECON SUN Play, con tecnologia 
Plug&Play, sono stati progettati per ottenere massime prestazioni nel 
minimo spazio.

Gli inverter fotovoltaici monofase, INGECON SUN 1Play, disponibili 
in versione TL senza trasformatore e HF con trasformatore ad alta 
frequenza, sono disponibili in versione doppio MPPT per garantire la 
ricerca del massimo punto di potenza. Gli inverter fotovoltaici trifase, 
INGECON SUN 3Play, dotati di sistema ad inseguimento con doppio 
MPPT raggiungono un livello di massima efficienza pari al 98,5%.  

  La formula della nuova energia 

www.ingeteam.it

italia.energy@ingeteam.com

Visitaci a:
Jeddah SAUDI ARABI SMART GRID
Abu Dhabi WORLD FUTURE ENERGY
Tokyo PV EXPO 
Istanbul SOLAREX

14-17 Dicembre
19-22 Gennaio
25-27 Febbraio

09-11 Aprile

Ideale in abbinamento ad impianti fotovoltaici
TALIA GREEN HYBRID

uNA scELTA vANTAGGIosA 
soTTo oGNI puNTo DI vIsTA

Facile da installare, senza l’intervento 

sul circuito di refrigerazione

Facile da assistere, con i componenti 
anteriori accessibili che agevolano la 
manutenzione

Facile da proporre, grazie alla sua 
tecnologia evoluta che garantisce il 
massimo rendimento energetico con il 
minimo consumo

Il sistema più efficiente 
composto da una caldaia 
a condensazione più una 
pompa di calore

*C
os

to
 d

el
la

 c
hi

am
at

a 
da

 te
le

fo
no

 fi
ss

o 
re

te
 T

el
ec

om
: 0

,1
44

 E
ur

o 
al

 m
in

ut
o 

in
 fa

sc
ia

 o
ra

ria
 in

te
ra

 e
 0

,0
56

 E
ur

o 
al

 m
in

ut
o 

in
 fa

sc
ia

 o
ra

ria
 ri

do
tt

a
 (I

va
 in

cl
us

a)
.  

Pe
r c

hi
am

at
e 

or
ig

in
at

e 
da

 a
ltr

o 
op

er
at

or
e 

i p
re

zz
i s

on
o 

fo
rn

iti
 d

al
l’o

pe
ra

to
re

 u
til

iz
za

to
.

Da 100 anni energia supporto e soluzioni 
tecnologiche per tutti i professionisti

www.chaffoteaux.it

Per maggiori informazioni sugli incentivi statali contattare: (tasto 3)

Il principale vantaggio 
di Solar Retrofit è l’efficienza

 Inclinazione ottimale

 Riflettore di luce

 Ventilazione posteriore

info@solar-retrofit.ch  |  www.solar-retrofit.ch   |  Locarno (CH)  

Valorizzazione immobile Gruppo Multi sede di  Locarno - Svizzera

Sistema di montaggio per Pareti Fotovoltaiche  |  Green Building  |  Riqualificazione energetica degli edifici

w w w. s u n e r g s o l a r. c o m

SMART MODULE

Maggiore sicurezza con PV-Safe** Monitoraggio di ogni singolo 
modulo da remoto **SEZIONAMENTO ELETTRICO DI EMERGENZA AD OGNI MODULO

Ricerca del punto di massima 
potenza su ogni modulo

SUNERG PRESENTA...

+++++25%25%25%25%25%*****
 efficienza

DISPONIBILE IN MONOCRISTALLINO E POLICRISTALLINO DA 60 CELLE*IN CASO DI OMBREGGIAMENTO PARZIALE DEL CAMPO FOTOVOLTAICO

P ro d u z i o n e  M a d e  i n  I t a l y  d a l  1 9 7 8

SUNERG PRESENTA...

SMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULE
     il primo modulo con ottimizzatore TIGO integrato

www.solarmax.com

Quando il gioco
        si fa duro…

■ Il destro: 98% di ef� cienza, ampio range di 
tensione d’ingresso 

■ Il sinistro: � no a 4 canali MPPT indipendenti 
con 99% di precisione

■ Il gancio: data logger integrato, connessione 
“plug&play” alla rete locale, monitoraggio MaxView 
gratuito

■ La combinazione: protezioni e sezionatore 
DC integrati

■ Il peso piuma: facile da installare a parete, 
peso 70kg, classe di protezione IP 65 

■ Il colpo da knockout: potenza di uscita 
30 e 32 kW, la massima disponibile sul mercato 
per questa classe di inverter

Knockout 
performance 

More than 
20 years Swiss Quality 
and Experience

La produttività del tuo impianto e la sua durata possono venire
drasticamente ridotti (anche del 70%) a causa del PID. 

L’inverter fotovoltaico Omron KP100L è la più semplice soluzione
• senza trasformatore
• senza hardware aggiuntivo
• grazie allo speciale circuito ZCC in grado di mettere a terra il polo negativo

Proteggi e allunga la vita del tuo impianto con il KP100L!

dal Potential Induced Degradation.

azie allo speciale circuito ZCC in grado di mettere a terra il polo negativo

Proteggi e rigenera il tuo impianto

info@industrial.omron.it

Scarica il “white paper” da industrial.omron.it/pid_prevention

High_IT_PID ADVERT_297_125.pdf   1 10/30/2013   11:12:07 AM

   

S LEN
PROFESSIONAL

                   la scelta 
                         di oggi      
                 per un futuro 
                      migliore

SOLUZIONI 
ENERGETICHE 
PROFESSIONALI

impianti solari TERMICI
impianti solari FOTOVOLTAICI

MADE IN ITALY
soluzioni ALL INCLUSIVE

www.solen-pro.it

www.i-em.eu
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»

REController 
è la soluzione ideale 
per gli operatori O&M:

Diagnostica avanzata

Analisi della performance evoluta

Utilizzo dei principali indici di prestazione (KPI)

Confronto tra produzione misurata ed attesa

Unica interfaccia per impianti di diversa tipologia

Integrazione con sistemi di terze parti

Hardware dedicato per impianti di piccola taglia

Via Lampredi 45, 57121 Livorno (LI)
Tel. 0586 505016 - Fax. 0586 502770

info@i-em.eu

REController
Renewable Energy Management

Ottimizza le prestazioni
dei tuoi impianti
con i nostri strumenti 
di monitoraggio intelligente
e diagnostica avanzata

Entra nel più importante 
gruppo a livello nazionale:

apri una filiale  
Casa Delle Nuove Energie

70 FILIALI  
IN TUTTA ITALIA

www.lacasadellenuoveenergie.it

Per informazioni:
info@cdne.it            800 984 587

UNA GRANDE REALTà 
SI PRENDE CURA ANChE DELLE 

COSE PIù PICCOLE

SERVIZIO MANUTENZIONE 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI

RICAVI CERTI CON COSTI CERTI

ENERRAY SPA - SEDE LEGALE
VIA DEGLI AGRESTI, 6 - 40123 BOLOGNA, ITALIA 

NOTE LEGALI ENERRAY SPA - SEDE OPERATIVA
VIA J.F.KENNEDY, 10 - 40069 ZOLA PREDOSA (BO), ITALIA

INFO@ENERRAY.COM  
MANUTENZIONE@ENERRAY.COM

www.ENERRAY.COM

• Alta efficienza di conversione basata sulle 
tecnologie fotovoltaiche leader innovative
• Alta affidabilità con garantito 0 ~ + 4,99 Wp 
tolleranza di potenza
• Resistenti ad alta pressione del vento 
e del carico della neve (5400 Pa superato prova di carico 
meccanico) ed a variazioni di temperatura estrema
• Resa ottimale per decenni, con ottima risposta 
anche da scarsa illuminazione

Waaree Energies Ltd. è stata recentemente 
classificata al primo posto tra i produttori 
di moduli fotovoltaici per capacità produttiva.
Con l’attuale linea di produzione da 250 MW situata a 
Surat , nello stato del Gujarat, che nel corso 
del 2015 sarà ampliata a 500MW, Waaree sta 
consolidando sempre più la propria posizione a livello 
internazionale. Un successo ottenuto negli anni 
grazie alla serietà e competitività dell’azienda, che ha 
sin dall’inizio utilizzato l’eccellenza delle materie prime, 
rinunciando alla rincorsa del prezzo più basso 
a discapito della qualità. Oltre alla produzione di moduli 
fotovoltaici, Waaree ha sin dalle origini svolto anche 
l’attività di EPC per il domestic market e oggi la grande 
esperienza acquisita negli anni le consente di 
realizzare impianti in tutto il mondo. Sono stati recente-
mente acquisiti contratti in qualità di EPC, oltre al 
mercato indiano anche in Giappone, Stati Uniti, 
e Paesi Arabi. La produzione Waaree ha ottenuto 
certificazioni valide in oltre 68 paesi di tutto il mondo.

Waaree Energies Limited,
Italy office: +39 02 98295541

Italy mobile: +39 335 788 98 54

N.1

Policristallino, 
  monocristallino... 
      o colorato?

Head Office
602, Western Edge-I, Off. Western 

Express Highway,
Borivali (East ), Mumbai 400066,

Maharashtra,  India
Board line : +91-22-66444444

Website: www.waaree.com
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Solo un’attività di manutenzione costante garantisce 
nel tempo le prestazioni del tuo impianto fotovoltaico, 
migliorando la sua efficienza produttiva fino al 30%.

www.genecogroup.it

Presente a 
SMART ENERGY Verona               
Pad. 4 - Stand C4.5  

Via Liguria 24 - 37060 Lugagnano di Sona (VR)
Tel. 045 6084022      commerciale@eurobetaitalia.info

EB Eurobeta  srl
• Sistemi di accumulo per fotovoltaico
• Inverter F.V. 
• Batterie al litio
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SEU: LE PROSPETTIVEIN ITALIA PER 
I PROSSIMI ANNI

Diciamo le cose come stanno: il 2014 ha tradito ogni aspettativa di ripartenza del fotovoltaico in Italia. Solo 
un anno fa erano in molti a pensare che il 2013 avesse 
toccato la punta più bassa della parabola del mercato, 
e che nei mesi successivi sarebbe arrivata una ripresa. 
Forse avevamo confuso le analisi con le speranze. O forse ci eravamo affi  dati con troppa fi ducia ai forecast 
che indicavano per la Penisola un ritorno alla crescita 
nonostante la fi ne degli incentivi. Il mercato invece ha 
emesso un’altra sentenza. Oggi ci troviamo a chiudere 
l’anno con volumi prossimi ai 400 MW e con una contrazione spaventosa dei segmenti relativi a impianti 
con taglia superiore a 200 kWp.E per il futuro? Vi proponiamo quattro considerazioni.
Primo. Il mercato resterà ancora diffi  cile a causa di tanti 
fattori che possiamo sintetizzare in due punti. Nella testa 
del grande pubblico la convenienza del fotovoltaico continua a essere legata al modello degli incentivi e sino 
a che non si scardinerà questo pensiero (e c’è l’evidenza 
dei numeri per riuscire a farlo) saremo sempre alle prese 
con persone che guardano al solare come a un treno ormai passato. Per gli impianti più grandi si sente il peso 
della crisi economica che blocca gli investimenti delle 
aziende; la diffi  denza delle banche fa il resto. Secondo. In questa fase fi nale dell’anno il sentiment del mercato, però, è positivo. Se consideriamo la merce 

venduta e ordinata tra ottobre e novembre, molte aziende del settore sono pronte a scommettere su un’impennata nel trimestre fi nale dell’anno. Questo è 
importante. I dati di Gaudi riferiscono per l’ottobre del 
2014 un installato di soli 13 MW: non dimentichiamoci 
che si tratta di dati che fanno riferimento alla data di allaccio e quindi temporalmente non allineabili. Ragionare su ordinato e venduto è un’altra cosa.Terzo. Le recenti delibere dell’Aeeg hanno fi nalmente 

sbloccato SEU e storage. Si apre un mercato potenziale 
enorme. Sappiamo bene quante speranze siano riposte 
su queste due aree e quale sia l’attesa da parte del mercato. Anche questo è un dato di fatto: una base solida su cui rilanciare la proposta del mercato ai potenziali clienti, sia privati sia aziende. Ultimo punto. Per cogliere appieno le opportunità di un piccolo ritorno di fi amma, come quello registrato nell’ultimo trimestre dell’anno, ma soprattutto per sfruttare al meglio le occasioni di business che si potranno creare con SEU e storage occorre credere in questo mercato, prepararsi, mettere in discussione vecchi modelli di business, tornare con determinazione a costruire proposte commerciali innovative e persuasive. Oggi il fotovoltaico aumenta ancora di più la sua convenienza, bisogna trovare modalità effi  caci per far arrivare questo messaggio alla clientela (ne parliamo anche nella tavola rotonda di cui riferiamo 

all’interno della rivista). Senza clienti non c’è lavoro. Da 
qui non si scappa.
E per quest’anno chiudiamo così.Un carissimo augurio di Buon Natale a tutti voi.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.itTwitter: @dbartesaghi

4 considerazioni di fine anno

EDITORIALE

Re
da

zi
on

e:
 V

ia
 D

on
 M

ila
ni

 1
 - 

20
83

3 
G

iu
ss

an
o 

(M
B)

 - 
Te

l: 
03

62
/3

32
16

0 
- F

ax
 0

36
2/

28
25

32
 - 

in
fo

@
so

la
re

b2
b.

it
 - 

w
w

w
. s

ol
ar

eb
us

in
es

s.
it

 - 
St

am
pa

: I
ng

ra
ph

 - 
Se

re
gn

o 
(M

i) 
- R

eg
is

tr
az

io
ne

 a
l T

ri
bu

na
le

 d
i M

ila
no

 n
. 1

95
 d

el
 2

 a
pr

ile
 2

01
0.

 

Po
st

e 
It

al
ia

ne
 S

pA
 - 

Sp
ed

iz
.  i

n 
Ab

b.
 P

os
ta

le
 D

.L
. 3

53
/2

00
3 

(C
on

v.
 in

 L
eg

ge
 2

7/
02

/2
00

4 
n°

46
)  A

rt
.1

 C
om

m
a 

1 
D

.C
.B

. M
ila

no
. I

n 
ca

so
 d

i m
an

ca
to

 re
ca

pi
to

 in
vi

ar
e 

al
l’u

ffi  
ci

o 
po

st
al

e 
di

 R
os

er
io

 p
er

 la
 re

st
it

uz
io

ne
 a

l m
it

te
nt

e 
ch

e 
si

 im
pe

gn
a 

a 
pa

ga
re

 la
 ta

ri
ff 

a.

ATTUALITÀ PAG. 28

STORAGE: FINALMENTE LA DELIBERA

PAG

32
CASE HISTORY:
OBIETTIVO GRID PARITYPER DUE PMI

Dopo una lunghissima attesa, è stato pubblicato il documento dell’Aeeg che regola l’utilizzo dei sistemi di 
accumulo. Ecco i passaggi più importanti del testo che 
ha già raccolto il favore di molti operatori della fi liera. 

SPECIALE PAG. 14

TAVOLA ROTONDA: “RILANCIARE LA DOMANDA”

Quali sono gli strumenti e i canali più effi  caci per far arrivare al grande pubblico un messaggio sulla convenienza del fotovoltaico? Ne abbiamo discusso con sette esponenti del mercato: Tommaso Lascaro, di Punto Fotovoltaico – CDNE, Gaetano Volpe di Renesola, Valerio Natalizia di SMA Italia, Sergio Graziosi di Sunedison, Alberto Vicentini di Tonello Energie, Stefano Lorodi VP Solar ed Ermanno Pizzini di Waris.

LA QUALITÀ PREMIAIntervista a Davide Ponzi,Solar Business Manager Italia di LG Electronics

SU QUESTO NUMERO 
LA SEZIONE

A PAG.34

MERCATO PAG. 22

MODULI: UN FUTURO AD ALTA EFFICIENZA

I prodotti più innovativi e performanti oggi occupano 
una nicchia di mercato, ma sono destinati a prendere 
un ruolo sempre più importante nel mercato del fotovoltaico: merito dei tanti vantaggi che ne derivano in termini di produzione di energia e risparmio sui costi di installazione

ACCENDETE LA NUOVA ERA DEL CALORE

CALDAIA A CONDENSAZIONE GENUS PREMIUM EVO

ALTA EFFICIENZA, RISPARMIO ENERGETICO

ACCENDETE LA NUOVA ERA DEL CALORE

CALDAIA A CONDENSAZIONE GENUS PREMIUM EVO

ALTA EFFICIENZA, RISPARMIO ENERGETICO

IL 2014 SI AVVIA ALLA FINE. È STATO 

UN ANNO INTENSO E DIFFICILE. 

MA LO ABBIAMO TRASCORSO CON TANTI 

COMPAGNI DI VIAGGIO CHE HANNO RESO 

BELLA ED AFFASCINANTE QUESTA 

TRAVERSATA. RINGRAZIAMOI LETTORI, 

CHE CI SEGUONO CON FEDELTÀ. 

UN RINGRAZIAMENTO PARTICOLARE 

VA A CHI HA SCELTO SOLAREB2B PER I SUOI 

INVESTIMENTI IN COMUNICAZIONE 

CONTRIBUENDO A FARE ANCORA PIÙ 

GRANDE ED AUTOREVOLE QUESTA RIVISTA. 

E C’È ANCORA TANTA STRADA DA FARE 

INSIEME...

GRAZIE!

READY FOR YOUR CHALLENGES

Minimo spazio, 
massimo 
rendimento:
ecco i nuovi inverter 
solari Ingeteam
Ingeteam applica il concetto i+i, ad ogni progetto intrapreso: 
Innovazione per trovare sempre la soluzione ottimale + Impegno per 
fornire il miglior servizio.

Gli inverter Ingeteam della serie INGECON SUN Play, con tecnologia 
Plug&Play, sono stati progettati per ottenere massime prestazioni nel 
minimo spazio.

Gli inverter fotovoltaici monofase, INGECON SUN 1Play, disponibili 
in versione TL senza trasformatore e HF con trasformatore ad alta 
frequenza, sono disponibili in versione doppio MPPT per garantire la 
ricerca del massimo punto di potenza. Gli inverter fotovoltaici trifase, 
INGECON SUN 3Play, dotati di sistema ad inseguimento con doppio 
MPPT raggiungono un livello di massima efficienza pari al 98,5%.  

  La formula della nuova energia 

www.ingeteam.it

italia.energy@ingeteam.com

Visitaci a:
Jeddah SAUDI ARABI SMART GRID
Abu Dhabi WORLD FUTURE ENERGY
Tokyo PV EXPO 
Istanbul SOLAREX

14-17 Dicembre
19-22 Gennaio
25-27 Febbraio

09-11 Aprile

Ideale in abbinamento ad impianti fotovoltaici
TALIA GREEN HYBRID

uNA scELTA vANTAGGIosA 
soTTo oGNI puNTo DI vIsTA

Facile da installare, senza l’intervento 

sul circuito di refrigerazione

Facile da assistere, con i componenti 
anteriori accessibili che agevolano la 
manutenzione

Facile da proporre, grazie alla sua 
tecnologia evoluta che garantisce il 
massimo rendimento energetico con il 
minimo consumo

Il sistema più efficiente 
composto da una caldaia 
a condensazione più una 
pompa di calore
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Da 100 anni energia supporto e soluzioni 
tecnologiche per tutti i professionisti

www.chaffoteaux.it

Per maggiori informazioni sugli incentivi statali contattare: (tasto 3)

Il principale vantaggio 
di Solar Retrofit è l’efficienza

 Inclinazione ottimale

 Riflettore di luce

 Ventilazione posteriore

info@solar-retrofit.ch  |  www.solar-retrofit.ch   |  Locarno (CH)  

Valorizzazione immobile Gruppo Multi sede di  Locarno - Svizzera

Sistema di montaggio per Pareti Fotovoltaiche  |  Green Building  |  Riqualificazione energetica degli edifici

w w w. s u n e r g s o l a r. c o m

SMART MODULE

Maggiore sicurezza con PV-Safe** Monitoraggio di ogni singolo 
modulo da remoto **SEZIONAMENTO ELETTRICO DI EMERGENZA AD OGNI MODULO

Ricerca del punto di massima 
potenza su ogni modulo

SUNERG PRESENTA...

+++++25%25%25%25%25%*****
 efficienza

DISPONIBILE IN MONOCRISTALLINO E POLICRISTALLINO DA 60 CELLE*IN CASO DI OMBREGGIAMENTO PARZIALE DEL CAMPO FOTOVOLTAICO

P ro d u z i o n e  M a d e  i n  I t a l y  d a l  1 9 7 8

SUNERG PRESENTA...

SMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULE
     il primo modulo con ottimizzatore TIGO integrato

www.solarmax.com

Quando il gioco
        si fa duro…

■ Il destro: 98% di ef� cienza, ampio range di 
tensione d’ingresso 

■ Il sinistro: � no a 4 canali MPPT indipendenti 
con 99% di precisione

■ Il gancio: data logger integrato, connessione 
“plug&play” alla rete locale, monitoraggio MaxView 
gratuito

■ La combinazione: protezioni e sezionatore 
DC integrati

■ Il peso piuma: facile da installare a parete, 
peso 70kg, classe di protezione IP 65 

■ Il colpo da knockout: potenza di uscita 
30 e 32 kW, la massima disponibile sul mercato 
per questa classe di inverter

Knockout 
performance 

More than 
20 years Swiss Quality 
and Experience

La produttività del tuo impianto e la sua durata possono venire
drasticamente ridotti (anche del 70%) a causa del PID. 

L’inverter fotovoltaico Omron KP100L è la più semplice soluzione
• senza trasformatore
• senza hardware aggiuntivo
• grazie allo speciale circuito ZCC in grado di mettere a terra il polo negativo

Proteggi e allunga la vita del tuo impianto con il KP100L!

dal Potential Induced Degradation.

azie allo speciale circuito ZCC in grado di mettere a terra il polo negativo

Proteggi e rigenera il tuo impianto

info@industrial.omron.it

Scarica il “white paper” da industrial.omron.it/pid_prevention

High_IT_PID ADVERT_297_125.pdf   1 10/30/2013   11:12:07 AM

   

S LEN
PROFESSIONAL

                   la scelta 
                         di oggi      
                 per un futuro 
                      migliore

SOLUZIONI 
ENERGETICHE 
PROFESSIONALI

impianti solari TERMICI
impianti solari FOTOVOLTAICI

MADE IN ITALY
soluzioni ALL INCLUSIVE

www.solen-pro.it

www.i-em.eu

 

»

»

»

»

»

»

»

REController 
è la soluzione ideale 
per gli operatori O&M:

Diagnostica avanzata

Analisi della performance evoluta

Utilizzo dei principali indici di prestazione (KPI)

Confronto tra produzione misurata ed attesa

Unica interfaccia per impianti di diversa tipologia

Integrazione con sistemi di terze parti

Hardware dedicato per impianti di piccola taglia

Via Lampredi 45, 57121 Livorno (LI)
Tel. 0586 505016 - Fax. 0586 502770

info@i-em.eu

REController
Renewable Energy Management

Ottimizza le prestazioni
dei tuoi impianti
con i nostri strumenti 
di monitoraggio intelligente
e diagnostica avanzata

Entra nel più importante 
gruppo a livello nazionale:

apri una filiale  
Casa Delle Nuove Energie

70 FILIALI  
IN TUTTA ITALIA

www.lacasadellenuoveenergie.it

Per informazioni:
info@cdne.it            800 984 587

UNA GRANDE REALTà 
SI PRENDE CURA ANChE DELLE 

COSE PIù PICCOLE

SERVIZIO MANUTENZIONE 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI

RICAVI CERTI CON COSTI CERTI

ENERRAY SPA - SEDE LEGALE
VIA DEGLI AGRESTI, 6 - 40123 BOLOGNA, ITALIA 

NOTE LEGALI ENERRAY SPA - SEDE OPERATIVA
VIA J.F.KENNEDY, 10 - 40069 ZOLA PREDOSA (BO), ITALIA

INFO@ENERRAY.COM  
MANUTENZIONE@ENERRAY.COM

www.ENERRAY.COM

• Alta efficienza di conversione basata sulle 
tecnologie fotovoltaiche leader innovative
• Alta affidabilità con garantito 0 ~ + 4,99 Wp 
tolleranza di potenza
• Resistenti ad alta pressione del vento 
e del carico della neve (5400 Pa superato prova di carico 
meccanico) ed a variazioni di temperatura estrema
• Resa ottimale per decenni, con ottima risposta 
anche da scarsa illuminazione

Waaree Energies Ltd. è stata recentemente 
classificata al primo posto tra i produttori 
di moduli fotovoltaici per capacità produttiva.
Con l’attuale linea di produzione da 250 MW situata a 
Surat , nello stato del Gujarat, che nel corso 
del 2015 sarà ampliata a 500MW, Waaree sta 
consolidando sempre più la propria posizione a livello 
internazionale. Un successo ottenuto negli anni 
grazie alla serietà e competitività dell’azienda, che ha 
sin dall’inizio utilizzato l’eccellenza delle materie prime, 
rinunciando alla rincorsa del prezzo più basso 
a discapito della qualità. Oltre alla produzione di moduli 
fotovoltaici, Waaree ha sin dalle origini svolto anche 
l’attività di EPC per il domestic market e oggi la grande 
esperienza acquisita negli anni le consente di 
realizzare impianti in tutto il mondo. Sono stati recente-
mente acquisiti contratti in qualità di EPC, oltre al 
mercato indiano anche in Giappone, Stati Uniti, 
e Paesi Arabi. La produzione Waaree ha ottenuto 
certificazioni valide in oltre 68 paesi di tutto il mondo.

Waaree Energies Limited,
Italy office: +39 02 98295541

Italy mobile: +39 335 788 98 54

N.1

Policristallino, 
  monocristallino... 
      o colorato?

Head Office
602, Western Edge-I, Off. Western 

Express Highway,
Borivali (East ), Mumbai 400066,

Maharashtra,  India
Board line : +91-22-66444444

Website: www.waaree.com
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Solo un’attività di manutenzione costante garantisce 
nel tempo le prestazioni del tuo impianto fotovoltaico, 
migliorando la sua efficienza produttiva fino al 30%.

www.genecogroup.it

Presente a 
SMART ENERGY Verona               
Pad. 4 - Stand C4.5  

Via Liguria 24 - 37060 Lugagnano di Sona (VR)
Tel. 045 6084022      commerciale@eurobetaitalia.info

EB Eurobeta  srl
• Sistemi di accumulo per fotovoltaico
• Inverter F.V. 
• Batterie al litio
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STORIA E PROFILO

Solar Energy Group S.p.A., con sede a San Daniele del Friuli 
(UD), è leader in Italia nella produzione, vendita ed installazio-
ne di impianti solari fotovoltaici e termici. Conosciuto attraver-
so il marchio proprietario “Super Solar”, il Gruppo si rivolge 
prevalentemente ad un target di utenze residenziali cui offre 
soluzioni per un reale risparmio energetico, di dimensioni con-
tenute, ad alta affidabilità e “chiavi in mano”. La storia di Solar 
Energy Group S.p.A. inizia nel 1982, all’epoca azienda pionie-
ra del solare termico che fin da subito aveva intuito l’enorme 
potenziale delle energie rinnovabili. Già leader di mercato in 
Italia nella vendita di impianti solari termici per la produzione 
di acqua calda sanitaria, dal 2009 l’azienda si concentra anche 
sulla produzione e distribuzione di impianti fotovoltaici di ulti-
ma generazione. 
Nei suoi primi 30 anni di attività, Solar Energy Group S.p.A. ha 
saputo interpretare e dare risposta concreta al crescente biso-
gno di risparmio delle famiglie italiane, scommettere sul futuro 
dell’energia green, investire nel proprio know-how e capitale 

umano, dare vita ad una realtà che continua ad essere in costan-
te crescita: con 80 dipendenti in organico ed oltre 150 consulenti per il risparmio energetico, distribuiti in 18 filiali situate in 
Friuli Venezia Giulia, Veneto, Lombardia, Piemonte, Emilia Romagna, Toscana, Marche, Abruzzo e Lazio, l’azienda realizza 
un fatturato che si attesta intorno ai 17 milioni di euro, con oltre 55.000 impianti installati dalla sua fondazione. 
Grazie all’ampia esperienza maturata nel corso degli anni, Solar Energy Group S.p.A. è in grado di offrire un servizio d’eccel-
lenza completo: dall’analisi di fattibilità alla valutazione tecnico-economica, dalla progettazione e valutazione dei fabbisogni 
energetici alla gestione di tutti gli adempimenti amministrativi e burocratici e al disbrigo delle pratiche necessarie all’otteni-
mento degli incentivi statali fino alla manutenzione e all’assistenza post-vendita. Infine, quando il ciclo di vita dell’impianto 
è destinato a terminare, Solar Energy Group S.p.A. si occupa anche dello smaltimento e rottamazione dello stesso, tramite 
adesione a Consorzio Europeo dedicato. 
Nei prossimi mesi, il piano di sviluppo di Solar Energy Group S.p.A. prevede l’apertura di nuove filiali in Italia e l’ampliamento 
della rete di vendita. È inoltre in programma il progressivo trasferimento delle sedi di filiale all’interno di centri commerciali, 
dove poter offrire alla clientela una più completa consulenza pre-acquisto e un’assistenza in linea con le necessità del singolo.

La sede di Solar Energy Group a San Daniele del Friuli (UD)

Gianni 
Commessatti
Direttore commerciale 
Super Solar

SOLAR EnERgy gROuP In cOnTInuA ESPAnSIOnE:
TRA LOmbARdIA E PIEmOnTE APERTE 7 nuOvE FILIALI

Nell’ultimo anno, la friulana Solar Energy Group è protagonista di un importante processo di sviluppo in Italia. Già forte di una presenza capillare sul territorio 
italiano, l’azienda ha recentemente ampliato la propria rete di vendita al Centro e Nord Ovest. Dopo la nuova apertura in Abruzzo, dal 1° settembre sono già ope-
rative 7 nuove filiali in Lombardia e Piemonte, portando a 18 il numero totale di succursali in Italia. Gianni Commessatti, direttore commerciale di Solar Energy 
Group, commenta così: «Per potenziare il nostro sviluppo, abbiamo scelto queste due Regioni del Nord perchè sono tra le più virtuose d’Italia: posizionate tra 
i primi cinque posti per potenza fotovoltaica installata, Lombardia e Piemonte sapranno rispondere adeguatamente alla nostra forza di espansione». Le nuove 
filiali Solar Energy Group si trovano rispettivamente a Varese, Bergamo, Monza e Pavia, Torino, Cuneo e Asti, province strategiche dove da oggi sarà possibile 
trovare interlocutori qualificati che offrono alle famiglie risposte concrete e soluzioni efficaci per un reale risparmio energetico, garantito “Super Solar”. 
«La nostra grande peculiarità è offrire un prodotto ed un servizio “chiavi in mano”. Infatti, seguiamo attentamente il cliente in ogni fase, a partire dalle analisi di 
fattibilità e realizzazione del progetto fino alla compilazione e l’invio della documentazione richiesta per l’utilizzo degli incentivi», continua Commessatti. «Grazie 
a queste nuove filiali, la nostra presenza sul territorio italiano è sempre più capillare a beneficio delle famiglie, nostro principale target, che trovano in noi un 
servizio di consulenza efficiente, dal produttore al consumatore, senza l’intervento di alcun intermediario».
Il sistema di organizzazione commerciale Solar Energy Group prevede 7 consulenti per il risparmio energetico ed un Capofiliale per ogni sede, a questo scopo 
l’azienda comunica la ricerca di nuovi consulenti/collaboratori nelle filiali appena innaugurate. 
Per maggiori informazioni numero verde 800 969126 – selezione@supersolar.it.

Richiedi subito una consulenza personalizzata!
proget tazione@SMA-I tal ia.com

per i tuoi progetti fotovoltaici
S O L U Z I O N I
La migliore tecnologia SMA pensata per
impianti con potenza da 15 kW in su.

SMA PRESENTA
L E  N U O V E

www.SMA-Italia.com

Le soluzioni SMA pensate per progetti fotovoltaici di
tipo commerciale si adattano perfettamente a impianti
con potenza da 15 kW in su. 
Grazie al dimensionamento studiato per sfruttare al
massimo le capacità dei moduli e ai bassi costi di
installazione, gli inverter SMA sono quindi ideali per
questa tipologia di progetti. 
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MICO
FIERA MILANO
CONGRESSI
8  10 APRILE 2015

more than just an expo!

•  nel cuore di Milano la location ideale per un evento tagliato su misura

•  soluzioni espositive personalizzabili e versatili

•  comunicazione integrata in fi era e 365 giorni su web e stampa di settore

•  convegni, meeting e convention aziendali, eventi esclusivi:
 una vasta gamma di opportunità per ogni esigenza e budget

solarexpo.com

NUOVA LOCATION + NUOVI FORMAT E STRUMENTI = NUOVE OPPORTUNITÀ.

INTERNATIONAL EXHIBITION AND CONFERENCE
renewable power  | grid technologies | e-mobility  | efficiency

organizzato da / organised by

MCE è il luogo di incontro ideale dell’intera fi liera produttiva e distributiva delle soluzioni per il comfort abitativo.
A disposizione di un pubblico diversifi cato e altamente specializzato proveniente da tutto il mondo, la vetrina
di eccellenza di tutte le tecnologie più innovative nei settori dell’idrotermosanitario, dei sistemi di climatizzazione
e delle energie rinnovabili. L’evento mondiale in cui convergono business e aggiornamento professionale, innovazione 
e sviluppo, nuove relazioni e opportunità di crescita.

MCE        
2014

GLOBAL COMFORT  TECHNOLOGY

39^ Mostra Convegno Expocomfort
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ACQUA . WATER ENERGIA . ENERGYCALDO . HEATING FREDDO . COOLING

in collaborazione con / in cooperation with

www.mcexpocomfort.it

Il Kit easy è la soluzione di montaggio semplice e rapida per gli in-
stallatori, poiché è standardizzata in quattro dimensioni di impianto e 
disponibile in tre varianti di moduli. Anche l’assemblaggio è semplice: 
tutti i componenti vengono consegnati in cantiere su un pallet, imbal-
lati in modo intelligente. Così ha subito a portata di mano ciò di cui ha 
bisogno in quel momento.

Maggiore produttività, maggiore risparmio di tempo e denaro – tutte 
le informazioni sul Kit easy e sugli altri Valori Reali SolarWorld sono 
disponibili su: 

 WWW.SOLARWORLD-ITALIA.COM 

VALORI  
REALI
  TANTI VANTAGGI IN UNO

QUALITÀ SOLARWORLD –  
VALORI REALI CHE RIPAGANO

2014 / 2015

GR

EEN BRAND

Power-One diventa the power of two 

Da oggi Power-One si presenta al mercato come ABB. Questo è molto più di un 
cambio di nome. Uno dei più innovativi produttori di inverter nel mondo beneficerà 
dell’engineering, della struttura globale e della solidità finanziaria di una grande realtà 
presente nella classifica Fortune 500. I benefici per i nostri clienti e per l’intera industria 
solare saranno avvertiti negli anni a venire. Da oggi ABB può vantare una delle più ampie 
offerte sul mercato di inverter fotovoltaici per applicazioni residenziali, commerciali 
e utility. Per maggiori informazioni visita il sito: www.abb.com/solarinverters

Cosa O�riamo:
Rapporto Diretto
Provvigioni ai massimi livelli di mercato con 
importanti obiettivi di guadagno
Supporto di Back O�ce centralizzato
Supporto Tecnico e Progettuale Locale
Soluzioni Finanziarie innovative per i Clienti
Solidità Finanziaria e di Brand
Supporto Pre e Post Vendita

BE  SMART!!!

Diventa un Agente Diretto Upsolar e proponi ai tuoi clienti 
BUSINESS le nostre "Soluzioni Azienda SMART" per 

l'autoproduzione di energia elettrica e l'e�cientamento energetico

Requisiti richiesti:
Esperienza di minimo 1 anno nella vendita di soluzioni di 
E�cientamento energetico per Aziende (Illuminazione, 
Motori, TCS, FV)
Iscrizione ENASARCO come plurimandatario
Conoscenza delle aziende del proprio territorio

Contattaci a:  italy@upsolar.com o al numero 0422/1852222   

www.upsolar.com/it

2011-2013

Inverter fotovoltaici 
con accumulo

VANTAGGI
•	 Ottimizzazione	 dell’autoconsumo	 dell’impianto	 (giorno	 e	 notte	 grazie	 a	 soluzioni	 di		
accumulo)	

•	 Funzionamento	contemporaneo	da	FV,	batteria	e	rete	senza	commutazioni	
•	 Alta	tensione	di	batterie	(150	-260V)	con	massima	efficienza	
•	 Ampia	gamma	di	potenze	(possibilità	di	soluzioni	custom)	
•	 Funzione	UPS	senza	interruzioni	0	ms	
•	 Gestione	degli	spunti	di	corrente	senza	aumentare	la	taglia	del	contatore
•	 Utilizzabile	su	impianti	nuovi	ed	esistenti

Il	nuovo	sistema	
ENERSUN	è	studiato	per	tutte	le	
applicazioni	 domestiche	 e	 industriali	 che	 vogliono	
utilizzare	energia	pulita	in	modo	efficiente	e	rendersi	autonomi	per	
il	proprio	fabbisogno	energetico.	
ENERSUN	è	progettato	per	avere	i	più	alti	rendimenti	nella	gestione	del	gruppo	batte-
rie,	con	vita	attesa	dai	10	ai	20	anni	(a	seconda	della	tecnologia	usata),	che	permette	
di	garantire	continuità	di	alimentazione	ai	propri	carichi	per	24	ore,	mantenendo	la	rete	
tradizionale	come	riserva	di	emergenza.	

Via	Torino,	79	-	10040	Druento	(To)
Tel:	+39	011	7740502

info@enerconv.it			www.enerconv.it
info@dkceurope.eu	www.dkceurope.eu

Nei mesi di dicembre e gennaio, per tutti 
gli installatori, condizioni particolari 

sull’acquisto del primo impianto.

   

   Esente da 
     CEI 0-21

Soluzioni	personalizzate	per	
impianti	nuovi	ed	esistenti	

da	3	a	40	KW

Comunicazione wireless 
per monitoraggio e 

gestione dei consumi

Try and trust

www.jinkosolar.com

Energia in tutte le condizioni

Il tempo in cui ombra, nuvole e orientamento non ottimale 
compromettevano le prestazioni dei moduli sul vostro tetto sono 
ormai un ricordo del passato!
Anche in queste situazioni il nuovo ed innovativo modulo Smart di 
Jinkosolar aumentera’ la produzione di energia elettrica fino al 20% 
in piu’ rispetto al modulo standard e rendera’ ogni tetto il tetto 
perfetto per produrre energia dal sole.
ScegliendoScegliendo i prodotti Jinkosolar otterrete i migliori vantaggi di 
produzione di energia dal sole dando un significativo contributo 
alla salvaguardia dell’ambiente.

L’evoluzione del Mercato:

Smart Module by Jinko 

DISCOVER THE 
WORLD OF INTERSOLAR

Intersolar Europe | Munich

Intersolar North America | San Francisco

Intersolar South America | São Paulo

Intersolar India | Mumbai

Intersolar China | Beijing

Intersolar Summits | Worldwide

Discover the 
world of Intersolar
www.intersolarglobal.com
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MODULI Polycristallini

MODULI Monocristallini
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Qualità svizzera, naturalmente!

SUNAGE S.A. Via Motta, 4 6828 Balerna (CH) e-mail: commerciale@sunage.ch - venditeitalia@sunage.ch web: www.sunage.ch

ANCORA PIÙ VICINI AL MERCATO ITALIANO!

NUOVA SERIE Moduli Polycristallini
SCOPRI LE NUOVE OFFERTE CONTATTACI

 
 
 
 
 
 
 

Qualità svizzera, naturalme

La gamma di moduli BenQ Solar comprende le tecnologie a celle monocristal-
line, po licristalline ed a back contact che offrono opzioni ad alta effi cienza, con 
percentuali di effi cienza di conversione pari al 16-20%, in grado di soddisfare 
differenti requisiti del sistema fotovoltaico. Oltre al modulo a corrente conti-
nua, BenQ Solar offre anche il modulo AC Unison, il suo modulo a corrente 
alternata più avanzato. Le soluzioni BenQ Solar soddisfano effi cacemente 
esigenze diversifi cate nei segmenti domestico, commerciale o delle aziende di 
pubblico servizio. I moduli BenQ Solar sono anche compatibili con le soluzioni 
di installazione Easy Roof e Zep. 

Distr ibutore ufficiale dei prodotti:

2014. 6 IT
2014. 6 IT
2014. 6 IT

info@greensun.it - www.greensun.it
Tel +39 0522 654640 - Fax+39 0522 758406      

www.benqsolar.com

Informatevi per avere da subito un vantaggio:
Tel.: +39 080 89 66 984
E-Mail: solar-frontier-italia@solar-frontier.eu
www.solar-frontier.eu

•   Perfetta combinazione dei 
componenti 

•  Facile e rapido: minori sforzi  
   di progettazione e di acquisto

•  Adatto ad ogni tetto a partire 
   da 15,6 m² di super� cie

•  Adatto a qualsiasi orientamento 
    ed inclinazione del tetto

•  Sistema garantito � no a 10 anni

•  Progetti a misura del cliente per   
      ottimizzare l’autoconsumo

•  Assistenza nel planning ottimizzato 
    dell’ impianto

•  Esperienza nelle realizzazione 
    di impianti su tetto

•  Fornitori a�  dabili per progetti 
   di lunga durata

installazioni commerciali / industrialiinstallazioni residenziali

Potenzia il tuo business
con i PowerSystem
La maggior resa per i vostri clienti, il minor 
sforzo per voi. Facile e rapido: minore impegno 
per la progettazione e per l‘acquisto.

Ottimizzati per il mercato italiano

Informatevi per avere da subito un vantaggio:

Prestazioni 
superiori fino al 

12 % 
grazie 

all‘ottimizzazione 
dei componenti

Riduzione � no al 

69 % 
dei costi 

dell‘ energia

SFE_solare_140724.indd   1 24.07.14   12:30

SOLARE 
TERMICO

CLIMATIZZAZIONE 
RISCALDAMENTO

ELETTRODOMESTICI
ED ELETTRONICA

COPERTURE
ISOLANTI

CALDAIE 
BIOMASSA

CLIMATIZZAZIONE 
RISCALDAMENTO

ILLUMINAZIONE
E LED

MICRO 
EOLICO

E-MOBILITY

Con il microinverter di quarta generazione M250, Enphase prosegue la propria tradizione 
di miglioramento continuo in termini di potenza, efficienza e sicurezza.

Basato sulla già affidabile piattaforma di terza generazione, M250 è stato sottoposto a un 
test pre-lancio senza precedenti di un milione di ore. 

Maggior potenza e rendimento: abbinamento a moduli fino 
a 310 W con il migliore rendimento EU della categoria (95,7%)

Informazioni precise: accessibili da Enlighten, la piattaforma 
di monitoraggio leader mondiale

Facilità di installazione: connettori per cablaggio “plug-and-
play” Engage

Affidabilità: standard di qualità e produzione leader del setto-
re per un prodotto resistente a qualsiasi ambiente senza singoli 
punti di guasto

Sicurezza: assenza di elevata tensione in CC nell’impianto per 
una maggiore tranquillità e riduzione dei costi

Intelligenza: accesso a dati precisi per una gestione più facile 
e rapida del sistema e del parco impianti

DISTRIBUITED BY

MICROINVERTER M250 {
NUOVO 

DESIGN!
95,7% 258 W
rendimento EU potenza di picco

230V CA di uscita

FOTOVOLTAICO

Strada Pavesa 13, Bondeno di Gonzaga 46023, Mantova - Italy
info@coenergia.com | www.coenergia.com tel 0376.598512 | fax 0376.1999991
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Il sole anche di notte 
con BPT-S 5 Hybrid di Bosch
il sistema di accumulo, disponibile in italia dal 2013, è stato progettato per essere utilizzato in particolare nei 
mesi invernali, grazie alla capacità delle batterie di ricaricarsi molto velocemente con l’energia prodotta 
dall’impianto fotovoltaico

comunicazione
aziendale

L’
aumento dei prezzi dell’energia elettri-
ca, registrati negli ultimi anni, ha porta-
to le aziende a sviluppare e realizzare 

soluzioni per la gestione integrata dell’energia e, 
in particolare, a dedicarsi ai sistemi di accumulo. 
La stima di crescita del mercato di riferimento è 
pari al 75%, questo vuol dire circa 15 miliardi di 
euro entro il 2017.
La divisione Bosch Power Tec propone BPT-S 5 
Hybrid, il sistema di accumulo integrato e alta-
mente tecnologico per la gestione di energia so-
lare. Questo prodotto, ideale complemento per 
gli impianti fotovoltaici residenziali, è presente 
sul mercato tedesco da 5 anni, mentre in Italia è 
disponibile dal 2013. 
Grazie alle elevate prestazioni delle batterie agli 
ioni di litio,  BPT-S 5 di Hybrid consente di accu-
mulare l’energia elettrica che l’impianto fotovol-
taico produce durante il giorno, distribuendola 
alle utenze domestiche che necessitano in quel 
momento di corrente, soprattutto quando c’è più 
richiesta, per esempio alla sera o nelle prime ore 
della mattina. Nelle ore in cui il consumo è infe-
riore, invece, solo una piccola parte viene utiliz-
zata, la restante viene immessa nella rete pub-
blica e remunerata secondo la tariffa applicabile.

AUTOcONSUMO deL 70%
L’elevata capacità di accumulo del sistema Hy-
brid permette di raggiungere livelli di autonomia 
superiori rispetto a quelli di altri prodotti offerti 
sul mercato, garantendo un autoconsumo di circa 
il 60-70%. 
Il sistema è progettato per essere utilizzato so-
prattutto durante i mesi invernali, dato che i 5 
kWh prodotti dall’impianto FV caricano diret-
tamente le batterie (Li-Ion), senza alcuna con-
versione, permettendo una ricarica veloce. Un 
esempio concreto: in circa 1 ora e mezza di sole 
le batterie per un sistema da 8,8 kW di accumulo 
sono completamente cariche.

MONiTORAGGiO “ALL iN ONe”
Grazie al server di rete incorporato, attraverso un 
touch screen a colori e un menu di navigazione 
intuitivo, è possibile il controllo dati e il moni-
toraggio dello stato dell’Hybrid. Inoltre, con la 
e.UserApp, gratuita per smartphone e tablet, i 
dati possono essere visualizzati e confrontati da 
remoto in qualsiasi momento. 
Questo consente di controllare facilmente le 
prestazioni dell’impianto fotovoltaico, lo stato 
di carica delle batterie, i flussi energetici della 
corrente prodotta per il proprio consumo e per 
la rete pubblica, il rendimento dell’energia solare 
e il risparmio di CO2. Tutto in un’unica soluzione. 
Tutto in un’unica struttura. 

GARANZiA e SicUReZZA
La vita utile per le batterie è di 25 anni, al pari 
della vita dell’impianto fotovoltaico. La garanzia 
del sistema Hybrid è estendibile da 5 a 10 anni, 
mentre per le batterie vi è la possibilità di esten-
dere la garanzia fino a 15 anni, senza nessun ob-
bligo di sostituzione. 
La macchina è conforme a tutte le certificazioni 
richieste dal mercato, includendo anche la certi-
ficazione di sicurezza sull’intero sistema. Il prodotto è disponibile nelle taglie di 4,4 kWh, 6,6 kWh, 8,8 kWh, 11,0 kWh e 13,2 kWh. 

Le batterie agli ioni di litio per un sistema da 8,8 kWh di accumulo possono ricaricarsi in solo 
un’ora e mezza
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Seitron SpA - Bassano del Grappa (VI) - Tel. 0424 567842 - Fax 0424 567849 - vendite@seitron.it - www.seitron.it

Centralina solare Elios Midi 8A

CONTATTACI PER MAGGIORI INFORMAZIONI: 
vendite@seitron.it

La centralina solare Elios Midi 8A di 
Seitron è un regolatore differenziale di 
temperatura che consente, tramite le 
3 sonde in dotazione e le due uscite a 
relè, di controllare tutte le funzioni vitali 
di un impianto solare termico  dotato di 
un accumulo e di sorgente integrativa 
di calore per i periodi di insolazione 
insufficiente.

In particolare l'uscita a relè dedicata 
alla fonte di integrazione ausiliaria, ha 
una portata ai contatti da 8 Ampere 
in grado di attivare una resistenza 
elettrica fino a 2 KW.

La centralina è dotata di un ampio 
display, che consente di monitorare 
lo stato dell'impianto e di impostare i 
parametri necessari in modo rapido e 
semplice.

Adattiamo il sole 
alle tue esigenze

ENERGIE
RINNOVABILI

COLLABORIAMO CON IL SOLE PER
 GARANTIRVI ENERGIA NATURALE E PULITA

www.marchiol.com  |  info@marchiol.com

DISTRIBUTORE UFFICIALE
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Lightwheel® SLiderLightwheel®Quick access MicroSDSLider

■ Lightwheel® – spia di controllo multicolore integrata nell’interruttore rotativo

■ SLider – accesso facile alle interfacce dati

■ Scheda MicroSD – registrazione dati, copie di sicurezza e aggiornamenti del fi rmware

■ Microtasti – accesso veloce alla modalità manuale e alla funzione Vacanza 

■ 27 sistemi base a scelta, ognuno con 1, 2 o 3 varianti idrauliche 

DeltaSol® SL
Compatta, funzionale e anche premiata!

sala 04 - stand T11 U12

www.danfoss.it/solar

2 miliardi
di ore

di funzionamento hanno portato alla nascita 
dell’FLX.

Gamma di inverter FLX
Quando l’esperienza incontra l’innovazione
Inverter trifase di seconda generazione da 5 a 17 kW.

MAKING MODERN LIVING POSSIBLE

148x210 monitoraggio impianti - curve.indd   1 27/05/13   17:53

/ Perfect Welding / Solar Energy / Perfect Charging

E’ POSSIBILE 
RIQUALIFICARE IL TUO IMPIANTO FV.

PERCHE’ CON FRONIUS PUOI FARE 
OPERAZIONE REVAMPING.

RIVITALIZZA IL TUO BUSINESS CON FRONIUS - PERCHE’ IL TUO IMPIANTO NON SIA UN RIMPIANTO
/ L’ impianto FV non rende quanto dovrebbe? E’ stato installato da un installatore non più affidabile né reperibile?
/ Il produttore di componenti non è più sul mercato, non fornisce soluzioni né assistenza post-vendita? 
/ L’impianto non è conforme alla normativa CEI 0-21 o CEI 0-16?
Fronius ti offre la soluzione con la nuova generazione di SnapINverter: Fronius Symo, massima efficienza, semplice configurabilità e montaggio, 
IP 66, doppio MPPT. Una rete fidata e qualificata di installatori Fronius Service Partner Plus è al tuo servizio per un’assistenza post vendita nel 
tempo e su tutto il territorio.

SCOPRI DI PIÙ SU:
WWW.REVAMPING.INFO
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I.V.A.R. S.p.A.   
Via IV Novembre, 181 - 25080 Prevalle (BS) - Italy - Tel. 030 68028 - Fax 030 6801329

www.ivar.it - greenenergy@ivar.it

be Green

Comfort domestico e 
rispetto per l’ambiente
Comfort domestico e 

PANNELLO 
SOLARE PIANO

PANNELLO POMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPOMPA CALOREPRODUTTORE
SANITARIO SAP
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IVAR, da sempre attenta al benessere abitativo 
con soluzioni per il riscaldamento, presenta il 
sistema solare termico, progettato per ottenere il 
clima ideale nella tua abitazione sfruttando 
l’energia solare. La gamma è composta da collettori 
solari, stazioni di circolazione solare, accumulatori e 
bollitori, pompe di calore.
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Semplicemente geniale! 
Preciso, effi ciente, innovativo e versatile. Solar-Log™ defi nisce gli standard nella gestione intelligente 

dell’energia, compreso il monitoraggio e il controllo professionale degli impianti fotovoltaici.

Contattaci per maggiori informazioni: 

Tel. 0471 - 631032

italy@solar-log.com

www.solar-log.com

Solar-Log™ Italy • PVEnergy Srl • 39040 Ora (BZ) • Tel: 0471 - 631032

 Gestione della potenza

Gestione energetica

 Monitoraggio FV

PV ENERGY

.

Copertura del fabbisogno energetico fi no al 90%

Abbattimento dei costi in bolletta

Accesso alla detrazione fi scale

Sistema completamente “Made in Italy”

Versioni disponibili: DC per nuovi impianti, AC per impianti già esistenti

Sistema di stoccaggio energetico con batterie al piombo/gel

4 tipologie di capacità totale: 3,3 kWh, 6,7 kWk, 8,5 kWh, 10 kWh

Fino a 6 anni di garanzia sull’e�  cienza dello storage

www.solon.com
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MOD: photon.info/laboratory27898

il migliore modulo
solare policristallino

del 2013
Q.PRO-G2 235  

Sono stati testati 151 moduli

MISURAZIONE DEL RENDIMENTO

www.q-cells.com

Con Hanwha Q CELLS, siete sempre dalla parte del sole. Vi offriamo le migliori soluzioni fotovoltaiche 
con un unico fornitore: moduli solari, sistemi FV e centrali elettriche. Come parte integrante di un gruppo 
fi nanziariamente forte quale Hanwha Group, Hanwha Q CELLS copre l’intera catena di fornitura, dalla cella 
al prodotto chiavi in mano: fi datevi, con noi il sole splende sempre. Desiderate diventare clienti o ricevere 
ulteriori informazioni sui prodotti Q CELLS? Allora venite a trovarci su www.q-cells.com.

Engineered in Germany

98 % di performance in condizioni
di luce debole
I moduli solari Q CELLS raggiungono il 98 % del loro grado di rendimento nominale anche in condizioni di scarso
irraggiamento e luce debolo (200 W/m2)

IL SOLE SI FIDA DI NOI
ANCHE QUANDO IL CIELO
È NUVOLOSO.

Hanwha SolarOne GmbH | Ufficio di rappresentanza
Via Santa Maria Valle 3 | 20123 Milano | Italia
info@hanwha-solar.com | www.hanwha-solar.com

Il severo PV+Test 2.0 conferma l’elevata qualità 
dei nostri moduli fotovoltaici.

con·fer·ma·to [konfer’ma:to]

confermato

Scoprite una nuova generazione di 
moduli solari che introducono nuovi 
standard: MonoX™ NeON di LG. 
Con una potenza di 280-300 Wp, 
60 celle configurate in uno spazio 
ridotto, e una resistenza al carico 
statico di 5.400 Pa, questi nuovi 
moduli solari offrono imbattibili 
prestazioni sul tetto. Grazie alla   
loro migliore potenza per unità di 
 superficie, riducono i costi di sistema 
e offrono una maggiore resa,  basati 
su un wafer in silicio monocristallino 
di tipo N i moduli MonoX™ NeON 
sono redditizi non solo per voi,  ma 
anche per i vostri clienti.

www.lg-solar.com/it

It’s All Possible.

LG MonoX™ 
NeON: 
UNA CLASSE 
A SÈ STANTE

01_0086_LG_AZ_Solar_A4_2404_RZ.indd   1 24.04.14   09:36
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i ProDotti

mercATO

i
moduli fotovoltaici, nei prossimi anni, sa-
ranno sempre più efficienti. O meglio: i 
moduli ad alta efficienza, già disponibi-

li oggi presso molti produttori e distributori, 
andranno a sostituire gradualmente i pannelli 
fotovoltaici in silicio mono e policristallino 
standard.
Le prime stime di questo cambiamento di 
mercato giungono dall’ultima PV Technology 
Roadmap pubblicata lo scorso ottobre da NPD 
Solarbuzz, secondo cui entro i prossimi quat-
tro anni, a livello mondiale, i tradizionali pan-
nelli potrebbero perdere quote di mercato per 
lasciar spazio a prodotti più evoluti. Secondo 
quanto riportato dalla società di analisi, per 
esempio, le celle in silicio policristallino ad 
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moduli, il futuro 
è ad alta efficienza

iL SeGmeNTO dei PANNeLLi FOTOVOLTAici Più eVOLUTi 
POTrebbe cOPrire UNA FeTTA di mercATO SiGNiFicATiVA 
Nei PrOSSimi qUATTrO ANNi. ANcHe Se AL mOmeNTO Si 
TrATTA di UNA NiccHiA A cAUSA deL PreZZO eLeVATO, 
qUeSTi PrOdOTTi OFFrONO TANTi beNeFici e VANTAGGi. A 
cOmiNciAre dAi cOSTi di iNSTALLAZiONe ridOTTi 

JiNKo solar
Sigla prodotto: Smart Module - 
Polisilicio 72 celle
Potenza: 315 W
Efficienza del modulo: 16,50%
Tensione nominale: 37,2 V
Corrente nominale: da 8,2 a 8,52 A
Dimensioni: 1.956x992x40 mm
Peso: 26,5 kg 
Capacità massima di carico: 5.400 
Pa

Kyoto solar
Potenza: da 270 a 280 W 
Efficienza del modulo: da 
16,34 a 16,64%
Tensione nominale: da 
30,84 a 30,93 V
Corrente nominale: da 8,83 
a 8,99 A
Dimensioni: 1.666x992x40 
mm
Peso: 19,5 kg 

lG 
Sigla prodotto: LG MonoX 
NeON
Potenza: 305 Wp
Efficienza del modulo: 
18,6%
Tensione nominale: 32,1 V
Corrente nominale: 9,52 A
Dimensioni: 
1.640x1.000x35 mm 
Peso: 16,8 kg
Capacità massima di 
carico: 5.400 Pa 

PaNasoNic
Sigla prodotto: 
Modulo fotovoltaico 
HIT
Potenza: 240/245 W
Efficienza del 
modulo: 19/19,4%
Tensione nominale: 
43,6/44,3 V
Corrente nominale: 
5,51/5,54 A
Peso: 15 kg 

solarWorlD
Sigla prodotto: Sunmodule 
Plus
Potenza: 280W
Tensione nominale: 28,5V
Corrente nominale: 7,33 A
Dimensioni: 1.675x1.001x31 
mm
Peso: 21,2 kg
Capacità massima di carico: 
5.400 Pa 

Foto: Bisol Group
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alta efficienza potrebbero coprire entro il 2018 il 
50% del mercato a livello mondiale.
E per moduli ad alta efficienza si intende quei 
prodotti che, grazie al continuo progresso tecno-
logico, hanno raggiunto una potenza in uscita da 
280 Wp in su con un efficienza di conversione che 
arriva ormai ad attestarsi dal 18 al 20% (250 W 
di potenza in uscita e il 15% di efficienza per i 
moduli standard).
Un esempio è l’adozione da parte di alcune azien-
de della tecnologia Perc (Passivated emitter and 
rear cell) che grazie allo sfruttamento di un lato 
posteriore passivante permette di concentrare 
la luce del sole e di ridurre la sua dispersione: in 
questo modo, può essere trasformata in energia 
una maggiore quantità di luce. Si tratta di un passo 

fondamentale in quanto nel campo del silicio una 
delle principali sfide è legata proprio alla riduzio-
ne della dispersione per giungere ad efficienze 
più elevate.

PreZZi ANcOrA ALTi
Oggi questi prodotti hanno prezzi più alti della 
media, anche se tenderanno a scendere con il 
graduale aumento della domanda verso questa 
tipologia di modulo.
È questo infatti uno dei punti delicati, oggi, del 
mercato dei moduli ad alta efficienza. In un perio-
do in cui il prezzo può fare la differenza, diversi 
attori della filiera nazionale tendono a proporre 
ancora i pannelli fotovoltaici standard perché ri-
sultano più vantaggiosi nel piano di investimento 

suNeDisoN
Sigla prodotto: 
Silvantis serie R
Potenza: 285W
Efficienza del modulo: 17,4%
Tensione nominale: 31,9 V
Corrente nominale: 8,72 A
Dimensioni: 1.658x990x 50 mm
Peso: 19,3 kg
Capacità massima di carico: 5.400 Pa 

solar FroNtier

Sigla prodotto: SF170-S (film sottile)
Potenza: 170 W
Efficienza del modulo: 
13,8%
Tensione nominale: 87,5V
Corrente nominale: 1,95A
Dimensioni: 
1,257x977x35 mm
Peso: 20 kg 

Sigla prodotto: SAM 60/06
Potenza: 285W

Efficienza del 
modulo: 17,3
Tensione 
nominale:
32,50V
Corrente 
nominale: 8,79A
Dimensioni: 
1.658x993x35
Peso: 21,3
Capacità 
massima di 
carico: 5.400 Pa

Efficienza del 
modulo: 
Tensione 
nominale:
32,50V
Corrente 
nominale:
Dimensioni: 
1.658x993x35
Peso:
Capacità 
massima di 
carico:

suNaGe

riPArTiZiONe TiPOLOGiA mOdULi FV - 2010-2018

Fonte: Solarbuzz

http://www.jinkosolar.com/index.html?lan=i
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efficienza possono dare un contributo concreto 
per tenere alto il valore di questi prodotti.
Per un’azienda, infatti, disporre di un modulo ad 
alta efficienza significherà poter difendere il pro-
prio posizionamento nella parte alta del mercato 
oltre a certificare la propria solidità e maturità.
E i clienti finali, oggi sempre più informati, sento-
no la necessità di affidarsi a realtà stabili e mature 
che possano garantire prodotti sempre più evolu-
ti, accompagnati da cura e attenzione in tutte le 
fasi di installazione dell’impianto fotovoltaico.

cOSTi di iNSTALLAZiONe ridOTTi
Installare moduli ad alta efficienza significherà 
apportare alcuni cambiamenti in fase dimensio-

       

JiNKO SOLAr: “Più eFFicieNTi, Più SmArT”

«L’evoluzione tecnologica dei moduli verso prodotti sempre più efficienti 
porterà a diversi cambiamenti in fase di installazione, sopratutto perché si 
riduce notevolmente il numero di pannelli per la realizzazione di impianti, 
e questo va a incidere positivamente sui costi, in particolare per le piccole e 
medie imprese. E dato che oggi un impianto deve garantire tempi più rapidi 
dell’investimento, i moduli ad alta efficienza si inseriscono perfettamente in 
questo quadro. Soprattutto se i pannelli vengono forniti con i massimizzatori di 
energia a bordo, che vanno ad ottimizzare ancora di più l’investimento grazie 
alla possibilità di garantire la massima produzione da ogni singolo pannello, 
indipendentemente dall’orientamento o dalla posizione in cui esso si trova. 
Quindi il mercato dei moduli è destinato a seguire questa evoluzione sempre 
più smart ed efficiente».

ALberTO cUTer

cOUNTrY mANAGer 
iTALiA

i ProDotti

suNerG
Sigla prodotto: X Max
Potenza: 300W
Efficienza del modulo: 18,42%
Tensione nominale: 33,96 V 
Corrente nominale: 8,76 A 
Peso: 17,9 kg
Capacità massima di carico: 5.400 Pa

suNPoWer
Sigla prodotto: Serie X
Potenza: 335/345 W
Efficienza del modulo: 
21,1/21,5%
Tensione nominale: 57,3 V
Corrente nominale: 5,85/6,02 A
Peso: 18,6 kg
Capacità massima di carico: 
5.400 Pa

BeNQ
Sigla prodotto: modulo 
monocristallino BenQ SunForte 
PM096B00
Potenza: da 320 a 330 W
Efficienza del modulo: da 19,6 a 
20,3%
Tensione nominale: 54,7 V 
Corrente nominale: da 5,86 a 6,04 
A
Dimensioni: 1.559x1.046x46 
mm
Peso: 18,6 kg
Capacità massima di carico: 
5.400 Pa

coNerGy
Sigla prodotto: Conergy PE M-R
Potenza: 280 W
Peso: 18,2 kg
Capacità massima di carico: 
5.400 Pa

       

SOLArWOrLd: “reNdere L’eFFicieNZA dUrATUrA NeL TemPO”

«SolarWorld ha realizzato un modulo da 280Wp con celle con tecnologia Perc che 
nel corso del 2014 ha riscosso ampio successo a livello mondiale. Non solo per 
le elevate performance che il prodotto assicura, ma soprattutto perché grazie a 
differenti test di laboratorio effettuati in Germania possono garantire stabilità per 
tutto il ciclo di vita dell’impianto. Penso che questo sia un aspetto fondamentale.
Grazie alle risorse che impieghiamo in ricerca e sviluppo, il modulo è molto 
apprezzato. E questo si riflette positivamente anche sul nostro marchio e sulla 
provenienza dei moduli. Il prossimo obiettivo sarà quello di informare i nostri 
installatori sui benefici di questi prodotti attraverso un ricco calendario formativo».

FAbriZiO LimANi

HeAd OF SALeS SOUTH 
eUrOPe 

iniziale. E infatti le previsioni di NPD di Solarbuzz 
parlano di un cambio di tendenza entro i prossimi 
quattro anni. Ma se da una parte la differenza di 
prezzo tra moduli ad alta efficienza e moduli stan-
dard fa dei primi un mercato ancora decisamente 
di nicchia, dall’altra questi prodotti rientreranno 
con maggior forza nelle scelte di chi investe nel 

fotovoltaico, in quanto garantiranno una maggio-
re ottimizzazione della produzione e tempi più 
rapidi di ritorno dell’investimento.

diFeNdere iL POSiZiONAmeNTO
In un momento in cui i moduli fotovoltaici rischia-
no di diventare una commodity, i pannelli ad alta 

       

SUNerG: “iNSTALLAre 
meNO, PrOdUrre 
di Più”

«Stiamo lavorando 
moltissimo sui moduli 
ad alta efficienza, sia per 
quanto riguarda il pannello 
monocristallino fino a 
310W di potenza, sia per 
il policristallino fino ai 

300W. Se da una parte è vero che oggi c’è ancora 
un’evidente spaccatura tra i pannelli standard 
e quelli ad alta efficienza, dall’altra è necessario 
fornire prodotti sempre più evoluti per produrre 
di più. Fino a qualche anno fa era molto più 
importante coprire tutta la superfice dei tetti per 
beneficiare delle tariffe incentivanti. Oggi invece la 
tendenza è quella di installare meno, riducendo i 
costi relativi alla posa e ai materiali e andando ad 
ovviare alle problematiche della disponibilità degli 
spazi, ma soprattutto è necessario che l’impianto 
produca meglio lungo tutto il suo ciclo di vita». 

dANieLe LAUri

VicePreSideNTe
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namento dell’impianto, con indiscussi vantaggi 
dal punto di vista economico. Per realizzare, in-
fatti, un impianto in ambito residenziale e com-
merciale serviranno meno moduli rispetto a un‘in-
stallazione costituita da pannelli standard, il che 
si traduce in tempi di intervento più rapidi, meno 
materiale per l’impianto (tra cui, appunto, modu-
li e sistemi di montaggio) e quindi risparmio sui 
costi chiavi in mano. Installando per esempio un 
impianto fotovoltaico da 3 kWp costituito da mo-
duli standard da 250 Wp, sarà necessaria la posa 
di 12 pannelli. Considerando sempre un impian-
to da 3 kWp, il numero di moduli scende a dieci 
se vengono installati pannelli da 300 Wp e a 9 se 
l’installazione è costituita da prodotti da 330 Wp. 
Si parla quindi di 3/4 pannelli solari in meno ri-
spetto ad un impianto con moduli standard. In 
ambito residenziale questa differenza è meno av-
vertita. 
La differenza è più evidente nel segmento com-
merciale/industriale oppure sugli impianti a ter-
ra. In questi casi, infatti, il livello di efficienza può 
garantire risparmi sui costi di installazione e di 
acquisto del terreno, richiedendo, di fatto, un mi-
nor numero di moduli installati e minori superfici 
utilizzate. 
Tutte queste considerazioni chiederanno all’in-
stallatore di presentare i prodotti in maniera più 
accurata per motivare la sceklta di investimento: 
occorrerà ad esempio dimostrare come a fron-
te di un costo maggiore iniziale per ogni singolo 
pannello possano derivare moltissimi vantaggi in 
termini di risparmio in bolletta e ritorno dell’inve-
stimento. 
Per questo, le aziende italiane che hanno nel 
proprio portafoglio i moduli ad alta efficienza si 
sono già mobilitate per organizzare workshop e 
momenti di formazione rivolti agli installatori con 
l’obiettivo di fornirgli le conoscenze e gli stru-
menti per valorizzare nel migliore dei modi questi 
prodotti che oggi rappresentano la frontiera tec-
nologica del fotovoltaico.

yiNGli GreeN 
eNerGy
Sigla prodotto: Moduli serie Panda
Potenza: da 260 a 280W
Efficienza del modulo: da 16 a 17,2%
Tensione nominale: da 29,7 a 31,3 V
Corrente nominale:da 8,74 a 8,96 A 
Dimensioni: 1640x990x40 mm
Peso: 18,5 kg
Capacità massima di carico: 5.400 Pa

I moduli più evoluti 
vengono sottoposti a 
test mirati affinchè 
possano garantire 
efficienza elevata per 
tutto il ciclo divita 
dell’impianto

http://www.aros-solar.com
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SUcceSS STOrieS

il fotovoltaico e le opere di efficientamento energe-
tico per edifici civili e industriali ricoprono un ruolo 
fondamentale, sia da un punto di vista etico-am-

bientale sia da un punto di vista di risparmio energeti-
co. In merito a questi aspetti c’è molta più informazio-
ne rispetto a qualche anno fa, ma date le condizioni 
economiche in cui oggi versa il Paese e le difficoltà 
che ne derivano nell’accedere ai finanziamenti, non 
sempre risulta semplice per un cittadino o per un’im-
presa poter investire nelle tecnologie pulite. E questo 
può ostacolare il lavoro di molti installatori italiani.
Ma c’è chi sta lavorando tanto (e bene) nel campo 
del fotovoltaico. Un esempio giunge dall’azienda Sep 
Energia di Parma, che ha iniziato la propria attività nel 
2009 dallo spin-off di una società con trentennale 
esperienza nella distribuzione di energia elettrica. In 
particolare, Sep Energia è stata creata per soddisfare 
la forte espansione del mercato delle rinnovabili che 
esigeva una specializzazione mirata a fornire sistemi 
integrati chiavi in mano, dalla progettazione all’allac-
cio alla rete. 
Dopo cinque anni di attività e di forti cambiamenti, 
ancora oggi Sep Energia, partner di Solon, si reputa 
molto soddisfatta di come sia andato il 2014 in ter-
mini di operato, con 500 kWp installati senza acces-
so alle tariffe incentivanti. «La soddisfazione è tanta 
anche perché non dimentichiamoci mai dei nobili 
obiettivi che muovono le energie rinnovabili e la loro 
importanza etica, sociale ed ambientale; tutte motiva-
zioni molto stimolanti», spiega Giuseppe Conti, ammi-
nistratore e responsabile commerciale di Sep Energia. 
«La soddisfazione nel lavoro svolto inoltre è sempre 
direttamente proporzionale anche alla soddisfazione 
del cliente. Questo perché un cliente soddisfatto ri-
mane sempre la fonte più prolifica di clienti nuovi».

cONTATTO direTTO
Rispetto a quanto emerge dall’esperienza di Sep Ener-
gia, un cliente soddisfatto può diventare un ottimo 
segnalatore di nuovi clienti, trasmettendo sia l’impor-
tanza del fotovoltaico in termini di risparmio in bollet-
ta sia le competenze di un determinato installatore. È  
per questo motivo che per l’azienda quello del pas-

cONTATTi direTTi cON iL TerriTOriO e PrOGeTTi Per OGNi eSiGeNZA SONO GLi ASPeTTi cHe POSSONO 
iNcremeNTAre LA VeNdiTA di imPiANTi FOTOVOLTAici. È qUANTO emerGe dALL’eSPerieNZA  di SeP eNerGiA, 
AZieNdA di PArmA, PArTNer di SOLON, cHe STA LAVOrANdO TANTO (e beNe) Per qUALSiASi TiPOLOGiA di 
POTeNZA 

saparola riamane uno dei 
principali mezzi per l’ac-
quisizione di nuovi clienti. 
Non meno significativo è 
il rapporto instaurato dal 
2009 ad oggi con moltissi-
me figure che fungono da 
veri e propri segnalatori: 
ad esempio studi tecnici, 
imprese edili, elettricisti 
o artigiani in genere da 
coinvolgere poi anche 
nelle installazioni stesse, e 
chiunque possa avere le-
gami con potenziali clienti 
interessati. Questi legami 
sono stati sviluppati nel 
corso degli anni e vengo-
no costantemente curati 
dall’ufficio commerciale di 
Sep Energia che si occupa 
di seguire tutto l’aspetto 
legato alla comunicazione. 
Secondo Sep Energia, 
avere un contatto diretto 

con queste tipologie di figure risulta molto più effica-
ce rispetto ad altre operazioni, come per esempio il 
telemarketing. «Personalmente non credo molto alla 
pubblicità indiretta per il nostro settore in quanto dif-
ficilmente arriva a colpire nel segno», continua Conti. 
«Preferisco senza dubbi il contatto diretto, molto più 
qualitativo dal punto di vista del rapporto personale; 
quindi per raccogliere potenziali clienti bisogna cono-
scere e parlare con la gente, spesso tramite le figure di 
cui abbiamo accennato prima ma anche partecipando 
ad eventi e alla vita sociale del territorio». 

cAmbiAre APPrOcciO 
Dal 2009 ad oggi, Sep Energia ha constatato un netto 
mutamento nel rapporto con i clienti finali. L’azienda 
ha infatti dichiarato di trovarsi di fronte a clienti sem-
pre più informati, e questo aspetto ha portato a dei 
cambiamenti in fase di comunicazione e di approccio.
Una volta profilata la clientela in base anche alla ti-
pologia di impianto che dovrà essere installato, infatti, 
Sep Energia si pone di fronte al possibile acquirente 
facendo leva sul significato etico e ambientale che 
deriva da opere di efficientamento energetico, ma in 
particolar modo sull’aspetto del rientro dell’investi-
mento. «Installare un impianto fotovoltaico oggi vuol 
dire, per un’azienda, non solo ottenere risparmi imme-
diati sulle forniture elettriche ma soprattutto pianifi-
care i propri costi energetici per il futuro abbattendo 
i rischi di improvvisi sbalzi di prezzo dell’energia», 
commenta Conti. «Questo consente alle PMI di ridurre 
i costi di produzione diventando più competitivi nel-
le proposte al proprio mercato. Il fotovoltaico diventa 
quindi un bene strumentale volto all’ottimizzazione 
della produzione come qualsiasi altra macchina uti-
lizzata dall’azienda. Parallelamente anche il privato 
beneficia dei risparmi nei costi in bolletta unendoli 
pure al beneficio della detrazione fiscale». Una volta 
spiegati tutti questi punti, Sep Energia illustra i servizi 
a disposizione del cliente finale, dall’audit energeti-
co alla progettazione, dall’installazione al disbrigo di 
tutte le pratiche burocratiche fino al contratto relativo 
alla manutenzione post installazione. E tutto questo 
è reso anche possibile dal continuo confronto frutto 

della partnership con Solon. «Essere partner Solon 
significa avere un punto di riferimento importante e 
affidabile in un mercato in continua evoluzione sia dal 
punto di vista normativo che commerciale; significa 
potere contare su un fornitore serio per le consegne 
e su prodotti all’altezza delle nostre aspettative che ci 
stanno dando molta soddisfazione dal punto di vista 
delle performance e della funzionalità. I punti di forza 
di questa partnership sono il dialogo diretto, le rispo-
ste immediate e la possibilità di confronto continua 
sui temi più scottanti di questo settore sempre in fer-
mento», è il commento di Conti. 

Per TUTTe Le TAGLie
Ad oggi Sep Energia ha realizzato 7 MW di impianti 
fotovoltaici, 6,5 dei quali allacciati alla rete e benefi-
ciari dei vari Conti Energia. Circa 500 kWp sono invece 
stati realizzati senza l’ausilio delle tariffe incentivanti. 
L’azienda è impegnata nell’installazione di diverse ti-
pologie di impianti, da quello residenziale ai grandi 
impianti industriali, in particolare in Emilia Romagna, 
Toscana, Veneto, Lombardia e Liguria. Inoltre, accanto 
alla realizzazione dell’impianto fotovoltaico, spesso 
l’azienda si può far carico anche della riqualificazione 
dell’area di competenza. Un esempio è il parco solare 
da 900 kWp (il più grande installato da Sep Energia) 
realizzato sulle colline emiliane su un terreno in di-
suso che l’azienda ha recuperato da un punto di vista 
idrogeologico intervenendo con drenaggi e recupero 
delle acque. Oppure l’esempio dell’impianto foto-
voltaico da 800 kWp realizzato nell’area portuale di 
Porto Marghera, in provincia di Venezia, dopo lo smal-
timento di circa 14.000 metri quadrati di copertura in 
eternit. 

LA ScHedA
Nome azienda: Sep Energia srl
Indirizzo: Piazzale Lunardi, 5 - Parma.
Potenza fotovoltaica installata: 7 MW 
Potenza fotovoltaica installata non 
incentivata: 500 kWp 
Impianto più grande: parco fotovoltaico “Via-
nino” da 900 kWp a Varano Melegari (PR)

Quello di Varano 
Melegari, in provincia di 
Parma, è l’impianto più 

grande realizzato da Sep 
Energia grazie ai suoi 

900 kW di potenza

Giuseppe Conti, amministratore e responsabile 
commerciale di Sep Energia

Proposte ad hoc per clienti 
sempre più informati
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eVeNTi

GrAZie AL cONSiSTeNTe NUmerO di PiccOLe e medie imPreSe PreSeNTi SUL TerriTOriO NAZiONALe e ALLA 
POSSibiLiTà di FrONTeGGiAre GLi eLeVATi cOSTi eNerGeTici, i SiSTemi eFFicieNTi di UTeNZA POTrANNO FAre LA 
diFFereNZA NeLLO SceNAriO deL FOTOVOLTAicO iTALiANO. È iL meSSAGGiO LANciATO iN OccASiONe deL cONVeGNO 
“PV iNVeSTmeNT GrAde” TeNUTO LO ScOrSO 5 NOVembre AL POLiTecNicO di miLANO

seu, un volano 
per la ripartenza del settore

Fino ad oggi sono rimasti un po’ in ombra an-
che a causa della normativa poco chiara. Ma 
con la delibera dell’Aeeg pubblicata a fine 

2013, e con la possibilità di poter ridurre significati-
vamente i costi in bolletta autoconsumando l’ener-
gia prodotta, i SEU, sistemi dove coesistono, nello 
stesso sito, sia un produttore che un consumatore di 
energia, possono iniziare a dare un forte contributo 
alla filiera, segnando una sorta di seconda fase per 
il fotovoltaico italiano. È stato questo il messaggio 
principale emerso dai vari interventi durante la se-
conda edizione del convegno “PV Investment Grade” 
tenutosi lo scorso 5 Novembre presso il Politecnico 
di Milano e organizzato dall’Energy&Strategy Group 
e da SMA Italia. I SEU rappresentano oggi una solu-
zione che può essere messa in pratica sin da subito 
sia dagli operatori del settore che dagli investitori, 
grazie anche all’elevata numerosità di clienti “tipo” 
costituiti da PMI in settori non energivori e nel ter-
ziario, con consumi annui nell’intervallo compreso 
tra 400 e 2.000 MWh. Si tratta infatti di aziende che 
in Italia contano consumi annui pari a 60 TWh, circa 
il 20% della domanda elettrica nazionale al 2013. 
«I SEU sono oggi una possibilità estremamente 
concreta che può fare da volano per una ripartenza 
del nostro settore», ha dichiarato Valerio Natalizia, 
amministratore delegato di SMA Italia , in apertura 
dell’incontro. «Noi operatori del fotovoltaico dob-
biamo essere ambiziosi e orgogliosi di lavorare in 
un settore che ha creato e continuerà a creare nel 
prossimo futuro migliaia di “green jobs”. Per que-
sto non dobbiamo mai smettere di credere nelle 
potenzialità di questo mercato, soprattutto in Italia, 
Paese che, a differenza di altri, continua ad instal-
lare impianti fotovoltaici anche dopo la fine del si-
stema incentivante diretto. Dobbiamo pretendere 
una politica favorevole per le nostre aziende, con un 
quadro normativo stabile e che punti decisamente 
sulle rinnovabili come fonte energetica primaria e 
come opportunità di sviluppo tecnologico per il no-
stro Paese».   

PreViSiONi
Sulla scia del messaggio lanciato da Valerio Natali-
zia, sono state fornite alcune indicazioni rispetto a 
quello che potrà essere il futuro dei sistemi efficien-
ti d’utenza. Vittorio Chiesa, direttore dell’Energy & 
Strategy Group del Politecnico di Milano, ha voluto 
dimostrare come i SEU rappresentino realmente 
un’opportunità per il consolidamento del mercato 
fotovoltaico in Italia. Nel corso dei primi sei mesi del 
2014, sono entrati in esercizio poco più di  300MW 
di nuovi impianti fotovoltaici di cui il 51% (era il 
39% nel 2013) di taglia residenziale (<20 kW) e il 
31% di taglia «small business» (20-200kW), ossia 
la taglia che maggiormente interessa i SEU. Ma an-
che per i prossimi anni le prospettive sono più che 
positive. «Nel prossimo quinquennio, 2015-2020, la 
nuova capacità installata in Italia potrebbe raggiun-
gere numeri pari a 1 GW di potenza annua. I SEU si 
inseriscono perfettamente in queste stime di cre-
scita, contribuendo con valori pari a 200 MW annui, 
quasi un quinto dell’intero mercato potenziale ita-
liano». I sistemi SEU potranno quindi rappresentare 
una alternativa estremamente valida per gli opera-
tori e per lo sviluppo  futuro della fonte solare nel 
nostro Paese nei segmenti commerciale e industria-
le, che potrà assumere volumi di mercato interessanti 

in maniera progressiva e non immediata. 

SFrUTTAre Le POTeNZiALiTà
È necessario, secondo quanto riportato dagli opera-
tori, un nuovo modello di offerta di servizi ai quali 
i fornitori di impianti dovranno adattarsi sia nell’ap-
proccio al mercato, sia nella gestione operativa del 
rapporto con il cliente nel lungo periodo. E rispetto a 
quanto emerso dal dibattito durante la tavola roton-
da finale, c’è la volontà da parte degli operatori del 
settore di sfruttare le potenzialità offerte dai SEU per 
rilanciare il fotovoltaico. «Siamo di fronte ad un’in-
teressante opportunità», è il commento di Giuseppe 
Sofia, amministratore delegato di Conergy Italia.«La 
possibilità di applicazione dei sistemi efficienti di 
utenza garantirà la realizzazione di impianti fotovol-
taici secondo un nuovo modello di business, indica-
to principalmente per le aziende che hanno consumi 
elevati. Un’occasione per sostenere l’opinione pub-
blica nei confronti del solare e abilitare allo stesso 
tempo l’ammodernamento della rete». Si tratta di 
punti che sono emersi con maggior forza durante la 
tavola rotonda che ha chiuso l’incontro, a cui han-

All’incontro hanno 
partecipato circa 
trecento tra CEO, 
Energy managers,  
ed EPC di aziende 
energivore

il caso l’oreal

Ma quanto è reale la possibilità di realizzare un SEU 
in Italia? La risposta è stata fornita dal racconto di un 
impianto realizzato nel 2013 per la L’Oréal di Settimo 
Torinese, in provincia di Torino. L’Oréal Italia aveva avviato 
un processo di riqualificazione industriale nel 2011 che 
ha poi portato il polo alla totale autosufficienza energetica 
attraverso l’utilizzo delle rinnovabili. In particolare, nel 
2013 è stato installato un impianto fotovoltaico da 3 MW, in 

regime SEU, sulle coperture dello stabilimento produttivo.
«Enersol si è proposta a L’Oréal come unico fornitore di 
energia, offrendo un prezzo notevolmente più basso di quello 
di un gestore di rete tradizionale», spiega Paolo Brambilla di 
Enersol, azienda che ha realizzato l’impianto e che fornirà 
energia alla multinazionale. «Il risparmio che l’azienda 
francese potrà ricavare da questo tipo di contratto è di circa 
8-12% annuo». 

no partecipato Giuseppe Sofia di Conergy, Stefano 
Ricci e Sergio Graziosi di SunEdison, Paolo Candus-
so di Ilum, Giuseppe Dasti di Mediocredito Italiano, 
Attilio Bragheri di SMA Italia nonché Federico Luiso 
dell’Aeeg ed Emilio Sani dello Studio legale Macchi. 
La tavola rotonda ha inteso coniugare i punti di vi-
sta dei diversi stakeholders, evidenziando gli aspetti 
fondamentali di questo nuovo modello di business, 
sia dal punto di vista operativo sia finanziario.

iL cONVeGNO HA riPOrTATO L’eSemPiO cONcreTO deLLO STAbiLimeNTO PrOdUTTiVO di SeTTimO TOriNeSe, PreSSO iL qUALe È 
STATO iNSTALLATO UN imPiANTO FOTOVOLTAicO dA 3 mW iN reGime di SeU

iNSTALLAZiONi PrOSPeTTicHe ANNUe iN iTALiA Per SeGmeNTO di mercATO 
TOTALe mercATO ANNUO (2015-2020) - 950-620 mW/ANNO

Fonte: Energy&Strategy Group
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sul sito dell’Autorità per l’energia elettrica il gas e il sistema idrico è sta-
ta pubblicata, con data 20 novembre 2014, la delibera 574/2014/R/eel 
sul’utilizzo dei sistemi di accumulo. 

Il provvedimento definisce, in sede di prima applicazione, le modalità di accesso e 
di utilizzo della rete pubblica nel caso di sistemi di accumulo di energia elettrica, 
nonché le misure dell’energia elettrica ulteriori eventualmente necessarie per la 
corretta erogazione di strumenti incentivanti o di regimi commerciali speciali in 
presenza di sistemi di accumulo. La delibera considera i sistemi di accumulo come 

un gruppo di generazione. L’articolo 6 interviene a regolare anche l’utilizzo di siste-
mi di accumulo in presenza di impianti incentivati. Mancano alcuni piccoli dettagli 
da rifinire.
Il Comitato Elettrotecnico Italiano deve definire le norme 0-16 e 0-21, che dovreb-
bero essere recepite entro fine 2014 da una delibera dell’Autorità. Il GSE, invece, è 
tenuto ad aggiornare le proprie regole tecniche entro il 31 marzo 2015, ma dovrà 
disporre un regime transitorio valido dall’entrata in vigore della delibera, cioè dal 
1° gennaio 2014. 

storage: l’aeegsi 
pubblica la delibera

iL TANTO ATTeSO dOcUmeNTO deLL’AUTOriTà Per L’eNerGiA eLeTTricA e iL GAS reLATiVO Ai SiSTemi di AccUmULO È 
diSPONibiLe. OrA Si ATTeNdONO Le reGOLe TecNicHe deL GSe cHe dOVrANNO eSSere deFiNiTe eNTrO FiNe mArZO 
2015

Articolo 1
Definizioni

[…]
1.1 Ai fini del presente provvedimento si applicano 
le definizioni di cui all’Allegato A e all’Allegato A bis 
alla deliberazione 88/07, le definizioni di cui al Testo 
Integrato Connessioni Attive, le definizioni di cui al 
Testo Integrato Trasporto, le definizioni di cui al Testo 
Integrato Misura Elettrica, le definizioni di cui al Te-
sto Integrato Connessioni, oltre alle seguenti:
a) certificati verdi è l’istituto incentivante previsto 
dall’articolo 11 del decreto legislativo 79/99 non-
ché dall’articolo 1, comma 71, della legge 239/04;
b) conto energia fotovoltaico è l’istituto incentivante 
previsto per gli impianti fotovoltaici dai decreti in-
terministeriali 28 luglio 2005, 6 febbraio 2006, 19 
16febbraio 2007, 6 agosto 2010 e 5 maggio 2011 
entrati in esercizio entro il 31 dicembre 2012;
c) conto energia solare termodinamico è l’istituto 
incentivante previsto per gli impianti solari termodi-
namici dal decreto interministeriale 11 aprile 2008;
d) energia elettrica assorbita da un sistema di accu-
mulo è l’energia elettrica che il sistema di accumulo 
ha assorbito;
e) energia elettrica prelevata da un sistema di accu-
mulo è la parte dell’energia elettrica prelevata dalla 
rete elettrica destinata ad essere assorbita dal siste-
ma di accumulo;
f) energia elettrica immessa da un sistema di accu-
mulo è la parte dell’energia elettrica immessa nella 
rete elettrica rilasciata dal sistema di accumulo;
g) energia elettrica rilasciata da un sistema di accu-
mulo è l’energia elettrica che il sistema di accumulo 
ha rilasciato;

h) impianto (o sezione) di cogenerazione ad alto ren-
dimento è l’impianto (o sezione) cogenerativo per il 
quale almeno parte dell’energia elettrica prodotta è 
qualificabile come cogenerativa ai sensi del decreto 
legislativo 20/07 e del decreto ministeriale 4 agosto 
2011 ovvero è l’impianto (o sezione) cogenerativo al 
quale sono riconosciuti i titoli di efficienza energeti-
ca correlati al risparmio di energia primaria secondo 
i criteri definiti dal decreto ministeriale 5 settembre 
2011;
i) potenza nominale del sistema di accumulo è il va-
lore nominale della potenza che il sistema di accu-
mulo è in grado di assorbire e di rilasciare;
j) prezzi minimi garantiti sono i prezzi riconosciuti ai 
produttori ai sensi degli articoli 7 e 15 dell’Allegato 
A alla deliberazione 280/07;
k) ritiro dedicato è il regime commerciale definito 
dalla deliberazione 280/07;
l) scambio sul posto è il regime commerciale definito 
dal Testo Integrato Scambio sul Posto;
m) sistema di accumulo è un insieme di dispositivi, 
apparecchiature e logiche di gestione e controllo, 
funzionale ad assorbire e rilasciare energia elettrica, 
previsto per funzionare in maniera continuativa in 
parallelo con la rete con obbligo di connessione di 
terzi. Il sistema di accumulo può essere integrato o 
meno con un impianto di produzione (se presente);
n) sistema di accumulo bidirezionale è un sistema 
di accumulo che può assorbire energia elettrica sia 
dall’impianto di produzione che dalla rete con obbli-
go di connessione di terzi;
o) sistema di accumulo monodirezionale è un siste-
ma di accumulo che può assorbire energia elettrica 
solo dall’impianto di produzione;
p) sistema di accumulo lato produzione è un siste-
ma di accumulo installato, o nel circuito elettrico in 
corrente continua (eventualmente anche integrato 
nell’inverter) o nel circuito elettrico in corrente alter-
nata, nella parte di impianto compresa tra l’impianto 
di produzione e il misuratore dell’energia 
elettrica prodotta;
q) sistema di accumulo post produzione è un siste-
ma di accumulo installato nella parte di impianto 
compresa tra il misuratore dell’energia elettrica
prodotta e il misuratore dell’energia elettrica prele-
vata e immessa;
r) tariffe onnicomprensive sono gli strumenti incen-
tivanti previsti:
- per gli impianti alimentati dalle fonti rinnovabili 
diverse dalla fonte solare entrati in esercizio dall’1 
gennaio 2008 al 31 dicembre 2012, dalle leggi 
244/07 e 222/07 e dal decreto interministeriale 18 
dicembre 2008, fatte salve le deroghe consentite;
- per gli impianti alimentati dalle fonti rinnovabili 
diverse dalla fonte solare entrati in esercizio dall’1 
gennaio 2013, dal decreto interministeriale 6 luglio 

2012;
- per gli impianti fotovoltaici entrati in esercizio 
dall’1 gennaio 2013 che accedono agli incentivi pre-
visti dal decreto interministeriale 5 maggio 2011;
- per gli impianti fotovoltaici entrati in esercizio dal 
27 agosto 2012 che accedono agli incentivi previsti 
dal decreto interministeriale 5 luglio 2012.

Articolo 2
Connessione dei sistemi di accumulo alle reti pub-
bliche 
2.1 Il TICA è modificato nei seguenti punti:
• all’articolo 1, comma 1.1, dopo la lettera uu), sono 
aggiunte le seguenti: “vv) sistema di accumulo è un 
insieme di dispositivi, apparecchiature e logiche di 
gestione e controllo, funzionale ad assorbire e rila-
sciare energia elettrica, previsto per funzionare in 
maniera continuativa in parallelo con la rete con ob-
bligo di connessione di terzi. Il sistema di accumulo, 
a seconda delle modalità di installazione, può esse-
re considerato come un singolo impianto di produ-
zione o come uno dei diversi gruppi di generazione 
che costituiscono un impianto di produzione (se 
presente);
ww) sistema di accumulo bidirezionale è un sistema 
di accumulo che può assorbire energia elettrica sia 
dall’impianto di produzione che dalla rete con ob-
bligo di connessione di terzi;
xx) sistema di accumulo monodirezionale è un siste-
ma di accumulo che può assorbire energia elettrica 
solo dall’impianto di produzione;
yy) sistema di accumulo lato produzione è un siste-
ma di accumulo installato, o nel circuito elettrico in 
corrente continua (eventualmente anche integrato 
nell’inverter) o nel circuito elettrico in corrente 
alternata, nella parte di impianto compresa tra l’im-
pianto di produzione e il misuratore dell’energia 
elettrica prodotta;
zz) sistema di accumulo post produzione è un siste-
ma di accumulo installato nella parte di impianto 
compresa tra il misuratore dell’energia 18elettrica 
prodotta e il misuratore dell’energia elettrica prele-
vata e immessa.”;
• all’articolo 6, comma 6.3, la lettera e) è sostituita 
dalla seguente: “e) la fonte primaria utilizzata per la 
produzione di energia elettrica o, nel caso in cui la 
richiesta riguardi l’installazione di un sistema di 
accumulo, che trattasi di un sistema di stoccaggio 
dell’energia elettrica;”;
• all’articolo 6, comma 6.3, la lettera m) è sostitui-
ta dalla seguente: “m) la potenza nominale relativa 
all’alimentazione dei servizi ausiliari, espressa in 
kW, indicando separatamente, qualora presente, la 
potenza nominale del sistema di accumulo;”;
• all’articolo 6, comma 6.3, alla lettera o), le parole 
“(dispositivo generale, di interfaccia, di generatore; 

DELIBERAzIONE 20 NOVEMBRE 2014 574/2014/R/EEL
DISPOSIzIONI RELATIVE ALL’INTEGRAzIONE DEI SISTEMI DI ACCUMULO DI ENERGIA ELETTRICA NEL SISTEMA ELETTRICO NAzIONALE

Spazio Interattivo

Accedi ai DOCUMENTi 
Per visualizzare sul tuo smart phone, tablet 
o telefono cellulare il documento, inquadra il 
riquadro con l’applicazione dedicata.

ATTUALiTà

http://www.solarebusiness.it/newsletter/Aeeg_storage.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/Aeeg_storage.pdf


29

dicembre 2014 SOLAre b2b

punti di misura di produzione e di scambio)” sono 
sostituite dalle seguenti “(dispositivo generale, di 
interfaccia, di generatore), i punti di misura di pro-
duzione e di scambio e, qualora presenti, i punti di 
misura dell’energia elettrica assorbita e rilasciata dai 
sistemi di accumulo,”;

• alla Parte V, dopo il Titolo III, è inserito il seguente: “

TITOLO IV
DISPOSIZIONI PER LA CONNESSIONE ALLA RETE DEI 
SISTEMI DI ACCUMULO
Articolo 38bis
Disposizioni relative ai sistemi di accumulo38bis.1 
Ai fini dell’applicazione del presente provvedimen-
to, un sistema di accumulo è considerato come un 
impianto (o un gruppo di generazione di un impian-
to) di produzione alimentato da fonti non rinnova-
bili, ferme restando le disposizioni transitorie di cui 
all’articolo 38ter.

Articolo 38ter
Disposizioni transitorie relative ai sistemi di accumu-
lo
38ter.1 Nel caso in cui venga installato un sistema di 
accumulo, in deroga a quanto previsto dall’articolo 
38bis, fino al completamento di valutazioni in merito 
alle modalità di installazione e di utilizzo dei sistemi 
di accumulo anche ai fini della fornitura di servizi di 
rete, si applicano le condizioni procedurali ed econo-
miche previste nel caso di impianti di cogenerazione 
ad alto rendimento.”;
• alla Parte V, la rubrica del Titolo IV è sostituita da 
“TITOLO V”;
• all’articolo 40, comma 40.1, le parole “Nel caso in 
cui il richiedente presenti al gestore di rete una nuo-
va richiesta di connessione alla rete,” sono sostituite 
19dalle seguenti “Nel caso in cui il richiedente pre-
senti al gestore di rete una nuova richiesta di connes-
sione alla rete ovvero una richiesta di adeguamento 
di una connessione esistente sia in prelievo che in 
immissione,”.
2.2 In coerenza con quanto previsto dal TICA per 
gli altri impianti di produzione di energia elettrica, 
il richiedente la connessione registra i sistemi di 
accumulo nel sistema Gaudì, secondo modalità de-
finite da Terna. Qualora i sistemi di accumulo siano 
installati in un impianto di produzione già connesso 
e attivato, il richiedente aggiorna l’anagrafica dell’im-
pianto di produzione inserendo tutte le 
informazioni previste da GAUDÌ per i medesimi siste-
mi di accumulo, previa presentazione di una richie-
sta di adeguamento di una connessione esistente ai 
sensi del TICA.
2.3 Con successivo provvedimento, da emanare a 
seguito del completamento, da parte del CEI, della 
Variante 2 alla Norma CEI 0-16 e della Variante 3 
alla Norma CEI 0-21, verranno definiti i servizi di rete 
che dovranno essere prestati dai sistemi di accumulo 
per i quali viene presentata richiesta di connessione 
dalla data di entrata in vigore del presente provve-
dimento.

Articolo 3
Condizioni per l’erogazione del servizio di trasmis-
sione e distribuzione dell’energia elettrica preleva-
ta dai sistemi di accumulo
3.1 Nel caso in cui, per ogni punto di connessione, 
i prelievi di energia elettrica siano destinati ad ali-
mentare esclusivamente i servizi ausiliari e i sistemi 
di accumulo, in relazione all’erogazione dei servizi 
di trasmissione e di distribuzione, si applica quanto 
previsto dall’articolo 19 del TIT per i prelievi degli im-
pianti di pompaggio.

Articolo 4
Condizioni per l’erogazione del servizio di dispac-
ciamento in presenza di sistemi di accumulo 
4.1 Ai fini dell’erogazione del servizio di dispaccia-
mento e di quanto previsto dall’Allegato A alla deli-
berazione 111/06 nonché dal TIS:
a) i sistemi di accumulo sono considerati come un 
gruppo di generazione e, pertanto, a seconda della 
tipologia di impianto e dell’interdipendenza esisten-
te tra i vari gruppi, possono costituire una distinta 
sezione di produzione o, congiuntamente ad altri 

gruppi di generazione di tipologia diversa da quella 
degli accumuli, possono partecipare alla costituzione 
di un’unica sezione;
b) fermi restando i criteri generali previsti dal Codice 
di rete per la definizione di unità di produzione, in 
presenza di altri gruppi di generazione su uno stesso 
punto di connessione alla rete, è lasciata agli utenti 
del dispacciamento, o ai produttori, la facoltà di de-
finire una unità di produzione specifica per i sistemi 
di accumulo installati, separata dagli altri gruppi di 
generazione, o di considerare i predetti sistemi come 
uno dei gruppi di generazione che costituiscono 
l’unità di produzione.
4.2 Un’unità di produzione costituita solo da sistemi 
di accumulo che:
a) non condivide il punto di connessione con altre 
unità di produzione e/o di consumo, è equiparata ad 
un’unità di pompaggio, anche durante il funziona-
mento in assorbimento. In tali casi, per questa unità, 
trova applicazione l’articolo 2, paragrafo 2.1, dell’Al-
legato A60 al Codice di rete;
b) condivide il punto di connessione con altre uni-
tà di produzione ma non anche con altre unità di 
consumo (diverse dalle eventuali unità di consumo 
afferenti ai servizi ausiliari), è equiparata ad un’uni-
tà di pompaggio, anche durante il funzionamento 
in assorbimento. In tali casi, per questa unità, trova  
applicazione l’articolo 2, paragrafo 2.1, dell’Allegato 
A60 al Codice di rete;
c) condivide il punto di connessione con altre unità 
di consumo (diverse dalle eventuali unità di consumo 
afferenti ai servizi ausiliari), è equiparata ad un’unità 
di pompaggio solo in relazione alle immissioni. In re-
lazione al funzionamento in assorbimento:

- nel caso di connessioni alle reti di bassa e media 
tensione, l’energia elettrica prelevata viene attribuita 
all’unità di consumo già presente ovvero ad un’unità 
di consumo dedicata;
- nel caso di connessioni alle reti di alta e altissima 
tensione, all’energia elettrica prelevata dal punto di 
connessione e utilizzata esclusivamente per il fun-
zionamento in assorbimento del sistema di accu-
mulo trova applicazione l’articolo 2, paragrafo 2.1, 
dell’Allegato A60 al Codice di rete. L’energia elettrica 
prelevata dal medesimo punto di connessione e non 
utilizzata per il funzionamento in assorbimento del 
sistema di accumulo viene attribuita alle altre unità 
di consumo presenti.
4.3 Un’unità di produzione costituita da sistemi di ac-
cumulo e da altri gruppi di produzione che:
a) non condivide il punto di connessione con altre 
unità di produzione e/o di consumo, in relazione alle 
immissioni è equiparata ad un’unità di produzione 
programmabile, fatto salvo quanto previsto al com-
ma 4.4. In relazione all’energia elettrica prelevata 
durante il funzionamento in assorbimento, in 
tali casi trova applicazione l’articolo 2, paragrafo 2.1, 
dell’Allegato A60 al Codice di rete;
b) condivide il punto di connessione con altre unità 
di produzione ma non anche con altre unità di con-
sumo (diverse dalle eventuali unità di consumo affe-
renti ai servizi ausiliari), in relazione alle immissioni è 
equiparata ad un’unità di produzione programmabi-
le, fatto salvo quanto previsto al comma 4.4. In 
relazione all’energia elettrica prelevata durante il 
funzionamento in assorbimento, in tali casi trova 
applicazione l’articolo 2, paragrafo 2.1, dell’Allegato 
A60 al Codice di rete;
c) condivide il punto di connessione con altre uni-
tà di consumo (diverse dalle eventuali unità di con-
sumo afferenti ai servizi ausiliari), è equiparata ad 
un’unità di produzione programmabile, fatto salvo 
quanto previsto al comma 
4.4. In relazione al funzionamento in assorbimento:
- nel caso di connessioni alle reti di bassa e media 
tensione, l’energia elettrica prelevata viene attribuita 
all’unità di consumo già presente ovvero ad un’unità 
di consumo dedicata;
- nel caso di connessioni alle reti di alta e altissima 
tensione, all’energia elettrica prelevata dal punto di 
connessione e utilizzata esclusivamente per il fun-
zionamento in assorbimento del sistema di accu-
mulo trova applicazione l’articolo 2, paragrafo 2.1, 
dell’Allegato A60 al Codice di rete. L’energia elettrica 
prelevata dal medesimo punto di connessione e non 
utilizzata per il funzionamento in assorbimento del 

la Parola 
al mercato

aVeralDo Farri, Vice PresiDeNt GloBal 
sales aBB ProDuct GrouP solar 
“TESTO EquIlIbrATO. POSITIVO 
PEr Il SETTOrE”

«Nel suo complesso la delibera 
dell’Aeeg sullo storage mi 
sembra equilibrata. Questo 
provvedimento può diventare 
una base di partenza per il 
nostro settore e, anche più 
importante, per un inizio 
di ammodernamento del sistema elettrico del 
Paese nel suo complesso. A una prima lettura 
sembrerebbe che l’accumulo non escluda l’incentivo 
se non per impianti fotovoltaici fino a 20 kW 
che beneficiano dello scambio sul posto; su altri 
impianti sarebbe richiesta la misura dell’energia 
assorbita e rilasciata dall’accumulo, senza 
esclusione degli incentivi. Se così fosse, mi sembra 
una buona cosa. Bene anche le ridefinizioni relative 
al TICA e le disposizioni per Terna e GSE che mi 
auguro vengano soddisfatte nei tempi previsti dalla 
delibera»

Nicola cosciaNi 
PresiDeNte Del GruPPo sistemi Di 
accumulo Di aNie eNerGia
“uN PuNTO DI SVOlTA PEr Il NOSTrO 
SETTOrE”

«La pubblicazione della delibera 
rappresenta un fondamentale 
punto di svolta per il nostro 
settore. Finalmente disponiamo 
di basi regolatorie stabili alle 
quali tutti gli operatori possono 
riferirsi per implementare le 
soluzioni di energy storage moderne e affidabili per 
rendere il sistema elettrico italiano più flessibile ed 
in grado di integrare nella rete, in maniera sempre 
più efficace ed efficiente, sia gli oltre 26 GWp di 
potenza rinnovabile non programmabile esistente 
che le future installazioni, nonché di cogliere a 
pieno le enormi potenzialità del nuovo orizzonte 
tecnologico delle smart grid. Restiamo in attesa 
dell’emanazione delle ultime varianti delle norme 
CEI 016 e 021 abbinate alla suddetta delibera 
sugli accumuli. Poi ci aspettiamo da parte del 
GSE la rapida pubblicazione delle regole tecniche 
transitorie e successivamente di quelle definitive, 
da emanarsi entro il 31 marzo 2015, come previsto 
dalla delibera».

alBerto PiNori
Direttore GeNerale Di FroNius
“uNA SPINTA PEr TuTTA lA fIlIErA”

«Grazie alla nuova delibera 
che di fatto regola l’utilizzo 
dei sistemi di accumulo si 
potrà tornare a parlare di un 
mercato fotovoltaico italiano 
da 1 GW all’anno. Sosteniamo 
da tempo che lo storage potrà 
garantire una importante spinta per la filiera 
solare nazionale, e da oggi, grazie a regole più 
chiare, possiamo iniziare a raccogliere i primi 
frutti. Abbiamo subito accolto con favore il fatto 
che l’incentivo, nei casi in cui venga installato 
un sistema di accumulo presso un impianto 
fotovoltaico, sarà escluso solo per gli impianti fino 
a 20 kW in regime di scambio sul posto. Questo è 
decisamente positivo. Restiamo solo in attesa delle 
modifiche della CEI e del GSE».

Tre AUTOreVOLi eSPONeNTi deL SeTTOre cOm-
meNTANO POSiTiVAmeNTe iL cONTeNUTO deLLA 
deLiberA deLL’AeeG

ATTUALiTà
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ATTUALiTà

sistema di accumulo viene attribuita alle altre unità 
di consumo presenti.
4.4 In deroga a quanto previsto dal comma 4.3, fino 
al completamento di valutazioni in merito alle mo-
dalità di installazione e di utilizzo dei sistemi di ac-
cumulo anche ai fini della fornitura di servizi di rete, 
ai fini dell’erogazione del servizio di dispacciamento 
e di quanto previsto dall’Allegato A alla deliberazio-
ne 111/06 nonché dal TIS, un’unità di produzione 
costituita da diversi gruppi di generazione, tra cui al-
meno un sistema di accumulo, è considerata un’uni-
tà di produzione programmabile o non programma-
bile in funzione della tipologia degli altri gruppi di 
generazione, diversi dai sistemi di accumulo, che la 
costituiscono.
4.5 Le disposizioni di cui ai commi 4.1, 4.2, 4.3 e 
4.4 sono da intendersi come transitorie, nelle more 
del completamento della revisione del servizio di 
dispacciamento, a cui si rimandano anche le valuta-
zioni in merito all’abilitazione al Mercato dei Servizi 
di Dispacciamento dei sistemi di accumulo e delle 
unità di produzione che li includono, nonché le va-
lutazioni in merito agli obblighi di programmazione.

Articolo 5
Disposizioni inerenti l’erogazione del servizio 
di misura in presenza di sistemi di accumulo
5.1 Il servizio di misura dell’energia elettrica prele-
vata e immessa in rete da un sistema di accumulo è 
erogato secondo quanto previsto dal TIME. In parti-
colare, ai fini dell’applicazione dell’articolo 4, com-
ma 4.7, del TIME, i prelievi dalla rete finalizzati esclu-
sivamente all’alimentazione di sistemi di accumulo 
sono 
considerati prelievi finalizzati esclusivamente all’at-
tività di produzione di energia elettrica e si applica 
quanto previsto dall’articolo 4, comma 4.7, lettera a), 
del TIME.
5.2 Il servizio di misura dell’energia elettrica assor-
bita e rilasciata da un sistema di accumulo è erogato 
secondo quanto previsto dall’Allegato A bis alla de-
liberazione 88/07. In particolare, i soggetti respon-
sabili dell’attività di installazione e manutenzione 
delle apparecchiature di misura dell’energia elettri-
ca assorbita e rilasciata da un sistema di accumulo 
installano sempre apparecchiature di misura bidire-
zionali conformi all’articolo 6 dell’Allegato A bis alla 
deliberazione 88/07.
5.3 L’installazione delle apparecchiature di misura 
dell’energia elettrica assorbita e rilasciata da un si-
stema di accumulo deve essere effettuata secondo 
le modalità e gli schemi elettrici previsti dalla Norma 
CEI 0-16 ovvero dalla Norma CEI 0-21 ovvero, nel 
caso di connessioni alla rete di trasmissione nazio-
nale, secondo modalità analoghe definite da Terna 
nel Codice di rete, nonché tenendo conto di quanto 
previsto dall’articolo 5, comma 5.2, lettera c), e com-
ma 5.3, dell’Allegato A bis alla deliberazione 88/07.
5.4 Nei casi di sistemi di accumulo lato produzione, 
le apparecchiature di misura dell’energia elettrica 
assorbita e rilasciata dal sistema di accumulo coin-
cidono con le apparecchiature di misura dell’energia 
elettrica prodotta. A tal fine, qualora queste ultime 
siano caratterizzate da misuratori monodirezionali, il 
responsabile dell’installazione e manutenzione del-
le predette apparecchiature procede, entro la data 
di entrata in esercizio del sistema di accumulo ov-
vero entro il 31 dicembre 2015 nel caso di sistemi 
di accumulo entrati in esercizio entro il 31 dicembre 
2014, alla loro sostituzione con apparecchiature bi-
direzionali conformi all’articolo 6 dell’Allegato A bis 
alla deliberazione 88/07, fatte salve diverse esigen-
ze derivanti dall’erogazione degli incentivi o di regi-
mi commerciali speciali, come indicate nelle regole 
tecniche di cui al comma 10.1.
5.5 I soggetti responsabili dell’erogazione dei servi-
zi di misura di cui ai commi 5.2, 5.3 e 5.4 installano 
apparecchiature di misura dell’energia elettrica as-
sorbita e rilasciata da un sistema di accumulo e/o 
dell’energia elettrica immessa nella rete elettrica e 
prelevata dalla rete elettrica solo qualora tali misure 
siano necessarie ai fini dell’applicazione del presen-
te provvedimento.
5.6 I soggetti responsabili dell’attività di raccolta e 
validazione e registrazione delle misure dell’energia 

elettrica di cui al presente articolo, trasmettono al 
GSE la registrazione delle predette misure secondo 
modalità e tempistiche definite dal medesimo GSE.

Articolo 6
Condizioni per l’utilizzo di sistemi di accumulo in 
presenza di impianti incentivati
6.1 Nel caso di impianti di produzione che accedono 
ai certificati verdi ovvero al conto energia fotovoltai-
co ovvero al conto energia solare termodinamico, ai 
fini della corretta erogazione dei predetti incentivi, 
la misura dell’energia elettrica assorbita e rilascia-
ta dai sistemi di accumulo, aggiuntiva alla misura 
dell’energia elettrica prodotta di cui alla delibera-
zione 88/07, è necessaria solo nel caso di sistemi 
di accumulo bidirezionali lato produzione fermo re-
stando quanto previsto 
dal comma 6.2.23
6.2 Nel caso di impianti fotovoltaici fino a 20 kW in 
scambio sul posto che accedono agli incentivi di cui 
ai decreti interministeriali 28 luglio 2005 e 6 febbra-
io 2006 l’installazione di sistemi di accumulo non è 
operativamente compatibile con l’erogazione degli 
incentivi di cui ai medesimi decreti interministeriali.
6.3 Nel caso di impianti di produzione che acce-
dono alle tariffe onnicomprensive, ai fini della cor-
retta erogazione dei predetti incentivi, la misura 
dell’energia elettrica assorbita e rilasciata dai siste-
mi di accumulo, aggiuntiva alla misura dell’energia 
elettrica prodotta di cui alla deliberazione 88/07, è 
sempre necessaria.
6.4 Ai fini dell’ammissibilità agli strumenti incenti-
vanti si considera esclusivamente la potenza della 
parte dell’impianto di produzione di energia elettri-
ca al netto dei sistemi di accumulo, anche nei casi in 
cui tale sistemi siano parte integrante della  medesi-
ma unità di produzione ai sensi dell’articolo 4.

Articolo 7
Condizioni per l’utilizzo di sistemi di accumulo in 
presenza di impianti che accedono allo scambio sul 
posto ovvero al ritiro dedicato ovvero beneficiano 
dei prezzi minimi garantiti
7.1 Nel caso di impianti di produzione che accedono 
allo scambio sul posto non è necessario disporre dei 
dati di misura dell’energia elettrica assorbita e rila-
sciata dai sistemi di accumulo.
7.2 Nel caso di impianti di produzione che accedono 
al ritiro dedicato non è necessario disporre dei dati 
di misura dell’energia elettrica assorbita e rilasciata 
dai sistemi di accumulo, fatto salvo quanto previsto 
dal comma 7.3.
7.3 Nel caso di impianti di produzione che benefi-
ciano dei prezzi minimi garantiti, ai fini della corretta 
applicazione dei predetti prezzi, la misura dell’ener-
gia elettrica assorbita e rilasciata dai sistemi di ac-
cumulo, aggiuntiva alla misura dell’energia elettrica 
prodotta di cui alla deliberazione 88/07, è sempre 
necessaria.
7.4 Ai fini dell’ammissibilità al ritiro dedicato e allo 
scambio sul posto si considera esclusivamente la 
potenza della parte dell’impianto di produzione di 
energia elettrica al netto dei sistemi di accumulo, 
anche nei casi in cui tale sistemi siano parte inte-
grante della medesima unità di produzione ai sensi 
dell’articolo 4.

[…]

Articolo 9
Disposizioni per Terna
9.1 Terna definisce, entro il 31 marzo 2015, un pro-
getto relativo:
a) alle modifiche da introdurre nel sistema Gaudì per 
permettere la gestione dei sistemi di accumulo in 
coerenza con quanto disposto dal presente provve-
dimento;
b) alle relative tempistiche per l’implementazione, e 
lo sottopone a verifica del Direttore della Direzione 
Mercati dell’Autorità.
9.2 Per tutto il periodo antecedente alla data di en-
trata in piena operatività della versione del sistema 
Gaudì aggiornata, Terna definisce modalità transito-
rie che garantiscano la connessione e la registrazio-

ne dei sistemi di accumulo installati nel predetto 
periodo.

Articolo 10
Disposizioni per il GSE
10.1 Il GSE, entro il 31 marzo 2015, aggiorna le pro-
prie regole tecniche relative all’erogazione degli 
incentivi per le fonti rinnovabili, le modalità di rila-
scio della qualifica di impianto di cogenerazione ad 
alto rendimento e le modalità di riconoscimento dei 
prezzi minimi garantiti per tener conto delle dispo-
sizioni di cui al presente provvedimento. Nell’ambi-
to di tale aggiornamento il GSE, tra l’altro, definisce 
opportuni algoritmi da utilizzare ai fini della deter-
minazione dell’energia elettrica che ha diritto agli 
incentivi ovvero ai prezzi minimi garantiti a partire 
dai dati di misura necessari nel rispetto di quanto 
previsto dal presente provvedimento.
10.2 Il GSE, entro il 31 maggio 2015, definisce un 
progetto relativo all’aggiornamento dei propri siste-
mi informatici provvedendo a coordinarsi con quan-
to indicato da Terna nel progetto di cui al comma 
9.1 al fine di garantire la piena interoperabilità con 
il sistema Gaudì.
10.3 Il GSE definisce i flussi informativi per l’acqui-
sizione dei dati di misura necessari all’attuazione 
del presente provvedimento e li sottopone, entro 
60 giorni dalla data di entrata in vigore del presente 
provvedimento, alla verifica del Direttore della Dire-
zione Mercati dell’Autorità. Il GSE dà anche informa-
zione alla Direzione Mercati dell’Autorità in merito 
agli algoritmi per la determinazione dell’energia 
elettrica che ha diritto agli incentivi ovvero ai prezzi 
minimi garantiti.
10.4 Per tutto il periodo necessario per la piena 
operatività del presente provvedimento, il GSE de-
finisce modalità transitorie per l’applicazione degli 
strumenti incentivanti di propria competenza ovve-
ro dei prezzi minimi garantiti, nel rispetto di quanto 
previsto all’articolo 6.25

[…]

Articolo 12
Disposizioni finali
12.1 Ai fini della quantificazione della potenza 
complessivamente installata all’interno dei sistemi 
semplici di produzione e consumo di cui al TISSPC, 
si considera esclusivamente la potenza della parte 
dell’impianto di produzione di energia elettrica al 
netto dei sistemi di accumulo, anche nei casi in cui 
tale sistemi siano 
parte integrante della medesima unità di produzio-
ne ai sensi dell’articolo 4.
12.2 Le imprese distributrici attuano un censimento 
dei sistemi di accumulo per i quali, ai sensi del com-
ma 2.3, non trovano applicazione i requisiti tecnici 
previsti per i sistemi di accumulo dalla Variante 2 
alla Norma CEI 0-16 e della Variante 3 alla Norma 
CEI 0-21, dandone evidenza all’Autorità. A seguito 
degli esiti del 
censimento, l’Autorità valuterà la necessità di av-
viare, per tali sistemi di accumulo, un processo di 
adeguamento affinché siano rispondenti ai requisiti 
tecnici previsti dalla Variante 2 alla Norma CEI 0-16 
e della Variante 3 alla Norma CEI 0-21 che verranno 
resi obbligatori con successivo provvedimento. 
12.3 Le disposizioni di cui al presente provvedimen-
to trovano applicazione dall’1 gennaio 2015, ad ec-
cezione di quelle, in capo alle imprese distributrici, 
a Terna e al GSE finalizzate a predisporre i sistemi 
informatici e i flussi informativi necessari per gestire 
i sistemi di accumulo che invece trovano applicazio-
ne dalla data di entrata in vigore del presente prov-
vedimento.
12.4 La presente deliberazione potrà essere ogget-
to di revisione e integrazione entro il 31 dicembre 
2014, a seguito del completamento, da parte del 
CEI, dell’aggiornamento delle Norme CEI 0-16 e CEI 
0-21 finalizzato a definire i requisiti tecnici minimi 
che i sistemi di accumuli devono soddisfare per po-
ter prestare servizi di rete.
12.5 La presente deliberazione è trasmessa al Mi-
nistro dello Sviluppo Economico, a Terna S.p.A. e al 
Gestore dei Servizi Energetici S.p.A.
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Il sole anche di notte 
con bPT-S 5 Hybrid di bosch
il sistema di accumulo, disponibile in italia dal 2013, è stato progettato per essere utilizzato in particolare nei 
mesi invernali, grazie alla capacità delle batterie di ricaricarsi molto velocemente con l’energia prodotta 
dall’impianto fotovoltaico

comunicazione
aziendale

l’
aumento dei prezzi dell’energia elettri-
ca, registrati negli ultimi anni, ha porta-
to le aziende a sviluppare e realizzare 

soluzioni per la gestione integrata dell’energia e, 
in particolare, a dedicarsi ai sistemi di accumulo. 
La stima di crescita del mercato di riferimento è 
pari al 75%, questo vuol dire circa 15 miliardi di 
euro entro il 2017.
La divisione Bosch Power Tec propone BPT-S 5 
Hybrid, il sistema di accumulo integrato e alta-
mente tecnologico per la gestione di energia so-
lare. Questo prodotto, ideale complemento per 
gli impianti fotovoltaici residenziali, è presente 
sul mercato tedesco da 5 anni, mentre in Italia è 
disponibile dal 2013. 
Grazie alle elevate prestazioni delle batterie agli 
ioni di litio,  BPT-S 5 di Hybrid consente di accu-
mulare l’energia elettrica che l’impianto fotovol-
taico produce durante il giorno, distribuendola 
alle utenze domestiche che necessitano in quel 
momento di corrente, soprattutto quando c’è più 
richiesta, per esempio alla sera o nelle prime ore 
della mattina. Nelle ore in cui il consumo è infe-
riore, invece, solo una piccola parte viene utiliz-
zata, la restante viene immessa nella rete pub-
blica e remunerata secondo la tariffa applicabile.

AUTOcONSUmO deL 70%
L’elevata capacità di accumulo del sistema Hy-
brid permette di raggiungere livelli di autonomia 
superiori rispetto a quelli di altri prodotti offerti 
sul mercato, garantendo un autoconsumo di circa 
il 60-70%. 
Il sistema è progettato per essere utilizzato so-
prattutto durante i mesi invernali, dato che i 5 
kWh prodotti dall’impianto FV caricano diret-
tamente le batterie (Li-Ion), senza alcuna con-
versione, permettendo una ricarica veloce. Un 
esempio concreto: in circa 1 ora e mezza di sole 
le batterie per un sistema da 8,8 kW di accumulo 
sono completamente cariche.

mONiTOrAGGiO “ALL iN ONe”
Grazie al server di rete incorporato, attraverso un 
touch screen a colori e un menu di navigazione 
intuitivo, è possibile il controllo dati e il moni-
toraggio dello stato dell’Hybrid. Inoltre, con la 
e.UserApp, gratuita per smartphone e tablet, i 
dati possono essere visualizzati e confrontati da 
remoto in qualsiasi momento. 
Questo consente di controllare facilmente le 
prestazioni dell’impianto fotovoltaico, lo stato 
di carica delle batterie, i flussi energetici della 
corrente prodotta per il proprio consumo e per 
la rete pubblica, il rendimento dell’energia solare 
e il risparmio di CO2. Tutto in un’unica soluzione. 
Tutto in un’unica struttura. 

GArANZiA e SicUreZZA
La vita utile per le batterie è di 25 anni, al pari 
della vita dell’impianto fotovoltaico. La garanzia 
del sistema Hybrid è estendibile da 5 a 10 anni, 
mentre per le batterie vi è la possibilità di esten-
dere la garanzia fino a 15 anni, senza nessun ob-
bligo di sostituzione. 
La macchina è conforme a tutte le certificazioni 
richieste dal mercato, includendo anche la certi-
ficazione di sicurezza sull’intero sistema. Il prodotto è disponibile nelle taglie di 4,4 kWh, 6,6 kWh, 8,8 kWh, 11,0 kWh e 13,2 kWh. 

Le batterie agli ioni di litio per un sistema da 8,8 kWh di accumulo possono ricaricarsi in solo 
un’ora e mezza
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cASe HiSTOrY

dATi TecNici
Località d’installazione: Rosolina (RO)
Committente: NewSea
Tipologia di impianto: su tetto
Potenza di picco: 199,5 kWp
Produttività impianto: 220 MWh 
Numero e tipo di moduli: 798 moduli 
Lenus Solar
Numero e tipo di inverter: 7 inverter 
ABB Trio 20 s2x e 2 inverter ABB Trio 27.
Installatore: Tumiati Impianti Srl 
(www.tumiatiimpianti.it)
Tempo di rientro: 6/7 anni

È PASSATO UN ANNO dALL’iNAUGUrAZiONe deLL’imPiANTO FOTOVOLTAicO dA 200 KWP reALiZZATO Per L’AZieNdA 
NeWSeA di rOViGO, cHe GrAZie ALL’86% di eNerGiA AUTOcONSUmATA Per ALimeNTAre Le ceLLe FriGOriFere 
PreSeNTi NeLLA FAbbricA HA reGiSTrATO UN riSPArmiO iN bOLLeTTA SiGNiFicATiVO

40.000 ragioni 
per scegliere il FV

lo scorso ottobre 2013, a Rosolina, in provin-
cia di Rovigo, è stato inaugurato un impianto 
fotovoltaico da 200 kWp sui tetti dell’azien-

da NewSea, che da oltre vent’anni commercializza 
all’ingrosso prodotti ittici. 
Per potenza e caratteristiche si tratta di uno dei pri-
mi esempi, in Italia, di impianto in grid parity. In un 
anno di esercizio, infatti, il committente ha potuto 
autoconsumare oltre l’86% dell’energia prodotta, 
registrando un risparmio in bolletta di circa 40.000 
euro. In particolare, l’impianto ha prodotto, da ot-
tobre 2013 a ottobre 2014, oltre 214.250 kWh, 
184.599 dei quali autoconsumati e 29.651 immessi 
in rete. Questo è stato reso possibile anche dall’ele-
vata efficienza dei componenti, tutti made in Italy 
per rispettare la volontà del committente. I lavori 
che hanno interessato la realizzazione dell’impian-
to, avvenuta in soli tre mesi, sono stati seguiti da 
Tumiati Impianti, con sede a Porto Viro in provincia 
di Rovigo, che ha curato progettazione e installazio-
ne e che ha fornito 798 moduli Lenus Solar, sette 

inverter ABB Trio 20 s2x e due inverter ABB Trio 27 
s2x.

UN’ATTeNTA PrOGeTTAZiONe
L’impianto fotovoltaico installato sui tetti della 
NewSea è stato progettato dopo un’attenta analisi 
dei consumi energetici dell’azienda. L’installatore 
ha infatti progettato l’impianto per fare in modo 
che tutta l’energia prodotta venisse totalmente 
autoconsumata. E questo aspetto, legato anche 
all’efficienza e all’elevata qualità delle componenti 
utilizzate, potrà garantire al committente un inte-
ressante ritorno dell’investimento, previsto in soli 
sette anni. «Un buon impianto deve essere prima 
di tutto studiato sulla carta, valutato in tutte le pos-
sibili soluzioni tenendo conto dei costi e dei bene-
fici e alla fine collaudato», dichiara Luca Tumiati, 
dell’azienda Tumiati Impianti. «Sulla base di una 
profonda conoscenza delle migliori tecnologie, co-
stantemente attenti alle innovazioni, il nostro staff 
tecnico è in grado di progettare qualsiasi tipo di im-

L’impianto, oltre ad 
essere stato progettato 

e installato da 
un’azienda veneta,

è costituito interamente 
da componenti made 

in Italy 

pianto. La progettazione viene studiata in base alle 
esigenze del cliente con soluzioni volte al risparmio 
e alla funzionalità». Non è stato inoltre trascurato 
l’aspetto estetico, in quanto la Tumiati Impianti ha 
voluto un impianto che oltre all’aspetto puramente 
funzionale fosse anche gradevole alla vista, e che 
possa spingere altre aziende del territorio a sceglie-
re il fotovoltaico. «Vista l’unicità e la complessità di 
installazione del progetto», continua Tumiati, «ab-
biamo voluto anche dare un tocco architettonico 
per renderlo proprio distinguibile da tutti gli altri 
impianti tradizionali: i moduli sono stati infatti in-
stallati su una superficie a volte cuniformi, aspetto 
che sicuramente catturerà l’attenzione di chi avrà 
la possibilità di trovarsi di fronte all’installazione».

mASSimiZZAre L’iNVeSTimeNTO 
Oltre ad un’attenta valutazione in fase di proget-
tazione e installazione, è stato dato ampio rilievo 
all’aspetto del monitoraggio delle prestazioni e 
della manutenzione, per fare in modo che l’impian-
to possa sempre garantire l’energia per le funzioni 
aziendali e che il ritorno dell’investimento avvenga 
nel periodo di tempo stimato.
Per queste ragioni è stato fornito il sistema Solar-
Log 1.000 collegato al portale di monitoraggio di 
Tumiati Impianti, che mira a controllare costan-
temente la produttività dell’impianto e a segna-
lare eventuali anomalie. Inoltre il sistema Solar-
Log1000 misura e confronta non solo i dati relativi 
al rendimento delle stringhe, ma anche i dati relati-
vi alle prestazioni dei singoli inverter. 
«La manutenzione è uno step fondamentale per il 
corretto funzionamento degli impianti», conclude 
Tumiati. «Non è una condizione sufficiente aver 
progettato e costruito un impianto a regola d’arte, 
poiché qualsiasi componente, anche se impiegato 
correttamente, non può mantenere invariate nel 
tempo le proprie prestazioni e caratteristiche di si-
curezza. Al fine quindi di preservare nel tempo gli 
impianti in conformità alla regola dell’arte è indi-
spensabile una regolare attività di manutenzione 
da effettuarsi con cadenza periodica . Per questo 
è importante effettuare controlli costanti degli im-
pianti, individuare i punti deboli e le necessità di 
manutenzione degli impianti, monitorare il funzio-
namento di impianti e macchinari, programmare le 
attività di gestione e coordinarle».
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Da ottobre 2013 a ottobre 2014 l’impianto ha prodotto oltre 214.000 kWh, 184.599 dei quali autoconsumati e 29.651 
immessi in rete
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cONerGY HA reALiZZATO UN imPiANTO dA 250 KWP iN reGime di AUTOcONSUmO Per UN’AZieNdA VeNeTA OFFreNdO 
iL SerViZiO “crediTOeNerGiA direTTO”, Per cONSeNTire AL cOmmiTTeNTe iL rimbOrSO deLLe rATe ATTrAVerSO 
iL riSPArmiO GeNerATO dALL’iNSTALLAZiONe

Finanziamenti agevolati 
per rilanciare il solare

èsituato nella zona industriale di Trissino, in 
provincia di Vicenza, il più grande impianto 
fotovoltaico realizzato da Conergy dopo la 

fine dei degli incentivi. L’installazione da 250 kWp 
copre 4.000 metri quadrati sui capannoni industriali 
di Ge.Ma.Ta, azienda che opera nella produzione di 
macchine per la lavorazione della pelle. «Ge.Ma.Ta. 
ha sempre avuto una particolare attenzione all’am-
biente e all’impatto delle soluzioni proposte per sé e 
per i propri clienti», è il commento di Giovanni Masi, 
responsabile della produzione dell’azienda veneta. 
«Il pay-off aziendale “meno consumi, più natura” ne 
è l’emblema. Di conseguenza nel momento in cui è 
stata presa la decisione di ampliare il sito produt-
tivo, più che raddoppiando le dimensioni iniziali, è 
iniziata la ricerca di fonti energetiche rinnovabili». 
L’impianto è entrato in esercizio a fine novembre 
2014 e grazie ai 980 moduli Conergy Power Plus, 
collegati a un inverter ABB PVI 275.0,  secondo le 
prime stime sarà in grado di produrre circa 270.000 

gia Diretto. Si tratta di una soluzione finanziaria che 
ha l’obiettivo di incrementare la vendita di impianti 
solari presso i possessori di Partita Iva intenzionati 
ad eseguire lavori e progetti che rendano gli edifici 
maggiormente efficienti dal punto di vista energe-
tico. Conergy sta sviluppando queste soluzioni in 
tutti i Paesi in cui opera. Negli Stati Uniti è già stato 
istituito un fondo pari a 100 milioni di dollari, grazie 
anche alla partnership con Kawa Capital.

kWh di energia solare all’anno, dei quali il 75% ver-
ranno direttamente consumati dall’azienda mentre 
la restante parte verrà ceduta alla rete. 

SerViZi Ad HOc
Il valore totale dell’investimento riferito al solo im-
pianto fotovoltaico si aggira intorno ai 300.000 euro, 
con un tempo di rientro stimato in circa 6/7 anni. La 
peculiarità dell’intervento è legata alla fase relati-
va all’accesso al credito, grazie a un servizio ad hoc 
fornito da Conergy. «Oggi possiamo supportare in 
modo attivo i nostri clienti sul fronte del finanzia-
mento dell’impianto fotovoltaico», dichiara Giusep-
pe Sofia, amministratore delegato di Conergy Italia. 
«Spesso infatti l’accesso al credito rappresenta una 
criticità. Abbiamo quindi realizzato delle soluzioni 
che consentono un finanziamento rateale dove il 
rimborso delle rate possa essere fatto attraverso il ri-
sparmio generato dall’impianto stesso». Conergy ha 
quindi fornito per l’azienda il servizio CreditoEner-

L’impianto potrà produrre circa 270.000 kWh, il 75% dei quali autoconsumati per il funzionamento 
dei macchinari aziendali

dATi TecNici
Località d’installazione: Trissino (VI)
Committente: Ge.Ma.Ta. SpA
Tipologia di impianto: su tetto
Potenza di picco: 249,9 kWp
Produttività impianto: 270.000 kWh/anno
Numero e tipo di moduli: 980 moduli 
Conergy PowerPlus 255P
Numero e tipo di inverter: 1 inverter ABB 
PVI 275.0
Sistema di monitoraggio: ABB EVO
Installatore: Conergy Italia S.p.A.
Superficie ricoperta: 4.000 mq
Tempo di rientro: 6/7 anni

l’iNVestimeNto

Costo	
  impianto	
  (euro) 300.000

Produzione	
  annua	
  (kWh) 270.000

Autoconsumo	
  (kWh) 202.500

Tempi	
  di	
  rientro	
  (anni) 	
  6/7

http://www.solar-retrofit.ch
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EfficiEnza E risparmio

EnErgEtico
L’inserto per i professionisti deLL’energy management

eFFicieNZA e riSPArmiO
eNerGeTicO34

guida agli investimenti 
di efficientamento energetico

dAL reSideNZiALe AL cOmmerciALe FiNO AL SeTTOre dei TrASPOrTi. eccO qUALi SONO i cOmPOrTAmeNTi VirTUOSi 
cHe iL PrOJecT mANAGer deVe SeGUire qUANdO PrOPONe A UN cLieNTe FiNALe di iNVeSTire iN OPere di 
eFFicieNTAmeNTO eNerGeTicO

le conoscenze integrate fra gli aspetti economi-
co-gestionali e tecnici contribuiscono a creare 
un professionista di qualità o a permettere  l’as-

sunzione di scelte consapevoli all’utente finale.
Infatti l’efficienza energetica è un investimento che fa 
l’utente (sia esso privato che azienda che condomi-
nio) e pertanto è opportuno valutare non solo per gli 
aspetti tecnici (molto importanti) ma anche gli aspetti 
economico-gestionali.

LA ViSiONe di bASe
L’efficienza energetica esprime il rapporto tra quan-
to ottenuto dall’utente finale (azienda, privato, con-
dominio, ufficio pubblico) in termini di prodotti e 
servizi e l’energia impiegata allo scopo. Perché un 
intervento possa dirsi di efficienza energetica deve 
essere oggettivamente misurabile in una situazione 
ante e post intervento. Gli indicatori applicati ad una 
situazione prima e dopo l’intervento di efficienza 
energetica devono essere indicatori che misurano 
oggettivamente la realtà e la rappresentano oggetti-
vamente. Per esempio non si possono confrontare le 
spese per il riscaldamento con una soluzione  piutto-
sto che con un’altra prescindendo dal considerare il 
comfort climatico raggiunto e focalizzando la propria 
attenzione solo sul costo della bolletta del gas o di 
un’altra fonte energetica. Tornando al tema dell’ef-
ficienza energetica, occorre considerare che dati 
gli indicatori si valuterà quanto di seguito: minore è 
l’energia impiegata per ottenere lo stesso risultato 
(comfort climatico nel caso in analisi), maggiore è 
l’efficienza del processo che porta a un determinato 
servizio/prodotto. Una migliore efficienza energetica, 
e il conseguente risparmio energetico, possono esse-
re conseguiti sia mediante tecnologie, componenti e 
sistemi più o meno complessi, sia mediante il com-
portamento maggiormente consapevole e responsa-
bile degli utenti finali. Quanto innanzi rappresenta il 
concetto di efficienza energetica che genera vantaggi 
economici per i consumatori a fronte di investimenti 
che hanno diversi tempi di recupero. Il diverso tempo 
di recupero dell’investimento deve essere rappre-
sentato all’utente finale perché possa fare una scelta 
consapevole. Ma le stesse considerazioni sono utili 
al professionista che deve avere la capacità non solo 
di procurarsi un lavoro ma deve sapere consigliare al 
meglio il suo cliente anche per poterlo fidelizzare.

i POSSibiLi iNTerVeNTi 
In riferimento ad un involucro edilizio gli interventi 
di efficienza energetica possono riguardare:
1. La coibentazione di pareti verticali,tetto e solai di 
un immobile permette,ad esempio, di utilizzare meno 
energia termica e frigorifera per raggiungere e mante-
nere una temperatura confortevole nell’edificio.
2. L’installazione di lampade fluorescenti riduce la 
quantità di energia necessaria per raggiungere lo 

stesso livello di illuminazione rispetto all’utilizzo di 
tradizionali lampadine a incandescenza. Le lampade 
fluorescenti compatte usano un terzo dell’energia e 
possono durare da 6 a 10 volte più a lungo di lampade 
incandescenti.
3.Nel settore domestico, un massiccio ricorso a tecno-
logie più efficienti permetterebbe di ottenere riduzio-
ni di consumi fino al 12% già entro l’anno 2020, circa 
4 Mtep in meno rispetto all’evoluzione tendenziale, 
pari a circa 1,4 miliardi di euro (calcolati considerando 
un prezzo di 75 $/barile di petrolio e un cambio dolla-
ro/euro pari a 1,25).
4.Nel settore commerciale, la diffusione di climatiz-
zatori, caldaie e apparecchiature elettriche più per-
formanti è in grado di garantire riduzioni di consumi 
significativi nel breve medio periodo: circa 2 Mtep ri-
spetto al caso tendenziale, oltre il 10% dei consumi 
del settore (secondo il PAEE 2007 la stima di riduzione 
è di 2 Mtep nel 2016). 
5.Come nel settore domestico, anche nel settore com-
merciale gran parte della riduzione è attribuibile al rin-
novamento del parco tecnologico per la climatizzazio-
ne (invernale ed estiva) e la produzione di acqua calda 
sanitaria. Tra le nuove tecnologie, le pompe di calore 
a ciclo annuale (ovvero per riscaldamento e raffresca-
mento degli ambienti) rappresentano un’importante 
opzione tecnologica, che arriva a soddisfare nel medio 
periodo oltre il 20% della domanda di climatizzazione 
dell’intero settore civile negli scenari di intervento.
6.Nel settore dei trasporti, il ricorso a veicoli più per-
formanti rappresenta la principale opzione alla ridu-
zione dei consumi nel medio periodo (dal 2020 in poi). 
Se nel lungo periodo un’opportunità di riduzione dei 
consumi è rappresentata dalla diminuzione della do-
manda di spostamento con mezzi privati (circa il 15% 
in meno rispetto al caso tendenziale), la principale op-
zione tecnologica nel breve-medio periodo è rappre-
sentata dall’efficienza energetica. I consumi nel settore 
arrivano infatti a ridursi del 12% nel 2020 rispetto alla 
proiezione di riferimento (quasi 5,7 Mtep, in linea con 
la stima della bozza del Piano straordinario per l’effi-
cienza e il risparmio energetico, marzo 2010).

LA ViSiONe iNGeGNeriSTicA deLL’eFFicieNZA 
eNerGeTicA
L’efficienza energetica nel suo complesso impone, 
quindi, di considerare che serve a poco dotare un im-
mobile di un impianto fotovoltaico se poi non si riduce 
l’assorbimento di energia elettrica dell’involucro edili-
zio, cioè non si avrà mai efficienza energetica e non si 
avrà mai il vero risparmio energetico e quindi econo-
mico auspicato quando si decide di installare solo un 
impianto fotovoltaico.

LA ViSiONe di UN eNerGY PrOJecT mANAGer
Il professionista Energy Project Manager considera che 
l’efficienza energetica è un obiettivo di medio periodo 

definito con il contributo imprescindibile del singolo 
utente, dal condominio nel suo complesso all’azien-
da fino alla Pubblica Amministrazione. L’obiettivo di 
efficienza energetica fa si che si definisca di fatto un 
programma ossia un insieme di progetti coordinati 
e concorrenti ad un unico obiettivo (fonte PMBOK V 
edizione). 
All’interno del programma,i singoli progetti devono 
vedersi assegnati delle priorità di realizzazione ol-
tre che una tempistica di realizzazione del singolo 
intervento. Tale tempistica deve permettere una 
programmazione temporale di realizzazione ed un 
approccio coordinato e comune a tutti i progetti del 
programma affinché siano rispettati i limiti tempora-
li e di budget dell’intero programma. In riferimento 
all’ambito (terminologia specifica di project mana-
gement) i singoli progetti nel loro insieme  contribu-
iranno a raggiungere il livello di efficienza globale 
auspicato per l’edificio nel suo complesso e descritti 
nel programma.

LA dOmANdA ALLOrA È: cOme Si FA?
In effetti, realizzare un programma, selezionare qua-
le progetto inserire nel programma e prioritarizzare 
i progetti richiede competenze complesse e trasver-
sali. Non solo competenze tecniche/ingegneristiche 
ma anche competenze gestionali tipiche del pro-
gram e del project management applicate al settore 
dell’efficienza energetica.

Ne VALe LA PeNA?
Sì, se si è utenti finali perché si riesce ad effettua-
re una scelta consapevole e razionale e soprattutto 
correlata alle proprie specifiche esigenze. Sì, se si è 
professionisti e si vuol costruire la propria carriera o 
si vuole consolidare la propria professionalità. Infatti 
la scelta che fa il cliente è anche di risparmio econo-
mico per cui la soluzione tecnica che viene proposta 
deve tenere conto delle esigenze tecniche ma anche 
delle esigenze economiche e finanziarie. Riuscire ad 
offrire questo tipo di professionalità ai propri clienti 
significa essere un professionista a 360 gradi, com-
pleto ed affidabile. 
Anche da un punto di vista prettamente commercia-
le è una scelta che ripaga perché realizzare i singoli 
interventi tecnici senza un filo conduttore comune 
espone, come professionisti, alla dura legge della 
concorrenza fra figure standard:l’una vale l’altra. Tec-
nicamente si può dire che il professionista che non 
differenzia la sua offerta e i suoi servizi dalla concor-
renza è facilmente sostituibile. Offrire, invece, una 
soluzione integrata con la logica di Programma e di 
Progetto significa diventare un punto di riferimen-
to sicuro ed affidabile per il cliente e quindi creare 
quella che tecnicamente si chiama “differenziazio-
ne dell’offerta di servizi” oppure realizzare barriere 
all’ingresso per nuovi competitor ( da Porter …).

AUTOri
Realizzazione a cura di 

SI.Nergia 
(www.si-nergia.com) & 

Si.Forma 
(www.siforma.it). 

L’ambito di Si.Nergia è 
l’efficienza energetica. 

Fornisce ai partner (pro-
fessionisti, installatori, 

amministratori di condo-
mini) soluzioni che coniu-

gano le competenze tec-
niche con quella di project 

management che include 
la gestione dei rischi e 

degli approvvigionamenti 
e garantisce tempi, costi 

e risultati certi. SI.Nergia 
Opera in Italia, mediante 

un modello franchising, 
ed in Egitto. SiForma è 

una Management School 
il cui “core” è il Project 

Management – secondo 
lo standard del Project 

Management Institute- e il 
Supply Chain Management 

secondo lo standard ELA .

a cura di SI.Nergia & Si.Forma, 1a puntata

ne dell’offerta di servizi” oppure realizzare barriere 
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industrie: 
il rifasamento dei 
carichi elettrici 
NeLL’AmbiTO deLL’iNiZiATiVA rOAd SHOW #iNdUSTriAeFFicieNTe 2014, 
ANie eNerGiA HA reALiZZATO UNA PUbbLicAZiONe dedicATA iNTerAmeNTe 
AL riFASAmeNTO cON L’ObieTTiVO di FOrNire AGLi OPerATOri ALcUNe 
iNdicAZiONi iN meriTO ALLA GeSTiONe OTTimALe dei cAricHi Per Le 
imPreSe

un sistema di rifasamento riduce il valo-
re della potenza reattiva induttiva che 
deve essere fornita dal gestore del ser-

vizio elettrico locale, portando così alla riduzio-
ne o al totale abbattimento degli addebiti per 
eccessivo assorbimento di potenza reattiva.
Nei circuiti elettrici, la corrente risulta in fase 
con la tensione solamente nel caso di carichi 
puramente resistivi, invece risulta in ritardo 
quando i carichi sono induttivi (motori, trasfor-
matori a vuoto) e in anticipo quando il carico è 
capacitivo (condensatori).
La potenza reattiva (Q) non trasmette una po-
tenza realmente utilizzabile, ma è legata ad una 
reale corrente addizionale che forza il fornitore 
dell’energia a sovradimensionare le proprie in-
frastrutture. 
Per questa ragione una potenza reattiva ecces-
siva viene pesantemente conteggiata nella bol-
letta.
Il parametro che definisce l’assorbimento di po-
tenza reattiva è il fattore di potenza cosφ.
Il fattore di potenza cosφ è dunque un indice di 
qualità dell’impianto, poiché tanto più è basso 
il fattore di potenza, tanto più elevata è la com-
ponente reattiva induttiva in rapporto a quella 
attiva.
In aggiunta agli immediati effetti di risparmio, il 
rifasamento offre ulteriori importanti vantaggi 
tecnici: ad esempio un aumento del cosφ riduce 
considerevolmente le perdite per potenza dis-
sipata sulle linee di trasmissione, con la conse-
guente riduzione del processo di invecchiamen-
to.

LA deLiberA AeeG 180/2013/r/eeL
L’Autorità per l’Energia Elettrica il Gas ed il Si-
stema Idrico (AEEGSI) regolamenta l’ambito dei 
consumi di energia reattiva e relative penali. 
Per il periodo regolatorio attualmente in vigore 
(2012-2015) vige la delibera Aeeg 348/2007 
con le successive integrazioni:

- le penali vengono applicate in bolletta ai clien-
ti con potenza impegnata > 16,5 kW se il cosφ 
medio mensile, nelle fasce F1 e F2, è inferiore a 
0,9 (ovvero viene fatta pagare in bolletta, sotto 
forma di penale, la quota parte di energia reat-
tiva che eccede il 50% dell’energia attiva pre-
levata);
- i coefficienti economici (centesimi di €/kvarh) 
per definire l’entità delle penali sono univoca-
mente definiti.
Per il periodo regolatorio in vigore dal 1° gen-
naio 2016, l’Aeeg ha pubblicato la delibera 
180/2013/R/EEL che introduce le seguenti no-
vità:
- le penali verranno applicate in fascia F1 e F2 
se il cosφ medio mensile sarà inferiore a 0,95 
(ovvero se l’energia reattiva impegnata sarà su-
periore al 33% dell’energia attiva prelevata). 
Per il superamento del 75% è previsto un se-

condo scaglione.
Il gestore della rete potrà chiedere un adegua-
mento dell’impianto utente (o lo stacco dalla 
rete) se:

- Il cosφ istantaneo nel momento di massimo 
carico, per prelievo in periodo di alto carico, è 
inferiore a 0,9;
- Il cosφ medio mensile è inferiore a 0,7;
- Il cliente immette in rete potenza reattiva.
I coefficienti economici per definire l’entità del-
le penali saranno definiti anno per anno in fun-
zione dei costi del mix energetico, sulla base 
dei calcoli del valore delle perdite Joule sulla 
rete.

Terminologia:
• UFR: unità fisica di rifasamento (singolo mo-
tore rifasato);

• NUFR: numero di motori rifasati;

• RSL: risparmio specifico lordo conseguibile 
per ogni UFR;

• α: coefficiente di addizionabilità;

• τ: coefficiente di durabilità;

• RNc: risparmio netto contestuale;

• RNa: risparmio netto anticipato (si considera 
solo la vita tecnica stimata);

• RNI: risparmio netto integrale (si considera an-
che il beneficio successivo).

iNceNTiVi: L’OTTeNimeNTO dei TiTOLi di 
eFFicieNZA eNerGeTicA
La scheda tecnica n.33E è stata pubblica nella 
Gazzetta Ufficiale del 2 gennaio 2013 e indica 
un metodo semplificato di calcolo per il rispar-
mio di energia per interventi di rifasamento di-
stribuito di motori elettrici di potenza inferiore 
a 37 kW. 
La scheda non è applicabile per il rifasamento 
centralizzato (sulla stazione di trasformazione 
principale) e l’intervento deve consentire il 
raggiungimento di un fattore di potenza cosφ 
almeno pari a 0,9.
Il risparmio energetico per ogni motore rifasato 
è espresso in forma tabulare e dipende, oltre 
che dalla potenza attiva P [kW] del motore rifa-
sato, anche dalla superficie di riferimento dello 
stabilimento e dalla tipologia di attività.
Secondo l’Allegato A della deliberazione 27 ot-
tobre 2011, EEN 9/11, i titoli di efficienza ener-
getica che possono essere emessi nel caso di 
rifasamento elettrico sono di Tipo I, ovvero at-
testanti il conseguimento di risparmi di energia 
primaria attraverso interventi per la riduzione 
dei consumi finali di energia elettrica.

eFFicieNZA e riSPArmiO
eNerGeTicO 35

a cura di Anie Energia

primaria attraverso interventi per la riduzione 

http://www.renesola.com
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DDal 26 al 28 marzo 2015 torna 
Klimaenergy, fiera biennale de-
dicata alla ricerca e all’applica-

zione di soluzioni tecnologiche nell’am-
bito delle energie rinnovabili. L’obiettivo 
dell’evento promosso da Fiera Bolzano è 
quello di offrire a tutti gli operatori del 
settore una manifestazione in grado di 

a marzo tornano Klimaenergy 
e Klimamobility

rispondere alle rinnovate esigenze del 
mercato, per promuovere e divulgare una 
forte cultura energetica ad ampio raggio. 
Il programma prevede visite tecniche a 
impianti a fonte di energia rinnovabile 
e a sistemi energetici comunali. In con-
temporanea si svolgerà Klimamobility, il 
salone dedicato alla mobilità elettrica.

il patrimonio edilizio italiano è fortemen-
te energivoro. Composto da 13,7 milioni 
di edifici (12,1 milioni adibiti ad uso re-

sidenziale e 1,6 milioni adibiti ad uso non 
residenziale), il 70% circa dei quali costruiti 
prima che venisse introdotta qualsiasi nor-
ma sull’efficienza energetica in edilizia, ge-
nera, da solo, il 36% dei consumi energetici 
complessivi italiani. Il fabbisogno energe-
tico medio degli edifici del nostro Paese è 
infatti di ben 180 kWh/mq, contro un fabbi-
sogno medio di 160 kWh/mq della Spagna 
e di 150 kWh/mq della Francia. Sono questi 
alcuni dei dati emersi durante il Convegno 
“Progettare e installare l’integrazione per 
l’efficienza”, che ha avuto luogo giovedì 20 
novembre al Politecnico di Milano Bovisa. 
L’evento, prima tappa del Comfort Techno-
logy Roadshow organizzato da Mostra Con-
vegno Expocomfort (MCE) ha visto la parte-
cipazione, come relatori, di esponenti del 
mondo delle istituzioni, delle aziende e del-
le associazioni. Rispetto a quanto emerso 
dagli interventi, l’Italia necessità interventi 
volti a migliorare l’efficienza energetica del 
patrimonio immobiliare, anche per far fron-
te a quanto chiede l’Europa con la strate-

gia 20/20. «Tali interventi possono portare 
a una crescita stimata del Pil fra il 2% e il 
4%», dichiara Giuliano Dall’O’, professore 
del Politecnico di Milano, «e a un aumento 
dell’occupazione stimato in 460.000 posti 
di lavoro al 2020. 
Questi dati confermano che tecnologie ad 
alto potenziale e competenze professionali 
possono determinare un impatto sul siste-
ma economico e un conseguente effetto vo-
lano su tutta la filiera dell’energia». Vittorio 
Chiesa, docente di Management dell’ener-
gia presso il Politecnico di Milano, ha inoltre 
sottolineato l’importanza di un comparto, 
quello degli interventi volti a migliorare 
l’efficienza energetica negli edifici, che può 
generare da solo un volume d’affari annuo 
di 7.400 milioni di euro. A fare da traino è il 
settore residenziale, con un volume d’affari 
stimato di 4.300 milioni circa: 38 milioni da 
interventi per ridurre il consumo elettrico e 
4.278 milioni da interventi per ridurre quel-
lo termico. I prossimi eventi del roadshow 
di MCEfaranno tappa a Padova (26 febbraio 
2015), Roma (22 aprile 2015), Catania (18 
giugno 2015), Bari (24 settembre 2015) e 
Milano (19 novembre 2015).

Dall’efficientamento degli edifici italiani 
stimati 7.400 milioni di euro annui

econdominio: continua la campagna 
di diagnosi energetica gratuita 

si sono tenuti nel mese di novem-
bre e nei primi giorni di dicembre 
i sette incontri organizzati da In-

foenergia ed ECOndominio, in alcuni co-
muni della provincia di Milano, intitolati  
“Riqualificare il condominio con impianto 
centralizzato a costo zero: dalla diagnosi 
energetica al piano di intervento con con-
tratto di rendimento energetico”. I sette 
eventi, che si inseriscono nell’ambito 
della seconda edizione della Campagna 
Istituzionale di Diagnosi Energetica Gra-
tuita, lanciata lo scorso giugno a Milano, 

la Casa delle Nuove Energie presen-
ta i nuovi sistemi con pompa di ca-
lore KIT PDC, configurati in accordo 

con Maxa e dedicati all’integrazione al ri-
scaldamento. L’offerta comprende pompe 
di calore e un controllo remoto multifun-
zione che garantisce elevate performance 
del riscaldamento. Il kit può essere inte-
grato al solare termico mediante l’utilizzo 

di un accumulo con produzione di acqua 
calda sanitaria predisposto al collega-
mento di collettori solari ed è studiato 
anche per l’abbinamento al fotovoltaico, 
consentendo risparmi sul combustibi-
le del 50-60%. Il sistema può usufruire 
della detrazione fiscale del 65% per gli 
interventi di riqualificazione energetica o 
del 50% per le ristrutturazioni.

la casa delle Nuove energie presenta 
il kit con pompa di calore

patrocinata da Re-
gione Lombardia e 
Provincia di Milano, 
hanno incontrato 
condomini e ammi-
nistratori di condo-
minio con l’obietti-
vo di informare in 
modo approfondito 
sul tema dell’effi-
cienza energetica 
in condominio nel 
rispetto dell’attuale 
quadro normativo, 
approfittando delle 
opportunità oggi 
disponibili sul mer-
cato. I partecipanti 

agli eventi avranno inoltre la possibilità 
di iscrivere, entro il 30 dicembre 2014, i 
condomìni più energivori del territorio alla 
Campagna istituzionale di Diagnosi Ener-
getica, diagnosi che ECOndominio mette a 
disposizione gratuitamente per gli edifici 
più energivori, con l’obiettivo di portare 
soluzioni concrete di efficientamento ener-
getico a beneficio del bilancio familiare e 
dell’ambiente. A conclusione lavori, sarà 
inoltre presentata la targa di riconoscimen-
to per i condomìni e gli amministratori con-
dominiali più green.

Il primo appuntamento del roadshow di MCE ha fatto tappa a Milano lo scorso 20 
novembre

officinæ Verdi ha sviluppato 
Mætrics, piattaforma di servizi 
integrati che permette di otte-

nere risparmio economico, recupero di 
efficienza energetica fino al 30% ed au-
mento della sicurezza in settori ad alta 
intensità energetica come real estate, 
industria, infrastrutture e grande distribu-
zione, mettendo sotto controllo 24 ore su 
24 tutti i parametri energetici, ambientali 
ed economico-finanziari. Il sistema acqui-
sisce le informazioni su flussi di energia 
e parametri ambientali (umidità, tempe-
ratura degli ambienti interni ed esterni, 
etc.) e attraverso una Control Room per-
mette di gestire tutti gli aspetti inerenti 
l’energia, le anomalie quantificandone gli 
sprechi, l’andamento economico finan-
ziario connesso agli interventi di riqua-
lificazione effettuati. La Control Room è 
customizzabile in base alle esigenze del 

management aziendale. «Con Mætrics 
Advanced», ha spiegato Giovanni Tordi, 
amministratore delegato di Officinæ Ver-
di, «nasce una nuova generazione di si-
stemi avanzati, per tenere sotto controllo 
tutti i parametri economico-finanziari re-
lativi ad investimenti in tema di efficien-
za energetica. Il vantaggio competitivo 
di Mætrics Advanced, l’unica nel suo ge-
nere in Italia, è quello di effettuare, oltre 
al monitoraggio dei consumi energetici e 
al controllo impiantistico, la valutazione 
delle performance, diagnosticare le inef-
ficienze e quantificare gli sprechi, portan-
do quindi le strutture hardware e softwa-
re ad operare al massimo potenziale di 
efficienza. Diventa così possibile passare 
ad una gestione intelligente dell’energia, 
razionalizzare gli interventi di manuten-
zione, controllare e valutare i potenziali 
ritorni economici e finanziari».

officinae Verdi: sistema maetrics 
advanced per la gestione smart dell’energia
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siemens e rampini carlo spa, accordo 
per lo sviluppo di autobus elettrici  

collaborare su progetti di mobilità elettri-
ca per rendere le città più competitive 
e sostenibili è l’obiettivo del protocollo 

d’intesa firmato da Siemens Italia e Rampini Car-
lo SpA. Unendo le forze, Siemens e Rampini sa-
ranno in grado di proporre alle amministrazioni 
locali una soluzione basata su autobus comple-
tamente elettrici. Le due Società già collaborano 
nell’ambito della mobilità urbana sostenibile. 
A Vienna viaggiano dodici autobus elettrici con 
il motore e il sistema a trazione Elfa, brevettati 
da Siemens. Ma oltre a quelli presenti in Austria, 
Francia e Germania anche città italiane come 

Piacenza, Gorizia, Siena e Perugia hanno scel-
to gli autobus elettrici di Rampini con sistemi 
Siemens. «Le città devono essere in grado di 
attrarre investimenti. E in questo il sistema dei 
trasporti gioca un ruolo di primo piano», spie-
ga Federico Golla, presidente e AD di Siemens 
Italia. «Tanto più, infatti, un sistema di trasporti 
urbano è efficiente tanto più contribuisce ad at-
trarre investimenti e a incrementare la produt-
tività delle città, perché migliora la connettività 
e riduce le perdite di tempo dovute agli sposta-
menti. Non ultimo, un buon sistema dei trasporti 
aumenta la qualità della vita dei cittadini».

Da riello la nuova gamma di caldaie 
Family condens

riello presenta la gamma di caldaie a 
condensazione Family Condens per 
garantire elevato risparmio energetico, 

maggiori rendimenti e minori emissioni inqui-
nanti. La gamma Family Condens è dotata di 
serie del nuovo scambiatore a condensazione 
brevettato Riello,completamente in alluminio, 
progettato per fornire elevate prestazioni in 
conformità alle più restrittive direttive europee 
in termini di rendimento energetico e basse 
emissioni. 
Un’elevata modulazione con potenze minime, 
molto basse, permette l’adeguamento della 
caldaia  a tutte le possibili richieste di calore, 
come ad esempio durante le mezze stagioni, 
l’integrazione ai sistemi ad energia rinnovabile 
e alle diverse tipologie di terminali (radiatori o 
impianti a pavimento), garantendo la stabilità 
della temperatura di erogazione di acqua calda 
sanitaria anche nel periodo estivo. Inoltre, l’in-
troduzione del Tasto Benessere, del Tasto Me-
mory e della funzione Touch&Go di Family Con-
dens, permette a tutti i clienti Riello di gestire 
con facilità la regolazione della propria caldaia. 
La gamma si sviluppa su due potenze: 25 e 35 
kW e si divide in versioni da interno combinate  
istantanee, per il solo riscaldamento e con bol-
litore ad accumulo in acciaio inox da 60 litri e 

versioni combinate istantanee da esterno e da 
incasso.

è stato siglato l’accordo che sancisce l’ade-sione del Cpem, Consorzio produttori 
energia minieolico, ad Anie Rinnovabili. Il 

presidente di Cpem, Carlo Buonfrate, esprime la 
propria soddisfazione per un accordo che raffor-
zerà il ruolo dell’industria manifatturiera italiana 
nel settore dell’eolico di piccola, media e grande 
taglia, dando maggiore slancio alla valorizzazio-
ne delle rinnovabili, in una prospettiva di più ef-

ficace sostegno all’intero comparto. «L’accordo 
mira a sviluppare nuove sinergie, per consenti-
re alle nostre imprese di competere sui mercati 
nazionali e internazionali e diventare attori, in-
sieme a Confindustria, della politica di sviluppo 
del comparto delle rinnovabili nell’ambito di una 
più articolata Strategia Energetica Nazionale», è 
il commento di Emilio Cremona, presidente di 
Anie Rinnovabili.

il minieolico entra a far parte di anie rinnovabili
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Gewiss estende la gamma di dispo-
sitivi KNX con gli attuatori dimmer 
KNX per regolare la luminosità dei 

faretti Led. La gamma di attuatori si com-
pone di due versioni, disponibili per siste-
mi KNX e KNX Easy, ossia la CVD (control-
lo a tensione costante) per la regolazione 
di strisce RGB[W] o monocolore e la CCD 
(controllo a corrente costante) per la rego-
lazione di Led di potenza (RGB[W] o mo-
nocolore). 
Gli attuatori sono dotati di 4 Led frontali 
bicolore per l’indicazione dello stato di 
funzionamento delle uscite, di quattro 
tasti di comando frontali per il test delle 
uscite, di 1 led rosso per la segnalazione di 
eventuali anomalie, di 1 contatto relè per 
pilotare la tensione di rete dell’alimenta-
tore ausiliario dei Led e di quattro canali di 
uscita indipendenti. 
Questi ultimi permettono la regolazione 
della luminosità di quattro led monocolo-
re oppure di strisce e faretti Led RGB[W]. 
Gli attuatori vengono alimentati dalla linea 

BUS dell’impianto domotico e, grazie alla 
guida DIN, vengono installati all’interno di 
quadri elettrici o scatole di derivazione in 
applicazioni residenziali e terziarie.

Gewiss lancia i dispositivi dimmer KNX 
per la regolazione dei led

Panasonic lancia la gamma di pom-
pe di calore Etherea per il riscalda-
mento e il raffrescamento in ambito 

residenziale. L’intera gamma, che mira a 
garantire risparmi fino al 38%, è conforme 
ai requisiti della direttiva ErP e garantisce 
un funzionamento fino a -15°C in modalità 
riscaldamento e -10°C in modalità raffred-
damento. Le unità Etherea assicurano una 
migliore qualità dell’aria grazie alla tecno-
logia Nanoe-G, un sistema di purificazione 

etherea, la pompa di calore Panasonic

dell’ambiente che garantisce la massima 
purezza dell’aria a temperature conforte-
voli e costi soddisfacenti. Infine, è possibi-
le direzionare il flusso dell’aria nella mo-
dalità di riscaldamento e raffrescamento. 
Grazie al sistema Econavi, che garantisce 
un grande risparmio energetico in quanto 
in grado di rilevare i cambiamenti dell’in-
tensità della luce solare nell’ambiente e di 
determinare sia se la giornata è soleggiata 
o nuvolosa, sia se è notte.

Nel più famo-
so museo 
l o n d i n e s e  

sono state installate 
luci a Led ad alta ef-
ficienza, gestite da un 
sistema di controllo 
digitale, in modo da 
ottimizzare il con-
tributo della luce 
naturale. I sistemi 
permettono infatti di 
regolare la lumino-
sità a seconda degli 
orari di visita. Grazie 
a questi interventi, 
il risparmio energe-
tico relativo all’illu-
minazione è stimato 
intorno all’85%. Gli 
interventi rientrano nella strategia del-
la National Gallery di Londra che intende 

la National Gallery di londra si converte 
all’efficienza energetica

tagliare le emissioni del 43% entro il 
2015. 

enerqos ha studiato un’offerta che 
consente di promuovere e finan-
ziare direttamente sino al 100% 

interventi di relamping con l’obiettivo di 
dimezzare i costi dell’energia elettrica, a 
salvaguardia dell’ambiente. Il progetto 
consiste nell’installazione, in sostituzio-
ne delle tradizionali lampadine ad alto 
consumo energetico (es. alogene, ioduri 
metallici, neon), di lampade a Led che 
permettono di risparmiare fino al 40-
60% di energia. L’investimento iniziale 
per il relamping viene sostenuto intera-
mente da Enerqos che si può far carico 
anche della gestione del nuovo impian-
to, consentendo all’utente di beneficia-
re da subito di una riduzione dei costi 
dell’energia, dimezzando la bolletta 
elettrica, parzialmente compensati dalla 
retrocessione di parte del risparmio ad 
Enerqos. A corredo di ciò, Enerqos è in 
grado di generare i Titoli di Efficienza 

Da enerqos un nuovo servizio 
per il finanziamento di opere di relamping

Energetica scaturenti dall’intervento di 
efficientamento realizzato. 
L’offerta Enerqos mira ad offrire molte-
plici vantaggi per tutte le realtà indu-
striali o commerciali ad alto consumo 
energetico: oltre agli indiscussi benefi-
ci ambientali, il cliente potrà rinnovare 
l’impianto illuminante senza spendere 
nulla e godere di un risparmio econo-
mico immediato in bolletta, aumentan-
do l’efficienza energetica aziendale. Lo 
spiega Fausto Zuccarini, partner di Ener-
qos SpA. «Un intervento di relamping 
può comportare risparmi sulla bolletta 
dal 40% al 60% e un risparmio manu-
tentivo addirittura dell’80%, a parità 
di luce emessa. L’investimento medio 
richiesto per un intervento è tra i 150 
e i 200mila euro e si ammortizza solita-
mente in due o tre anni massimo qualo-
ra vi siano almeno 2.000 ore di accen-
sione annuali».

renewable Solutions for the Medi-
terranean (RES4MED) e il Regional 
center for renewable energy and 

energy efficiency (Rcreee) hanno annun-
ciato il lancio di MedSEA, Mediterranean 
Sustainable Energy Alliance, iniziativa per 
la diffusione delle energie rinnovabili nei 
Paesi del Mediterraneo. 
L’obiettivo della piattaforma di copera-
zione è quello di creare un’alleanza che 
riunisca rappresentanti del Mediterraneo 
per accelerare lo sviluppo di opere di ef-
ficientamento energetico e delle rinnova-
bili attraverso lo scambio di conoscenze e 
competenze tecnologiche. I settori speci-
fici di cooperazione dell’alleanza mirano 
a facilitare il dialogo politico e  istituzio-
nale, promuovere la competitività delle 

Nasce medsea per lo sviluppo delle Fer 
nelle regioni del mediterraneo

piccole e medie imprese e lo sviluppo 
delle capacità e delle qualifiche profes-
sionali e, infine, attivare progetti pilota 
e modelli di business innovativi. L’inizio 
dell’attività di MedSEA è prevista per 
maggio 2015.

con la firma dei decreti di conces-
sione, il 12 novembre 2014 è sta-
to approvato il finanziamento per 

la realizzazione di progetti di efficienta-
mento energetico e produzione di ener-
gia da fonti rinnovabili in otto strutture 
carcerarie del sud Italia. 
L’iniziativa è il risultato del protocollo di 
intesa tra il ministero della Giustizia e il 

ministero dello Sviluppo Economico fir-
mato lo scorso 16 luglio 2014 e nel qua-
le sono stati selezionati alcuni interventi 
prioritari da realizzare nelle Regioni Con-
vergenza con le risorse del POI. In segui-
to alla firma dei decreti di concessione, il 
POI Energia finanzierà complessivamente 
13 progetti per un valore totale di circa 
otto milioni di euro.

regioni convergenza: al via 
l’efficientamento energetico di otto carceri

resol ha lanciato l’HC DeltaTherm 
mini, controller progettato per im-
pianti di riscaldamento

semplici. Supporta il controllo di un cir-
cuito di riscaldamento in funzione delle 
condizioni climatiche esterne e la sua ri-
chiesta di integrazione al riscaldamento.
Possiede cinque modalità, un’opzione 
protezione caldaia e l’opzione abbassa-
mento temperatura notturna. I quattro 
sistemi preconfigurati forniscono un’uti-

lizzo semplice e
veloce. La funzione spazzacamino (indi-
spensabile per eseguire le
analisi di combustione) e la modalità 
vacanze sono rapidamente accessibili 
attraverso i micro pulsanti. È possibile 
inoltre configurare il DeltaTherm HC mini 
comodamente con il software Resol RPT o 
guardare e valutare i valori dell’impianto 
attraverso il portale
www.VBus.net.

resol lancia il controller per impianti 
di riscaldamento
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Inverter fotovoltaici 
con accumulo

VANTAGGI
•	 Ottimizzazione	 dell’autoconsumo	 dell’impianto	 (giorno	 e	 notte	 grazie	 a	 soluzioni	 di		
accumulo)	

•	 Funzionamento	contemporaneo	da	FV,	batteria	e	rete	senza	commutazioni	
•	 Alta	tensione	di	batterie	(150	-260V)	con	massima	efficienza	
•	 Ampia	gamma	di	potenze	(possibilità	di	soluzioni	custom)	
•	 Funzione	UPS	senza	interruzioni	0	ms	
•	 Gestione	degli	spunti	di	corrente	senza	aumentare	la	taglia	del	contatore
•	 Utilizzabile	su	impianti	nuovi	ed	esistenti

Il	nuovo	sistema	
ENERSUN	è	studiato	per	tutte	le	
applicazioni	 domestiche	 e	 industriali	 che	 vogliono	
utilizzare	energia	pulita	in	modo	efficiente	e	rendersi	autonomi	per	
il	proprio	fabbisogno	energetico.	
ENERSUN	è	progettato	per	avere	i	più	alti	rendimenti	nella	gestione	del	gruppo	batte-
rie,	con	vita	attesa	dai	10	ai	20	anni	(a	seconda	della	tecnologia	usata),	che	permette	
di	garantire	continuità	di	alimentazione	ai	propri	carichi	per	24	ore,	mantenendo	la	rete	
tradizionale	come	riserva	di	emergenza.	

Via	Torino,	79	-	10040	Druento	(To)
Tel:	+39	011	7740502

info@enerconv.it			www.enerconv.it
info@dkceurope.eu	www.dkceurope.eu

Nei mesi di dicembre e gennaio, per tutti 
gli installatori, condizioni particolari 

sull’acquisto del primo impianto.

   

   Esente da 
     CEI 0-21

Soluzioni	personalizzate	per	
impianti	nuovi	ed	esistenti	

da	3	a	40	KW

Comunicazione wireless 
per monitoraggio e 

gestione dei consumi

Try and trust




