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Su questo numero di SolareB2B riportiamo i risultati 
del sondaggio agli installatori realizzato all’inizio dello 
scorso maggio: si tratta di un appuntamento fisso della 
primavera di SolareB2B che ci consente di misurare 
come è cambiato il modo con cui gli installatori 
guardano al mercato, al proprio lavoro, al rapporto con i 
fornitori e a quello con la clientela finale.
Il primo dato che emerge è una miglior fiducia verso 
il futuro. Gli anni del brusco stop al mercato, con 
la fine degli incentivi, sembrano ormai lontani. Nel 
2013, anno del nostro primo sondaggio, l’elemento 
dominante era lo spavento per ciò che era successo 
e la preoccupazione per un futuro segnato dal timore 
di una forte contrazione dei volumi (cosa che poi è 
puntualmente successa).
Ora si guarda avanti cercando soprattutto di capire, 
con grande realismo, da dove potranno arrivare 
nuove opportunità di business. Il clima non rispecchia 
solamente un mutamento del modo di porsi di fronte 
al mercato, ma emerge anche dalla feroce selezione 
di cui sono stati vittime molti degli operatori che tre o 
quattro anni fa si occupavano di fotovoltaico: e si tratta 
probabilmente di quelli che nel 2013 si mostravano 
più scettici e scoraggiati, e che non hanno saputo 
rispondere con coraggio e intraprendenza a uno 
scenario fattosi improvvisamente più complesso.
La stessa cosa è successa sul fronte dell’industria. 
Scorrendo l’elenco dei principali player di qualche 
anno fa ci si imbatte in un largo numero di brand che 
hanno chiuso i battenti oppure hanno lasciato Italia ed 
Europa in cerca di piazze più performanti. È il fenomeno 
della concentrazione: un numero minore di aziende si 
spartisce una torta più piccola.
E oggi che il mercato riparte, cosa può succedere? La 
nuova potenza fotovoltaica installata sta crescendo del 
33%. Lo storage potrebbe raddoppiare o addirittura 
triplicare i volumi. Il revamping ha superato i 100 MW e 
l’O&M nel 2015 ha segnato una crescita del 25%.
Insomma, l’inversione di tendenza è netta. Ma c’è 
il rischio che ad approfittare di questo ritorno alla 
crescita del fotovoltaico non siano le aziende che 
hanno resistito in tutti questi anni mettendosi in 
discussione, facendo sacrifici e continuando a investire. 
Ora che il tessuto del fotovoltaico ha maglie meno 
strette e ha perso quella splendida caratteristica di una 
partecipazione diffusa di aziende di ogni dimensione, 
questo mercato fa gola a tanti gruppi nazionali e 
internazionali che in passato ne hanno ostacolato in 
tutti i modi lo sviluppo. Il nuovo corso di ENI, 
ad esempio, ha indicato proprio nell’energia 
solare uno degli obiettivi strategici per il futuro. 
C’è da augurarsi che un simile obiettivo possa 
diventare un volano per tutto il settore e non 
semplicemente il tentativo di instaurare una 
nuova oligarchia come spesso succede nel 
mondo dell’energia. Ma perché questo succeda 
avremo bisogno di player sempre più forti, 
sempre più sani, sempre più determinati.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it

Inizia il post 
concentrazione. 
Cosa ci aspetta?
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• EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO •

AEG: AFFIDABILITÀ 
E INNOVAZIONE
Intervista a Damiano Zilio, titolare 
di Azeta srl e Marco Bobbio, agente 
Italia di Aeg Industrial Solar

PAG

26
STORAGE E
INNOVAZIONE
A INTERSOLAR 2016

PAG

28
RENEWABLE ENERGY 
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AL VIA DAL 31 MAGGIO
IL NUOVO CONTO TERMICO.
ECCO LE NOVITÀ

ATTUALITÀ PAG.16

FOTOVOLTAICO: NUOVE 
INSTALLAZIONI A +33%

Da gennaio a marzo 2016 in Italia i nuovi impianti 
hanno totalizzato 85 MW, con un incremento 
significativo rispetto ai 63 MW realizzati nello stesso 
periodo dello scorso anno. Torna a crescere il sud. 
Ottime performance anche per la taglia compresa tra 
20 e 1.000 kW.

MERCATO PAG. 30

INVERTER: COME CAMBIA 
IL MERCATO

Accanto al segmento delle nuove installazioni, i 
principali produttori si sono preparati per cogliere le 
opportunità offerte dallo storage e dalle attività di 
revamping che nel 2016 dovrebbero interessare circa 
150 MW di impianti sul territorio. Uno sguardo su 
servizi e prodotti sempre più evoluti. 

INCHIESTA PAG. 18

SONDAGGIO: IL PARERE 
DEGLI INSTALLATORI

Maggiore fiducia verso il futuro del settore e grandi 
aspettative sul segmento dello storage, per il 
quale però emergono anche tante conflittualità. 
Sono questi i principali aspetti emersi dalla quarta 
edizione del sondaggio di Solare B2B rivolto agli 
operatori downstream.

http://www.ariston.com/it/
http://www.ariston.com/it/
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Il nuovo modulo solare Bisun ha un rendimento a 360°: attivo 
su entrambi i lati, converte in energia elettrica la luce prove-
niente da tutte le direzioni. Questo garantisce fi no al 25 % di 
rendimento in più per kWp installato. La struttura bifacciale, 
che consente lo sfruttamento della luce su entrambi i lati del 

modulo, nasce dal perfezionamento della tecnologia della 
cella PERC, che utilizziamo da oltre 2 anni nella nostra pro-
duzione di serie. Grazie alle più moderne tecnologie di lavo-
razione del vetro, inoltre, il nuovo modulo vanta una durata 
particolarmente lunga e un’elevata resistenza meccanica.

KIT EASY SOLARWORLD
TUTTI I COMPONENTI SU UN 
UNICO PALLET

Con il kit easy SolarWorld ricevete, 
preconfezionati su un pallet, tutti i 
componenti necessari a realizzare un 
impianto su tetto inclinato: moduli di 
qualità, sistema di montaggio, cavi e 
accessori.

SUNDECK
ALTERNATIVA ALLA LAMIERA 
GRECATA

La raffinata soluzione ad incasso con-
sente d’integrare con eleganza nel 
tetto di casa i moduli solari, che ven-
gono montati a livello del manto di 
copertura. Dal punto di vista tecnico, 
il sistema si distingue per il numero 
limitato di elementi, tutti perfetta-
mente integrati l’uno con l’altro.

SUNFIX AERO 2.0
SISTEMA A ZAVORRA RIDOTTA 
PER TETTI PIANI

Il sistema off re tutti i vantaggi di un 
sistema economico per tetti piani in-
dustriali e in più é composto da pochi 
elementi premontati, puó essere in-
stallato senza perforare il tetto. Due 
persone possono installare fi no a 1 kWp 
in soli cinque minuti. Sunfi x aero è 
disponibile per tetti a sud e est-ovest. 

WWW.SOLARWORLD-ITALIA.COM

PRONTO
ALL’ USO

SISTEMA 
INTEGRATO

Il Customer Support Center vicino a Verona riveste una  fun  zione 
centrale nella nostra off erta di servizi alla  clientela  italiana.  Grazie 
ad esso siamo in grado di fornire ai nostri sempre più numerosi 
clienti italiani un’assistenza locale qualifi cata.

Customer Support Center Italia
Borgo ai Cimieri 62 · 37015 Sant"Ambrogio d. V. (VR)
Telefono: +39 045 6861318

Per mettervi 
in contatto con 
i nostri rivenditori 
scrivete a: 
service-italia@solarworld.com

PUNTATE SULL’ENERGIA SOLARE – 
INSIEME A NOI

VALORI REALI
 DALLA GERMANIA SOLUZIONI LEADER NEL SETTORE DELL# ENERGIA SOLARE

MODULI SOLARI BISUN –
RENDIMENTO A 360°

SOLARWORLD È UN PARTNER LOCALE FORTE. 
DOVE SONO I NOSTRI CLIENTI, LÌ SIAMO ANCHE NOI.

I NOSTRI REFERENTI COMMERCIALI SONO A VOSTRA 
DISPOSIZIONE IN LOCO: 

SISTEMA 
EFFICIENTE

Sud

Nord-Ovest

Sardegna

Centro

Nord-Est
CUSTOMER SUPPORT CENTER: 
Serena Zampini

REFERENTE TECNCICO ITALIA: 
Filippo Rosada

RESP. COMMERCIALE NORD:
Demis Tamburini

RESP. COMMERCIALE CENTRO-SUD: 
Jose Mancini

Sud

Nord-Ovest

Sardegna

Centro

Nord-Est
CUSTOMER SUPPORT CENTER: 
Serena Zampini

REFERENTE TECNCICO ITALIA: 
Filippo Rosada

RESP. COMMERCIALE NORD:
Demis Tamburini

RESP. COMMERCIALE CENTRO-SUD: 
Jose Mancini

TUTTI I VANTAGGI A COLPO D’OCCHIO

  Fino al 25 % di rendimento in più grazie all’innovativa tecnologia bifacciale

  Rendite maggiori con tempi di ammortamento più brevi

  Durata estrema grazie all’uso del vetro su entrambi i lati

  30 anni di garanzia lineare sulle prestazioni – 86,85% di potenza minima garantita dopo 30 anni

http://www.solarworld-italia.com/home/
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Intersolar: focus su alta 
efficienza e storage

Gennaio-marzo 2016: in Italia 
nuove installazioni FV a +33%

Anie Rinnovabili 
incontra le istituzioni

10 domande agli installatori. 
Un mercato verso la normalizzazione

Intervista a Damiano zilio, di 
Azeta srl e Marco Bobbio, di Aeg 
Industrial Solar

AEG: affidabilità e innovazione

Conto Termico: ecco tutte le novità

SOLARE

CONDENSAZIONE DA INTERNO

MODULI GRANDI POTENZE

IBRIDO E POMPE DI CALORE

PANNELLI SOLARI

www.atagitalia.com

ATAG SOCIAL
Seguici sui social network

INNOVARE È LA PAROLA D’ORDINE IN ATAG.
SIAMO L’AZIENDA CHE HA INVENTATO LA CALDAIA 
A CONDENSAZIONE E CHE OGGI OFFRE PRODOTTI EVOLUTI 
E SISTEMI IBRIDI CHE COMPRENDONO IL SOLARE.

GLI INVENTORI DELLA 
CALDAIA A CONDENSAZIONE

E DEL MODULO TERMICO

nuove opportunità, nuove strategie

Rinnovabili, 
quale il futuro in Italia?

PErsoNE & PErCorsi

sergio Novello è il nuovo presidente 
e a.d. di sonepar italia

afine aprile 2016 Carlo Mazzantini, am-
ministratore unico di Sonepar, ha pas-
sato il testimone a Sergio Novello, già 

direttore generale di Sonepar Italia da ottobre 
2015. Con la nomina, è stato modificato anche 
l’assetto dell’azienda: il gruppo ha infatti ap-
portato uno snellimento della governance e ha 
ripristinato il consiglio di amministrazione con 
Sergio Novello nel ruolo di presidente e ammi-
nistratore delegato e Donato Fiore e Piero Per-
rone, già dirigenti di Sonepar Italia, nel ruolo di 
consiglieri delegati.
«Ho trovato un’azienda solida con persone al-
tamente qualificate e motivate ad affrontare 
nuove sfide», spiega Sergio Novello. «Il merca-
to nasconde ancora insidie, non illudiamoci. Ma 
gli assi di sviluppo su cui puntiamo sono chiari: 
Omnichannel retail, Key account e apertura al 
mondo digitale. A questo proposito, oggi pos-
siamo offrire on-line, nel nostro catalogo, oltre 
350.000 articoli di cui oltre l’80% con immagini 
e schede tecniche di dettaglio. La nostra crescita 
sul canale web è stata di oltre il 25% all’anno, 
e questo consecutivamente negli ultimi 4 anni. 

Perdita annullata, 
tempi di rientro ristabiliti

L’EGE risponde - n°5

Comuni italiani, sempre più green

Noi crediamo fermamente nel mondo digitale 
e nelle capacità dei nostri commerciali, che 
non consideriamo solo semplici venditori, ma 
professionisti in grado di offrire soluzioni e 
consulenze, in particolar modo nel mondo del 
lighting, dell’automazione industriale e dell’ef-
ficientamento energetico. La nostra presenza 
capillare sul territorio ci garantisce inoltre un 
servizio logistico con consegne entro le 24 ore 
e una delivery perfomance ottimale su tutto il 
territorio».

Autoconsumo al 70%, 
rientro in 4 anni

http://www.atagitalia.com
http://www.solarworld-italia.com/home/
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ENERGIA SOLARE
SOttO uNA  
NuOvA LucE 
FINO A 320 WAtt.

I nuovi moduli G4 LG NeON™ 2 e LG 
NeON™ 2 Black con tecnologia cello 
aggiungono ancora più potenza sul 
vostro tetto. Hanno la qualitá inconfon-
dibile di LG Electronics e resistono sino 
ad una pressione di 6000 Pascal. Per 
questi motivi anche nel 2015, per la  
seconda volta consecutiva, LG ha  
ottenuto il riconoscimento „tOP 
BRAND Pv“ da parte degli installatori, 
sinonimo di afŅdabilitá ed eccellenza. 
Su entrambi i modelli LG offre una  
garanzia di 12 anni sul prodotto e  
migliora ulteriormente le garanzie  
sulle prestazioni lineari.

www.lg-solar.com/it

Innovation for a Better Life.

191_01_159_LG_AZ_210x148,5_IT.indd   1 21.05.2015   16:47:58

a Cuter (Jinkosolar) un premio 
per lo sviluppo del FV in america Latina

a lberto Cuter, general manager Italia e 
America Latina di JinkoSolar, ha ricevuto 
l’award “Mexican Renewable Business 

Person of the Year” per il contributo offerto allo 
sviluppo del fotovoltaico in America Latina. Cu-
ter è stato premiato durante il Mexico’s Leading 
Renewable Energy Congress (Mirec), che si è te-
nuto dal 16 al 20 maggio a Città del Messico.
“Grazie all’impegno di Alberto Cuter”, è quanto 
emerso durante la premiazione, “oggi JinkoSolar 
detiene una market share, in Messico, del 20%”.

Fotovoltaico: l’Europa taglia il traguardo di 100 GW

NEL VECCHIO CONTINENTE SONO STATI INSTALLATI BEN 97 GW IN DIECI ANNI GRAZIE A UN CALO DEI COSTI DI 
CIRCA L’80%

Nel secondo trimestre del 2016 l’Euro-
pa ha tagliato il traguardo di 100 GW 
di potenza cumulata installata. Lo ri-

porta uno studio di IHS, secondo cui il Vecchio 
Continente avrebbe aggiunto ai 3 GW cumulati 
nel 2005, ben 97 GW in poco più di dieci anni, 
grazie in particolare ad una riduzione dei costi 
di circa l’80%, e alla spinta delle tariffe incen-
tivanti adottate da alcuni Paesi. Il traguardo 
non è passato inosservato. SolarPower Europe, 
l’associazione che rappresenta l’industria sola-
re europea, celebrerà il risultato raggiunto con 

un evento che si terrà il prossimo 29 settembre 
a Bruxelles.

assorinnovabili e 
assoelettrica vicini alla 
fusione
CON IL PROTOCOLLO D’INTESA SIGLATO IL 13 MAGGIO, LE 
DUE ASSOCIAZIONI HANNO VERIFICATO CHE VI FOSSERO 
TUTTE LE CONDIZIONI PER COSTRUIRE UNA NUOVA 
REALTÀ NEI PROSSIMI DODICI MESI

Èstato firmato venerdì 13 maggio, nell’ambito del 
Festival dell’Energia a Milano, il protocollo di inte-
sa tra AssoRinnovabili e Assoelettrica, che rappre-

senta un ulteriore passo avanti nel percorso di fusione 
tra le due organizzazioni, iniziato oltre un anno fa. Con 
questo accordo, le due associazioni hanno verificato 
che vi fossero tutte le condizioni per costituire un’unica 
nuova associazione entro i prossimi dodici mesi. Hanno 
siglato l’intesa Agostino Re Rebaudengo, presidente di 
AssoRinnovabili, e Simone Mori, neo eletto presidente 
di Assoelettrica. «Puntiamo a costruire un nuovo sogget-
to associativo», ha dichiarato Agostino Re Rebaudengo, 
«che rappresenti, con una formula innovativa, le moltis-
sime aziende, piccole e grandi, che operano nel settore 
dell’energia elettrica. Essere tutti insieme non significa 
perdere rappresentatività, ma rafforzarla per vincere le 
nuove sfide e i cambiamenti di mix e di mercato del no-
stro settore».

Agostino Re Rebaudengo, presidente di AssoRinnovabili

http://www.lg-solar.com/it/
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sonnenBatterie
L‘energia autoconsumata 
è più conveniente!

Energia pulita e alla 
portata di tutti!
sonnenBatterie, la più avanzata tecnologia
di accumulo a batterie con 10.000 cicli di
ricarica garantiti.*

Sei un installatore? Vuoi diventare installatore certifi cato e conoscere
meglio il nostro prodotto per proporlo ai tuoi clienti? Lascia i tuoi dati 
sull‘apposito form sul nostro sito web www.sonnenbatterie.it, verrai 
informato sui prossimi training in programma.

· Sistema di accumulo completo lato AC certifi cato
 CEI 021 monofase o trifase da abbinare ad impianti
 FV/ eolici sia nuovi che esistenti

· Capacità di accumulo espandibile da 2 kWh fi no
 a 16 kWh (a blocchi di 2 kWh)

· Monitoraggio impianto in tempo reale tramite portale-web
 o App e controllo intelligente elettrodomestici

· Abbinato ad impianti FV/eolici permette una riduzione
 della bolletta elettrica fi no al 90%

· Batterie agli ioni di litio certifi cate per
 l’installazione in ambito domestico

· Oltre 10.000 clienti soddisfatti

Chiamaci subito per maggiori informazioni:
800 / 502 640

* Garanzia su tutti i componenti. Le condizioni attuali della nostra garanzia
 sono visibili sulla pagina web www.sonnenbatterie.it/garanzia

Visita il nostro
stand B1.310 ad
Intersolar

22–24 Giugno
- Munich!

sonnenBatterie
L‘energia autoconsumata 
è più conveniente!

Energia pulita e alla 

 

Nel 2016 previsti 66 GW di nuovi impianti FV 
nel mondo (+20%)

LE INSTALLAZIONI SU LARGA SCALA POTREBBERO COPRIRE UNA FETTA DEL 61% DEL TOTALE, SEGUITI 
DALLA TAGLIA INDUSTRIALE (14%), COMMERCIALE (13%) E RESIDENZIALE (12%).

Nel 2016 le nuove installazioni fotovol-
taiche a livello globale potrebbero am-
montare a 66 GW. Lo riporta uno studio 

di GTM Research, secondo cui il mercato mon-
diale del solare potrebbe segnare un +20% ri-
spetto a quanto totalizzato nel corso del 2015.
Secondo lo studio, il mercato potrebbe rallenta-
re nel corso del 2017, per poi tornare a crescere 
e totalizzare 95 GW di nuove installazioni nel 
corso del 2020.
Inoltre ad oggi ci sono 13 Paesi che contano 

più di 2 GW di potenza installata. Entro il 2020, 
il numero di Paesi con potenza cumulata superio-
re a 2 GW potrebbe superare quota 20. Ci sono 
notizie positive anche per l’Europa. Nel Vecchio 
Continente, infatti, le nuove installazioni cresce-
ranno del 10% rispetto al 2015 e del 13% entro 
il 2020. Secondo lo studio, infine, nel 2016 gli im-
pianti su larga scala potrebbero coprire una fetta 
del 61% dei nuovi impianti, seguiti dalle instal-
lazioni di taglia industriale (14%), commerciale 
(13%) e residenziale (12%).

DOMANDA FV GLOBALE (2015-2020E)

PREVISIONE MW FOTOVOLTAICI MONITORATI 
PER AREA GEOGRAFICA (2015-2020)

monitoraggio: nel 2016 nuovi sistemi 
per 58 GW di impianti fotovoltaici

ENTRO LA FINE DELL’ANNO IL VALORE DELLE INSTALLAZIONI MONITORATE NEL MONDO POTREBBE ARRIVARE A 242 GW

Nel 2016 potrebbe-
ro essere installa-
ti dispositivi per 

il monitoraggio destinati 
a 58 GW di impianti foto-
voltaici a livello globale. 
A riportarlo è uno studio 
di GTM Research e SoliC-
hamba, secondo cui entro 
la fine dell’anno il valore 
degli impianti monitorati 
nel mondo potrebbe così 
arrivare a 242 GW. A fare 
da traino a un segmento di 
mercato che negli anni ha 
subito una notevole trasfor-
mazione, soprattutto tec-
nologica, ci sarà la regione 
Asia-Pacifico che, grazie agli 
impianti utility scale cinesi 
e al piano incentivante del 
Giappone, coprirà una fet-
ta del 56%. Seguono Nord 
America (27%), Europa, Me-
dio Oriente, Nord Africa e America Latina. GTM 
Research e SoliChamba Consulting prevedono, 

entro il 2020, che il mercato del monitoraggio 
supererà, a livello globale, il valore di 524 GW.

Fonte: GTM Research

Fonte: GTM Research

https://www.sonnen-batterie.com/en-us/start
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anche nel 2016 la soluzione per il moni-
toraggio Sunny Portal di SMA Solar Tech-
nology AG si conferma il maggiore portale 

online a livello mondiale per gli impianti fotovol-
taici. Dallo studio di GTM Research “Global PV Mo-
nitoring 2016–2020: Markets, Trends and Leading 
Players” emerge che SMA, che monitora in tutto il 
mondo un totale di impianti fotovoltaici per una 
potenza di 15,1 GW, guida la classifica dei 50 prin-
cipali fornitori di servizi di monitoraggio. In par-
ticolare, nel segmento relativo agli impianti com-
merciali di potenza compresa fra 20 kW e 1 MW, 
SMA ha registrato una forte crescita, guadagnando 
per la prima volta la testa della graduatoria anche 
in questo settore grazie a una potenza monitorata 
complessiva pari a 8,1 GW. SMA si piazza inoltre al 
primo posto anche nel segmento industriale, che 
include gli impianti di potenza compresa fra 1 e 
5 MW.
«Gli oltre 100 GW di potenza fotovoltaica monito-
rata in tutto il mondo dai 50 principali operatori, 
valore fra l’altro in costante aumento, sono la di-

sma guida la classifica dei fornitori 
di sistemi per il monitoraggio 

L’AZIENDA CONTROLLA IN TUTTO IL MONDO 15,1 GW DI IMPIANTI FOTOVOLTAICI

mostrazione dell’importanza assunta dal monito-
raggio sul mercato fotovoltaico», afferma Detlef 
Beister, business development manager residen-
tial di SMA. «In questo campo SMA fornisce un 
contributo importante grazie ai nuovi SMA Energy 
Services, mettendo a disposizione della clientela 
del settore energetico, dopo averli resi anonimi, i 
dati aggiornati provenienti dalle piattaforme onli-
ne SMA, al fine di migliorare l’integrazione di rete 
del fotovoltaico».

altroconsumo ha scelto la rete di installato-
ri Smart Partner di VP Solar come fornitore 
di prodotti e servizi di qualità nell’ambito 

del gruppo di acquisto “Primavera Solare”, dedica-
to a sistemi fotovoltaici e solari termici. Il gruppo di 
acquisto fa parte dell’iniziativa CasaRinnovabile.it 
di Altroconsumo, patrocinato dall’Unione Europea. 
Il progetto prevede una serie di test qualitativi e 
di comparazione sui principali prodotti, promuo-
vendo le migliori soluzioni con specifici gruppi 
di acquisto per renderle disponibili ai cittadini a 

La rete di installatori VP solar scelta 
dal gruppo di acquisto “Primavera solare”

LA PROPOSTA COMPRENDE UN IMPIANTO FOTOVOLTAICO DA 2 KWP CON MODULI SOLARWORLD E INVERTER 
SMA E UN IMPIANTO SOLARE TERMICO A CIRCOLAZIONE NATURALE DA 200 LITRI DI SAUNIER DUVAL 

condizioni vantaggiose e installazioni a rego-
la d’arte. La proposta comprende un impianto 
fotovoltaico da 2 kWp con moduli SolarWorld 
e inverter SMA a 2.600 euro IVA compresa 
e un impianto solare termico a circolazione 
naturale HelioBlock 3 da 200 litri di Saunier 
Duval a 1.100 euro. VP Solar si occupa del-
la distribuzione di componenti e sistemi per 
l’energia rinnovabile e del coordinamento 
della rete di installatori Smart Partner presen-

ti su tutto il territorio nazionale.
Sono già oltre 2.300 i cittadini che hanno mani-
festato interesse nei primi giorni di attivazione 
del gruppo. Per partecipare a Primavera Solare è 
sufficiente inviare una richiesta dalla pagina web 
dedicata, in seguito alla quale verrà fornita un’of-
ferta non vincolante a titolo gratuito. Le adesioni 
verranno accolte fino al 15 luglio 2016, data pre-
vista per la chiusura del gruppo.
Gli installatori interessati possono candidarsi a di-
ventare Smart Partner contattando VP Solar.

Il bando di Regione Lombardia destinato ai si-
stemi di accumulo dell’energia elettrica fotovol-
taica è stato aperto alle ore 12.00 dello scorso 

26 maggio e chiuso alle 13.10 dello stesso giorno. 
«Un successo straordinario», ha dichiarato Claudia 
Terzi, assessore regionale all’Ambiente, Energia e 
Sviluppo sostenibile. «Ora ai lombardi andranno 
oltre due milioni di euro: un investimento impor-
tante che rappresenta anche un sostegno concreto 
all’ambiente». Le domande protocollate, e quindi 
istruibili, sono state 582 ed hanno coperto sia le ri-

Lombardia, chiuso in un’ora il bando 
per l’accumulo del fotovoltaico

LE DOMANDE PROTOCOLLATE SONO STATE 582 ED HANNO COPERTO SIA I DUE MILIONI DI EURO PREVISTI DAL 
BANDO, SIA LA QUOTA DI LISTA D’ATTESA DI 400MILA EURO

sorse messe a bando, pari a due milioni di euro, sia 
la quota di lista d’attesa (400.000 euro). A sistema 
sono registrate anche 853 bozze, ovvero doman-
de che non sono state inviate prima della chiusu-
ra del bando ma tra queste solo una cinquantina 
è arrivata fino al pagamento del bollo, necessario 
prima dell’invio della domanda e della conclusione 
del processo. «I tecnici», ha concluso Claudia Terzi, 
«stanno ancora elaborando i dati relativi a poten-
ze coinvolte e tipologia di beneficiari, che saranno 
pronti per l’inizio della prossima settimana».

http://www.waris-solar.it
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La migliore soluzione per la tua energia.
Sunny Boy Storage è un inverter per batterie adatto per gli accumulatori ad alto voltaggio di tutti i principali produttori.
Con una potenza di carica e scarica pari a 2,5 kW è l’ideale per il fabbisogno di energia elettrica di un’abitazione
privata. Il dispositivo combina la flessibilità della connessione sul lato CA con i vantaggi della tecnologia ad alto
voltaggio e consente quindi una notevole riduzione dei costi di sistema e di installazione. Grazie al server web integrato
e all’accesso diretto ai portali, la messa in servizio è semplice ed è assicurata la massima trasparenza sui flussi energetici
domestici. Indipendentemente dalle modalità di produzione e consumo dell’energia elettrica (impianto fotovoltaico
preesistente o di nuova realizzazione, energia eolica, centrale di cogenerazione) Sunny Boy Storage è in grado di
soddisfare ogni esigenza. Oggi e in futuro: gli impianti dotati di Sunny Boy Storage possono infatti essere ampliati in
maniera flessibile sia sul lato generatore sia sul lato batteria.

FLESSIBILE, EFFICIENTE, SEMPLICE
SUNNY BOY STORAGE

SUNNY DAYS 2016
7 GIUGNO MILANO | 14 GIUGNO ROMA | 16 GIUGNO CASERTA

Scopri il nuovo Sunny Boy Storage 2.5

ADV SMA - A3 - Solare B2B.qxp_Layout 1  26/05/16  09:23  Pagina 1

http://www.sma-italia.com
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Come aiutare operatori e proprietari a 
superare le difficoltà burocratiche ed 
economiche che incontrano quotidia-

namente nella gestione degli impianti fotovol-
taici? L’associazione Italia Solare ha raccolto le 
istanze degli iscritti sulle principali criticità e ha 
preparato un documento che contiene cinque 
proposte che l’associazione intende presentare 
al Gestore dei Servizi Energetici (GSE). Il primo 
quesito inviato al GSE riguarda gli interventi di 
modifica consentiti sugli impianti già esistenti e 
la procedura che occorre seguire in seguito alla 
sospensione del Documento Tecnico di Riferi-
mento (DTR). In merito alla risoluzione di contro-
versie e contestazioni, l’associazione sottolinea 
invece che, vista l’onerosità dei ricorsi al TAR per 
i proprietari di piccoli impianti, venga consentito 
l’accesso a meccanismi agevolati di conciliazione 
e arbitrato con la contestuale definizione di tem-
pistiche certe. Il terzo punto concerne la sempli-
ficazione della procedura di qualifica dei Sistemi 
Efficienti di Utenza (SEU) in merito alla quale vie-

Italia solare: cinque proposte al GsE per sbloccare 
il fotovoltaico
DALLE MODIFICHE AGLI IMPIANTI INCENTIVATI ALLA SEMPLIFICAZIONE DELLA PROCEDURA DI QUALIFICA AI SEU: 
ECCO ALCUNI DEI PUNTI CHE L’ASSOCIAZIONE VUOLE PROPORRE AL GESTORE DEI SERVIZI ENERGETICI

ne proposto il ricorso all’autocertificazione, che 
potrebbe rappresentare una soluzione ottimale 
soprattutto per gli impianti di potenza inferio-
re ai 500 kWp. Rispetto alle sanzioni in caso di 
difformità e conseguente revoca degli incentivi, 
viene richiesta una maggiore equità e si propo-
ne che i fondi revocati siano destinati a suppor-
tare lo sviluppo tecnologico per la diffusione dei 
sistemi di accumulo e delle reti intelligenti su 
piccola scala.

Terna, la socie-
tà che gestisce 
la rete elettri-

ca italiana, e Tesla 
Motors, leader nella 
produzione di bat-
terie al litio e auto 
elettriche, hanno 
siglato un accordo 
della durata di tre 
anni finalizzato a 
promuovere l’intro-
duzione di modelli energetici innovativi, che 
verranno sperimentati in primis nelle isole mino-
ri italiane. Utilizzo dei veicoli elettrici come risor-
se di rete e integrazione tra sistemi di accumulo 
dell’energia, fonti rinnovabili e mobilità elettrica 
nelle isole minori italiane sono i principali obiet-
tivi della partnership. L’attuazione del progetto 
prevede due linee di intervento. La prima, deno-
minata Green Islands (T2), vedrà l’integrazione di 
sistemi di stoccaggio energetico con impianti a 
fonti rinnovabili da installare nelle isole minori 
italiane e soluzioni intelligenti tra le quali l’uti-
lizzo di veicoli elettrici. Questo piano è in conti-
nuità con il progetto di ammodernamento delle 
reti già avviato da Terna all’isola del Giglio e a 
Pantelleria, finalizzato alla realizzazione di siste-

Terna e Tesla insieme per mobilità elettrica, 
FEr e storage
LA PARTNERSHIP DELLA DURATA DI TRE ANNI VERRÀ SPERIMENTATA IN PARTICOLARE NELLE ISOLE MINORI ITALIANE

mi smart che integrino fonti pulite innovative, 
come fotovoltaico, eolico e moto ondoso, con 
sistemi di accumulo, controllo della domanda 
attiva, efficienza energetica e mobilità urbana. 
L’insieme di queste soluzioni si traduce in bene-
fici sia sul fronte della sostenibilità ambientale, 
con ricadute positive per il territorio e la quali-
tà della vita dei cittadini in termini di riduzione 
delle CO2, sia su quello economico, con minori 
costi in bolletta. La seconda linea di intervento, 
denominata Grid to Vehicle (G2V), è finalizzata 
alla valutazione del potenziale impiego di auto-
vetture elettriche Tesla per la fornitura di servizi 
alla rete, a vantaggio degli utenti sia elettrici che 
automobilistici, consentendo un uso più intelli-
gente delle energie rinnovabili.

Total, a pochi giorni dalla presentazione del 
piano che porterebbe la società a creare 
la nuova divisione Gas, Renewables and 

Power, ha annunciato di voler acquisire Saft, 
produttore francese di sistemi di accumulo. Il 
valore dell’accordo si aggirerebbe intorno ai 
950 milioni di euro. L’offerta valuta le azioni al 

Total punta all’acquisizione del produttore 
di sistemi di accumulo saft
IL VALORE DELL’ACCORDO SI AGGIRA ATTORNO AI 950 MILIONI DI EURO

prezzo unitario di 36,50 euro. «L’acquisizione si 
allinea con la strategia di Total che intende raf-
forzare la propria posizione nel comparto delle 
rinnovabili, sulla scia dell’acquisto di SunPo-
wer avvenuto nel 2011», è la dichiarazione di 
Logan Goldie-Scot, analista di Bloomberg New 
Energy Finance.

http://www.jinkosolar.com/index.html?lan=it
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WINAICO, leader 
nella tecnologia 
PERC!
WINAICO offre la più ampia 
gamma di moduli con tecnologia 
PERC, con l’obiettivo di soddisfare
la domanda di prodotti ad 
elevate prestazioni e qualità.

WINAICO è un marchio di Win Win Precision Technology Co., Ltd.
 
WINAICO Deutschland GmbH  ·  Industriestraße 68  ·  97993 Creglingen  ·  Germany
Phone +49 7933 700 300  ·  Fax +49 7933 700 3010  ·  www.winaico.com 
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risultati finanziari 1°Q 2016

sonnen GmbH consolida la propria 
presenza anche sul mercato italia-
no vendendo già nel primo trime-

stre 2016 oltre 400 sistemi di accumulo 
SonnneBatterie. La società ha visto cre-
scere la propria quota di vendita di oltre 
il 330% rispetto al quarto trimestre del 
2015. Grazie a questo sviluppo, l’Italia 
è diventata, dopo quello tedesco, il più 
importante mercato europeo per Son-
nen. Su scala globale, invece, la società 
ha venduto nel primo trimestre 2016 
ben 2.600 sistemi di accumulo raddop-

piando il valore registrato nel corso del 
quarto trimestre del 2015.
«Abbiamo iniziato a lavorare in Italia a 
metà del 2015 e il fatto che dopo così 
poco tempo siamo già leader nel mer-
cato delle batterie al litio dimostra che 
siamo riusciti a convincere i clienti del-
le qualità e delle prestazioni del nostro 
prodotto, condividendo anche la nostra 
vision: raggiungere l’indipendenza ener-
getica e definire il proprio futuro ener-
getico», ha dichiarato Vincenzo Ferreri, 
country director Italia di Sonnen.

sonnen vende in Italia 400 sistemi 
di accumulo (+330% sul 4°Q 2015)

Nel primo trimestre del 2016 
SolarEdge ha totalizzato rica-
vi per 125 milioni di dollari, 

con un incremento del 44,9% rispetto 
allo stesso periodo del 2015. L’azien-
da ha venduto, da gennaio a marzo, 
416 MW di inverter a livello globale, 
con una crescita del 67% rispetto 

ai 248 MW dei primi tre mesi dello 
scorso anno. Cresce anche il margine 
lordo, che segna un +32,7% (27,6% 
nello stesso periodo del 2015). Per il 
periodo aprile-giugno 2016, SolarEd-
ge stima ricavi tra i 125 e i 134 milioni 
di dollari e un margine lordo tra il 29 
e il 31%.

Vendite a +67% per solarEdge

mercoledì 11 
maggio LG 
ha tenu-

to, presso la sede di 
Milano, il primo ap-
puntamento italiano 
“Pro Partner”, il pro-
gramma di fideliz-
zazione rivolto agli 
installatori. Questa 
iniziativa fa parte di 
un progetto europeo 
con cui il gruppo intende fidelizzare oltre 
un migliaio di installatori a livello conti-
nentale entro il 2020. In occasione del 
corso Davide Ponzi, solar business mana-
ger Italy di LG, ha presentato a circa 25 
installatori le novità di prodotto ma anche 
i servizi che l’azienda offre in fase di ven-
dita e installazione.
Un ampio focus è stato dedicato all’alta 
efficienza, e in particolar modo al nuovo 
modulo MonoX2, monocristallino con po-
tenza sino a 290 Watt e dotato di tecno-
logia Cello che impiega 12 fili anziché 3 
bus bar, in modo da ottenere un output 
superiore e una maggiore affidabilità. Al-
tra novità presentata è stata il modulo fo-
tovoltaico bifacciale NeON 2 BiFacial con 
60 celle. Dotato di backsheet trasparen-
te, il pannello sfrutta la tecnologia Cello 

LG porta in Italia il programma “Pro Partner“

L’INIZIATIVA FA PARTE DI UN PROGETTO EUROPEO CON CUI IL GRUPPO INTENDE FIDELIZZARE 
OLTRE UN MIGLIAIO DI INSTALLATORI A LIVELLO CONTINENTALE ENTRO IL 2020

ATTUALITÀ 
E MERCATO

e le celle bifacciali presenti su tutta la 
gamma NeoN. Si tratta di una soluzione 
sviluppata e integrata da LG in cui viene 
sfruttata anche la parte posteriore del-
le celle , permettendo così di produrre 
un maggior quantitativo di elettricità. In 
condizioni ottimali e con una corretta 
installazione, NeON 2 BiFacial permette 
di aumentare fino al 25% il rendimento 
del pannello con un output che arriva ai 
375 Wp. 
Parlando invece del futuro, LG ha 
annunciato il lancio  di un sistema 
inverter+accumulo, che potrebbe es-
sere presentato al mercato italiano nel 
2017 e gli investimenti che riguarde-
ranno l’espansione delle linee di produ-
zione e le attività di ricerca e sviluppo 
sui moduli di futura generazione.

solarWorld conferma le proprie 
previsioni relative ai risultati finan-
ziari per i primi tre mesi del 2016. 

L’azienda ha totalizzato ricavi per 212,6 
milioni di euro, che segnano un +42% 
rispetto al primo trimestre dello scorso 
anno (149,1 milioni di euro). Sono in cre-
scita anche le vendite: SolarWorld ha for-
nito, a livello globale, 342 MW di moduli, 
kit, wafer e celle, con un incremento del 
62% rispetto ai 210 MW venduti da gen-
naio a marzo 2015.
L’Ebitda è stabile a 2,1 milioni di euro 
mentre l’Ebit è in lieve calo, a -9,7 milioni 

di euro (-8 milioni di euro nel primo tri-
mestre del 2015).
«Un numero sempre maggiore di utenti 
finali riconosce il valore dei nostri mo-
duli ad alta efficienza», ha dichiarato E. h. 
Frank Asbeck, amministratore delegato di 
SolarWorld AG. «Grazie a prodotti tra cui 
i moduli da 72 celle con tecnologia Perc, 
siamo stati in grado di crescere esponen-
zialmente in USA ed Europa nei primi tre 
mesi dell’anno, con progetti utility scale 
molto interessanti. E per il futuro preve-
diamo una spinta significativa dal nuovo 
modulo bifacciale Bisun».

solarWorld: ricavi a +42% e vendite a +62%

Nel primo trimestre del 2016 
SunPower ha riportato perdi-
te nette per oltre 100 milioni 

di dollari, con un +71% rispetto allo 
stesso periodo del 2015 (29 milioni di 
dollari). 
Sono in calo anche i ricavi. Con 384,9 
milioni di dollari totalizzati, l’azienda 
ha segnato un -14% rispetto al risul-
tato conseguito lo scorso anno (440 
milioni di dollari). Nei primi tre mesi 
dell’anno, il margine lordo si è atte-
stato intorno al 13,4%, valore in calo 
rispetto allo stesso periodo del 2015 
(20,6%),
«I risultati del primo trimestre riflet-
tono gli effetti della nostra strategia 
a lungo termine», ha dichiarato Tom 
Werner, presidente e Ceo di SunPower. 
«Abbiamo recentemente lanciato le 
soluzioni complete Helix ed Equinox 

per i segmenti commerciali e residen-
ziali, abbiamo continuato a investire 
in ricerca e sviluppo per incrementare 
l’efficienza dei nostri moduli e abbia-
mo anche avviato la vendita dei nostri 
pannelli ad alta efficienza della linea 
Performance Series. Inoltre, abbiamo 
avviato la realizzazione di una serie 
di progetti chiave negli Stati Uniti, che 
verranno completati durante la secon-
da metà dell’anno, tra cui la centrale 
da 100 MW per NV Energy, l’impianto 
Henrietta da 102 MW e un progetto da 
68 MW per la Stanford University».
Per il secondo trimestre dell’anno, Sun-
Power prevede ricavi tra 310 e 360 mi-
lioni di dollari e dai 3,2 ai 3,4 miliardi 
di dollari per l’intero anno. Il margine 
lordo stimato è invece del 12-14% per 
il secondo trimestre del 2016 e del 14-
16% per l’intero anno.

In calo (-14%) il fatturato di sunPower

http://www.winaico.com/it/
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Eni ha comunicato che realizzerà circa 420 
MW di impianti da fonti rinnovabili in Italia, 
Pakistan ed Egitto. Buona parte delle ini-

ziative sarà basata sul fotovoltaico, ma sarà con-
siderato anche l’utilizzo di altre tecnologie come 
biomassa e solare a concentrazione. I progetti 
saranno avviati entro la fine del 2016 presso gli 
impianti Eni mediante il riutilizzo virtuoso di aree 
industriali dismesse, bonificate o non utilizzate. 
In Italia, Eni ha individuato in via preliminare ol-
tre 400 ettari di terreno disponibile, distribuiti tra 
Liguria, Sardegna, Sicilia, Calabria, Puglia e Basili-
cata. Gli interventi, che rientrano nell’ambito del 
piano denominato “Progetto Italia” verranno re-
alizzati in collaborazione con Syndial, che opera 
nel settore delle bonifiche ed è proprietaria di ol-
tre 4.000 ettari di superficie nel Paese. I primi siti 
interessati dalla riqualificazione saranno Assemi-
ni (CA), Porto Torres (SS), Manfredonia (FG), Priolo 
e Augusta (SR), per una potenza complessiva da 
fonti rinnovabili di circa 70 MW, successivamente 
è previsto lo sviluppo di altri progetti per circa 
150 MW, per un totale di oltre 220 MW di nuova 
capacità entro il 2022, con un investimento sti-

Eni, al via piano da 420 mW di rinnovabili 
in Italia, Pakistan ed Egitto
PARTE DELLE INIZIATIVE SARÀ BASATA SUL FOTOVOLTAICO, MA VERRÀ CONSIDERATO ANCHE L’UTILIZZO DI 
BIOMASSA E SOLARE A CONCENTRAZIONE

mato tra i 200 
e i 250 milio-
ni di euro. Dal 
punto di vista 
ambientale, si 
prevede che 
le emissioni 
evitate rag-
giungeranno 
circa 180 mila 
t o n n e l l a t e 
all’anno di 
CO2.
In Pakistan, 
entro la fine del 2017, Eni intende realizzare un 
impianto fotovoltaico da 50 MW presso il giaci-
mento a gas di Kadanwari per commercializzare 
l’energia prodotta sulla rete nazionale. In Egitto, 
infine, Eni punta alla realizzazione di un impianto 
fotovoltaico nei pressi del campo di Belaiym, con 
potenza installata fino a 150 megawatt. L’ener-
gia prodotta sarà destinata in parte a soddisfare 
la domanda energetica del campo e in parte alla 
rete domestica.

Elmec Solar e la community del Green 
Team hanno avviato la terza edizione 
dell’iniziativa “400.000 Tetti Fotovoltai-

ci”, che punta ad agevolare la formazione di un 
gruppo di acquisto privato per l’acquisizione 
di impianti fotovoltaici. Il gruppo è incentrato 
sulla filosofia dell’acquisto condiviso e consa-
pevole e consente di accedere a prodotti e ser-
vizi di qualità a costi inferiori rispetto a quelli 
che ogni cittadino dovrebbe sostenere per un 
impianto singolo, grazie alla riduzioni dei mar-
gini aziendali dei sistemi forniti da Elmec So-
lar, data dall’economia di scala. Quest’anno la 
proposta di Elmec Solar oltre a moduli fotovol-
taici comprende anche un inverter predisposto 
per l’eventuale aggiunta di un sistema storage. 
Inoltre, saranno riservate ai partecipanti age-
volazioni speciali proprio sui sistemi di accu-
mulo dei brand Tesla Powerwall e Sonnenbat-
terie. Per il secondo anno consecutivo accanto 
a Elmec Solar e al Green Team ci saranno BCC 
Banca di Credito Cooperativo di Busto Garol-
fo e Buguggiate, che agevolerà i partecipanti 
con un prodotto dedicato a tasso agevolato, e 

Elmec solar: al via il gruppo di acquisto 
“400mila Tetti Fotovoltaici” 
GIUNTA ALLA TERZA EDIZIONE, L’INIZIATIVA PUNTA AD AGEVOLARE L’ACQUISIZIONE DI IMPIANTI FOTOVOLTAICI

la cooperativa sociale Naturcoop, che offre le 
sue professionalità e i suoi progetti sociali. Le 
aree interessate sono la provincia di Varese e 
i comuni di Binago, Cagno, Solbiate, Bizzarone, 
Uggiate, Albiolo, Faloppio e Olgiate Comasco 
in provincia di Como. La campagna iscrizioni 
durerà fino al 30 giugno, supportata anche da 
un open-day conoscitivo che si terrà l’8 giugno 
presso la sede Elmec di Brunello.
Per informazioni: www.elmecsolar.com

solare Datensysteme e Adler Solar Service 
hanno siglato una partnership per offrire a 
livello globale soluzioni per il monitoraggio 

degli impianti fotovoltaici.
In particolare, Solar-Log fornirà i propri dispositivi 
per il controllo delle installazioni solari, e la segna-
lazione di eventuali problematiche verrà inviata 
ai tecnici di Adler, che mira a garantire interventi 

solar-Log e adler insieme 
per il monitoraggio degli impianti FV

LE DUE AZIENDE INTENDONO FORNIRE PRODOTTI E SERVIZI COMPLETI CON L’OBIETTIVO DI GARANTIRE 
INTERVENTI SUL CAMPO IN POCHE ORE

sul campo in poche ore. «Con questa collabora-
zione, siamo in grado di fornire i nostri prodotti e 
servizi per garantire il buon funzionamento degli 
impianti fotovoltaici», spiega Frank Schlichting, 
Ceo di Solare Datensysteme. Gerhard Cunze, am-
ministratore delegato di Adler, ha aggiunto: «Il no-
stro obiettivo è quello di fornire ai clienti tutto il 
supporto necessario e da un unico interlocutore».

http://www.enerray.it
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ATTUALITÀ 
E MERCATO

Acquistare solo l’inverter o anche l’accumulo? Meglio 
batterie al piombo o al litio? Quelle al litio scenderan-
no di prezzo? Risparmiare oggi e investire per il futuro? 
Per tutte le domande dei tuoi clienti, la risposta è Edi 
Energ`! il sistema fotovoltaico di accumulo conÄ gura-
bile, che ti permette di scegliere in tutta serenità. In 
qualsiasi momento puoi decidere di incorporare altre 
funzioni, aggiungere l’unità di accumulo o batterie, in 
base all’evoluzione del mercato e delle esigenze dei 
tuoi clienti. Tutto senza sostituire l’hardware e senza 
costi imprevisti, sempre al top delle performance.

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

ACCUMULO

IMMEDIATO

L’ACCUMULO SECONDO REVERBERI
Attiva ciò che ti serve quando vuoi

ACCUMULO

DIFFERITO

 PIOMBO

LITIO

GESTIONE 

CARICHI

CARICHI 

PRIORITARI

Reverberi Enetec srl - info@reverberi.it - Tel 0574-39.195 Fax 0574-39.198
Via Artigianale Croce, 13 - 42035 Castelnovo né Monti - Reggio Emilia
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Il distributore Solarit sta puntan-
do con decisione sul mercato del 
revamping. E lo fa in collabora-

zione con SMA Italia, proponendo al 
mercato delle soluzioni specifiche 
per questa attività come i modelli 
Sunny Tripower STP25000TL-30 e 
STP20000TL-30.
Mentre la filiale italiana di SMA Solar 
Technology è in grado di intervenire 
su attività di miglioramento dell’ef-
ficienza di diversi impianti, Solarit 
offre soluzioni commerciali competitive che vanno ad integrare l’ec-
cellenza e l’affidabilità tecnologica del partner.
«Un intervento di revamping si rende necessario quando la produ-
zione prevista dal business plan non corrisponde a quanto effet-
tivamente prodotto dagli impianti e conseguentemente remune-
rato» spiega Andrea Milan, titolare di Solarit. «Ciò ha un impatto 
importante sull’IRR dell’investimento anche solo dopo pochi anni di 
vita dell’impianto, che può solo aggravarsi con il passare del tempo. 
Infatti, oggi molti produttori non esistono più, sono falliti o hanno 
abbandonato il settore del fotovoltaico. I gestori degli impianti, e 
di conseguenza gli investitori, si trovano di fronte ad impianti con 
tecnologia obsoleta o che non hanno più un’assistenza tecnica tale 
da garantire il corretto funzionamento delle macchine. In questo 
contesto, si inserisce e si rende necessaria l’operazione di revam-
ping: sostituendo l’inverter, si ha un impatto diretto e rapido sull’IRR 
dell’impianto e si aumenta immediatamente il valore sul mercato 
secondario del fotovoltaico».

solarit: nuovi servizi 
per il revamping con sma

L’AZIENDA PROPONE AL MERCATO SOLUZIONI SPECIFICHE TRA CUI GLI 
INVERTER SUNNY TRIPOWER STP25000TL-30 E STP20000TL-30

Gli occupati nel settore delle energie rinno-
vabili nel 2015 erano 8,1 milioni, il 5% in 
più rispetto al 2014, e tra questi 2,8 mi-

lioni riguardavano il fotovoltaico, con un aumen-
to dell’11% rispetto all’anno precedente. I dati 
sono contenuti nell’edizione 2016 del “Renewa-
ble energy and jobs“, pubblicato dall’International 
Renewable Energy Agency (Irena). I Paesi con il 
maggior numero di lavoratori nelle rinnovabili era-
no Cina, Brasile, Stati Uniti, India, Giappone e Ger-
mania. L’occupazione nel fotovoltaico, principale 
datore di lavoro tra le energie pulite, è cresciuta 
principalmente in Giappone e negli Stati Uniti, è 
rimasta stabile in Cina, ed è diminuita nell’Unio-
ne europea. L’eolico ha raggiunto 1,1 milioni uni-
tà, con un aumento del 5% guidato da Stati Uniti, 
Cina e Germania.
«La crescita continua dei posti di lavoro nel set-
tore delle energie rinnovabili è in contrasto con 

FEr: 8,1 milioni di occupati a livello globale 
nel 2015 (+5%)

2,8 MILIONI DI LAVORATORI NEL MONDO, VALORE CHE REGISTRA UNA CRESCITA DELL’11% RISPETTO AL 2014, 
SONO IMPEGNATI NEL COMPARTO DEL FOTOVOLTAICO

le tendenze di tutto il settore energetico», ha 
spiegato Adnan Z. Amin, direttore generale di 
Irena. «Questo aumento è guidato dal calo dei 
costi delle tecnologie rinnovabili e dalle politi-
che di sostegno dei Governi».
Le aspettative di crescita per il futuro rimango-
no elevate, soprattutto grazie all’accelerazione 
della transizione energetica in atto. «La ricerca 
di Irena», conclude Amin, «stima che raddop-
piando la quota di energie rinnovabili nel mix 
energetico globale entro il 2030, quota suffi-
ciente per soddisfare gli obiettivi climatici e di 
sviluppo globale, si raggiungerebbero 24 milio-
ni di posti di lavoro in tutto il mondo».

Spazio Interattivo
scarica il report

Renewable Energy and Jobs 
Annual Review 2016

million
jobs
in 20158.1million

jobs
in 20158.1

“Renewable energy and jobs“

http://www.reverberi.it/it
http://www.solareb2b.it/wp-content/uploads/2016/05/IRENA_RE_Jobs_Annual_Review_2016.pdf
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Energia Italia: al via il 7 giugno da 
Catania il progetto per installatori e 
progettisti

È partito il 7 giugno da Catania l’Energy ExpoTour, 
il nuovo ciclo di incontri formativi di Energia Italia.
Durante le tappe del tour, dedicato a progettisti 
e installatori impegnati nel comparto del 
fotovoltaico, Energia Italia presenterà la mission 
e le strategie commerciali del gruppo, la gamma 
di prodotti oltre a fornire una dettagliata analisi 
del mercato italiano del fotovoltaico e delle 
rinnovabili.
Dopo Catania, il tour farà tappa a Napoli (28 
giugno), Bari (12 luglio), Cosenza (20 settembre), 
Roma (18 ottobre) e Campobello di Mazara (15 
novembre). Dopo l’Energy ExpoTour, Energia Italia 
presenterà una nuova sede commerciale da 2.400 
metri quadrati, che sorgerà proprio a Campobello 
di Mazara, in provincia di Trapani.
Ogni evento sarà l’occasione giusta per presentare 
i sistemi di accumulo più innovativi e il relativo 
stato di sviluppo ed applicazione per le 
installazioni residenziali ed aziendali.
Per maggiori informazioni sui corsi: http://
energiaitalia.info/archivio/eventi/510/Lista.aspx

2.400 moduli ad alta efficienza Aleo per 
700 kW a San Marino
Aleo Solar ha fornito 2.400 moduli ad alta 
efficienza per un impianto da 700 kW a San 
Marino. L’installazione è stata realizzata sul tetto 
del Colorificio Sammarinese, azienda che opera 
nella produzione di vernici e smalti.
«Installare un proprio impianto fotovoltaico 
è stato un passo logico sulla strada della 
produzione sostenibile», ha dichiarato Giulio 
Caramaschi, amministratore delegato del 
Colorificio Sammarinese. 
L’impianto è stato realizzato da Prometeo Energy 
Srl di Serravalle. «L’elevata produttività dei moduli 
Aleo assicura un ottimo investimento», conferma 
lo staff tecnico di Prometeo Energy, «consentendo 
così l’utilizzo di energia verde per il fabbisogno 
produttivo ed un abbattimento significativo dei 
costi energetici».

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”

O&M Esapro per impianto FV del 
Mercato agroalimentare di Padova

Esapro ha siglato un contratto di O&M full service 
con la società Mercato Solare per la gestione 
dell’impianto fotovoltaico da 4,3 MW sul tetto del 
Mercato agroalimentare di Padova.
«Abbiamo siglato un contratto di O&M full 
service», spiega Ivan Fabris, amministratore 
delegato di Esapro. «Che prevede la manutenzione 
ordinaria e straordinaria dell’impianto e il 
monitoraggio della sua produzione. Oltre alle 
attività di manutenzione preventiva, finalizzate a 
mantenere elevata la performance dell’impianto e 
a certificarne il corretto funzionamento attraverso 
prove strumentali, vengono effettuate tutte le 
opportune attività di manutenzione reattiva e 
correttiva necessarie al ripristino dello stesso a 
seguito di eventuali malfunzionamenti».
Per l’impianto è stato inoltre installato il sistema 
di monitoraggio EsaControl, con l’obiettivo 
di monitorare costantemente le performance 
dell’installazione.

Samil Power presenta SolarTank, 
dispositivo smartper lo storage
È disponibile sul mercato italiano a partire dal 
mese di giugno Solar Tank, il dispositivo elettronico 
intelligente di Samil Power che consente di 
aggiungere le batterie per lo storage all’impianto 
fotovoltaico residenziale, potenziando l’utilizzo in 
autoconsumo dell’energia pulita prodotta.
Solar Tank è costituito da un doppio convertitore 
DC/DC composto da una sezione caricabatterie 
da moduli fotovoltaici a pacco batteria 
completamente programmabile dall’installatore 
e da una sezione booster da pacco batteria ad 
inverter grid. Il dispositivo è in grado di dialogare 
con batterie al piombo gel, al litio e anche con le 
batterie Acquion agli ioni di sale. Compatibile con 
la maggior parte degli inverter presenti sul mercato 
e delle batterie in commercio, consente la massima 
flessibilità nel retrofit di impianti esistenti e nella 
scelta dei componenti di impianti nuovi. Solar Tank 
è disponibile in versione monofase e trifase per 
impianti fino a 40 A per fase. 

Nuova veste grafica per il sito web di 
C.D.N.E.
La Casa delle Nuove Energie ha rinnovato il proprio 
sito web, rendendo ancora più accattivante la 
veste grafica ancora più intuitiva la ricerca di 
prodotti e soluzioni. “Il nuovo sito rappresenta più 
correttamente l’evoluzione dell’offerta C.D.N.E.”, si 
legge in una nota dell’azienda, ”e le richieste del 
mercato sempre aggiornate sulle nuove energie”.
Per visitare il nuovo sito: http://www.
lacasadellenuoveenergie.it/

4-noks ha aggiornato il sito con la 
sezione FAQ 
Il sito 4-noks è stato arricchito di nuovi contenuti 
e aggiornamenti. Il menù principale del sito offre 
la possibilità di accedere alla nuova sezione FAQ, 
dedicata alle domande frequenti dei clienti. Con 
questo nuovo servizio 4-noks intende fornire 
strumenti utili per scoprire e approfondire la 
conoscenza delle sue soluzioni dedicate al 
monitoraggio e all’autoconsumo dell’energia 
prodotta dall’impianto fotovoltaico. 4-noks ha 
inoltre aggiornato il database newsletter e offre la 
possibilità di aggiungere nuove preferenze.

ROAD SHOW

NEWs

http://www.vpsolar.com
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Cali di resa? Solar-Log™ ne individua la causa!

Messaggi di errore trasmessi in tempo reale consentono analisi e soluzioni imme-

diate. Guasti di inverter, cavi danneggiati o semplici malfunzionamenti, Solar-Log™ 

ti garantisce la sicurezza perfetta.

I cali di resa sono particolarmente dannosi nei mesi in cui l’irraggiamento solare è 

elevato. Solar-Log™ effettua il confronto tra inverter e singoli MPP tracker e deter-

mina le deviazioni percentuali.

I sistemi Solar-Log™ mettono a disposizione tutti gli strumenti per offrire ai propri 

clienti più sicurezza con il contratto di manutenzione “full service”.

Solar-Log™ Italy • PVEnergy Srl • 39040 Ora (BZ) • Tel: 0471 - 631032 • www.solar-log.com

PV ENERGY

Fiera Monaco di Baviera

22 - 24 giugno 2016

Padiglione B2 / Stand 330

http://www.solar-log.it/it/home.html
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LO STORICO MARCHIO È ORMAI ENTRATO UFFICIALMENTE NEL MERCATO 
ITALIANO DEL FOTOVOLTAICO CON UNA GAMMA DI MODULI CHE SI POSIZIONA 
NELLA FASCIA ALTA GRAZIE ANCHE ALL’INNOVATIVA TECNOLOGIA IMM. LA 
COMMERCIALIZZAZIONE AVVIENE TRAMITE VENDITA DIRETTA AGLI INSTALLATORI. 
«IL CONTATTO DIRETTO PERMETTE DI ACCORCIARE LA FILIERA ED AVERE UN 
RAPPORTO PRIVILEGIATO» SPIEGA MARCO BOBBIO, AGENTE ITALIA DI AEG 
INDUSTRIAL SOLAR. E NEL MODELLO DI BUSINESS C’È UNO SPAZIO PARTICOLARE 
PER IL REVAMPING

Il dado è tratto. Dopo un periodo di organizzazio-
ne della struttura, preparazione degli uffici e dei 
magazzini, da metà marzo il brand AEG è entrato 

a far parte a tutti gli effetti della cerchia di moduli 
fotovoltaici commercializzati sul mercato italiano. 
La partenza dell’attività ha visto anche l’entrata 
in funzione di un call center che si occupa di con-
tattare tutti i piccoli e medi installatori italiani con 
l’obiettivo di costituire una rete capillare di profes-
sionisti in grado di veicolare sul territorio il valore 
di prodotti che si presentano con il biglietto da visi-
ta di un brand con un’altissima notorietà e con una 
percezione di valore altrettanto alta.
Con queste premesse le ambizioni di chi ha portato 
in Italia i moduli AEG sono molto alte. A Marco Bob-
bio, agente Italia di AEG Industrial Solar, abbiamo 
chiesto di raccontare ai lettori di SolareB2B quali 
sono stati i primi passi del brand AEG in Italia e con 
quali strategie intendono sviluppare l’attività.
Cominciamo proprio dal lancio dei moduli AEG in 
Italia. Qual è stata la risposta dei vostri clienti e 
potenziali clienti?
«AEG è un marchio di grandissima risonanza mon-
diale. Il suo arrivo nel mondo del fotovoltaico è 
stato recepito come un segnale di fiducia in questo 
settore che, a livello globale, è in fortissima ascesa 
e fornisce anche in Italia importanti segnali di ripre-
sa. L’immediata riconoscibilità del brand ha subito 
attirato l’attenzione degli operatori che vedono la 
possibilità di avvalersi di questo marchio conosciu-
to per l’innovazione tecnologica, la qualità e l’affi-
dabilità. Sono moltissime le famiglie italiane che 
già hanno AEG nella loro casa».
Cosa è stato apprezzato di più della vostra propo-
sta?
«Ci è stato immediatamente riconosciuto il valore 
del modello di business diretto all’installatore: il 
contatto diretto permette di accorciare la filiera ed 
avere un rapporto privilegiato con l’azienda. Il forte 
impatto del brand aiuta la proposta al cliente priva-
to, è un marchio molto conosciuto».
Perché avete scelto il modello della vendita diret-
ta e non quello dei distributori?
«Come già accennato, una filiera corta consente 
di avere il polso del mercato, di riconoscere le esi-
genze che sorgono quotidianamente, di conoscere 
direttamente i protagonisti di una parte del futuro 
fotovoltaico italiano che è nelle mani di coloro che 
installeranno migliaia di impianti residenziali da 3 a 
10 kWp nei prossimi anni». 
Con quanti installatori state lavorando?
«In questi primi due mesi abbiamo contattato circa 
1.500 installatori tramite il call center».
Con quanti volete lavorare come obiettivo?
«L’obiettivo, ad oggi, è quello di avere un parco 
clienti attivi di almeno 500 installatori».
Come li scegliete? Con quali criteri di selezione?
«Scegliamo i nostri partners in base alla qualità, alla 

voglia di seguire insieme un percor-
so diverso dal solito modello del 
prezzo più basso e, soprattutto, in 
base all’aderenza ai valori principe 
di questo marchio che sono affida-
bilità nel tempo sia per la qualità 
del prodotto che per il rispetto del-
le garanzie anche fra 20 anni, sen-
sibilità ecologica nel proprio lavoro, 
visione globale del futuro di questo 
settore e capacità di collaborare in 
maniera efficace e professionale. 
Per questo motivo siamo partiti con 
alcuni corsi di formazione tenuti dal 
nostro ingegner Luigi Zen che opera, 
ormai da tanti anni, nel fotovoltaico 
e si è formato in Helios Technology 
più di 15 anni fa ricoprendo, poi, 
incarichi di responsabilità anche in 
Ldk Solar nel momento del grande 
boom degli anni 2009/2012. Du-
rante questi seminari illustriamo ai 
nostri partner la filosofia del mondo 
AEG Industrial Solar e spieghiamo a 
fondo il funzionamento del nostro 
sistema di monitoraggio per singo-
lo modulo IMM, Individual Module 
Monitoring, che è la grande novità 
tecnologica del settore».
Come è stato accolto il marchio 
AEG?
«Con grandissimo entusiasmo e 
fiducia. C’è la convinzione che un 
brand così importante, con una visibilità trasversale 
e mondiale, sia in grado di portare questo nostro 
fotovoltaico fuori dalla palude del prezzo più basso 
per entrare a testa alta nel mondo della qualità - 
dove, peraltro, alcuni altri operatori già sono - e, so-
prattutto, nel mondo della reale affidabilità. Non di-
mentichiamo che il modulo fotovoltaico è garantito 
per 20 anni e abbiamo già visto come una miriade 
di aziende in Europa e nel resto del mondo siano 

scomparse. Tutte quelle 
garanzie non sono più 
valide. Il brand AEG esi-
ste da più di 130 anni».
Vi presentate in Italia 
con l’ambizione di col-
locarvi nella fascia alta 
del mercato. Quali sono 
le caratteristiche di pro-
dotto che giustificano 
questo posizionamen-
to?
«Il nostro modulo è 
l’unico che dispone di 
IMM, Individual Module 
Monitoring, un sistema 
di controllo e monitorag-

gio a livello di singolo modulo. Questo permette 
di avere sempre, in tempo reale, un feedback sul 
funzionamento del modulo stesso in termini di pre-
stazioni, eventuali criticità, posizione geografica 
e performance. Come facilmente intuibile questo 
controllo consente interventi rapidissimi e risparmi 
logistici che possono arrivare a dimezzare alcuni 
costi di O&M. Pensiamo solo a quando in un grande 
parco fotovoltaico si devono individuare i moduli 
da sostituire o riparare. Con IMM sappiamo subito 
quale problema hanno i moduli e dove questi siano 
posizionati all’interno del parco, conosciamo la loro 
esatta posizione in ogni stringa».
Dove vengono prodotti i moduli AEG?
«Le linee di produzione dalle quali escono i moduli 
fotovoltaici AEG sono collocate in diverse aree del 
mondo così da poter servire ogni mercato col pro-
dotto più adatto. Ci sono linee in Asia, in Europa, 
anche in Italia, e poi negli USA e ancora altrove. Le 
linee sono sottoposte ad una audit tecnica secondo 
i rigidi e severi protocolli e standard del gruppo».
Quali sono gli obiettivi e le strategie di AEG nel 
mercato del fotovoltaico globale? 
«Guardiamo al fotovoltaico in ottica globale e 
stiamo costruendo partnership in ogni Paese con i 
maggiori player di ogni mercato. Il futuro di que-

Da sinistra, Damiano Zilio, titolare di Azeta srl, e 
Marco Bobbio, agente Italia di Aeg Industrial Solar

di Davide Bartesaghi

aEG: affidabilità 
e innovazione

Imm: IL moNIToraGGIo PEr sINGoLo 
moDULo

La tecnologia IMM (Individual Module Monitoring) utilizza un microchip tecnologicamente avanzato 
inserito nella scatola di giunzione di ogni modulo fotovoltaico e collegato alla sua linea di potenza che 
utilizza come canale di comunicazione. Il microchip dialoga costantemente con un avanzato sistema di 
calcolo a intelligenza artificiale, che rileva e riconosce ogni tipo di anomalia nel modulo in tempo reale 
e avvisa immediatamente gli addetti alla manutenzione, consentendo così l’intervento correttivo più 
rapido possibile. «I sistemi di monitoraggio tradizionali non sono in grado di rilevare errori con deviazione 
inferiore al 6%» spiega Luigi Zen, direttore tecnico di questo progetto. «Il sistema IMM è in grado di rilevare 
anche i più piccoli errori in remoto; ciò permette di correggere, modificare o riparare le fonti di errore 
in modo rapido ed efficace, senza incorrere in indesiderate perdite di resa nell’impianto». Le funzioni di 
monitoraggio sono fruibili attraverso una comoda interfaccia web.
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sto pianeta è nelle rinnovabili e con il brand AEG 
vogliamo lasciare un segno sia in termini di busi-
ness che di responsabilità sociale. Vogliamo coprire 
i tetti delle case degli italiani e dei capannoni degli 
imprenditori con i moduli fotovoltaici. Meglio se sa-
ranno moduli con il marchio AEG».
Da dove nasce la scelta di AEG di puntare sul foto-
voltaico?
«Seguendo la propria storia e filosofia, il brand AEG 
si propone come portatore di qualità massima ed 
innovazione tecnologica, come dimostra la tecno-
logia IMM». 
Perché proprio in questo momento e non qualche 
anno fa?
«Il nostro mercato è ormai maturo. Non è più così 
stringente la logica del prezzo e si può cambiare 
l’approccio al modulo fotovoltaico privilegiando la 
tecnologia e la qualità. Il mercato italiano è ormai 
pronto per accettare questa qualità ed il prezzo 
conseguente».
Il mercato è in grado di riconoscere il valore della 
qualità di prodotto, ad esempio dei moduli ad alta 
efficienza?
«Il mercato sta imparando a scegliere la qualità. È 
un processo lungo e ostico, il veleno del prezzo bas-
so è difficile da neutralizzare. Vero è che le dram-
matiche esperienze che molti impianti, soprattutto i 
grandi parchi fotovoltaici, stanno vivendo in termini 
di prestazioni dopo appena 4/6 anni stanno impo-
nendo delle riflessioni sulle scelte di allora. Oggi, 
gli operatori più seri e competenti – e in Italia ce 
ne sono ancora molti - cercano prestazioni durature 
nel tempo, garanzie affidabili nel tempo e, per gli 
impianti nuovi, moduli potenti. Tutti, poi, riconosco-
no il valore del monitoraggio del singolo modulo. 
Ai nostri corsi l’attenzione per questa tecnologia è 
elevatissima».
A chi si rivolge, come cliente finale, la proposta di 
AEG? 
«Siamo orientati al mercato del residenziale e delle 
coperture dei capannoni. La nostra struttura è per-
fetta anche per questo. Non dimentichiamo, però, 

l’altra faccia della Luna, il revamping».
Quali sono i servizi strategici che un’azienda 
come la vostra offre ai suoi installatori partner? 
«Brevemente, da noi gli installatori trovano veloci-
tà nelle consegne, assistenza tecnica per eventuali 
dubbi relativi a dimensionamenti e IMM, possibilità 
di acquistare anche un solo pallet. Per quanto ri-
guarda invece il revamping siamo a disposizione, in 
tempo reale, per offrire un servizio completo dalla 
fornitura del modulo nuovo fino al ritiro - in stretta 
osservanza di tutte le numerose e complesse nor-
mative sullo smaltimento - e al riciclo dei moduli 
da sostituire.
Lei opera in questo mercato da tanti anni e ha 
avuto modo di lavorare con player molto diffe-
renti tra loro: produttori italiani, europei e cinesi. 
Che idea si è fatto di questo mercato e della sua 
evoluzione in Italia e a livello internazionale?
«Ho avuto la fortuna di vivere il momento più 
esaltante del fotovoltaico in Italia ed ho avuto una 
fortuna ancor più grande, questo momento l’ho vis-
suto lavorando per Helios Technology che è stata 
l’azienda modello per tutto il mondo del fotovoltai-
co, in Italia e all’estero. Il lavoro che ha fatto Fran-
co Traverso resta come uno dei capisaldi di questo 
settore. Detto questo, quell’esperienza è stata, per 
me, un grande viaggio di formazione. Ho capito il 
fotovoltaico, ne ho condiviso la parte etica ed eco-
logica, la tecnologia e l’innovazione. Che un’azien-
da di quello spessore non ci sia più è un insulto 
all’intelligenza ed alla capacità imprenditoriale 
italiana. Per quanto riguarda, invece, l’esperienza 
cinese, sono molto soddisfatto di aver conosciuto 
da vicino il loro modo di fare business, la loro infa-
ticabile capacità di insistere e di programmare. Ho 
imparato molto anche con loro. Oggi, con i tede-
schi - ma anche con altri italiani, danesi, olandesi e 
francesi - abbiamo un team AEG industrial Solar ve-
ramente europeo e questo si riflette nella velocità 
delle decisioni, nella responsabilità delle proprie 
scelte e nel rispondere direttamente di obiettivi e 
risultati».
Nel primo trimestre dell’anno, il mercato italiano 
ha registrato una crescita del 33%. Cosa vi aspet-
tate per tutto il 2016?
«Per noi il 2016 è l’anno dell’inizio, ci aspettiamo 
di raccontare al mercato la nostra qualità, la no-
stra affidabilità e mostrare la passione che stiamo 
mettendo in tutto questo. Il nostro brand è primo 
in Italia in moltissimi settori, vogliamo che sia così 
anche nel fotovoltaico. Il mercato italiano ha visto 
nel 2015 circa 300 MW circa di installato. I primi 
mesi del 2016 hanno registrato un incremento del 
33% rispetto allo stesso periodo dell’anno prima. 

rEVamPING: UN PaCCHETTo DI VaNTaGGI

Come funziona la vostra attività di sostituzione e ritiro 
moduli usati?
«Questo è un argomento che ci sta particolarmente a cuore. 
Le normative, finalmente, hanno posto dei rigidi limiti da 
rispettare per essere completamente in regola. Quando si 
tratta di moduli da sostituire e smaltire o riciclare i clienti 
devono essere ben informati per poter prendere delle decisioni 
che portino loro solo dei vantaggi e non dei rischi gravi. La 
nostra struttura tramite un proprio Consorzio di smaltimento 
ed una serie di accordi con i migliori operatori di questo 
delicato mercato, permette una corretta gestione di tutti i 
processi da affrontare così da garantire al cliente il rispetto 
di tutte le norme in materia di smaltimento dei moduli 
fotovoltaici». 
Quali sono le problematiche di queste attività?
«Nel passato, in particolare nell’ultimo anno, si è visto 
di tutto. Personaggi “vari” hanno battuto la penisola 
offrendo cifre assurde per acquistare moduli usati che 
spesso erano moduli non performanti o addirittura rotti. 
Questo ha fatto sì che si creasse l’equivoco che un modulo 
da smaltire fosse un prodotto da vendere come usato. Per 
fortuna le normative hanno fatto chiarezza ed oggi tutto 
questo non è più possibile. Nel momento in cui il modulo è 
smontato da un impianto per essere sostituito a causa di un 

malfunzionamento o altro è considerato un rifiuto (RAEE) 
e come tale va trattato. Inizia qui una lunga e complessa 
filiera di gestione alla quale è obbligatorio attenersi. La 
mancanza del rispetto di questi adempimenti può comportare 
conseguenze anche di carattere penale per chi vende e per chi 
acquista».
Quale spazio occupa il revamping nelle vostre strategie?
«Per noi il revamping è uno dei tasselli principali 
dell’approccio AEG al mercato italiano. Per questo ai 
nostri clienti offriamo il nostro “Pacchetto 360”, una serie 
di condizioni cumulative estremamente vantaggiose per 
chi sceglie il nostro modulo per riportare l’impianto alle 
prestazioni previste. Devo poi confessare che il revamping, 
dal punto di vista etico ed ecologico, riveste per noi 
un’importanza che va oltre il semplice business. È una 
questione semplice, il modulo doveva durare 25 anni, se 
lo devo smaltire nei primi 6 o 7 qualcosa è andato male. 
Lavoriamo perché questo non sia troppo pesante per 
l’ambiente e perché non accada mai più».
Il mercato del revamping richiede particolari attenzioni 
nel modello di business e particolari caratteristiche nei 
prodotti? Quali?
«Due sono i principali bisogni che il revamping deve 
soddisfare, uno è la possibilità di avere moduli di alta qualità 

della stessa potenza di quelli da sostituire e l’altro è la 
garanzia di un corretto smaltimento di quelli sostituiti. Per il 
primo bisogno, come AEG Industrial Solar, siamo in grado di 
fornire moduli fatti su misura, uguali a quelli da sostituire 
e garantiti dal marchio AEG. Per il secondo tema, l’abbiamo 
visto prima: la nostra filiera di gestione del modulo come 
RAEE è assolutamente trasparente e in totale accordo con le 
regole tecniche del GSE e le normative vigenti».
Come mai Zilio Group che ha grande esperienza nel 
campo del trattamento delle acque ed in quello degli 
impianti fotovoltaici - avete realizzato il vostro primo 
impianto da 700 kW a Parma negli anni 70 - ha 
continuato ad investire nel fotovoltaico anche dopo la fine 
della cosiddetta bolla del 2011?
«Ho sempre creduto profondamente nelle Energie Rinnovabili, 
il nostro impegno in questo settore ne è testimonianza 
lampante. Come Zilio Group abbiamo una visione con 
orizzonti molto ampi. Abbiamo considerato la contrazione 
del fotovoltaico in Italia un momento di passaggio mentre 
nel mondo questa fonte rinnovabile vive il suo momento 
migliore. In Italia stiamo per ripartire, in maniera più 
consapevole e vicina alle reali esigenze del Paese. C’è un 
nuovo orizzonte da raggiungere e noi, come sempre, ci 
saremo».

«IL RITIRO E LA SOSTITUZIONE DI MODULI USATI HANNO UN RUOLO IMPORTANTE NEL NOSTRO MODELLO DI BUSINESS» SPIEGA DAMIANO ZILIO, TITOLARE 
DELL’AZIENDA VENETA AZETA SRL CHE SI OCCUPA DELLA DISTRIBUZIONE DI AEG SOLAR. ECCO PERCHÉ

Contiamo di essere presenti in questo trend in ma-
niera consona al gruppo che rappresentiamo e al 
marchio AEG che siamo orgogliosi di proporre al 
mercato. Quando ho conosciuto il fotovoltaico ed 
ho visto la velocità con la quale questo settore si 
stava muovendo ho pensato di essere finito in un 
frullatore. Ho visto in questa rapida ascesa - pur-
troppo dovuta a motivi finanziari più che industria-
li - la speranza di una spinta che avrebbe portato 
ad una maggio Damiano Zilio, titolare di Azeta srl 
re consapevolezza e responsabilità nei confronti 
dell’ambiente. Spesso questo non è stato vero. C’è 
stata una corsa, invece, al business “mordi e fuggi” 
ed abbiamo vissuto grandi incongruenze legate alla 
produzione dei primi moduli fotovoltaici». 
Oggi la situazione è cambiata…
«Oggi, finalmente, tutta la filiera è migliorata in 
termini di sostenibilità. Adesso guardiamo ai tetti 
e cerchiamo di riparare i danni fatti. Oggi il mercato 
è più maturo, in Italia e nel mondo. Stiamo andan-
do verso l’era delle rinnovabili. Con buona pace dei 
tifosi di nucleare e fossili il futuro è delle energie 
rinnovabili, del mix fra tutte loro senza dimenticare 
l’accumulo che sarà il grande tema del futuro pros-
simo insieme alla mobilità elettrica. Ricordando che 
dovremo imparare l’uso efficiente dell’energia e co-
minciare ad attivare tutte le buone pratiche per ot-
tenere questi risultati. Cominciando dalle scuole. È 
questa la vera sfida. Le tecnologie ci sono: è tempo 
di andare, è proprio il caso di dirlo, di nuovo verso 
il sole».

PER CONTATTARE AEG
Distributore in Italia: Azeta s.r.l.
Via Giovanni Paolo II, 66 – 36022 Cassola (VI)
Tel. 0424.383597
Mail: mb@aeg-industrialsolar.de

Gli uffici di Azeta, 
l’azienda che 
distribuisce in Italia i 
moduli AEG
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Gennaio-marzo 2016: in Italia 
nuove installazioni FV a +33% 

I NUOVI IMPIANTI SONO ARRIVATI A QUOTA 85 MW, GRAZIE IN PARTICOLARE ALLA CRESCITA DELLA TAGLIA COMPRESA 
TRA 20 E 1.000 KW, CHE CRESCE DEL 160%

POTENZA FV CONNESSA PER CLASSE DI POTENZA 
GENNAIO-MARZO 2015 / GENNAIO-MARZO 2016 (IN MW)

ATTUALITÀ

Il fotovoltaico in Italia continua a crescere. La 
nuova capacità installata nel primo trimestre 
del 2016 è infatti arrivata a 85 MW, con un in-

cremento del 33% rispetto allo stesso periodo del 
2015, quando sul territorio erano stati totalizzati 
63 MW di nuovi impianti. È quanto emerge dai dati 
del sistema Gaudi forniti da Anie Rinnovabili, se-
condo cui anche il numero di impianti ha registrato 
un incremento del 6%. Analizzando l’andamento 
mensile, a gennaio le installazioni fotovoltaiche 
hanno registrato un +28% rispetto allo stesso 
mese del 2015, grazie a 22,5 MW totalizzati; a feb-
braio, la crescita è stata del 33% grazie a 32,5 MW 
realizzati, il valore più altro dei tre mesi; a marzo, 
infine, sono stati installati 29,6 MW, con un incre-
mento del 39% rispetto a marzo 2015.

UNA SPINTA DAI GRANDI
L’incremento registrato nel periodo gennaio-
marzo 2016 proviene soprattutto da instal-
lazioni fotovoltaiche con taglia compresa tra 
20 e 1.000 kW: questo segmento, con una 
potenza totale connessa nel primo trimestre 
pari a circa 33 MW, è infatti in aumento del 
160%. Nel primo trimestre del 2015, la ta-
glia 20-1.000 kWp ammontava a 12,5 MW
Cresce anche la potenza relativa agli im-
pianti di taglia compresa tra 1 e 20 kW, che 
grazie a 10.657 installazioni su un totale di 
11.077 ammonta a 52 MW. Si tratta di un 
incremento dell’11% rispetto ai 46,8 MW 
totalizzati nello stesso periodo dello scorso 
anno.

POTENZA FV CONNESSA MENSILMENTE (IN MW)
GEN-MAR 2015 / GEN-MAR 2016

IL mIsTEro DELLa ProDUZIoNE 
CHE CaLa

Se da una parte nel 2016 il solare ha registrato un incremento significativo in termini di 
nuove installazioni, continuano a far discutere i dati di produzione di energia da fotovoltaico, 
che da alcuni mesi continuano a registrare valori negativi. Nel mese di aprile 2016, secondo 
quanto riportato dai dati Terna, con 2.202 GWh prodotti il fotovoltaico ha coperto il 9,3% 
della domanda complessiva di energia elettrica in Italia (23.549 GWh). Il dato di produzione 
da energia solare evidenzia un calo del 17,6% rispetto allo stesso periodo del 2015, quando gli 
impianti fotovoltaici avevano prodotto 2.672 GWh e avevano coperto l’11,1% della domanda 
di energia elettrica. È in calo del 13,7% anche il valore di produzione del fotovoltaico nei primi 
quattro mesi dell’anno: da gennaio ad aprile il solare ha infatti prodotto 6.168 GWh (7.145 
GWh nello stesso periodo del 2015) andando a coprire il 6,1% della domanda elettrica nazionale.
Si tratta di dati difficili da spiegare, da una parte perché bisogna considerare la presenza di 
nuovi impianti fotovoltaici. E non si possono più attribuire questi valori a fattori 
meteorologici dato che la flessione nei dati 
di produzione da fotovoltaico è ormai una 
costante degli ultimi mesi.
Qualcuno ritiene che una possibile causa 
possa essere il distacco forzato di impianti 
utility scale. Altri sostengono che a 
contribuire a questi valori potrebbe giocare 
un ruolo importante la presenza sempre più 
consistente di impianti sottoperformanti che 
necessitano di interventi di revamping.

PRODUZIONE DI ENERGIA DA FOTOVOLTAICO (IN GWH)

QUOTA % DELLA PRODUZIONE DA FV SU PRODUZIONE TOTALE

E TU COSA NE PENSI?
VUOI AGGIUNGERE IL TUO PARERE?

Scrivi le tue opinioni a:
solare@solareb2b.it

Fonte: Elaborazione SolareB2B 
su dati Anie Rinnovabili

Fonte: 
Elaborazione 
SolareB2B 
su dati Terna

Fonte: 
Elaborazione 
SolareB2B 
su dati Terna

Fonte: Elaborazione SolareB2B 
su dati Anie Rinnovabili
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IL SUD ACCELERA 
Per il primo trimestre del 2016, sono ancora Lom-
bardia (12,36 MW), Emilia Romagna (9,43 MW) e 
Veneto (8,97) le regioni più importanti in termini 
di nuova potenza installata, sebbene il Veneto ab-
bia registrato un calo del 14% rispetto ai 10,46 
MW totalizzati nello stesso periodo dello scorso 
anno.
Una spinta significativa alle nuove installazioni ar-
riva in particolare dal sud, con Basilicata (+181%), 
Campania (165%), Puglia (142,5%), Calabria 
(+142%), Sicilia (+134%) e Molise (+110%). 
Queste regioni, insieme, hanno totalizzato 27,31 
MW, oltre il 30% del totale installato nei primi tre 
mesi dell’anno.

IL CALO DI EOLICO E IDROELETTRICO
Il fotovoltaico è stato l’unico tra le fonti rinnovabili 
a registrare valori in crescita rispetto al primo tri-

POTENZA FV CONNESSA PER FONTE NEL Q1 (IN MW)

ATTUALITÀ

Fonte: Anie Rinonvabili

mestre del 2015.
La potenza dei nuovi 
impianti eolici instal-
lati nel primo trime-
stre dell’anno è infatti 
di 13 MW, in calo del 
69% rispetto ai 60 
MW dello stesso perio-
do dello scorso anno.
Frena anche il com-
parto dell’idroelettri-
co che vede ridursi la 
nuova potenza instal-
lata del 44% rispetto 
allo stesso periodo 
del 2015 con 12 MW 
installati (21 MW nel 
primo trimestre dello 
scorso anno).

POTENZA FV CONNESSA PER REGIONE (IN MW)

Fonte: Anie Rinonvabili

Abruzzo

Basili
cata

Calabria

Campania

Emilia
 Romagna

Fri
uli V

enezia
 Giulia

La
zio

Lig
uria

Lo
mbardia

March
e

Molise

Piemonte
Puglia

Sa
rdegna

Sic
ilia

To
sca

na

Tre
ntino Alto

 Adige

Umbria

Valle
 d’Aosta

Veneto

http://www.sunergsolar.com


18

GIUGNO 2016SOLARE B2B

18

10 domande agli installatori. 
Un mercato verso la normalizzazione

GIUNTA ALLA SUA QUARTA EDIZIONE, L’INDAGINE DI SOLAREB2B CONFERMA UN ULTERIORE 
MIGLIORAMENTO DEL CLIMA DI FIDUCIA VERSO IL FUTURO DEL SETTORE. MESSI DA PARTE I SEU, 
ORA GLI OPERATORI COLTIVANO GRANDE ASPETTATIVE SULLO STORAGE. MA È PROPRIO QUESTA 
L’AREA DA CUI EMERGONO PROBLEMI E CONFLITTUALITÀ CON I FORNITORI

LLa quarta edizione del sondaggio “10 do-
mande per gli installatori” registra due fe-
nomeni particolarmente significativi: da 

una parte la conferma di un trend di cambiamento 
in cui si manifesta maggiore fiducia e maggiore 
positività da parte degli operatori; dall’altra emer-
ge una più solida consapevolezza del proprio ruo-
lo e delle proprie capacità.
Verrebbe quasi da pensare che questo fenomeno 
si potrebbe attribuire a una selezione naturale più 
che a una trasformazione: ovvero a un processo 
che ha lentamente estromesso o portato ai margi-
ni del mercato gli installatori meno intraprendenti 
e meno propositivi.
Questo dato si riflette anche in un numero minore 
di partecipanti al sondaggio: dai 319 dello scorso 
anno, siamo scesi a 294, con un calo dell’8%.
Cambia leggermente la ripartizione geografica: sul 
totale delle riposte, aumenta la fetta di quelle che 
provengono dalle regioni del sud, che arrivano a 
coprire il 25% del totale contro il 17% dell’an-
no precedente.  Il nord mantiene la supremazia 
con circa 2/3 delle risposte. Il rimanente 9% va 

al centro.
Chi sono gli operatori che hanno partecipato al 
sondaggio? Mediamente si tratta di aziende con 
un numero medio di dipendenti pari a 7,1 unità 
(questo valore un anno fa era 7,7). Solo l’1,2% 
degli installatori che ha risposto lavora in aziende 
con più di 20 dipendenti (un anno fa questa fet-
ta era pari all’8%). Il 60% appartiene ad aziende 
con un numero di dipendenti uguale o inferiore a 
5. La maggior parte si occupa esclusivamente di 
impianti residenziali, mentre una buona fetta trat-
ta anche installazioni per coperture industriali e 
commerciali. Solamente il 10% tratta solo impian-
ti di taglia più grande e non si occupa di residen-
ziale.
Da ultimo il periodo: come ogni anno il sondag-
gio viene effettuato nel periodo primaverile che in 
questo caso ha significato le prime settimane del 
mese di maggio.
Un’avvertenza prima di entrare nel dettaglio del-
le risposte degli installatori. L’obiettivo di questo 
sondaggio non è quello di avere una fotografia 
dell’andamento del mercato, quanto piuttosto di 

1. Come sta cambiando o prevede cambierà il suo lavoro 
di installatore fotovoltaico rispetto allo scorso anno?

registrare il modo in cui gli installatori guardano 
al loro lavoro e alle prospettive del fotovoltaico, la 
consapevolezza che hanno del proprio know-how 
e il modo in cui si rapportano alle aziende forni-
trici. 
Si tratta insomma di uno strumento che ci permet-
te di osservare il mercato attraverso lo sguardo de-
gli installatori e cercando di comprendere questo 
particolare punto di vista.

DOMANDA 1 
COME STA CAMBIANDO O PREVEDE 
CAMBIERÀ IL SUO LAVORO DI 
INSTALLATORE FOTOVOLTAICO 
RISPETTO ALLO SCORSO ANNO?
Le risposte alla prima domanda confermano il 
trend ormai in atto da alcuni anni. La visione estre-
mamente pessimistica di tre anni fa ha lasciato il 
posto a una maggiore fiducia verso il futuro. Basti 
pensare che il 48% ritiene che in prospettiva il 
lavoro potrà crescere; si tratta di una quota che 
nel 2013 era ferma al 15%. Al contrario chi ritiene 
che il lavoro diminuirà copre il 26% delle risposte, 
mentre tre anni fa questo valore arrivava all’80%. 
Il grafico in queste pagine fotografa con chiarezza 
questo trend.
Del resto questo differente clima rispecchia anche 
i dati di mercato che da ormai un anno registrano 
una crescita delle installazioni fotovoltaiche con 
punte che nei mesi scorsi sono arrivate a crescere 
di oltre il 30% mese su mese.
Significativi anche i commenti lasciati da alcuni 
operatori: sono molti quelli che segnalano che le 
più interessanti opportunità in questo momento 
arrivano dallo storage. Ma su questo argomento 
torneremo anche più avanti.
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DOMANDA 2
IN CHE MISURA RITIENE CHE 
POSSANO AUMENTARE LAVORO E 
RICAVI DA NUOVE AREE DI BU-
SINESS? 
Con la seconda domanda proviamo a 
entrare in profondità per comprendere 
quali sono le aree di business su cui si 
appoggia questa maggiore propensione 
a guardare il futuro con fiducia.
Cominciamo con il segnalare che gli in-
stallatori non ripongono più quasi nes-
suna aspettativa sui SEU. Questo model-
lo, di cui si era tanto parlato negli anni 
scorsi, dodici mesi fa raccoglieva giudizi 
positivi per il 50% delle risposte. Ora 
questa fetta è crollata a un misero 16%.
A raccogliere i maggiori entusiasmi sono 
soprattutto i sistemi di accumulo: il 38% 
ritiene che lo storage possa far incre-
mentare “molto” il lavoro, mentre un 
altro 37% ritiene che possa aumentare 
“abbastanza”. Restano fermi al 25% gli 
scettici. Questi dati sono decisamente 
più positivi rispetto allo scorso anno, se-
gno che molti operatori (come del resto 
testimoniato nella risposta alla doman-
da n. 1) stanno già ottenendo buoni ri-
sultati di business con questo segmento 
di prodotto.
Tra le altre aree di business citate nelle risposte, 
raccolgono pareri positivi anche le voci “Manuten-
zione  e controllo” e “Integrazione con risparmio 
energetico”. Gli installatori non dimostrano invece 
alcuna fiducia per le opportunità offerte dai con-
domini che solo dal 10% vengono considerati po-
tenziali clienti da cui aspettarsi un incremento di 
business.

2. In che misura ritiene che possano aumentare lavoro 
e ricavi da nuove aree di business?

8,46%	
  
12,94%	
  

50,38%	
  
47,06%	
  

24,43%	
  
29,41%	
  

30,77%	
  
41,18%	
  

39,10%	
  
25,00%	
  

13,74%	
  
13,10%	
  

28,57%	
  
24,71%	
  

33,08%	
  
31,76%	
  

34,59%	
  
43,53%	
  

51,91%	
  
47,06%	
  

45,38%	
  
32,94%	
  

37,59%	
  
30,95%	
  

22,90%	
  
17,86%	
  

56,39%	
  
50,59%	
  

44,62%	
  
42,35%	
  

15,04%	
  
8,24%	
  

22,90%	
  
22,35%	
  

21,54%	
  
22,35%	
  

18,05%	
  
39,29%	
  

37,40%	
  
36,90%	
  

13,53%	
  
22,35%	
  

13,85%	
  
12,94%	
  

0,00%	
  
1,18%	
  

0,76%	
  
1,18%	
  

2,31%	
  
3,53%	
  

5,26%	
  
4,76%	
  

25,95%	
  
32,14%	
  

1,50%	
  
2,35%	
  

0%	
   10%	
   20%	
   30%	
   40%	
   50%	
   60%	
   70%	
   80%	
   90%	
   100%	
  

Oggi	
  è	
  più	
  facile	
  proporre	
  il	
  fotovoltaico	
  che	
  in	
  passato	
  2015	
  
Oggi	
  è	
  più	
  facile	
  proporre	
  il	
  fotovoltaico	
  che	
  in	
  passato	
  2016	
  

C'è	
  bisogno	
  di	
  far	
  conoscere	
  al	
  grande	
  pubblico	
  i	
  vantaggi	
  del	
  fotovoltaico	
  2015	
  
C'è	
  bisogno	
  di	
  far	
  conoscere	
  al	
  grande	
  pubblico	
  i	
  vantaggi	
  del	
  fotovoltaico	
  2016	
  

I	
  fornitori	
  ci	
  devono	
  aiutare	
  con	
  aFvità	
  di	
  formazione	
  sui	
  prodoF	
  2015	
  
I	
  fornitori	
  ci	
  devono	
  aiutare	
  con	
  aFvità	
  di	
  formazione	
  sui	
  prodoF	
  2016	
  

I	
  fornitori	
  ci	
  devono	
  aiutare	
  con	
  aFvità	
  di	
  formazione	
  su	
  markeKng	
  e	
  vendite	
  2015	
  
I	
  fornitori	
  ci	
  devono	
  aiutare	
  con	
  aFvità	
  di	
  formazione	
  su	
  markeKng	
  e	
  vendite	
  2016	
  

Il	
  vero	
  problema	
  è	
  quello	
  delle	
  banche	
  che	
  non	
  danno	
  finanziamenK	
  2015	
  
Il	
  vero	
  problema	
  è	
  quello	
  delle	
  banche	
  che	
  non	
  danno	
  finanziamenK	
  2016	
  

Non	
  sono	
  gli	
  installatori	
  a	
  doversi	
  occupare	
  di	
  vendite,	
  ma	
  aziende	
  e	
  progeFsK	
  2015	
  
Non	
  sono	
  gli	
  installatori	
  a	
  doversi	
  occupare	
  di	
  vendite,	
  ma	
  aziende	
  e	
  progeFsK	
  201	
  6	
  

Il	
  FV	
  è	
  più	
  facile	
  da	
  vendere	
  se	
  è	
  integrato	
  con	
  altre	
  tecnologie	
  per	
  il	
  risparmio	
  
Il	
  FV	
  è	
  più	
  facile	
  da	
  vendere	
  se	
  è	
  integrato	
  con	
  altre	
  tecnologie	
  per	
  il	
  risparmio	
  

Molto	
  d'accordo	
   Abbastanza	
  d'accordo	
   Poco	
  d'accordo	
   Per	
  nulla	
  d'accordo	
  

READY FOR YOUR CHALLENGES

  La formula della nuova energia 

www.ingeteam.it

italia.energy@ingeteam.com

INGECON® SUN 
PowerMax Serie B 
fino a 1 5 Vdc
I nuovi inverter di punta 
di Ingeteam

 
Indoor (IP50) che Outdoor

(IP56)
Ingeteam applica il concetto i+i, ad ogni progetto intrapreso: 
Innovazione per trovare sempre la soluzione ottimale + Impegno per 
fornire il miglior servizio.

Visit us: 
Australian Energy Storage - Sydney 1-2 Giugno

Intersolar - Münich 22-24 Giugno

Intersolar - Sao Paolo 23-25 Agosto

REI - New Delhi India 7-9 Settembre

Solar Power International, Las Vegas 12-15 Settembre

All Energy, Australia 4-5 Ottobre
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DOMANDA 3
PARLIAMO DI RAPPORTO CON LA CLIEN-
TELA. IN CHE MISURA È D’ACCORDO CON 
LE SEGUENTI AFFERMAZIONI?
La domanda numero 3 ci porta a toccare il punto 
vivo in cui gli installatori entrano in contatto con la 
loro clientela. Anche in questo caso abbiamo mes-
so a confronto le risposte più recenti con quelle 

ricevute un anno fa per capire in che modo sta 
cambiando l’atteggiamento degli operatori.
Diciamo subito che rispetto al penultimo sondag-
gio, non ci sensibili differenze che facciamo pen-
sare a uno stravolgimento nel modo di rapportarsi 
alla clientela. È più realistico pensare che siano in 
atto dei lenti processi di cambiamento che, anche 
in questo caso, favoriscono l’affermarsi degli ope-
ratori più intraprendenti.
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3. Parliamo di rapporto con la clientela. In che misura è d’accordo con le seguenti affermazioni?
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Aumenta leggermente il numero di chi ritiene che 
oggi sia più facile proporre il fotovoltaico rispetto 
al passato. Ma diminuisce la percentuale di chi è 
d’accordo sul fatto che il fotovoltaico si venda più 
facilmente se abbinato ad altre tecnologie come il 
solare termico e le pompe di calore. Anche questo 
trend va interpretato: a noi pare che possa esse-
re letto come una maggiore consapevolezza della 
forza della proposta di un impianto fotovoltaico 
come prodotto a sé stante. Se negli anni scorsi si 
era scatenata la corsa a rafforzare la proposta di 
un impianto fotovoltaico con altre tecnologie, rite-
nendo quindi che il solare da solo fosse eccessiva-
mente debole, forse ora si sta tornando al passa-
to. In ogni caso la stragrande maggioranza (75%) 
continua ad essere molto d’accordo e abbastanza 
d’accordo sui vantaggi di un’offerta integrata e 
multitecnologica.
Inoltre si riduce sensibile la percezione di un freno 
al mercato imposto dagli atteggiamenti prudenti 
delle banche. 
Nel rapporto con i fornitori, aumenta il peso di chi 
riconosce il valore delle attività di formazione e ne 
richiede un’intensificazione.

DOMANDA 4
QUALI STRUMENTI UTILIZZA PER 
COMUNICARE LA SUA ATTIVITÀ AI 
POTENZIALI CLIENTI? E QUANTO LI 
UTILIZZA?
Quest’anno per la prima volta abbiamo introdotto 
una domanda per capire in che modo gli installa-
tori fanno conoscere la propria attività ai poten-
ziali clienti. Nelle nostre domande abbiamo elen-
cato alcuni strumenti chiedendo di indicare quali 
di questi vengono utilizzati e con quale frequenza. 
Ecco quali erano gli strumenti da noi selezionati: 
pubblicità sui media locali, social network, porta 
a porta, passaparola, fiere, direct mail e web mar-
keting.
Le risposte dipingono in modo sufficientemente 
chiaro quali siano i comportamenti degli instal-
latori sul tema della comunicazione. Innanzitut-
to risulta evidente che i giornali locali non siano 
molto apprezzati. Ottengono maggiore successo i 
media più innovativi come social network, direct 
mail e web marketing: un terzo delle persone che 
hanno partecipato al sondaggio utilizza “sempre 
o spesso” questi sistemi, mentre solo un quarto 
non li utilizza mai. Ma il media più amato per farsi 
pubblicità resta il passaparola: il 74% dichiara di 
affidarsi spesso a questo mezzo per promuovere la 
propria attività.
Alla voce “Altro” alcuni hanno indicato la possibi-
lità di acquisire lead, prospect e nuovi contatti ad 
esempio attraverso i portali specializzati.

4. Quali strumenti utilizza per comunicare la sua attività 
nel fotovoltaico ai potenziali clienti? E quanto li utilizza?

0%	
   20%	
   40%	
   60%	
   80%	
   100%	
  

Pubblicità	
  sui	
  media	
  locali	
  
(quo9diani	
  etc.)	
  

Social	
  Network	
  (Facebook,	
  
LInkedin...)	
  

Porta	
  a	
  porta	
  

Passaparola	
  

Fiere	
  

Direct	
  mail	
  

Web	
  marke9ng	
  

Quali	
  strumen-	
  u-lizza	
  per	
  comunicare	
  la	
  sua	
  a2vità	
  nel	
  
fotovoltaico	
  ai	
  potenziali	
  clien-?	
  E	
  quanto	
  li	
  u-lizza?	
  

Mai	
   Qualche	
  volta	
   Spesso	
  o	
  sempre	
  

5. Qual è il prezzo medio “indicativo” 
del kWp installato nel suo territorio?
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TAVOLA ROTONDA

DOMANDA 5
QUAL È IL PREZZO MEDIO “INDICATIVO” 
DEL KWP INSTALLATO NEL SUO 
TERRITORIO?
La quinta domanda cerca di indagare quali siano 
in questo momento i prezzi medi per kWp praticati 
degli installatori. 
Per il segmento 3-20 kWp il prezzo medio rilevato 
è di 1.829 euro al kWp, pari a -4,5% rispetto a un 
anno prima. 
Il segmento 21-60 kWp registra un calo meno for-
te, pari a -3% che porta questo valore a 1.480euro 
al kWp.
Dalla tabella risulta evidentemente il calo lineare 
che in questi ultimi anni ha interessato il settore. 

DOMANDA 6
COME GIUDICA LA COLLABORAZIONE 
CON I SUOI PRINCIPALI FORNITORI 
(PRODUTTORI /DISTRIBUTORI) DI 
MODULI, INVERTER E STORAGE?
Come procede la collaborazione con i fornitori? 
Considerando moduli e inverter i cambiamenti 
non sono molti e la distribuzione delle risposte è 
abbastanza allineata allo scorso anno: l’unico fe-
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nomeno rilevante è lo spostamento di una parte 
delle risposte che giudica la collaborazione “buo-
na” verso il segmento “normale”. Probabilmen-
te ciò è dovuto al fatto che si procede verso una 
normalizzazione del mercato e, superati i tempi 
delle grandi difficoltà che spingevano a fare cor-
po unico, si tende a considerare scontata la qualità 
della partnership. C’è un piccolo aumento di chi in-
dica una collaborazione “difficoltosa” per quanto 
riguarda gli inverter. Segno che ci sono stati pro-
blemi specifici con uno o più fornitori nel corso 
dell’ultimo anno.
Con il sondaggio del 2016 abbiamo introdotto una 
terza categoria di fornitori: quelli che si occupano 
di storage. E in questo caso le risposte cambiano 
notevolmente. 
Qui il grado di soddisfazione della partnership 
con i fornitori si abbassa notevolmente ed emerge 
invece una certa conflittualità: più del 17% parla 
infatti di una collaborazione difficoltosa e solo il 
14% la definisce ottima. È il segno che in questo 
settore il rapporto tra industria e canale vive an-
cora di molte spigolosità che andranno appianate 
per il futuro. È anche il segno che probabilmen-
te una parte di queste conflittualità porteranno ai 
margini del mercato quei player che non saranno 
in grado di gestirle in un’ottica win win. 

6. Come giudica la collaborazione con i suoi principali 
fornitori (produttori /distributori) di moduli e inverter?
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DOMANDA 7
COSA FUNZIONA IN QUESTA 
PARTNERSHIP? COSA NON FUNZIONA?
Anche in questo caso a ridosso della precedente 
domanda ne abbiamo collocata un’altra che per-
mette di andare in profondità e comprendere me-
glio quali sono i criteri di valutazione per cui una 
partnerhsip viene giudicata positiva o negativa.
Curioso il fatto che alla domanda “Cosa funziona 
in questa partnership?” 11 persone rispondano 
“Tutto”. Una risposta incoraggiante ma che non ci 
aiuta a capire di più cosa viene apprezzato dagli 
installatori nel rapporto con i fornitori. A confer-
ma di un processo di “normalizzazione” molte 
risposte riguardano la partnership in senso am-
pio: infatti, più che in passato, per indicare “cosa 
funziona” c’è un diffuso utilizzo di termini come 
“collaborazione”, “partnership”, “disponibilità”. 
Entrando nello specifico gli installatori dimostrano 
di apprezzare soprattutto le attività di formazione, 
l’assistenza tecnica, il supporto commerciale e la 
“velocità” (o, come spiega qualcuno, la “reattività 
alle richieste”).
Cosa non funziona?
Anche su questa risposta, rispetto al passato, le 
segnalazioni non si concentrano su alcuni temi ma 
si polverizzano su un ampio fronte di argomenti. 
Emergono solo leggermente più degli altri i tempi 
di pagamento, l’assistenza (e qualcuno specifica 
“Service su alcune marche di inverter”), il suppor-
to alla vendita e la formazione. C’è però un feno-
meno che vale la pena sottolineare. Molte delle 
risposte alla domanda “Cosa non funziona?” toc-
cano aspetti legati al mondo dello storage. Provia-
mo a riportare alcune risposte così come sono sta-
te scritte: “Confusione enorme nel mondo storage: 
troppa offerta di prodotti poco chiari e improvvi-
sati”; “Momenti di formazione sullo storage”; “In-
formazioni e quotazioni sistemi storage”; “Storage: 
l’investimento è sproporzionato e i tempi di rien-
tro ancora troppo lunghi”; “Storage troppo costoso 

e non conveniente economicamente”; e c’è chi ad-
dirittura si limita a scrivere “Storage”.
Questi pareri sono ovviamente il versante della 
medaglia delle risposte alla domanda n. 2 e con-
fermano i problemi che già erano emersi a pro-
posito della domanda n. 6: a fronte di altissime 
aspettative sullo sviluppo del mercato degli ac-
cumuli, si riscontra ancora molto confusione che 
trattiene tanti operatori dallo spingere le vendite 
di questo prodotto. 

DOMANDA 8
QUALI SONO I 2 MARCHI DI MODULI, 
INVERTER E STORAGE CHE LEI 
PROPORREBBE A UN NUOVO CLIENTE?
La domanda 8 cerca di indagare quali siano i brand 
che vengono suggeriti dagli installatori quando si 
tratta di proporre un impianto fotovoltaico.
Per quanto riguarda i moduli, i tre marchi più cita-
ti come prima scelta sono nell’ordine SolarWorld, 
LG e Sunpower. Considerando invece tutti marchi 
citati, sul podio salgono SolarWorld, LG e Panaso-
nic. Rispetto allo scorso anno scendono dal podio 
QCells e SunEdison.
Passando agli inverter, la classifica vede ai primi 
tre posti nell’ordine ABB, Fronius e SMA per quan-
to riguarda la sola prima scelta, e ABB, SMA e Fro-
nius per quanto riguarda entrambe le scelte. Ma 
la vera novità si trova alle spalle dei tre leader. Se 
negli anni passati dietro questi tre player c’era il 
vuoto e poi una fascia di marchi con percentuali 
molto basse, ora il brand SolarEdge si è imposto 
come quarto preferito dagli installatori arrivando 
vicinissimo alle posizioni occupate dai primi tre. 
Sembra quindi che il mercato degli inverter stia 
passando verso una oligarchi a quattro, invece che 
a tre. 
ABB, SMA, Fronius e SolarEdge coprono infatti il 
93% di tutte le segnalazioni fatte da chi ha parte-
cipato al sondaggio.
Da quest’anno abbiamo chiesto agli installatori di 

indicare anche il brand preferito per lo storage. In 
questo caso le risposte compongono un quadro 
molto frammentato da cui l’unico brand a emerge-
re con decisione è Tesla. Seguono nell’ordine SMA 
e Sonnenbatterie ma con percentuali decisamente 
più basse.

DOMANDA 9
IN CHE MODO I PRODUTTORI/
DISTRIBUTORI DOVREBBERO 
SOSTENERE LA CRESCITA DEL 
MERCATO E QUINDI IL LAVORO DEGLI 
INSTALLATORI?
E siamo all’ultima domanda. Una domanda parti-
colarmente interessante perché stimola gli instal-
latori a individuare e indicare quale sia l’area dove 
la collaborazione con i fornitori è particolarmente 
ricercata e apprezzata.
La prima voce si conferma quella degli scorsi anni: 
“Maggiore attività pubblicitaria presso il grande 
pubblico per far conoscere i vantaggi del FV”, ma 
questa risposta si impone in modo meno evidente 
che in passato quando era indicata praticamente 
dalla metà delle risposte come la richiesta princi-
pale. Ora questa percentuale è scesa al 35%.
Alle spalle di questa voce, si attenua la gerarchia 
che negli anni scorsi vedeva al secondo posto ben 
posizionato la voce “Ulteriore abbassamento dei 
prezzi”, e poi “Innovazione tecnologica dei pro-
dotti”.
Ora ci sono ben quattro risposte che si conten-
dono alla pari la seconda posizione: oltre a quel-
le citate troviamo infatti “Selezione di potenziali 
clienti (lead e prospect)” e “Maggiore attività asso-
ciativa e di lobbyng”. E proprio queste ultime due 
sono particolarmente citate rispetto agli anni scor-
si. Segno che proprio a questo livello gli installa-
tori hanno individuato degli scogli allo sviluppo 
delle loro attività e quindi chiedono un supporto 
ai fornitori.

5. Qual è il prezzo medio “indicativo” 
del kWp installato nel suo territorio?
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DALL’ESTENSIONE DELLA DETRAZIONE FISCALE ALLA BONIFICA DELL’AMIANTO FINO ALLA REVISIONE DEGLI ONERI GENERALI 
DI SISTEMA DELLA BOLLETTA ELETTRICA DEGLI UTENTI NON DOMESTICI. SONO QUESTE LE PRINCIPALI TEMATICHE CHE 
L’ASSOCIAZIONE HA DISCUSSO NEL MESE DI MAGGIO CON IL MINISTERO DELLO SVILUPPO ECONOMICO E CON L’AEEGSI

anie rinnovabili 
incontra le istituzioni

Il nuovo direttivo di Anie Rinnovabili, guidato dal 
neo eletto Alberto Pinori, ha iniziato a muovere i 
primi passi con l’obiettivo di presentare alle isti-

tuzioni il programma “Efficienza Ambientale”, con 
il quale l’associazione ha mappato gli interventi e 
le misure più urgenti da adottare nel comparto del 
fotovoltaico, eolico, mini-idroelettrico, biomasse e 
geotermia.
Nel mese di maggio, Anie ha incontrato esponenti 
del ministero dello Sviluppo Economico e dell’Au-
torità dell’Energia Elettrica e il Gas e il sistema Idri-
co (Aeegsi) per discutere alcuni argomenti ritenuti 
cruciali per lo sviluppo dei comparti del fotovoltaico 
e dell’efficienza energetica. E lo ha fatto portando 
all’attenzione delle istituzioni alcune simulazioni 
effettuate con l’obiettivo di illustrare come l’ado-
zione o la conferma di alcune misure potrebbero 
penalizzare chi sta puntando sull’autoconsumo e 
sull’indipendenza energetica. «Dalle prime impres-
sioni», spiega Alberto Pinori, presidente di Anie Rin-
novabili, «sia il ministero dello Sviluppo Economico 
sia l’Aeegsi hanno risposto in maniera positiva alle 
nostre richieste. Siamo soddisfatti per l’apertura al 
dialogo che siamo certi proseguirà nei prossimi mesi 
con ulteriori attività da parte dell’associazione».

DAL MINISTERO DELLO SVILUPPO ECONOMICO
L’incontro con il ministero dello Sviluppo Econo-
mico è avvenuto lo scorso 6 maggio. La giornata 
ha focalizzato l’attenzione in particolare sui temi 
dell’integrazione delle tecnologie delle rinnovabili 
con quelle di efficienza energetica, storage, building 
automation, interventi di manutenzione e di miglio-
ramento degli impianti incentivati, autoconsumo 
distribuito. In particolare, l’associazione si è concen-
trata sulla detrazione fiscale, chiedendo al Governo 
la possibilità di estendere questa misura per alme-
no altri tre anni vista la crescita del mercato della 
manutenzione degli edifici, che potrebbe quindi 
garantire una maggiore penetrazione di tecnolo-
gie tra cui fotovoltaico, termico, pompe di calore e 
caldaie a condensazione. L’associazione ha inoltre 
chiesto che per l’installazione di impianti fotovoltai-
ci abbinati ad altre tecnologie per l’efficientamento 
energetico che usufruiscono dell’ecobonus, il clien-
te possa beneficiare della detrazione del 65%, con 
l’obiettivo di spostare sempre di più i consumi dal 
vettore gas al vettore elettrico.
Un altro aspetto su cui Anie Rinnovabili ha mostrato 

ComE assoCIarsI
Possono aderire ad Anie Rinnovabili i costruttori 
di componenti e di impianti chiavi in mano per la 
produzione di energia da fotovoltaico, eolico, biomasse, 
geotermia e mini idraulico.

Possono aderire all’associazione in qualità di 
associati ordinari:
- le imprese costruttrici di componenti e di impianti 
chiavi in mano per la produzione di energia da 
fotovoltaico, eolico, biomasse e geotermia, mini 
idraulico;
- le imprese interessate a promuovere la costruzione 
di impianti per la produzione di energia da fonte 
rinnovabile in Italia e all’estero;
- le imprese promotrici di nuove tecnologie per la 

produzione di energia da fonti rinnovabili.
Possono aderire all’associazione in qualità di 
associati aggregati:
- gli enti, istituti, imprese, gruppi di imprese o 
formazioni associative che seguano finalità e svolgano 
finalità analoghe, ausiliarie, strumentali o comunque di 
particolare importanza per l’attività delle imprese del 
settore delle energie rinnovabili;
- i soggetti che svolgano attività di progettazione o 
installazione di componenti e sistemi per la produzione, 
trasmissione, distribuzione e utilizzazione di energia 
elettrica da fonte rinnovabile.

Per maggiori informazioni: http://anierinnovabili.
anie.it/ 

una certa sollecitudine è quello legato alla bonifi-
ca dell’amianto in ambito industriale, aspetto che 
anche in questo caso potrebbe muovere volumi 
importanti proprio per l’installazione di impianti 
fotovoltaici.

IL MEETING CON L’AEEGSI
Esattamente sei giorni dopo l’incontro con il mini-
stero, il 12 maggio, Anie Rinnovabili ha incontrato, 
insieme al professor  Chiaroni dell’Energy Strategy 
Group del Politecnico di Milano, l’unità Produzione 
di Energia, Fonti Rinnovabili ed Efficienza Energeti-
ca della direzione Mercati dell’Autorità per l’Ener-
gia Elettrica, il Gas e il sistema Idrico. L’incontro è 
stato l’occasione per discutere della revisione de-
gli oneri generali di sistema della bolletta elettrica 
dei consumatori non domestici. «Il provvedimento 
penalizzerebbe fortemente l’autoconsumo», ha ag-
giunto Pinori. «Abbiamo portato all’Autorità alcune 
simulazioni che mostrano come, nel caso in cui gli 
oneri di sistema passassero da variabili a fissi, l’in-
stallazione di un impianto fotovoltaico sui tetti di 
capannoni e industrie potrebbe prevedere tempi di 
rientro dell’investimento molto più lunghi. Il clien-
te potrebbe quindi ripagare l’impianto non più in 
sette/otto anni, ma in dieci/undici anni».
L’Autorità si è mostrata interessata alle elabora-
zioni che simulano come potrebbe impattare la 

revisione degli oneri ge-
nerali di sistema sul fu-
turo sviluppo delle fonti 
rinnovabili, uno studio 
che Anie Rinnovabili ha 
presentato all’Autorità, 
dopo aver confrontato gli 
scenari col Politecnico di 
Milano.

E PER IL FUTURO?
Nel mese di giugno è 
previsto un nuovo incon-
tro tra Anie Rinnovabili e 
il GSE, durante il quale 
l’associazione chiederà che il Documento Tecnico 
di Riferimento, la guida che definisce le regole per 
il mantenimento degli incentivi erogati agli impian-
ti fotovoltaici tramite Conto Energia, riacquisisca 
validità. Il GSE aveva infatti sospeso l’efficacia del 
documento lo scorso luglio 2015, lasciando molti 
dubbi e soprattutto ostacolando un segmento di 
mercato in forte crescita in Italia, ossia quello del 
revamping. 
Entro la fine di giugno, infine, Anie Rinnovabili terrà 
l’assemblea con gli associati durante la quale l’as-
sociazione spiegherà i nuovi obiettivi e i servizi of-
ferti ai propri soci. 

Alberto Pinori,
presidente di Anie 
Rinnovabili

http://www.bisol.com/it/


LA STORIA
Zucchetti Centro Sistemi nasce nel 1985 da un’iniziativa im-
prenditoriale di Fabrizio Bernini, oggi azionista e presidente 
dell’azienda. 
Le buone capacità dell’imprenditore di cogliere in anticipo i 
segnali di cambiamento nelle esigenze del mercato hanno 
permesso negli anni a ZCS di trasformarsi da microimpresa fa-
miliare specializzata in software in una realtà manageriale pro-
iettata in attività internazionali. Nel 2000 l’azienda entra a fare 
parte della Holding Zucchetti spa.
ZCS, situata nel cuore della Toscana ma con uffici decentrati 
sia in Emilia (Parma) sia in Sardegna (Sassari, Nuoro e Cagliari) è 
articolata in cinque Business Units (software, automazione, sa-
nità, robotica e la recente “innovative solutions”) che nascono 
dall’esigenza di diversificare ed estendere il know how accu-
mulato nella progettazione di software gestionali ad ambiti di-
versi e complementari con l’obiettivo di garantire l’eccellenza 
dell’offerta su tre fronti: informatica, elettronica e meccanica.
La costante attenzione all’innovazione di processo e all’am-
pliamento delle gamma prodotti, hanno permesso una forte 
diversificazione del business. 
ZCS coglie le potenzialità delle tecnologie digitali e le introdu-
ce nei propri prodotti , soluzioni e  processi interni contraddi-
stinti da velocità, controllo e monitoraggio.

          , quelli 
che pensano al futuro

L’attività della società è organizzata 

in 5 business units:

-  Automation (ATD): progetta e 

commercializza sistemi per la ge-

stione automatizzata dei flussi 

di lavoro per sanità e healthcare,  

azienda ed industria, hospitality, 

lavanderie, spa e palestre.  Spe-

cializzati in sistemi di tracciabilità 

tramite Rfid con evidenti vantaggi 

per il cliente in termini di control-

lo, risparmi di gestione, efficienza e 

sicurezza. 

- Healthcare (HCD):  progetta e for-

nisce i sistemi informativi integrati 

per strutture sanitarie come ospe-

dali, case di cura, cliniche private e 

pubbliche, poliambulatori, centri di 

diagnostica, laboratori di analisi.

- Robotics (RBD): dal 2000 pro-

getta, produce e distribuisce robot 

innovativi ad alta tecnologia, rea-

lizzati coniugando il know-how e 

le competenze professionali nelle 

aree dell’informatica, elettronica e 

meccanica.  Fiore all’occhiello della 

produzione è il tagliaerba automa-

tico Ambrogio ed il rivoluzionario 

robot pulisci piscine Nemh2o. 

- Software (SWD): progetta e com-

mercializza soluzioni concepite 

e sviluppati per piccole, medie e 

grandi aziende, per specifici set-

tori ed esigenze industriali (gestio-

nali, CRM, business intelligence, 

gestione risorse, finanziario, ecc..). 

Software web-based per migliorare 

l’efficienza ed efficacia nei proces-

si di business aziendali. Sviluppo di 

App specifiche per la gestione del 

business in mobilità.

- Innovative Solutions (IVD): a fine 

2015 è stata creata una nuova busi-

ness Unit Innovative Solutions che 

gestisce le più innovative soluzioni 

trasversali alle varie divisioni che  

nascono dall’integrazione  di idee e 

tecnologie per migliorare la quali-

tà di vita, l’efficienza operativa ed il 

risparmio energetico dell’individuo 

e dell’azienda. Entrano nel porta-

foglio prodotti: ZCSWitch, la nuo-

vissima soluzione di Smart Home 

Automation non invasiva che per-

mette all’utente di controllare a di-

stanza tramite app qualsiasi tipo di 

utenza domestica; Inverter Azzur-

ro ZCS, non un mero convertitore 

elettronico per la produzione di 

energia, ma un accessorio tecno-

logico integrato nelle abitazioni e in 

grado di interagire con esse. 

Il fatturato 2015 supera i 53 milioni di euro con 
una quota export che supera il 65% (in crescita 
costante negli ultimi anni). Le divisioni Robotica e 
Automazione continuano la loro corsa all’interna-
zionalizzazione, raggiungendo i 5 continenti con 
50 Paesi (nel 2015 anche il Middle East, l’Australia 

e l’India). L’area Ricerca & Sviluppo cresce per nu-
mero di addetti (40) e per numero brevetti regi-
strati (46). Il 20% del fatturato totale è dato dalla 
vendita di prodotti nuovi. Oltre 200 addetti ZCS 
di cui oltre 3/4 composto da dipendenti, molti dei 
quali under 35. ZCS conta oltre 2.600 clienti attivi.

Organizzazione

MISSION
Ideare e realizzare soluzioni innovative 

e performanti rivolte a mercati 
trasversali che ricercano eccellenze  

ed alta tecnologia. Unire la creatività 
all’innovazione tecnologica.

Innovazione
Innovazione quindi come cultura. Il coraggio di pensare e realizzare un prodotto finora inesistente, ma 
che potrebbe rappresentare una soluzione per agevolare e semplificare la quotidianità del cliente. Idee e 
progetti vengono sviluppati in autonomia, funzionali a tutte le divisioni aziendali, all’interno del “Labora-
torio delle Idee” , la vera forza motrice del settore Ricerca & Sviluppo, nato nel 2005 e composto da  per-
sonale altamente qualificato. Numerosi riconoscimenti ricevuti, tra i quali il prestigioso Premio dei Premi 
per l’Innovazione, istituito dalla Presidenza del Consiglio dei Ministri, nel 2010 “per l’innovazione dei propri 
prodotti”, e  nel 2014 per “l’approccio e l’impegno del Management all’innovazione e alla responsabilità 
sociale”.

Riccardo Filosa, direttore 
commerciale SBU Innovative Solutions

Fabrizio Bernini,
presidente ZCS

Il 2016 sarà l’anno della 
green e smart technology

Da sempre sensibile ai temi legati al rispetto dell’ambiente, al risparmio ener-
getico, alla tracciabilità, alla digitalizzazione ed alla salute, Zucchetti Cen-
tro Sistemi (ZCS) vede concretizzarsi lo sviluppo di un nuovo business che 
sottolinea, ancora di più, quanto il binomio tecnologia e natura sia elemen-
to determinante per innovare, migliorare e continuare a crescere. A partire 

dai primi mesi del 2016, è nata all’interno della multi divisionale toscana una 
nuova Business Unit Innovative Solutions che gestisce le più innovative so-
luzioni trasversali alle varie divisioni che  nascono dall’integrazione di idee e 
tecnologie  per migliorare la qualità di vita, l’efficienza operativa ed il rispar-
mio energetico dell’individuo e dell’azienda.

Dati, fatti e persone

Ed è proprio con Azzurro che ZCS si presenta ai player del settore 
dell’energia solare: un prodotto che coniuga  l’intelligenza “infor-
matica” e “smart” targata ZCS all’avanzata tecnologia elettronica, 
per dar vita ad un nuovo concetto di inverter fotovoltaico. 
«All’inizio della seconda decade del 2000 abbiamo vissuto lo svi-
luppo del mercato dell’energia solare la cui crescita esponenzia-
le era però condizionata dalle tariffe incentivanti. Oggi, al netto 
dei vari contributi e sussidi, crediamo che i tempi siano maturi per 
inserire il fotovoltaico nell’ambito dei settori strategici per ZCS», 
spiega Riccardo Filosa, direttore commerciale Innovative So-
lutions di ZCS. «Abbiamo dato vita ad un prodotto di alta fascia 
integrandovi il nostro avanzato sistema di controllo sviluppato 
dall’esperienza del team dell’Idealab di ZCS». 
Ma la novità tecnologica non si ferma qui: Azzurro ZCS si integrerà 
perfettamente con la innovativa soluzione di Home Automation 
ZCSWitch in grado di verificare, controllare e comandare a distan-
za tramite app qualsiasi utenza domestica, senza la necessità di 
apportare nessuna modifica all’impianto elettrico esistente.
Azzurro diventerà anche smart; oltre a poter verificare quanta 
energia si è prodotta in un giorno, si potrà decidere autonoma-
mente quando, e quali apparecchi domestici attivare/disattivare, 

Inverter ZCS AZZURRO
PER OGNI TAGLIA
La gamma si compone di prodot-
ti per applicazione residenziale, 
commerciale e industriale sia mo-
nofase che trifase. 20 sono le taglie 
disponibili, per ogni tipo di esigen-
za e di impianto. Completa il porta-
foglio una soluzione per accumulo 
fino a 10 kWh, semplice ed estre-
mamente flessibile. Azzurro ZCS 
verrà distribuito in Italia ed all’este-
ro tramite una rete di distribuzione 
composta da specialisti del settore.

ZCS AZZURRO per ACCUMULO

semplicemente sfruttando una connessione ad Internet, ovunque ci si trovi. 
«La  nostra intenzione», spiega ancora Filosa, «è quella di offrire un prodot-
to robusto e di qualità, dotato di un’intelligenza che lo renda capace di for-
nire servizi nuovi,  un prodotto che non sia più soltanto un mero converti-
tore elettronico per la produzione di energia, ma un accessorio tecnologico 
integrato nelle nostre abitazioni e in grado di interagire con esse. La nostra 
missione rimane da sempre inalterata: migliorare la qualità della vita di chi 
sceglie i nostri prodotti».

La soluzione per accumulo Inverter ZCS Azzurro è ide-
ale per ottimizzare l’indipendenza energetica in ambito 
residenziale. Con una potenza nominale di 3kW ed una 
capacità in accumulo fino a 10kWh, si adatta ad ogni tipo 
di esigenza su impianti di nuova costruzione.

Inoltre, grazie alla connessone in AC, Azzurro è compa-
tibile con ogni tipo di tecnologia (solare, eolica, ecc) e 
con ogni tipo di inverter, costituendo così la soluzione 
ideale per l’aggiornamento e l’ottimizzazione in retrofit 
su impianti esistenti. 

LE SOLUZIONI CHE CREANO SUCCESSO

L’AZIENDA
ZUCCHETTI CENTRO SISTEMI SPA 

INDIRIZZO: VIA LUNGARNO, 248-305/A
52028 TERRANUOVA BRACCIOLINI (AR)

TEL.(+39) 055 91971

FAX (+39) 055 9197515

WWW.ZCSCOMPANY.COM

EMAIL: innovation@zcscompany.com

Seguici su #ZCSBlog

   Colora di azzurro la tua casa 
e diventa Green

http://www.zcscompany.com
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DAL 22 AL 24 GIUGNO 2016 SONO ATTESI ALLA KERMESSE DI MONACO 
DI BAVIERA 1.000 ESPOSITORI E OLTRE 40.000 VISITATORI. TRA GLI 
EVENTI, C’È FERMENTO ATTORNO AL SALONE SUI SITEMI DI ACCUMULO 
EES E ALLA CONFERENZA EU PVSEC, CHE PER LA PRIMA VOLTA SI 
TERRÀ IN CONCOMITANZA CON LA FIERA

1.000 espositori, 40.000 visitatori provenienti da 165 
Paesi e una superficie dedicata di circa 66.000 metri 
quadrati. Si presenta con questi numeri la venticin-

quesima edizione di Intersolar Europe 2016, la kermes-
se sul solare che andrà in scena dal 22 al 24 giugno a 
Monaco di Baviera.
Dopo l’appuntamento del 2013, il numero di espositori 
e visitatori nel biennio 2014-2015 ha mostrato una leg-
gera flessione. Ma per il 2016, stando alle prime stime, 
il valore dovrebbe tornare a crescere. 
La fiera continua in ogni caso ad essere vista come il più 
importante appuntamento fieristico europeo sul solare. 
Già a ottobre 2015, gli spazi espositivi della manifesta-
zione erano stati prenotati per il 70% circa della super-
ficie disponibile. Gli organizzatori della fiera avevano 
motivato questo trend positivo con la spiccata interna-
zionalità della fiera e un orientamento verso argomenti 
più attuali, tra cui, in particolare, innovazione, efficienza, 
storage ed indipendenza energetica. 
La manifestazione, che lo scorso anno ha raccolto circa 
38mila visitatori, dei quali il 96% erano operatori del 
settore, si conferma quindi come punto di riferimento 
internazionale per il mondo del solare. 
Tra le tante aziende che parteciperanno a Intersolar 
ci saranno Hanwha Q Cells, JA Solar, JinkoSolar, Solar-

Intersolar: focus 
su alta efficienza 

e storage 
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PONZI (LG): “UNA VETRINA A TUTTA INNOVAZIONE”

«Intersolar è la manifestazione internazionale di riferimento per il settore del solare e 
del fotovoltaico. Per chi, come LG, vuole consolidare la propria posizione nel mercato 
globale, presentandosi come partner B2B affidabile e in grado di fornire soluzioni 
ad alto valore aggiunto, Intersolar è un appuntamento imprescindibile. In questa 
vetrina LG mostrerà tutto l’apporto innovativo che può garantire ai professionisti del 
settore. La punta di diamante sarà NeON 2 BiFacial, il modulo fotovoltaico bifacciale 
a 60 celle, progettato per sfruttare entrambi i lati e assicurare le migliori performance 
in termini di produzione di energia elettrica, il quale andrà ad affiancarsi agli altri 
modelli Mono X Neon 2 e Neon 2, che negli anni passati hanno vinto il prestigioso 
Intersolar Award. Siamo fieri che il nostro nuovo modello sia tra i finalisti degli 
Award 2016: un riconoscimento al lavoro di ricerca che ogni giorno LG porta avanti 
nei suoi laboratori e che ci auguriamo di poter vincere ancora. In un settore ad alta 
competitività, l’innovazione gioca un ruolo cruciale».

DAVIDE PONZI

SOLAR BUSINESS 
MANAGER ITALIA DI LG
ELECTRONICS 

       

LIMANI (SOLARWORLD): “UN PUNTO DI RIFERIMENTO 
PER TUTTA LA FILIERA”

«Intersolar si conferma di anno in anno la fiera di punta nel nostro settore a livello 
europeo, un riferimento per tutta la filiera del fotovoltaico e dei sistemi di storage. 
Proprio per questo motivo, la kermesse di Monaco fa parte degli appuntamenti a 
cui SolarWorld non può mancare. Per la venticinquesima edizione presenteremo 
in dettaglio la tecnologia dei moduli bifacciali con 30 anni di garanzia, il nuovo 
modulo Sunmodule Plus da 300 watt di potenza, che garantisce prestazioni sempre 
più elevate grazie alla tecnologia a 5 bus-bar abbinata alle celle Perc, e il sistema 
di montaggio Sunfix Bisun studiato appositamente per sfruttare a pieno tutti i 
vantaggi del modulo bifacciale Sunmodule Bisun».

FABRIZIO LIMANI

HEAD OF SALES 
SOUTH EUROPE DI 
SOLARWORLD

       

GOLLER (SOLAR-LOG): “A MONACO PER RICONFERMARE IL PROPRIO 
RUOLO NELLE FER”

«La partecipazione a Intersolar Europe è fondamentale per tutti i player che 
intendono rafforzare il proprio ruolo nel mondo delle energie rinnovabili. L’unione 
strategica tra Intersolar e e PVSEC è un’ulteriore motivo per cui la manifestazione 
si riconferma come l’appuntamento di settore principale. Per quanto riguarda 
Solar-Log, a Intersolar Europe 2016 l’attenzione sarà dedicata al nuovo firmware 
Solar-Log 3.5.0 che offre svariate possibilità di ottimizzazione e controllo mirato 
dell’autoconsumo di energia. Oltre a un utilizzo intuitivo delle funzioni Smart 
Energy, il firmware offre una configurazione flessibile dei componenti integrati 
quali pompa di calore, smart heater o impianto di cogenerazione, anche sulla base 
dei valori misurati. Grazie al nuovo firmware, tutti i dati rilevanti di Solar-Log 
Smart Energy vengono rappresentati in una cronologia chiara. Questo consente 
di controllare e, se necessario, ottimizzare in ogni momento il controllo di utenze e 
generatori».

LUKAS GOLLER

CEO DI SOLAR-LOG
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World, LG, Aleo Solar, Wuxi Suntech Power, ABB, Fro-
nius, Huawei, SMA, SolarEdge, BayWa r.e. renewable 
energy, E.ON, IBC Solar, Sonnen, Solax Power e Tesla. 

SOTTO LO STESSO TETTO
Tra le novità di quest’anno, spicca il fatto che durante 
Intersolar andrà in scena la 32esima edizione dell’Eu-
ropean Photovoltaic Solar Energy Conference and Exhi-
bition (EU PVSEC), la più grande conferenza mondiale 
sul fotovoltaico. I due eventi saranno indipendenti, ma 
l’obiettivo è quello di riunire sotto lo stesso tetto tutti 
gli operatori della filiera del solare, coniugando aspetti 
che spazieranno dalla ricerca e sviluppo alla tecnolo-
gia fino al prodotto finale.  Accanto alla conferenza è 
previsto inoltre un ricco calendario di manifestazioni, 
incontri e workshop. Una novità per quanto riguarda le 
aree tematiche centrali di Intersolar Europe 2016 sarà 
ad esempio la sezione “Smart Energy”, che verrà pre-
sentata per la prima volta nel padiglione B2 e che ruo-
terà intorno ad alcuni concetti chiave di attualità quali 
“smart home”, “smart building”, “smart cities” e “smart 
grid”. Questa sezione si propone di esporre servizi e 
tecnologie dedicati alla gestione e all’immagazzina-
mento intelligente dell’elettricità. Infine, dal 21 al 24 
giugno la fiera di Monaco proporrà anche la manifesta-
zione “Automatica -7a”, specializzata nell’automazione 
e nella meccatronica, che offrirà ai visitatori di Inter-
solar Europe l’opportunità di raccogliere informazioni 
sulle soluzioni di automazione. 

UNO SGUARDO AL FUTURO DELLO STORAGE
Così come per l’area dedicata al fotovoltaico, c’è fer-
mento ed elevato interesse intorno a Ees Europe, il sa-
lone specialistico dedicato alle batterie e ai sistemi di 
accumulo energetico che si terrà in concomitanza con 
la fiera. La superficie espositiva di Ees quest’anno è sta-
ta aumentata di oltre il 30% rispetto al 2015, raggiun-
gendo i 12.000 metri quadri e ospitando 200 esposito-
ri. Per l’edizione 2016, il salone focalizzerà l’attenzione 
su numerose novità di prodotto e dedicherà particolare 
risalto al tema relativo all’integrazione tra fotovoltaico, 
storage ed eolico. Tra le novità del salone Ees Europe vi 
è infatti la conferenza “Wind meets Solar and Storage”, 
incentrata sugli aspetti economici, tecnici e scientifici 
dell’integrazione tra queste tecnologie. “La produzione 
di energia elettrica sostenibile e a costi convenienti per 
applicazioni stazionarie e mobili è una delle maggiori 
sfide mondiali per i prossimi decenni”, si legge in una 
nota degli organizzatori. “Si tratta di una possibilità 
promettente: l’energia prodotta da fonti solari da inte-
grare idealmente con piccoli impianti eolici. Quando il 
sole si nasconde dietro a formazioni nuvolose, spesso 
si creano buoni condizioni di ventosità. Gli accumula-
tori di energia innovativi, inoltre, possono compensa-
re le oscillazioni che si verificano nella produzione di 
energia decentrata. In tal modo si ottimizzano i sistemi 
energetici e si abbattono i costi di produzione dell’elet-
tricità. Questo potenziale, riconosciuto in misura sem-
pre maggiore, negli ultimi anni ha portato a una conti-
nua crescita nel settore dei piccoli impianti eolici”. 

PREMIARE L’EFFICIENZA
Intersolar Europe premierà anche quest’anno le inno-
vazioni nel fotovoltaico e nello storage nell’ambito del-
la nona edizione degli Intersolar Award. 
Sono dieci le aziende finaliste per le tre categorie, ossia 
“Fotovoltaico”, “Progetti eccezionali” e “Ees Award”. Per 
la prima categoria, sono in finale IBC Solar, iLumen, LG 
Electronics, M10 Industries, MBJ Solutions, NexTracker, 
Solar Data Systems, SolarEdge, Sunpreme e Weidmül-
ler Interface.
Nella categoria “Progetti eccezionali”, sono in finale Al-
piq InTec Management, Aquion Energy, DHybrid Power 
Systems, Jakson Engineers, ME SOLshare Ltd., Modern 
Arabia for Solar Energy, Rajasthan Electronics & In-
struments, RWE Deutschland, Schneider Electric, SMA 
Sunbelt Energy, S.O.L.I.D, Terra Technologies e Umwelt 
Arena.
Infine, per la categoria “Ees Award”, potranno ambire 
al primo premio le aziende Ampere Power Energy, Ba-
lance of Storage Systems, Digatron Power Electronics, 
Ferroamp Elektronik, Green Power Technologies, LG 
Chem, Morningstar Corporation, SMA Solar Technology, 
Socomec e Sonnen.
La cerimonia di premiazione si terrà nel pomeriggio del 
22 giugno 2016.

MUNICH, GERMANY
June 22–24, 2016
Messe München
Germany

www.intersolar.de

EXHIBITION HALLS|

Multi-storey
car park

P7

C1

B1 B2 B3 B5 B6

A1 A2 A3 A4 A5 A6

C2 C3 C4

ICM B4

U

Conference ICM Entrance 

West Entrance

“Messestadt West” Subway Stop

ExpressWay

EXHIBITION AREAS

A1 Cell and Module Manufacturers
A2 Cell and Module Manufacturers

PV Components und Accessories
PV Production Technologies, Materials and Accessories

A3 System Providers
Distributors
Services, Products
Mounting Systems
Tracking Systems
Renewable Heating

B1 ees Europe
B2 Inverters

Smart Energy
Energy Management
ees Europe

B3 Inverters
System Providers
Distributors
Services, Products
Energy Management
Off Grid Power

|

Intersolar Europe
ees Europe

AUTOMATICA

       

CUTER (JINKOSOLAR): “PRESENTI CON UNA NUOVA GAMMA”

«Intersolar rimane il più grande evento in Europa e ancora uno dei principali a 
livello mondiale insieme a SNEC e SPI. Di fatto la kermesse tedesca è ormai l’unica 
fiera rimasta del settore, dove vengono coinvolte tutte le imprese del solare a livello 
europeo, comprese quelle italiane. Jinko sarà presente con uno stand importante e 
con tutto il team europeo e con rappresentanti di America Latina e MEA, nonché 
il VP sales and Marketing di Jinko Solar Gener Miao. Sono infatti molte le aziende 
europee che stanno lavorando al di fuori dei confini, dove di fatto, con le regole 
dell’undertaking è estremamente difficile, se non impossibile, realizzare grandi 
impianti. Jinko presenterà la nuova gamma di moduli smart con ottimizzatori 
Maxim, Solaredge e Tigo, oltre a quello che sarà il prodotto di punta per i grandi 
impianti,rivolto quindi al mercato extraeuropeo, ossia il modulo Dual Glass. Questo 
modulo ha delle caratteristiche estremamente interessanti in quanto presenta 
una tensione di sistema di 1500 V, è un modulo pid naturale e inoltre ha una 
degradazione annua dello 0,5% anziché dello 0,7% dei moduli “standard”, con una 
garanzia di produzione di 30 anni (80%)».

ALBERTO CUTER

DIRETTORE VENDITE 
ITALIA E PAESI 
EMERGENTI 
DI JINKOSOLAR

MUNICH, GERMANY
June 22–24, 2016
Messe München
Germany
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FERRERI (SONNEN): “UNA VETRINA IMPORTANTE PER FOTOVOLTAICO 
E STORAGE”

«Intersolar è l’evento annuale più importante per Sonnen, soprattutto per la 
presenza del salone specialistico sulle batterie Ees, che da qualche anno offre un 
contributo non indifferente alle aziende che operano nel comparto dei sistemi di 
accumulo. Quest’anno presenteremo infatti la nuova SonnenBatterie eco, soluzione 
storage all-in-one che comprende batterie, energy manager e dispositivo per il 
monitoraggio dei flussi di energia, il tutto incluso in un unico corpo dal design unico 
che riesce ad unire leggerezza, compattezza e facilità di installazione lasciando 
inalterati gli altri aspetti che contraddistinguono da anni il nostro prodotto 
SonnenBatterie, tra cui sicurezza, affidabilità e versatilità. In aggiunta al nuovo 
prodotto presenteremo anche la SonnenCommunity, finalista per l’Intersolar Award: 
si tratta di una piattaforma in cui i clienti che possiedono un sistema di accumuo 
Sonnenbatterie, possono condividere la loro energia e diventare completamente 
indipendenti dai fornitori convenzionali di energia, un modello che in Germania sta 
registrando un notevole successo e che presto proporremo ad altri mercati chiave 
come l’Italia».

VINCENZO FERRERI

COUNTRY DIRECTOR 
ITALIA DI SONNEN

       

IANNUZZI (SUNBALLAST): “UN TRAMPOLINO DI LANCIO PER I MERCATI 
OLTRE CONFINE”

«Intersolar Europe è una finestra che si affaccia sul resto d’Europa ed un’importante 
vetrina per le tecnologie e le novità del settore fotovoltaico. Per SunBallast questo 
appuntamento rappresenta un’occasione significativa per mettersi in mostra e farsi 
conoscere da tutto il continente, dopo il notevole successo riscontrato sul territorio 
nazionale. Metteremo in evidenza, in particolare, la semplicità e la praticità 
della vasta gamma di sistemi di montaggio SunBallast, applicabili a impianti su 
coperture piane e che consentono di abbattere i tempi di installazione fino al 70%. 
Tra i punti di forza di SunBallast in fiera ci saranno i due sistemi a vela di tre 
moduli a 11°e sei moduli a 5°. I nuovi sistemi consentono di evitare il problema 
degli ombreggiamenti che sottraggono spazio e permettono di utilizzare un 
numero maggiore di moduli. In questo modo a parità di superficie piana è possibile 
guadagnare il 25% in più di spazio e aumentare la potenza del’impianto».

MAURIZIO IANNUZZI

AMMINISTRATORE 
DELEGATO DI BASIC
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rinnovabili, 
quale il futuro in Italia?

IL MERCATO ITALIANO DELLE RINNOVABILI NEL 2015 HA REGISTRATO UN FORTE RIDIMENSIONAMENTO, CON UN 
TOTALE DI NUOVE INSTALLAZIONI PARI A SOLO 890 MW, UN DODICESIMO RISPETTO AL VALORE PIÙ ALTO SEGNATO 
NEL 2011. LO RIPORTA L’ENERGY & STRATEGY GROUP NELLA SECONDA EDIZIONE DEL RENEWABLE ENERGY REPORT, 
CHE OFFRE UNA PANORAMICA SULLO STATO DI SALUTE DEL COMPARTO DELLE FER A LIVELLO MONDIALE E IN ITALIA

I NUMERI DELLE RINNOVABILI IN ITALIA:
LA PRODUZIONE DI ENERGIA ELETTRICA

Quello che segue è un ampio estratto 
dall’Executive Summary della seconda 
edizione del Renewable Energy Report, 

il rapporto del’Energy&Strategy Group presentato 
lo scorso 5 maggio al Politecnico di Milano. Il do-
cumento si pone in linea di continuità con le sei 
edizioni del Solar Energy Report, che negli anni 
scorsi avevano rappresentato un lavoro capace di 
descrivere un quadro approfondito e realistico del 
mercato del fotovoltaico italiano e mondiale.

EXECUTIVE SUMMARY
Nel 2015 sono stati investiti per la realizzazione 
di nuovi impianti da fonti rinnovabili oltre 290 mi-
liardi di euro a livello globale, in crescita del 21% 
rispetto al 2014. Appare ormai evidente come il 
trend negativo degli anni 2012 e 2013 sia defi-
nitivamente superato, ed anzi con il 2015 che fa 
segnare il «record» assoluto degli investimenti 
anche oltre il picco raggiunto nel 2011. 
È cambiata però decisamente la “geografia” del 
mercato. 
L’Europa ha perso ormai definitivamente il suo 

ruolo di leadership, 
passando dal 40% 
degli investimenti 
complessivi nel 2008 
al 21% nel 2015, fa-
cendosi superare an-
che dall’America.
Nonostante questo, 
Regno Unito, Germa-
nia e Francia, con ri-
spettivamente 13, 11 
e 5 mld di € di inve-
stimenti nel 2015 (ol-
tre il 45% del totale) 
continuano ad avere 
piani di sviluppo del-
le rinnovabili di una 
qualche rilevanza. 
L’Italia – come si ve-
drà meglio più avanti 
– è tornata purtroppo 
a giocare un ruolo 
«marginale», dopo 
aver toccato il suo 
«record» con il 2° po-

sto nel 2011. 
L’Asia è l’indiscusso leader degli investimenti in 
rinnovabili nel 2015 (con il 55% del totale contro 
il 23% del 2008) e con una crescita in valore as-
soluto di circa 110 miliardi di € in 6 anni. L’Africa, 
quasi irrilevante nel 2008, ha moltiplicato per 20 
il suo livello di investimenti, contando al termine 
del 2015 circa un terzo dell’Europa, contro un rap-
porto che era 1 a 45 nel 2008. La presenza di regi-
mi incentivanti «all’europea» in Egitto, Marocco e 
Algeria ha permesso infatti di raggiungere in solo 
questi 3 Paesi quota 14 mld € di investimenti per 
la realizzazione di nuovi impianti da fonti rinno-
vabili. 
Altro aspetto degno di nota è che è il fotovoltaico, 
con oltre 120 mld €, la principale fonte rinnova-
bile per quota di investimenti, «pesando» per il 
41% del totale, seguita dall’eolico che si ferma a 
circa 92 mld € (31% del totale) e dall’idroelettrico 
con il 22%. Sono però in generale tutte le rinno-
vabili, includendo anche waste-to-energy (35 GW 
di potenza globalmente installata), geotermia (13 
GW) e solare termodinamico – CSP (5 GW), a cre-

scere a livello glo-
bale, segno di un 
«trend» di mercato 
molto più ampio e 
generalizzato.

IL MERCATO DELLE 
RINNOVABILI 
IN ITALIA NEL 2015
Nel 2015 le rinno-
vabili hanno contri-
buito al 40,5% del-
la produzione e alla 
copertura del 35% 
della domanda 
elettrica nazionale. 
Se si esclude l’idro-
elettrico «storico» 

questi valori scendono al 26% e 20% rispettiva-
mente. Complessivamente la potenza installata e 
pari a 50,3 GW, in crescita dell’1,8% rispetto al 
2014 con un parco impianti che è composto per 
un terzo della sua potenza da impianti idroelettri-
ci (95% dei quali attivi però ben prima dell’anno 
2008), un terzo da fotovoltaico e la rimanente par-
te da eolico, biomasse e geotermico. 
Se si analizza quello che è successo nel corso del 
2015 si notano andamenti con segni decisamente 
differenti. 
L’eolico, con potenza installata pari a 9.080 MW a 
fine 2015, ha fatto registrare nuove installazioni 
pari a circa 423 MW, che comparato con il valore 
raggiunto l’anno precedente risulta essere ben 4 
volte piu grande. Una «ripresa» importante, ma 
che tuttavia è soprattutto dovuta all’effetto del 
ritardo ingenerato nel sistema con il «Decreto 
Rinnovabili» ed il meccanismo delle aste e dei re-
gistri (che avevano sostanzialmente «fermato» le 
installazioni nel 2014 e creato quindi una «coda» 
nel 2015) e non ad una rinnovata fiducia degli in-
vestitori. In ogni caso, il valore del mercato delle 
nuove installazioni è stato pari nel 2015 a circa 
670 mln €. La larga maggioranza e rappresentata 
da impianti di taglia superiore a 5 MW, con un con-
trovalore di oltre 431 mln € (oltre il 60% del tota-
le) ed una distribuzione geografica molto peculia-
re, visto che la Basilicata da sola conta per il 67% 
del totale. Il fotovoltaico (con 18.610 MW com-
plessivi a fine 2015), ha visto nuove installazioni 
per circa 290 MW, in contrazione del 25% rispetto 
a quanto accaduto nell’anno precedente. A diffe-
renza dell’eolico quindi – ma qui non vi sono stati 
effetti di «ritardo» indotti dal cambio di normativa 
– il trend di discesa delle nuove installazioni pare 
inesorabile ed ha riportato le nuove installazioni a 
livelli inferiori addirittura a quelli del 2008. 
Il valore del mercato delle nuove installazioni è 
stato pari nel 2015 a circa 558 mln €, con il mer-
cato residenziale che ha pesato per oltre 284 mln. 
€ (circa il 51% del totale), mentre gli impianti di 
taglia pari o superiore a 1 MW hanno ricevuto nel 
2015 investimenti per solo 15 mln. € (nel 2011 
questi hanno contato su oltre 2,8 mld € di inve-
stimenti). Si è portata quindi a compimento della 
forte inversione di tendenza nel mercato che si e 
avuta a partire dal 2012, con le taglie residenziali 
e commerciali che hanno fatto registrare una forte 
crescita del loro peso «relativo» a discapito degli 
impianti Industriali e dei grandi impianti.
L’idroelettrico (18.448 MW a fine 2015) ha visto 
crescere la sua potenza installata di circa 110 MW, 
con un incremento, rispetto al 2014, di 40 MW su 
base annua. Il valore del mercato delle nuove in-
stallazioni è stato pari nel 2015 a circa 500 mln 
€, in larga parte appunto attribuibile agli impianti 
di piccola taglia che hanno pesato per l’85% del 
totale. Gli impianti tra 1 e 10 MW sono cresciuti 
del 9% in numero rispetto al 2011, a fronte di una 
crescita del 18% degli impianti sotto il MW (+1% 
e +4% rispettivamente prendendo a paragone il 
2014).
La potenza cumulata, sommando le quattro diver-
se tipologie di biomassa (biogas, biomasse agro-
forestali, RSU, bioliquidi) utilizzate per la produ-
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Fonte: Energy & Strategy Group
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ATTUALITÀ

zione elettrica, ha raggiunto, al termine del 2015, 
i 4,2 GW, con una crescita di soli 70 MW, contro i 
450 MW del 2013 ed i 764 MW del 2012.
Il trend di discesa delle nuove installazioni e qui 
tale da poter parlare di un mercato sostanzialmen-
te fermo. 
Le uniche variazioni riguardano le biomasse agro-
forestali (+40 MW) ed il biogas (+30 MW). Il va-
lore del mercato delle nuove installazioni è stato 
quindi pari nel 2015 a solo circa 350 mln €, per lo 
più concentrati in impianti di piccola taglia (sotto 
i 500 kW).
Se allarghiamo però la prospettiva ci rendiamo 
conto che nel periodo 2010-2015 si sono instal-
lati 23.788 dei 50.370 MW di rinnovabili presenti 
nel nostro Paese.
Il mercato italiano delle rinnovabili esce profon-
damente ridimensionato dalle modifiche che 
nell’ultimo biennio hanno interessato i sistemi di 
incentivazione, con un totale di nuove installazio-
ni nel 2015 di “soli” 890 MW, meno di un quarto 
del valore raggiungo nel 2010 ed un dodicesimo 
del “picco” fatto segnare nel 2011.
Si e ridotto di un quinto rispetto al 2010 il valore 
degli investimenti, con il 2015 “fermo” a poco più 
di 2 miliardi di €, contro gli oltre 10 del 2010. È 
cambiato profondamente il mix di “taglie”, con un 
calo estremamente significativo – in quasi tutti i 
casi, e con la parziale eccezione dell’eolico – della 
taglia media degli impianti, annullando in taluni 
casi di fatto l’effetto “scala” di calo dei prezzi per 
effetto dello sviluppo della tecnologia, con il co-
sto medio al kW installato che è tornato a valori 
prossimi a quelli del 2010. Il 2010-2015 ha pero 
consegnato al Paese un parco di “generazione” più 
ricco di oltre 23 GW di potenza installata da fonti 
rinnovabili e mosso nel comparto investimenti per 
oltre 50 miliardi di €. 
Le installazioni totali sono cresciute del 35% nel 
2015 rispetto all’annus horribilis 2014 ed hanno 
visto dopo diversi anni tornare in testa alla clas-
sifica delle nuove installazioni l’eolico (420 MW). 
I segnali di vitalità del comparto si sono fatti nel 
complesso piu forti, anche se le nuove avvisaglie 
di modifica della normativa di riferimento (sistemi 
di incentivazione e determinazione della tariffa 
elettrica) potrebbero rapidamente ricacciarlo nel 
“limbo” che ha caratterizzato appunto il 2014.

LE PREVISIONI SUL MERCATO 
DELLE RINNOVABILI IN ITALIA
Sulla base di quanto visto in precedenza, e attra-
verso l’analisi dei principali fattori di contesto che 
impattano su ciascuna fonte rinnovabile ed il cui 
dettaglio è riportato nel Rapporto, è stato pos-
sibile stimare – attraverso la costruzione di due 
scenari (uno ottimistico ed uno pessimistico) – il 
potenziale di nuove installazioni per le diverse 
fonti rinnovabili in Italia nel periodo 2016-2020.
Considerando le probabilità di accadimento dei 
diversi scenari, discussa con gli operatori del 
settore, pare ragionevole ipotizzare installazioni 
complessive pari a 4.000 MW nel periodo 2016-
2020 con l’eolico a guidare la classifica delle rin-
novabili.

Se si guarda alla per-
centuale di crescita 
complessiva attesa nel 
2016-2020 rispetto 
all’installato alla fine 
del 2015 (del 7%) e la 
si confronta con quanto 
accaduto nel periodo 
2010-2015 (43%) ci si 
rende conto dell’effetto 
drammatico di rallenta-
mento del mercato.
L’avvio del nuovo siste-
ma di incentivazione e 
una revisione più favo-
revole del meccanismo 
dello scambio sul posto 
(che per il fotovoltaico 
ha visto l’impatto inat-
teso delle nuove tariffe 
elettriche) sembrano 
essere condizioni fon-
damentali per mante-
nere in vita il comparto 
delle rinnovabili in Ita-
lia.

LA GESTIONE DEL 
PARCO INSTALLATO 
DELLE RINNOVABILI IN 
ITALIA
Esiste tuttavia, come 
già anticipato in pre-
cedenza, un considere-
vole parco di impianti 
a fonti rinnovabili che 
vanno manutenuti e 
gestiti nella loro ope-
ratività quotidiana. È 
a questo parco che si 
è dedicata una parte 
rilevante della ricerca contenuta nel Rapporto. 
L’obiettivo è stato quello di: (i) analizzare – per 
ciascuna delle fonti rinnovabili (fotovoltaico, eo-
lico, biomasse, idroelettrico) – i diversi servizi di 
Operation&Maintenance attualmente offerti sul 
mercato italiano, indicandone i costi medi per 
i titolari degli impianti e la marginalità per i for-
nitori di servizi di Operantion & Maintenance; (ii) 
stimare il volume d’affari (attuale e potenziale) 
dei servizi di Operation&Maintenance per le di-
verse “taglie” di impianto; (iii) mappare i modelli 
di business – con la relativa diffusione nei diversi 
segmenti di mercato – degli operatori che rappre-
sentano l’offerta di Operation & Maintenance sul 
mercato italiano. 
I risultati, dettagliati ulteriormente all’interno del 
Rapporto, sono di notevole interesse. Nonostan-
te il continuo calo dei prezzi sul mercato (asse-
statisi attorno a 27.000 €/MW per un pacchetto 
full service nel 2015), il volume d’affari generato 
dall’O&M del fotovoltaico, vale complessivamente 
447 milioni di €, con il segmento degli impianti 
utility scale a farla di gran lunga da padrone. La 
marginalità media e ancora pari a 4%-6%, ma con 

O&M: RIPARTIZIONE DEL VOLUME D’AFFARI PER SEGMENTO DI MERCATO

picchi del 7%-9% per le attività più critiche, os-
sia per la manutenzione straordinaria e la video-
sorveglianza degli impianti che nelle zone ad alto 
tasso di furti ricopre sempre più importanza (so-
prattutto dove si trovano i grandi impianti a terra. 
Continua il processo di concentrazione dell’of-
ferta e sembra delinearsi con maggior chiarezza 
la leadership degli O&M “puri”, rispetto agli EPC 
(che si sono riconvertiti all’O&M ma spesso hanno 
strutture di costo più “pesanti”) e agli “asset ma-
nager”, che mantengono comunque la loro fetta di 
mercato, forti di una competenza specifica nella 
gestione amministrativa. 
Questa dinamica sarà ancora più interessante da 
monitorare nel biennio 2016-2018 visto che nu-
merosi contratti di manutenzione siglati nel pe-
riodo di boom delle installazioni utility scale si 
troveranno nella possibilità di essere rinegoziati 
o sciolti e che parti fondamentali degli impianti, 
come gli inverter, usciranno dal loro periodo di 
garanzia originaria (circa 5 anni), costringendo 
le imprese che offrono servizi di O&M a costrui-
re alleanze con i produttori di inverter rimasti sul 
mercato.

Fonte: Energy & Strategy Group

MERCATO PRIMARIO DEL FOTOVOLTAICO NEL 2015 (MLN DI EURO)

Fonte: Energy & Strategy Group

ToTaLE 447 mILIoNI DI EUro
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Nuove opportunità, 
nuove strategie

NEL 2016 SONO PREVISTE ATTIVITÀ DI REVAMPING IN ITALIA PER 100-150 
MW, MENTRE PER LO STORAGE POTREBBERO ESSERE INSTALLATI 5/6.000 
DISPOSITIVI SUL TERRITORIO. E GIÀ NEL PRIMO TRIMESTRE DELL’ANNO 
I NUOVI IMPIANTI SONO CRESCIUTI DEL 33%. I PLAYER ATTIVI NELLA 
PRODUZIONE DI INVERTER STANNO COGLIENDO LE OPPORTUNITÀ OFFERTE 
DA QUESTI SEGMENTI, PROPONENDOSI AL MERCATO CON PRODOTTI E 
STRATEGIE RINNOVATE PER RISPONDERE ALLE MOLTEPLICI ESIGENZE 

Nel corso degli anni l’evoluzione del mercato 
del fotovoltaico ha inciso in maniera signi-
ficativa sulla scelta di prodotti, strategie e 

rapporti con gli installatori da parte dei player attivi 
nel comparto degli inverter fotovoltaici. 
Accanto al segmento dei nuovi impianti, che dopo 
aver registrato una significativa contrazione subi-
to dopo la fine degli incentivi è tornato a crescere 
nell’ultimo anno, alcuni produttori di inverter si sono 
organizzati per rispondere alla domanda di due seg-
menti di mercato decisamente interessanti e che 
stanno contribuendo a creare nuove opportunità di 
business. Si tratta in particolar modo del revamping, 
e quindi di tutte le attività legate alla sostituzione 
di componenti obsoleti e alla conseguente moder-
nizzazione dei campi fotovoltaici, e dello storage, 
segmento per il quale diversi produttori di inverter 
sono pronti oggi con nuove soluzioni e servizi.
Con questi nuovi scenari, è cambiata non solo l’of-
ferta di prodotti, arricchiti con dispositivi in grado di 
rispondere alle molteplici esigenze che si presenta-
no sul mercato, ma anche il rapporto delle aziende 
con distributori e installatori.
Ognuno di questi segmenti richiede infatti prodotti 
specifici e strategie di vendita differenti. Così come 
sono diverse le criticità che possono palesarsi e che, 
quindi, vanno affrontate e spiegate per semplificare 
il compito degli installatori.
Ne abbiamo discusso con alcuni dei principali espo-
nenti della filiera, che hanno fornito il proprio parere 

Il Prodotto

Nome: Sunny Boy Storage
Caratteristiche tecniche:
- Regolatore di carica AC universale in 
grado di operare con tutti i generatori 
da FER
- Garanzia di 5 anni
- Capacità batteria di 6,7 kWh

Ragione sociale: SMA Italia S.r.l
Indirizzo: via dei Missaglia 97 
20142 Milano
Sito: http://www.sma-italia.com

Valerio Natalizia, regional manager per l’area Sud 
Europa di SMA

“STRATEGIE DIFFERENTI PER RISPONDERE 
ALLE MOLTEPLICI ESIGENZE”
«Il segmento dei nuovi impianti ha rappresentato 
per SMA, nel 2015, il 70% delle vendite, e stimiamo 
che anche per il 2016 queste installazioni possano 
contribuire in maniera significativa sul totale degli 
inverter forniti in Italia.Accanto a quello delle nuove 
installazioni, prevediamo una forte crescita delle 
attività di revamping ma anche della vendita di sistemi di accumulo, 
grazie in particolare al lancio del nuovo Sunny Boy Storage che, per 
l’interesse riscontrato, contribuirà in maniera significativa alle vendite del 
gruppo. Per quanto riguarda le nostre strategie, continueremo a puntare 
in ogni segmento di mercato sulla qualità, l’affidabilità, l’innovazione e 
l’assistenza tecnica. Cambieranno ovviamente le tematiche che andremo 
a trattare con le differenti figure che si occupano di nuovi impianti, 
revamping e storage. Nel primo caso, l’approccio sarà quello tradizionale, 
con un rapporto ancora più solido con i nostri partner. Per il revamping 
focalizzeremo l’attenzione sulle migliori soluzioni tecniche da adottare 
per riportare gli impianti a performance ottimali e ripristinare, così, i 
valori iniziali presenti nel business plan. Infine, per lo storage l’approccio 
sarà molto più innovativo, anche grazie al lancio del nuovo prodotto, SB 
Storage e a una situazione di mercato caratterizzata da un forte interesse 
e da importanti prospettive di crescita».

Stima segmentazione vendite 
in Italia nel 2015 per tipologia 
di intervento 
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VENDITE RICAVI

1 HUAWEI 1 SMA

2 SUNGROW 2 HUAWEI

3 SMA 3 SUNGROW

4 ABB 4 ABB

5 SINENG 5 SOLAREDGE

6 TMEIC 6 TMEIC

7 TBEA 7 ENPHASE

8 SCHNEIDER ELECTRIC 8 OMRON

9 POWER ELECTRONICS 9 TABUCHI

10 SOLAREDGE 10 FRONIUS

TOP 10 PRODUTTORI DI INVERTER NEL 2015

Fonte: GTM Research
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MERCATO

sull’evoluzione di prodotti e strategie per il 
segmento dei nuovi impianti, del revam-
ping e dello storage.

IL NUOVO ANCORA IN TESTA
Anche per il 2015, per i principali produttori 
di inverter è stata la vendita di convertitori 
di potenza per le nuove installazioni a copri-
re la fetta più importante. Secondo il Rene-
wable Energy Report dell’Energy&Strategy 
Group del Politecnico di Milano, lo scorso 
anno il valore del mercato primario del fo-
tovoltaico si è attestato attorno ai 560 mi-
lioni di euro, con una forte spinta da parte 
del segmento di impianti di potenza da 1 a 
20 kW, che con 284milioni di euro ha co-
perto il 51% del totale. Per sei delle otto 
aziende intervistate, nel 2015 la percentua-
le di inverter destinati ai nuovi impianti ha 
superato il 70% del totale venduto in Italia. 
Questo valore dovrebbe rimanere invariato 
anche per il 2016. Stando alle prime stime, 
infatti, la crescita delle nuove installazioni 
nel primo trimestre dell’anno, che segnano 
un +33% rispetto allo stesso periodo del 
2015 con 85 MW di nuova potenza installa-
ta, fa presagire che sarà ancora il segmento 
dei nuovi impianti a dare un contributo im-
portante alle vendite.

INNOVAZIONE E INTEGRAZIONE
Per il segmento dei nuovi impianti, le stra-
tegie commerciali delle aziende impegna-
te nel comparto degli inverter rimarranno 
invariate anche per il 2016. I diversi pro-
duttori hanno infatti confermato un ricco 
calendario di incontri formativi sul territo-
rio per illustrare a distributori e installatori 
le principali novità di prodotto e le novità 

Il Prodotto

Nome: Sigla: Trio-50.0-TL-
Outd
Tipologia: inverter di 
stringa trifase
Potenza in uscita: 50 kW
Rendimento massimo: 
98,3%
Temperatura ambiente: da 
-25 a +60°
Dimensioni: 
725x1.491x315 mm
Peso: 95 kg

Ragione sociale: Power-One Italy SpA
Indirizzo: Via S.Giorgio 642, 
52028 Terranuova B.ni (AR)
Sito: www.abb.it/solarinverters

Leonardo Botti, global marketing manager di ABB Product 
Group Solar

“STUDIARE ATTENTAMENTE IL LANCIO DI PRODOTTI 
E SERVIZI”
 «Nel corso degli ultimi due anni, accanto al segmento dei 
nuovi impianti, abbiamo concentrato le nostre strategie sul 
lancio e sulla promozione del nostro sistema di storage React. 
E il riscontro è decisamente positivo, grazie alle caratteristiche 
di questo prodotto ma anche perché abbiamo preparato con 
attenzione il lancio di una novità così importante in modo da 
evitare che venisse risucchiata da modelli di vendita e di commercializzazione 
che appartengono al passato e che non possono valere per gli accumuli. Accanto 
a questo segmento ha coperto un ruolo significativo il comparto del revamping, 
grazie a un portafoglio prodotti con il quale ABB offre almeno due soluzioni 
diverse per qualsiasi tipo di applicazione. Ci sono stati passi importanti anche 
per il nuovo: abbiamo infatti ampliato la gamma di inverter trifase con il 
dispositivo Trio da 50 kWp, per rispondere alla domanda di grandi impianti su 
capannoni e industrie».

Ragione sociale: Fronius Italia srl
Indirizzo: via dell’Agricoltura 46
37012, Bussolengo (VR)
Sito: http://www.fronius.com/cps/rde/xchg/
fronius_italia 

Il Prodotto

Nome: Fronius Primo
Tipologia: inverter monofase senza 
trasformatore
Potenza in uscita: da 3 a 8,2 kW
Rendimento massimo: da 97,9% a 98,1%
Temperatura ambiente: da -40 a +55°
Dimensioni: 645x431x204 mm
Peso: 21,5 kg
Altre caratteristiche: 
Gli inverter 
Fronious Primo, 
insieme alla 
gamma Symo, 
sono stati 
sviluppati in 
particolare 
per 
rispondere 
alla 
domanda di 
interventi di 
revamping

Alberto Pinori, direttore 
generale di Fronius

“PRONTI A INCREMENTARE LE 
ATTIVITÀ DI COMUNICAZIONE SUL 
REVAMPING”
«Nel 2015, e anche per il 2016, l’attività 
di Fronius ha riguardato in particolar 

modo la vendita di inverter per nuovi impianti fotovoltaici e per 
attività di revamping, che hanno coperto, rispettivamente, l’80 
e il 20% del totale venduto lo scorso anno. Per quanto riguarda 
la prima categoria, la strategia rimane quella classica che 
portiamo avanti ormai da anni e che consiste nell’incontrare, 
periodicamente, i nostri installatori partner con l’obiettivo di 
presentar loro prodotti, servizi e fornire un aggiornamento 
costante sul mercato. Nel corso dell’anno incrementeremo le 
attività di marketing, facendo leva in particolare sulla stampa 
e sui canali digitali, per mettere in evidenza i nostri prodotti e 
servizi per il revamping. Questo perché il documento tecnico di 
riferimento del GSE, che di fatto chiarisce gli aspetti da tenere 
in considerazione quando si interviene su impianti con guasti 
o anomalie, potrebbe riacquisire la sua efficacia. È quindi 
necessario, in questa fase, guidare l’installatore per strutturare 
le giuste proposte di vendita».

ltre caratteristiche:

Fronious Primo, 
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Stima segmentazione vendite in Italia 
nel 2015 per tipologia di intervento 

Leader dei Sistemi 
di Accumulo al litio  
Ongrid X-Hybrid 
CEI 021

Importatori
esclusivi 
per l’Italia e unici 
partner tecnici di 
Solax Power

Inverter ibridi da 3 – 3,7 – 5 kW con monitoraggio  
Accumuli modulari al litio a partire da 2,4 kW

Intersolar (Germany) 2016: 
Solax Power presenterà il nuovo 

Inverter Solax CEI 021 TRIFASE, taglie da 6 – 8 e 10 kW, 
in parallelo fino a 10 unità. STAND B1.370 ees. 

Per info chiedere di Davide e Roberto

Energy srl 
Piazza Manifattura, 1

38068 Rovereto TN
info@energysynt.com
www.energysynt.com

http://www.energysynt.com
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voltaico e le altre tecnologie che sfruttano l’efficien-
za e il risparmio energetico hanno infatti portato a 
dei cambiamenti nell’offerta delle aziende produt-
trici di inverter. Si è assistito nell’ultimo anno a una 
marcata e rapida evoluzione tecnologica dei conver-
titori con prodotti sempre più performanti, che da 
semplici inverter sono diventati l’elemento nodale 
del sistema energetico domestico. Per queste ragio-
ni, lo sviluppo di macchine per l’integrazione con si-
stemi domotici o di energy management e con altre 
tecnologie per il risparmio energetico come pompe 
di calore o boiler elettrici sono le tematiche su cui le 
aziende stanno oggi puntando con forza per rispon-
dere a un mercato sempre più evoluto.

UNA SPINTA DAL REVAMPING
Accanto al segmento dei nuovi impianti, anche per 
il 2016, così come verificatosi lo scorso anno, un’op-
portunità di business interessante per i produttori 
di inverter arriva dal refitting e dal revamping di 
impianti che non sono più in grado di garantire i 
livelli di produzione stimati in fase iniziale a causa 
dell’usura o della bassa qualità dei componenti. 
Lo scorso anno, sempre secondo quanto emerge 
dal Renewable Energy Report, il valore del mercato 
secondario in Italia è stato di 447 milioni di euro, 
con il segmento delle installazioni uitlity scale pari 
al’86%. Per diverse aziende, il 10% degli inverter 
venduti nel corso del 2015 è stato destinato a que-
sto tipo di attività.
I numeri del 2016 fanno inoltre presagire che que-
sta quota possa crescere. Sul territorio, stando alle 
prime stime, le attività di revamping potrebbero rag-
giungere i 100-150 MW, grazie anche al vasto par-
co fotovoltaico installato che necessità di attività di 
manutenzione ma anche al fatto che il 
Documento Tecnico di Riferimento che regola il 
mantenimento degli incentivi in Conto Energia, la 
cui efficacia era stata sospesa dal GSE lo scorso 9 
luglio 2015, potrebbe riacquisire validità fornendo 
di fatto le linee guida che gli installatori dovranno 
seguire in caso di intervento su installazioni incen-
tivate. 

QUALITÀ E ASSISTENZA
Gli aspetti su cui i produttori di inverter si stanno 
focalizzando per le attività di revamping riguardano 
principalmente la qualità dei prodotti e l’assistenza 
post vendita.
Le aziende stanno incrementando, anche in questo 
caso, le attività per i propri partner per illustrare 
quali sono le migliori soluzioni da adottare per ogni 
specifica esigenza, ottimizzando così la produzione 
dell’impianto e, quindi, evitando perdite economi-
che che, soprattutto sui grandi impianti, possono 
incidere pesantemente sui tempi di rientro dell’in-
vestimento. Per quanto riguarda gli inverter, la scar-
sa qualità, la bassa efficienza di conversione e il de-
terioramento dei componenti dei prodotti possono 
generare perdite di energia fino al 20%.
Dato che oggi ci sono ancora installatori che punta-
no ancora solo sul prezzo, e non sulla qualità,
la scelta del prodotto, per caratteristiche tecniche, 
qualità ed affidabilità, è quindi un aspetto partico-
larmente discusso durante gli incontri che le azien-
de dedicano ai propri partner.
Accanto a queste tematiche, anche nel caso delle at-
tività di revamping un aspetto particolarmente cal-
do è quello dell’assistenza post vendita. Le aziende 
stanno offrendo ai propri partner servizi che garanti-
scano interventi tempestivi in caso di guasto o ano-
malie dell’impianto, facendo leva sulle tempistiche 
di intervento e sulle garanzie dei prodotti.
Così come per il segmento dei nuovi impianti, an-
che in questo caso le aziende che offrono questa 
tipologia di servizio stanno investendo soprattutto 
in campagne marketing su stampa e social network, 
con l’obiettivo di rispondere alla domanda crescen-
te di attività di sostituzione. 

E PER LO STORAGE?
Lo storage, negli ultimi anni, è stato la grande novi-
tà del fotovoltaico. Ed è anche il prodotto che può 
dare una spinta alle vendite e aprire nuovi scenari in 
termini di modello di business e proposta al clien-
te. Bisogna però considerare che ad oggi la quota di 

Il Prodotto

Nome: StorEdge
Caratteristiche 
tecniche:
Compatibile con 
la Powerwall di 
Tesla
La soluzione 
per applicazioni 
on-grid è basata 
sui seguenti 
prodotti: 
Inverter 
SolarEdge - oltre alla loro tradizionale funzionalità di inverter 
fotovoltaici ottimizzati in CC, gestiscono l’energia di accumulo e di 
sistema.
Interfaccia StorEdge: 
- consente il collegamento con la Powerwall di Tesla 
- facilità di installazione e connettività della batteria e del contatore 
SolarEdge
- si connette agli inverter SolarEdge in parallelo alle stringhe 
fotovoltaiche
- può essere usata per upgrade di sistemi SolarEdge esistenti senza 
sostituzione dell’inverter
- progettata per eliminare tensione e corrente CC durante le fasi di 
installazione, manutenzione o interventi di operatori antincendio
Contatore SolarEdge 

Ragione sociale: SolarEdge Technologies
Indirizzo: SolarEdge Technologies, 1 Hamada Street Herzelya Pituach, 
4672505 P.O Box 12001
Sito: http://www.solaredge.it/minisite/it  

Lior Handelsman, VP marketing
e product strategy di SolarEdge 

“PUNTARE SULL’INNOVAZIONE”
«SolarEdge punta da sempre 
a sviluppare e offrire soluzioni 
innovative ed economiche che 
forniscano valore a tutta la catena 
del fotovoltaico. 
Stiamo constatando, ad esempio, che 
le richieste degli inverter ottimizzati 
lato CC di SolarEdge stiano crescendo significativamente, 
in quanto forniscono informazioni, monitoraggio, gestione 
dell’energia domestica, integrazione di rete e sicurezza. 
Questo significa che il mercato richiede sempre di più 
soluzioni di qualità e che garantiscano un più rapido 
ritorno dell’investimento. Per soddisfare queste esigenze, la 
soluzione commerciale di SolarEdge offre costi BOS minori, 
un tempo di funzionamento del sistema più elevato e una 
migliore gestione. 
Un altro esempio di successo giunge da StorEdge, soluzione 
basata su un singolo inverter SolarEdge ottimizzato lato 
CC che gestisce e monitora la produzione, il consumo e 
l’accumulo. Grazie alla particolare progettazione, viene 
eliminata qualsiasi perdita superflua di energia nei processi 
di conversione con costi del sistema più bassi. Ciò permette 
inoltre una progettazione e un’installazione più semplici 
per l’installatore».

LE SOLUZIONI CHE CREANO SUCCESSO

Il Prodotto

Nome: Azzurro ZCS
Tipologia: inverter monofase
Potenza entrata: da 1 a 40 kW
Rendimento massimo: 97,2%
Temperatura ambiente: da -25 a 
+60°C
Dimensioni: 405x314x135 mm
Peso: 12 kg

Ragione sociale: Zucchetti Centro Sistemi S.p.A.
Indirizzo: Via Lungarno 305/A 
52028 Terranuova Bracciolini (AR)
Sito: www.zcscompany.com

Riccardo Filosa, direttore commerciale 
Innovative Solutions di ZCS

“FOCUS SU FLESSIBILITÀ E 
AFFIDABILITÀ”
«Le dinamiche che animano il 
mercato fotovoltaico italiano 
mutano rapidamente; altrettanto 
accade per le esigenze degli 
installatori e i bisogni degli 
utenti. Lo constatiamo ogni 
giorno proponendo prodotti per 

ogni tipologia di segmento che fanno leva sui concetti 
di semplicità, flessibilità, affidabilità e robustezza. 
Sono questi, infatti, gli elementi che costituiscono il 
denominatore comune del nostro portafoglio prodotti. 
Ampia possibilità di scelta, semplicità di installazione 
e caratteristiche tecniche eccellenti rendono infatti 
i nostri inverter della serie Azzurro ZCS perfetti 
per retrofit su impianti esistenti e per le nuove 
installazioni.
Agli stessi principi si ispira la nostra soluzione per 
accumulo, la cui architettura la rende compatibile 
con ogni tipo di impianto e di tecnologia in ambito 
residenziale e commerciale. Nessuna deroga in termini 
di qualità e robustezza e 10 anni di garanzia, perché 
un mercato maturo pretende un grado di affidabilità 
più elevato e si attende un servizio di alto livello. 
La nostra filosofia è da sempre questa: migliorare la 
qualità della vita di chi utilizza i nostri prodotti».  
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Stima segmentazione 
vendite in Italia nel 2015 per 
tipologia di intervento 

normative.
Le aziende stanno inoltre puntando su campagne 
marketing e sui canali social per continuare a dif-
fondere e a comunicare agli installatori valori tra cui 
qualità dei prodotti, affidabilità, innovazione e assi-
stenza post-vendita.
Su quest’ultimo aspetto, anche per le esperienze 
pregresse di molti installatori che spesso si sono 
trovati senza un interlocutore con cui interfacciarsi 

in caso di anomalie e guasti dell’impianto, le azien-
de stanno dedicando particolare attenzione, comu-
nicando i propri servizi e facendo leva su aspetti tra 
cui efficacia d’intervento e personale in grado di in-
tervenire in maniera tempestiva.
C’è un altro aspetto sui quali le aziende si stanno 
focalizzando per il segmento dei nuovi impianti, ed 
è quello relativo all’integrazione.
Le opportunità offerte dall’integrazione tra il foto-

MERCATO
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SECURITY TRUST PROGETTA E INSTALLA SISTEMI 
DI VIDEOSORVEGLIANZA E ANTINTRUSIONE

• GESTIONE CONNETTIVITÀ E VIGILANZA, SERVIZI H24

• CONNESSIONI SATELLITARI PER TRASPORTO INFORMAZIONI DI PRODUZIONE

• CENTRALE OPERATIVA H24 TOP SECURITY S.R.L. APPARTENENTE AL GRUPPO

headquarters
Via industriale traversa III, 15/17
Cellatica (bs)
Call center italia +39 030 3534 080
info@securitytrust.it | securitytrust.it

FILIALI OPERATIVE IN ITALIA

m i l a n o .  r o m a 
b a r i  .  l e c c e 
e n n a .  c a g l i a r i

NUOVO SOFTWARE BLINK

INSTALLAZION E  E  ASS ISTENZA  H24  |  GEST IONE  ALLARM I  |  PRONTO  I NTERVENTO

Piattaforma di Supervisione 
e Gestione Integrata 
di Sistemi complessi di Sicurezza.

sistemi di accumulo sul totale delle vendite di mol-
te aziende ha coperto, nella maggior parte dei casi, 
percentuali ancora basse.
Nel 2015 in Italia sarebbero stati installati circa 
2.000 sistemi di accumulo, ma il numero, nel 2016, 
dovrebbe arrivare a circa 5/6.000 dispositivi instal-
lati sul territorio nazionale a dimostrazione di come 
intorno allo storage ci sia un fermento crescente.
E le aziende che hanno fiutato il potenziale di que-
sto segmento di mercato si sono mobilitate con pro-
dotti e strategie di vendita rinnovate, e soprattutto 
con attività di informazione e formazione ad hoc in 
quanto oggi, per molti installatori, ci sono ancora 
dei punti di domanda sulla tipologia di dispositivi 
da installare, sui benefici che lo storage può portare 
al conto economico di un impianto fotovoltaico e, 
quindi, sui i tempi di rientro.
La vera sfida anche per il 2016 sarà quella di pre-
sentare al meglio agli installatori i prodotti da un 
punto di vista tecnico, andando infatti a fornire le 
giuste motivazioni per creare maggiore appeal e in-
crementare le vendite di questi sistemi. Spiegando 
ad esempio che i sistemi di accumulo non solo im-
magazzinano l’energia, ma sono in grado anche di 
monitorare e gestire i carichi domestici e ottimizzare 
quindi ancora di più l’autoconsumo. Le motivazioni 
in fase di vendita sono differenti e molti installato-
ri devono ancora fare passi avanti per acquisire le 
competenze necessarie e ritagliarsi, quindi, nuove 
opportunità di business.
Proprio per questo motivo, sono diversi i produttori 
e distributori che stanno investendo ulteriori risorse 
in roadshow, con l’obiettivo di trasferire il maggior 
numero di informazioni agli installatori e al cliente 
finale, ma anche in corsi di formazione, fiere di set-
tore, social network e campagne marketing. 

AMPLIARE L’OFFERTA
I produttori di inverter hanno, negli ultimi anni, arric-
chito la propria offerta di prodotti con l’obiettivo di 

Il Prodotto

Nome: Ingecon SUN PowerMax 
B Series (1.000Vdc & 1.500Vdc) 
+ Power Stations con inverter
Tipologia: inverter centralizzato 
Potenza in uscita: oltre 1 MWp
Rendimento massimo: 99%
Temperatura ambiente: da -20 
a +55°
Dimensioni: 2820x890x2.010 
mm
Peso: 1.560 kg

Ragione sociale: Ragione sociale: Ingeteam S.r.l
Indirizzo: Via Emilia Ponente, 232
48014 Castel Bolognese (RA) - Italy
Sito: http://www.ingeteam.it/

Stefano Domenicali, Ceo & vice 
presidente di Ingeteam 

“UNA GAMMA COMPLETA 
PER OGNI SEGMENTO”
«Negli ultimi due anni l’installato 
maggiore è derivato dal segmento 
dei nuovi impianti residenziali e 
commerciali. Per questo motivo, 
Ingeteam ha deciso di ampliare la 
sua gamma di inverter di stringa fino 
a 40 kW per questo segmento. Per il biennio 2016/2017 
grazie ad una campagna commerciale che abbiamo 
iniziato già da qualche mese prevediamo numeri positivi 
in Italia per quanto riguarda i MW installati con inverter 
di stringa. Inoltre è in fase di progettazione anche un 
nuovo prodotto con potenza molto più elevata che potrà 
garantire ancora più risparmio a chi vuole investire in 
impianti commerciali. Per quanto riguarda il mercato 
dello storage in Italia, sta prendendo sempre più piede la 
soluzione di inverter con sistemi di accumulo. Anche in 
questo caso Ingeteam uscirà nei prossimi mesi sul mercato 
con un prodotto ad alta efficienza con potenza di 3 e 6 kW 
certificato sia per impianti in isola che connessi alla rete.
Stessa positività anche per quanto riguarda il revamping 
dove stiamo già operando da tempo anche nella 
sostituzione di convertitori difettosi e di produttori non più 
presenti nel mercato Italiano».

READY FOR YOUR CHALLENGES

  La formula della nuova energia 

www.ingeteam.it

italia.energy@ingeteam.com

INGECON® SUN 
PowerMax Serie B 
fino a 1 5 Vdc
I nuovi inverter di punta 
di Ingeteam

 
Indoor (IP50) che Outdoor

(IP56)
Ingeteam applica il concetto i+i, ad ogni progetto intrapreso: 
Innovazione per trovare sempre la soluzione ottimale + Impegno per 
fornire il miglior servizio.

Visit us: 
Australian Energy Storage - Sydney 1-2 Giugno

Intersolar - Münich 22-24 Giugno

Intersolar - Sao Paolo 23-25 Agosto

REI - New Delhi India 7-9 Settembre

Solar Power International, Las Vegas 12-15 Settembre

All Energy, Australia 4-5 Ottobre

Nuovi	
  impian0	
  

Revamping	
  

Storage	
  

Stima segmentazione vendite in Italia 
nel 2015 per tipologia di intervento 
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info@cdne.it 70 Filiali in tutta Italia

www.lacasadellenuoveenergie.it

800-984587

LA SOLUZIONE PER L’ACCUMULO 
DI ENERGIA DEGLI IMPIANTI   

FOTOVOLTAICI

Il tipico sistema Powerwall comprende pannelli solari, un inverter 

usato per passare da corrente continua a corrente alternata, 

uno strumento per misurare la carica della batteria e, se usato 

anche come backup, un circuito secondario che alimenta i 

tuoi elettrodomestici più importanti. Il numero di componenti 

richiesti dipende da come si vuole usare la batteria.

CONTATTACI PER AVERE MAGGIORI 
INFORMAZIONI

SI INSTALLA FACILMENTE
E NON RICHIEDE

ALCUNA MANUTENZIONE.

COME FUNZIONA?

rispondere in maniera puntuale alle diverse esigen-
ze che si presentano in fase di progettazione.
Sono diversi i casi in cui i produttori hanno amplia-
to la taglia degli inverter in modo da coprire ogni 
segmento.

Per quanto riguarda i nuovi impianti, lo scorso anno 
diverse aziende hanno arricchito la propria offerta 
presentando convertitori ancora più evoluti da de-
stinare in ambito residenziale, per rispondere alle 
esigenze di efficientamento energetico e di integra-

Il Prodotto

Nome: Sistema di accumulo SP2000 
Caratteristiche tecniche:
Fino a 2 kWp di potenza di carica/scarica 
della batteria
Monitorabile da web e smart phone
Interfaccia utente semplice e intuitiva
Compatibile con tutti gli inverter
Altre caratteristiche:
Sviluppato per l’integrazione in impianti 
fotovoltaici già installati in quanto non 
necessita della sostituzione dell’inverter

Ragione sociale: Omnisun s.r.l. (importatore 
ufficiale ed esclusivo Growatt) 
Indirizzo sede: via Donatella 18/A
06132 Loc. S. Martino in Campo, Perugia
Sito: http://www.omnisun.it/ 

Roberto Croce, direttore generale 
di Omnisun

“RAFFORZARE LE 
PARTNERSHIP”
«Growatt, in stretta 
collaborazione con Omnisun, 
è presente stabilmente nel 
mercato italiano da oltre 
quattro anni con una gamma 
di inverter di stringa nel range 
da 1 a 20 kWp. Fino ad oggi 

oltre l’80% delle vendite ha interessato il segmento 
dei nuovi impianti, ma stimiamo che il 10/15% 
dei nostri inverter venduti annualmente faranno 
riferimento a interventi di sostituzione. La proposta 
commerciale si è inoltre arricchita di una soluzione 
per l’accumulo di energia, il sistema SP2000, 
sviluppata per gli interventi volti all’integrazione 
dell’accumulo negli impianti già installati. Con una 
gamma ancora più ricca, è cresciuto il rapporto con 
distributori ed EPC. Il nostro obiettivo è quello di 
affiancare queste figure con dispositivi che possano 
rispondere a ogni specifica esigenza, ottimizzando 
tempi e costi di installazione».

Nuovi	
  impian0	
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Stima segmentazione vendite 
in Italia nel 2015 per tipologia 
di intervento 
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Il Prodotto

Nome: KP100L
Tipologia: inverter 
di stringa senza 
trasformatore
Potenza in uscita: 
10.300 W
Rendimento massimo: 
97,5%
Temperatura ambiente: 
da -20 +60 °C
Dimensioni: 455x740x270 mm
Peso: 42 kg

Ragione sociale: Omron Electronics SPA
Indirizzo: Viale Certosa, 49
20149 Milano  
Sito: https://omron.it/it/home

Eleonora Denna, product marketing 
manager di Omron Environmental 
Solution Business

“UNA SPINTA 
IMPORTANTE DAL 
REVAMPING”
«Anche per il 2016, Omron 
focalizzerà l’attenzione 
sulla vendita di inverter 
per attività di revamping, 
in particolare in Italia e in 
Spagna. Proprio in Spagna, abbiamo venduto 
più di 2.800 inverter KP100L negli anni dal 2007 
al 2010, quindi andremo a sostituire i vecchi 
inverter con dispositivi nuovi garantendo ulteriori 
5 anni di garanzia. Per sostenere questo tipo di 
attività anche su impianti con inverter di terzi, 
abbiamo realizzato un prodotto che grazie ai 3 
Mppt permette di adattarsi facilmente ad impianti 
esistenti. Per i nuovi impianti ci focalizzeremo 
maggiormente, oltre che in Italia, fuori dai confini 
nazionali, in particolar modo in Sud Africa, dove 
la possibilità di unire all’inverter componenti di 
automazione industriale per la realizzazione di 
Mini Smart Grid ci pone in situazione di vantaggio 
rispetto alla concorrenza, o in Polonia, che sta già 
manifestando interessanti opportunità.
Per lo storage al momento abbiamo una 
soluzione solo per il mercato giapponese (inverter 
ibrido monofase, con storage integrato), non 
commercializzabile però in Europa in quanto non 
compatibile con le normative in vigore».
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zione, e di inverter di taglia commerciale e indu-
striale, con convertitori di taglia maggiore richie-
ste ancora di più per installazioni decentralizzate 
con costi di manutenzione più bassi. Un esempio 
giunge da Ingeteam, che ha ampliato la gamma di 
inverter per la taglia commerciale fino a 40 kWp. 
Oppure da ABB, che con l’inverter Trio da 50 kW 
intende rispondere alla domanda del mercato 
commerciale e industriale che chiede sempre di 
più installazioni decentralizzate con costi di ma-
nutenzione più bassi. 

PARTNERSHIP PIÙ SOLIDE
Le aziende che oggi intendono continuare a in-
crementare i propri volumi di vendita stanno co-
struendo gamme fatte da prodotti di qualità, che 
vadano a semplificare l’installazione, ma soprat-
tutto da un’ampia offerta di servizi basati su affi-
dabilità e sicurezza. 
Per far comprendere al meglio tutti questi aspetti, 
molti produttori hanno intensificato i rapporti con 
i propri clienti, per accompagnarli non solo nelle 
fasi di installazione, ma anche in quella relativa al 
contatto con il cliente finale e alla fase di vendita. 
SMA, ad esempio, ha già confermato le tappe dei 
Sunny Day, la serie di eventi rivolti ai professioni-
sti del fotovoltaico che desiderano approfondire 
temi quali l’accumulo, l’autoconsumo e il rispar-
mio energetico.
Un altro esempio arriva da Reverberi Enetec, che 
sosterrà il lancio del nuovo dispositivo inverter 
con accumulo con una serie di seminari tecnici sul 
territorio. In una fase calda come quella attuale, 
per le aziende risulta indispensabile affiancare i 
propri partner, con l’obiettivo di cogliere tutte le 
opportunità di business, grazie a prodotti e servi-
zi sempre più evoluti per intercettare la domanda 
dai segmenti dei nuovi impianti, del revamping e 
dello storage.

Il Prodotto

Nome: Serie Edi con 2 Mppt
Tipologia: inverter monofase
Potenza entrata: da 3 a 6 kW
Rendimento massimo: da 96,3 a 97,2%
Temperatura ambiente: da -10 a +55 °C
Dimensioni: 405x560x190 mm
Peso: da 28 a 35 kg

Ragione sociale: Reverberi Enetec srl
Indirizzo: via Artigianale Croce, 13 
42035 Castelnovo ne’ Monti (RE) 
Sito: http://www.reverberi.it/it 

Sergio Peretti, responsabile vendite 
di Reverberi Enetec

“NUOVE STRATEGIE PER 
LO STORAGE”
«Reverberi ha sempre 
focalizzato l’attenzione 
sul segmento dei nuovi 
impianti e sulle attività 
di revamping proponendo 
alla figura dell’impiantista 
una gamma sempre più ricca e completa di 
inverter fotovoltaici con l’obiettivo di rispondere 
alle loro molteplici esigenze. Per lavorare con 
professionalità, e qualità in questi segmenti, 
abbiamo rafforzato le attività a sostegno dei 
nostri partner per illustrare i vantaggi della 
nostra gamma, soprattutto perché la ricerca 
del prezzo più basso è ancora una costante di 
questo mercato. Nei prossimi mesi saremo inoltre 
pronti a fornire il nostro contributo nel segmento 
dello storage, con un sistema evoluto e flessibile. 
La nostra analisi ci porta alla conclusione che 
c’è ancora molta confusione intorno a questo 
segmento di mercato, quindi continueremo ad 
investire in corsi di formazione e seminari per 
spiegare al meglio tutti gli aspetti, tecnici ed 
economici, da tenere in considerazione quando si 
propone un sistema di accumulo».

Stima segmentazione vendite 
in Italia nel 2015 per tipologia 
di intervento 
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Il Prodotto

Nome: Aurus 40
Tipologia: inverter monofase
Potenza entrata: 3 kW
Temperatura ambiente: -20 +60 °C
Dimensioni: 200x370x390
Peso: 11 kg

Ragione sociale: Telwin SpA - 
Photovoltaic Inverter Division 
Indirizzo: via della Tecnica, 3
36030 Villaverla (VI) 
Sito: http://www.valenia.com/
webvalenia/site.nsf

Silvia Spillere, marketing 
manager di Telwin S.p.A. 
- Divisione inverter 
fotovoltaici Valenia 

“OTTIMIZZARE 
E INNOVARE”
«Nel 2015 
abbiamo 
registrato una 
forte crescita 
della vendita 
di inverter nel 

segmento del revamping, soprattutto 
in ambito residenziale. Tutta la nostra 
gamma è stata utilizzata per questa 
tipologia di intervento, con i prodotti 
Aurus 40 e 82 (da 3 e 6 kW) in testa. 
Queste attività sono in aumento in 
questi mesi, data la crescita del numero 
di impianti che necessitano di opere 
di riqualificazione. Ovviamente è 
cambiato anche il rapporto con i nostri 
installatori partner. In fase commerciale 
puntiamo oltre che sulla qualità dei 
nostri prodotti, sulla loro integrazione 
con altri impianti e dispositivi, come 
ad esempio pompe di calore o boiler 
elettrici, in una visione più ampia di 
risparmio ed efficienza energetica, 
un aspetto molto sentito soprattutto 
in ambito civile. Accanto al prodotto, 
ci focalizziamo molto sul servizio di 
assistenza che garantiamo ai nostri 
partner. Per i nuovi impianti, che nel 
2015 hanno coperto il 70% del nostro 
fatturato, la strategia rimane la stessa: 
comunicare le novità di prodotto e le 
dinamiche del mercato italiano».

11 kg
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Perdita annullata, 
tempi di rientro ristabiliti

In Italia continua a crescere il numero di impianti 
fotovoltaici di grandi dimensioni che necessita-
no di interventi su moduli, inverter o strutture di 

montaggio. In molti casi, le attività di revamping e 
retrofit sono richieste per risolvere problematiche 
causate, ad esempio, da una scorretta progettazio-
ne. Si tratta di problematiche che possono far sen-
tire in maniera significativa i propri effetti su busi-
ness plan e tempi di rientro dell’investimento.
Un esempio arriva dalla Puglia, dove oggi è tornato 

ENERRAY È INTERVENUTA SU UN 
IMPIANTO DA 1 MW IN PUGLIA 
CHE AVEVA MOSTRATO CALI DI 
PRODUZIONE A CAUSA DI UNA 
SCORRETTA PROGETTAZIONE. 
L’AZIENDA HA RICONFIGURATO 
LE STRINGHE DEL CAMPO 
FOTOVOLTAICO EVITANDO COSÌ UNA 
PERDITA MEDIA DI OLTRE 21MILA 
EURO ANNUI

DATI TECNICI
Località d’installazione: Puglia 
Tipologia di impianto: su terreno 
Potenza di picco: 1 MWp 
Produttività impianto: 1 GWh/anno 
Entrata in esercizio: 2011 
Tipologia di intervento: Nuova configura-
zione delle stringhe fotovoltaiche

a funzionare a pieno regime un impianto fotovoltai-
co realizzato cinque anni fa e sottoposto a un inter-
vento di revamping effettuato a cavallo tra il 2014 
e il 2015 da Enerray, azienda italiana impegnata 
nella progettazione, installazione e manutenzione 
di impianti fotovoltaici di medie e grandi dimensio-
ni appartenente al Gruppo Industriale Maccaferri.

IL CASO
L’impianto, realizzato nel 2011 e acquisito da Ener-
ray nel 2014, è composto da 3.718 pannelli Risen 
e da due inverter Siemens. Analizzando le informa-
zioni registrate dal sistema di monitoraggio presen-
te, il team tecnico di Enerray ha riscontrato un bas-
so rendimento, soprattutto nei mesi da novembre a 
febbraio, ed ha così deciso di effettuare una verifica 
approfondita sul campo. Durante l’indagine, è sta-
ta riscontrata una scorretta inclinazione delle vele 
fotovoltaiche, che nel periodo invernale tendevano 
a ombreggiarsi reciprocamente, portando a perdite 
notevoli in termini di produzione energetica.
«Il know-how e un metodo operativo che si è con-
solidato nell’arco di dieci anni di gestione di im-
pianti fotovoltaici ci hanno permesso di risolvere 
le problematiche riscontrate, una volta preso in 
gestione l’impianto che era stato realizzato da un 
altro EPC Contractor», ha dichiarato Michele Scan-
dellari, Ceo di Enerray. «Enerray si è strutturata nel 
tempo per minimizzare questo tipo di problemati-
che e, sfruttando tutta la propria esperienza in ogni 
singola fase di gestione dell’impianto, si è fatta ca-
rico di ogni attività di revamping».

L’INTERVENTO
L’attenta valutazione del team tecnico di Enerray è 

La centrale 
fotovoltaica da 1 

MW, situata in 
Puglia, è entrata 

in esercizio nel 
2011

CASE HISTORY

Anno Delta di produzione  
(mesi invernali) [kWh] 

Perdita economica 
annuale* 

(mesi invernali) 

2011 -160.114 € 42.110 

2012 -37.934 € 9.977 

2013 -45.922 € 12.077 

 
  

Valori medi 
sui tre anni -81.323 € 21.388 

   * Tariffa incentivante applicata pari a 0,263 euro/kWp. 
 

	
  

A gennaio 2014 l’impianto ha registrato il picco più basso in termini di 
produzione, pari al 64%. Grazie all’intervento di Enerray, avvenuto tra il 
2014 e il 2015, i valori di produzione sono stati riportati tra il 79 e l’80%

* Tariffa incentivante applicata pari a 0,263 euro/kWp

Le perdite economiche hanno raggiunto il picco più alto nel 2011, 
per un valore di -42.110 euro

produzione prima dell’intervento (novembre 2013 – febbraio 2014)
produzione dopo l’intervento (novembre 2014 – gennaio 2015)

L’aZIENDa

Indirizzo: via J.F. Kennedy, 10
Zola Predosa, Bologna
mail: manutenzione@enerray.com
sito: www.enerray.com
Tel. 0516162611-618

I NUMERI DELL’O&M
2 Control Rooms attive 7 giorni su 7, 
24 ore su 24
20 accordi quadro con produttori di 
inverter
3 magazzini di proprietà
Oltre 21 tecnici distribuiti sul territorio 
nazionale
45 furti sventati nel 2015
100% Garanzie di Produzione
98% interventi entro 3 ore dal guasto
75 MWp acquisiti nel 2015
Oltre 350 MWp in gestione
Oltre 400 impianti in gestione

Anno Delta di produzione  
(mesi invernali) [kWh] 

Perdita economica 
annuale* 

(mesi invernali) 

2011 -160.114 € 42.110 

2012 -37.934 € 9.977 

2013 -45.922 € 12.077 

 
  

Valori medi 
sui tre anni -81.323 € 21.388 

   * Tariffa incentivante applicata pari a 0,263 euro/kWp. 
 

	
  

stata determinante per constatare la non corretta 
distanza tra le vele modulari dei pannelli fotovol-
taici. In considerazione della costante perdita e 
della ridotta produttività riscontrata, la soluzione 
proposta da Enerray è stata quindi quella di una 
nuova configurazione delle stringhe che si adat-
tasse alle condizioni di ombreggiamento senza 
minacciare la performance dell’impianto. Il lavoro 
del personale Enerray ha permesso un evidente 
miglioramento: la resa media invernale, che aveva 
raggiunto dei picchi minimi del 64%, è stata ripor-
tata a valori del 79-80% e così allineata alle aspet-
tative del committente. «Il rispetto e l’attenzione 
verso le esigenze del cliente sono un aspetto di 
primaria importanza per la nostra azienda», ha ag-
giunto Scandellari, «che pone grande attenzione 
nell’assicurare la profittabilità dell’intervento». Nel 
caso in questione il calo percentuale medio del-
la resa nei mesi invernali si era attestato sull’8% 
(con dei massimi del 16%). Le perdite economiche 
hanno invece raggiunto il picco massimo di 42.110 
euro nel 2011, con una media di 21.388 euro an-
nui nel periodo 2011-2013. Dopo l’intervento di 
Enerray la perdita economica è stata arrestata, 
garantendo un tempo di rientro dell’investimento 
prossimo a quanto stabilito nel piano iniziale.
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VALUTAZIONE ECONOMICA DELL’IMPIANTO

Continuano ad essere sem-
pre più frequenti i casi di 
Pmi e capannoni che adot-

tano soluzioni green per abbattere 
le spese della bolletta energetica. 
Un esempio giunge da Marsala, in 
provincia di Trapani, dove La Casa 
delle Nuove Energie ha installato 
un impianto fotovoltaico per le co-
perture del nuovo stabilimento di 
Selmar Tecnology, azienda impe-
gnata nella produzione di prodotti 
per il settore nautico e per il trat-
tamento acque in ambito civile ed 
industriale. La filiale di Trapani di C.D.N.E. ha realiz-
zato un impianto da 70 kWp che, stando alle prime 
stime, potrà produrre circa 110 MWh annui.
Con un autoconsumo del 70%, un risparmio annuo 
di 15.000 euro in bolletta e ulteriori benefici che 
giungono dallo scambio sul posto e dal superam-
mortamento al 140%, è previsto un tempo di rien-
tro dell’investimento in circa quattro anni.

QUALITÀ E SICUREZZA
L’impianto fotovoltaico, entrato in esercizio ad apri-
le 2016, conta 284 moduli policristallini Waris da 
250 Wp, scelti per rapporto qualità prezzo e per 
maggior sicurezza, aspetti molto apprezzati dal 
committente. I pannelli sono collegati ad un inver-
ter Trio da 27,5 kW e ad un inverter Trio da 20 kW 
di ABB, scelti in quanto si tratta di prodotti svilup-
pati proprio per il segmento di impianti di taglia 
commerciale e industriale. Per fornire in maniera 
puntuale al cliente finale tutti i dati relativi alla 
produzione dell’impianto, è stato fornito inoltre un 
sistema di monitoraggio Solar-Log.

CONSUMI DIMEZZATI
Oltre all’impianto fotovoltaico, per il nuovo stabili-
mento di Selmar Technology è stato installato an-
che un sistema di climatizzazione e riscaldamento 
VRV di Maxa e pompe di calore Maxa. Quest’ultime, 
che sfruttano parte dell’energia prodotta dall’im-
pianto fotovoltaico, mirano a garantire maggior 
comfort degli uffici, contribuendo allo stesso tempo 
ad annullare i costi della bolletta del gas.

autoconsumo 
al 70%, rientro 
in 4 anni 
L’IMPIANTO DA 70 KWP REALIZZATO SUL NUOVO STABILIMENTO DELL’AZIENDA 
SELMAR TECHNOLOGY DI MARSALA (TP) GARANTIRÀ UN RISPARMIO IN 
BOLLETTA DI OLTRE 15MILA EURO OGNI ANNO GRAZIE A UNA PRODUZIONE 
STIMATA IN 110 MWH 

DATI TECNICI
Località d’installazione: Marsala (TP)
Committente: Selmar Technology
Tipologia di impianto: su tetto
Potenza di picco: 71 kWp
Produttività annua impianto: 110 MWh
Numero moduli: 284 moduli policristallini 
Waris da 250 Wp
Numero inverter: 1 inverter ABB TRIO 27,6 
kW e 2 inverter ABB Trio 20 kW 
Sistema di monitoraggio: Solar-Log
Sistema di climatizzazione e riscaldamen-
to: VRV Maxa
Pompe di calore acqua calda sanitaria: Maxa
Installatore: C.D.N.E. filiale di Trapani

Potenza	
  impianto	
  FV	
  (kWp) 71
Produzione	
  stimata	
  impianto	
  (kWh/anno) 110.000
Quota	
  energia	
  autoconsumata	
  (%) 70
Ricavo	
  da	
  scambio	
  sul	
  posto	
  (euro/anno) 5.000
Super	
  ammortamento	
  140%	
   30.000
Risparmio	
  in	
  bolletta	
  (euro/anno) 15.000
Tempo	
  di	
  rientro	
  (anni) 4

http://www.omnisun.it/growatt/
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EFFICIENZA E RISPARMIO
ENERGETICO38

s
ono un installatore termotecnico. Du-
rante una perizia tecnica riguardante 
una centrale termica da me realizzata 

mi è stata contestata l’assenza di coibenta-
zione delle pompe gemellari per l’impianto 
di riscaldamento. Non mi è mai accaduto che 
mi venisse richiesto di fare una cosa simile; 
la contestazione che mi viene fatta è corretta 
oppure no?
«Premettiamo che l’assenza di coibentazione 
su un qualsiasi componente di un impianto 
termico si traduce sicuramente in una perdita 
di energia termica e di conseguenza in un ag-
gravio economico per il cliente. Le pompe ed 

CONVIENE VERAMENTE COIBENTARE POMPE E CIRCOLATORI IN CENTRALE TERMICA? COSA SONO GLI IMPIANTI SOLARI 
TERMICI A SVUOTAMENTO? QUANDO SI PUÒ USUFRUIRE DELLA DETRAZIONE FISCALE DEL 65% PER L’INSTALLAZIONE DEI 
DISPOSITIVI DI CONTABILIZZAZIONE DEL CALORE? RISPONDE L’ESPERTO IN GESTIONE DELL’ENERGIA

i circolatori costituiscono però un caso molto 
particolare ed al quale prestare particolare at-
tenzione. In linea di principio anche tali dispo-
sitivi sarebbero da coibentare in modo da limi-
tare le dispersioni di calore, però tale aspetto 
richiederebbe un’attenta valutazione più 
economico-finanziaria che tecnica. Le perdite 
di calore da una pompa possono essere quan-
tificate in modo sufficientemente ragionevole 
e preciso soltanto effettuando un’analisi pre-
ventiva mediante termocamera agli infrarossi 
sul componente installato, come mostrato ad 
esempio in Fig. 1. Una volta individuate le tem-
perature delle diverse superfici della pompa è 

possibile, con un calcolo relativamente sem-
plice, quantificare il calore dissipato. A questo 
punto si può quantificare tali dispersioni anche 
in termini monetari, conoscendo il tipo di vet-
tore energetico impiegato in centrale termica 
(gas metano, GPL, ecc.) ed il costo sostenuto 
dal cliente per esso. Limitandosi a tale tipo di 
analisi, è naturale che la conclusione sarebbe 
sempre e comunque quella della necessità di 
coibentare tutte le pompe. Però, così facendo, 
non si terrebbe conto di un aspetto importan-
tissimo, ossia delle possibili manutenzioni alle 
quali, durante gli anni di vita della centrale ter-
mica, le pompe dovranno essere sottoposte. 
Infatti tali dispositivi sono, ad esclusione delle 
componenti elettriche e/o elettroniche, quelle 
più “delicate” e soggette a guasti o disservizi 
ed è plausibile, appunto, prevederne una certa 
manutenzione. 
Ora: coibentando le pompe bisogna tener con-
to non solo del risparmio energetico (e dun-

a cura di Francesco Della Torre

La rubrica “L’EGE risponde”, nata con lo scopo di rispondere, nel modo più
sintetico ma, allo stesso tempo, chiaro e completo, ai quesiti posti dai 
lettori riguardo ai temi dell’efficienza energetica civile ed industriale e 

delle energie rinnovabili, è giunta alla quinta edizione. I temi di questa punta-

ta spaziano dalla differenza tra pompe e circolatori, all’effettiva convenienza 
di realizzare una loro coibentazione, fino alla definizione di impianto solare 
termico a svuotamento ed ai suoi vantaggi. Di seguito riportiamo le risposte di 
Francesco Della Torre alle domande effettuate.

L’EGE risponde-N.5/2016

ComE PorrE 
UN QUEsITo
Per sottoporre un quesito alla rubrica 
“L’EGE risponde” è sufficiente inviare una 
mail all’indirizzo redazione@solareb2b.
it. Si chiede di esprimere il quesito nel 
modo più completo e dettagliato possi-
bile, eventualmente completandolo con 
gli opportuni allegati che il lettore ritiene 
necessario per agevolare la comprensio-
ne dello stesso.
La redazione di Solare B2B effettuerà 
una selezione fra tutti i quesiti proposti, 
ai quali l’ing. Francesco Della Torre prov-
vederà a rispondere. 

EFFICIENZA E RISPARMIO
ENERGETICO
L’inserto per i professionisti deLL’energy management
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que di denaro) che tale operazione comporta, 
ma anche del costo di manutenzione aggiunti-
vo che si ha in quanto, per ogni manutenzio-
ne che verrà eseguita, la coibentazione dovrà 
essere completamente rifatta. Inoltre bisogna 
anche ricordarsi che tale coibentazione esclu-
de a priori, per essere eseguita a regola d’arte 
ma anche in modo efficace, qualsiasi intervento 
“fai-da-te” o comunque eseguito da personale 
non esperto in tale ambito. Ad esempio, la Fig. 
2 mostra una pompa coibentata; avendo sba-
gliato la scelta dell’isolante ed avendolo posato 
nella maniera scorretta, dopo poche settimane 
di servizio il coibente ha ceduto, con gli effetti 
ben visibili della stessa figura. 
Conclusione: in generale è meglio evitare la 
coibentazione di pompe e circolatori. Se si con-
clude che è necessario posare la coibentazione, 
l’operazione deve essere eseguita da personale 
qualificato e dotato delle necessarie compe-
tenze tecniche».

C
he differenza corre fra una pompa ed 
un circolatore?
«Formalmente si tratta dello stesso tipo 

di dispositivo, ma le pompe sono destinate a 
lavorare su un circuito aperto mentre i circo-
latori su un circuito chiuso. Una pompa deve 
avere dunque una prevalenza che le consenta 
di vincere le perdite di carico e l’altezza della 
colonna d’acqua equivalente, mentre un circo-
latore deve vincere soltanto le perdite di cari-
co. Quindi, ad esempio, i dispositivi inseriti nel 
circuito collettori di un impianto solare termico 
o nel circuito di un impianto di riscaldamento 
tradizionale sono dei circolatori». 

C
os’è un impianto solare termico “a 
svuotamento”? Quali sono i suoi van-
taggi?

«Si tratta di una tipologia di impianto non an-
cora molto diffusa in Italia. L’idea che sta alla 
base è relativamente semplice: poiché gli im-
pianti solari termici a circolazione forzata sof-
frono del problema del congelamento del flui-
do termovettore, è sufficiente fare in modo che, 
automaticamente, il circuito collettori venga 
svuotato in caso di temperature ambiente ec-
cessivamente basse per risolvere agevolmente 
il problema. In questo modo, salvo diverse in-
dicazioni da parte del costruttore, è possibile 
evitare l’impiego di acqua e glicole all’interno 
del circuito collettori. Gli svantaggi sono prin-
cipalmente due. Innanzitutto l’impossibilità di 
realizzare impianti con lunghe distanze (ge-
neralmente gli impianti di questo tipo posso-
no servire edifici composti al massimo di due 
piani). Inoltre il circuito collettori deve essere 
accuratamente eseguito, evitando la creazione 
di sifoni all’interno dei quali l’acqua di impianto 
rimarrebbe anche a seguito dello svuotamento 
e potrebbe dunque gelare».

a seguito di un semplice controllo 
visivo, ho riscontrato che il fluido 
termovettore contenuto nel circuito 

collettori di un impianto solare termico a 
circolazione forzata risultava opalescente, 
colore marrone chiaro. Come mi devo com-
portare?
«Il fluido termovettore nelle condizioni cor-
rette dovrebbe presentarsi limpido e traspa-
rente. 
Un aspetto opalescente indica che il fluido 
termovettore si sta deteriorando; fermo re-
stando gli altri test da condurre sul fluido (du-
rezza, pH, densità, contenuto di glicole), in tali 
condizioni non è ancora necessario svuotare 
il circuito collettori, lavarlo ac curatamente e 
procedere ad un nuovo riempimento; però è 
certamente necessario aumentare la frequen-
za dei controlli».

C
osa comporta una regolazione di tipo 
“ON-OFF” della velocità di un com-
pressore inserito in una pompa di ca-

lore? Esistono regolazioni migliori?
«Come suggerito dal nome stesso, la regola-
zione “ON-OFF” consente al compressore di 
funzionare fra due stati: acceso o spento. In 
questo modo la potenza resa dipende dalle 
condizioni di esercizio in quanto, essendo 
fissa la velocità di rotazione, la portata volu-
metrica risulta costante e quindi i componen-
ti della pompa di calore vengono ottimizzati 
esclusivamente per il punto di regolazione 
più gravoso.
Al contrario, la regolazione modulante, nor-
malmente realizzata meditanti l’utilizzo di in-
verter, consente di lavorare su molti più punti 
di lavoro intermedi; in tal caso la potenza resa 
è modulabile in quanto, essendo variabile la 
velocità di rotazione, la portata volumetrica 
risulta anch’essa variabile ed i componenti 
della pompa di calore possono essere mag-
giormente ottimizzati. Inoltre questo tipo di 
regolazione è quello che consente la maggior 
efficienza energetica».

L’aUTorE
Francesco Della Torre, inge-
gnere esperto in Gestione 
dell’Energia certificato UNI CEI 
11339 e certificatore energeti-
co Cened,
si occupa di efficienza energe-
tica civile, industriale e per la 
pubblica amministrazione.
Ha creato e gestisce il portale informativo 
www.bottegaenergia.com.

Q
uando è possibile usufruire della de-
trazione del 65% per l’installazione 
dei dispositivi di contabilizzazione del 

calore e quando, invece, è possibile sfruttare 
“solo” la detrazione del 50%?
«La questione è stata recentemente chiarita 
dall’Agenzia delle Entrate, con la propria circo-
lare n. 16 dell’8 maggio 2016.
L’Agenzia ha chiarito che se i dispositivi di con-
tabilizzazione del calore sono installati in conco-
mitanza con la sostituzione (integrale o parziale) 
di impianti di climatizzazione invernale esistenti 
con impianti dotati di caldaie a condensazione 
e contestuale messa a punto del sistema di di-
stribuzione, le relative spese sono ammesse alla 
detrazione del 65%, per un valore massimo del-
la detrazione di 30.000 euro.
Se, al contrario, i dispositivi di contabilizzazione 
del calore sono installati senza che si sia sosti-
tuito, (integralmente o parzialmente) l’impianto 
di climatizzazione invernale, allora le relative 
spese sono ammesse alla detrazione del 50% in 
quanto trattasi di interventi finalizzati al rispar-
mio energetico.
Si ricade inoltre nel secondo caso anche se l’im-
pianto esistente è stato sostituito con un im-
pianto che non presenti le caratteristiche tecni-
che richieste ai fini della detrazione del 65%».

FIG.2FIG.1

http://www.higeco.com/energy-box
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l 2 marzo 2016 è stato pubblicato in Gazzetta Uf-
ficiale il DM 16/02/2016 relativo al nuovo Conto 
Termico, il cosiddetto CT 2.0. che regola l’”Ag-

giornamento della disciplina per l’incentivazione 
di interventi di piccole dimensioni per l’incremen-
to dell’efficienza energetica e per la produzione di 
energia termica da fonti rinnovabili”. Il Conto Termi-
co 2.0 è in vigore a partire dal 31 maggio 2016. Sono 
previsti fondi rivolti a Pubbliche Amministrazioni, 
imprese e privati per un totale di 900 milioni di euro 
annui, di cui 200 destinati alla P.A. Il Responsabile 
della gestione del meccanismo e dell’erogazione de-
gli incentivi è il Gestore dei Servizi Energetici.

SOGGETTI BENEFICIARI DELL’INCENTIVO
Il decreto definisce due categorie di soggetti:
1. Soggetti Ammessi (SA)
2. Soggetti Responsabili (SR)
1. Soggetti Ammessi

IL DECRETO, IN VIGORE DAL 31 MAGGIO 2016, METTE A DISPOSIZIONE 900 MILIONI DI EURO RIVOLTI A PUBBLICHE 
AMMINISTRAZIONI, IMPRESE E PRIVATI PER INTERVENTI TRA CUI INSTALLAZIONE DI POMPE DI CALORE, COLLETTORI 
TERMICI E GENERATORI DI CALORE A CONDENSAZIONE

Conto termico: 
ecco tutte le novità

a cura di Erica Bianconi

Ing. Erica Bianconi, 
consulente 

enegetico, è autrice 
di questo articolo

Per Soggetti Ammessi si intendono i soggetti che 
hanno la disponibilità dell’immobile e sono i bene-
ficiari degli interventi oggetto di incentivazione, ov-
vero:
- soggetti titolari di diritto di proprietà (anche nuda 
proprietà) dell’edificio/immobile;
- soggetti che hanno la disponibilità dell’edificio/
immobile, perché titolari di diritto reale o personale 
di godimento (equiparati ai titolari di diritto di pro-
prietà).
La tipologia di SA, se pubblico o privato, è determi-
nante per stabilire le categorie di interventi incenti-
vabili e le procedure di accesso.

2. Soggetti responsabili
Per Soggetti Responsabili si intendono i soggetti che 
hanno sostenuto direttamente le spese per l’esecu-
zione degli interventi e che in virtù di questo posso-
no presentare istanza di riconoscimento degli incen-

tivi al GSE e che saranno beneficiari 
degli incentivi, quindi:
- se il SA sostiene direttamente le 
spese per l’intervento (o tramite fi-
nanziamento), coincide con il SR
- se il SA si avvale del supporto di 
una Esco per la realizzazione degli 
interventi che si farà carico delle re-
lative spese di realizzazione, la Esco 
coincide con il SR e sarà beneficiaria 
dell’incentivo.
L’accesso ai meccanismi di incentiva-
zione può essere richiesto diretta-
mente dai soggetti ammessi o per 
il tramite di Esco, attraverso la sot-
toscrizione di un contratto di pre-
stazione energetica. Dal 19 luglio 
2016 potranno presentare richiesta 
di incentivazione al GSE esclusi-
vamente le Esco in possesso della 
certificazione UNI11352 da parte 
di ente terzo accreditato.

TIPOLOGIE DI INTERVENTI 
INCENTIVABILI
Il decreto definisce diverse tipo-
logie di interventi incentivabili a 
seconda che siano richiesti da Pub-
bliche Amministrazioni o soggetti 
privati.
1. Interventi incentivabili per P.A. e 
privati
Possono essere richiesti gli incenti-
vi del Conto termico per i seguenti 
interventi:
- sostituzione di impianti di clima-
tizzazione invernale esistenti con 
pompe di calore;
- sostituzione di impianti di clima-
tizzazione invernale con generatori 
di calore alimentati da biomassa;
- installazione di collettori solari 
termici, anche abbinati a sistemi di 
solar cooling;

- sostituzione di scaldacqua elettrici con scaldacqua 
a pompa di calore.
- sostituzione di impianti di climatizzazione inverna-
le esistenti con sistemi ibridi a pompa di calore con 
caldaie a condensazione (introdotto dal CT 2.0)
Per questa categoria di interventi, le novità introdot-
te dal Conto termico 2.0 sono le seguenti:
- elevazione della soglia di ammissibilità, per i siste-
mi di climatizzazione, dagli attuali 1.000 kW a 2.000 
kW, mentre, per i sistemi solari termici, dagli attuali 
1.000 mq di superficie lorda installata a 2.500 mq;
- sostituzione di più generatori di calore presso uno 
o più edifici e/o case isolate con un impianto di ge-
nerazione centralizzato di potenza minima superiore 
a 1.000 kWt, se la sostituzione coinvolge almeno il 
70% dei generatori esistenti e tutti i generatori sosti-
tuiti sono alimentati a biomassa, carbone, olio com-
bustibile o gasolio;
- per le serre (per le sole aziende agricole), è consen-
tito il mantenimento dei generatori esistenti a gaso-
lio con sola funzione di backup;
- per le aziende agricole e le imprese nel settore fore-
stale, oltre alla sostituzione, è consentita l’installazio-
ne di impianti con generatori a biomassa;
- la sostituzione di generatori di calore a GPL con ge-
neratori di calore a biomassa in aree non metanizzate 
è estesa anche alle imprese nel settore forestale ol-
tre che per aziende agricole.
1. Interventi incentivabili solo per P.A.
Per Soggetti Responsabili si intendono i soggetti che 
hanno sostenuto direttamente le spese per l’esecu-
zione degli interventi e che in virtù di questo posso-
no presentare istanza di riconoscimento degli incen-
tivi al GSE e che saranno beneficiari degli incentivi, 
quindi:
- isolamento termico di superfici opache,
- sostituzione di chiusure trasparenti,
- sostituzione di impianti di climatizzazione invernale 
esistenti con impianti con generatori di calore a con-
densazione,
- installazione di sistemi di schermatura e/o ombreg-
giamento.
Il  Conto termico 2.0 ha introdotto una nuova serie di 
interventi:
- trasformazione degli edifici esistenti in “edifici a 
energia quasi zero”,ovvero ristrutturazione edilizia, 
compreso l’ampliamento fino ad un massimo del 25% 
della volumetria, finalizzato a trasformare gli edifici di 
proprietà della PA in “edifici a energia quasi zero”, nel 
rispetto dei requisiti di cui al DM 26.06.2015;
- sostituzione di sistemi per l’illuminazione d’interni 
e delle pertinenze esterne degli edifici esistenti con 
sistemi efficienti di illuminazione;
- installazione di tecnologie di gestione e controllo 
automatico (building automation) degli impianti ter-
mici ed elettrici degli edifici ai fini del miglioramento 
dell’efficienza energetica nel riscaldamento, raffre-
scamento, ventilazione e condizionamento, produzio-
ne di acqua calda sanitaria, illuminazione, controllo 
delle schermature solari, centralizzazione e controllo 
integrato delle diverse applicazioni, diagnostica e ri-
levamento consumi […], afferenti almeno alla classe 
B della Norma EN15232.
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Su questo numero di SolareB2B riportiamo i risultati 
del sondaggio agli installatori realizzato all’inizio dello 

scorso maggio: si tratta di un appuntamento fi sso della 

primavera di SolareB2B che ci consente di misurare 
come è cambiato il modo con cui gli installatori 
guardano al mercato, al proprio lavoro, al rapporto con i 

fornitori e a quello con la clientela fi nale.
Il primo dato che emerge è una miglior fi ducia verso 
il futuro. Gli anni del brusco stop al mercato, con 
la fi ne degli incentivi, sembrano ormai lontani. Nel 
2013, anno del nostro primo sondaggio, l’elemento 
dominante era lo spavento per ciò che era successo 
e la preoccupazione per un futuro segnato dal timore 
di una forte contrazione dei volumi (cosa che poi è 
puntualmente successa).Ora si guarda avanti cercando soprattutto di capire, 

con grande realismo, da dove potranno arrivare 
nuove opportunità di business. Il clima non rispecchia 

solamente un mutamento del modo di porsi di fronte 
al mercato, ma emerge anche dalla feroce selezione 
di cui sono stati vittime molti degli operatori che tre o 

quattro anni fa si occupavano di fotovoltaico: e si tratta 

probabilmente di quelli che nel 2013 si mostravano 
più scettici e scoraggiati, e che non hanno saputo 
rispondere con coraggio e intraprendenza a uno 
scenario fattosi improvvisamente più complesso.
La stessa cosa è successa sul fronte dell’industria. 
Scorrendo l’elenco dei principali player di qualche 
anno fa ci si imbatte in un largo numero di brand che 
hanno chiuso i battenti oppure hanno lasciato Italia ed 

Europa in cerca di piazze più performanti. È il fenomeno 

della concentrazione: un numero minore di aziende si 

spartisce una torta più piccola.E oggi che il mercato riparte, cosa può succedere? La 
nuova potenza fotovoltaica installata sta crescendo del 

33%. Lo storage potrebbe raddoppiare o addirittura 
triplicare i volumi. Il revamping ha superato i 100 MW e 

l’O&M nel 2015 ha segnato una crescita del 25%.
Insomma, l’inversione di tendenza è netta. Ma c’è 
il rischio che ad approfi ttare di questo ritorno alla 
crescita del fotovoltaico non siano le aziende che 
hanno resistito in tutti questi anni mettendosi in 
discussione, facendo sacrifi ci e continuando a investire. 

Ora che il tessuto del fotovoltaico ha maglie meno 
strette e ha perso quella splendida caratteristica di una 

partecipazione diff usa di aziende di ogni dimensione, 

questo mercato fa gola a tanti gruppi nazionali e 
internazionali che in passato ne hanno ostacolato in 
tutti i modi lo sviluppo. Il nuovo corso di ENI, 
ad esempio, ha indicato proprio nell’energia 
solare uno degli obiettivi strategici per il futuro. 
C’è da augurarsi che un simile obiettivo possa 
diventare un volano per tutto il settore e non 
semplicemente il tentativo di instaurare una 
nuova oligarchia come spesso succede nel 
mondo dell’energia. Ma perché questo succeda 
avremo bisogno di player sempre più forti, 
sempre più sani, sempre più determinati.Davide Bartesaghibartesaghi@solareb2b.it

Inizia il post concentrazione. Cosa ci aspetta?

EDITORIALE
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AEG: AFFIDABILITÀ E INNOVAZIONEIntervista a Damiano Zilio, titolare di Azeta srl e Marco Bobbio, agente Italia di Aeg Industrial Solar
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AL VIA DAL 31 MAGGIOIL NUOVO CONTO TERMICO.ECCO LE NOVITÀ

ATTUALITÀ PAG.16

FOTOVOLTAICO: NUOVE INSTALLAZIONI A +33%

Da gennaio a marzo 2016 in Italia i nuovi impianti 
hanno totalizzato 85 MW, con un incremento 
signifi cativo rispetto ai 63 MW realizzati nello stesso 
periodo dello scorso anno. Torna a crescere il sud. 
Ottime performance anche per la taglia compresa tra 
20 e 1.000 kW.

MERCATO PAG. 30

INVERTER: COME CAMBIA IL MERCATO

Accanto al segmento delle nuove installazioni, i 
principali produttori si sono preparati per cogliere le 
opportunità off erte dallo storage e dalle attività di 
revamping che nel 2016 dovrebbero interessare circa 
150 MW di impianti sul territorio. Uno sguardo su 
servizi e prodotti sempre più evoluti. 

INCHIESTA PAG. 18

SONDAGGIO: IL PARERE DEGLI INSTALLATORI

Maggiore fi ducia verso il futuro del settore e grandi 
aspettative sul segmento dello storage, per il 
quale però emergono anche tante confl ittualità. 
Sono questi i principali aspetti emersi dalla quarta 
edizione del sondaggio di Solare B2B rivolto agli 
operatori downstream.

PER UNA CULTURA DELL'ENERGIA SOLARE
Via Don Milani, 1 - 20833 Giussano (MB) - Italy

www.solareb2b.it - info@solareb2b.it

http://www.solareb2b.it
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Elios4you Smart
monitoraggio 

e autoconsumo

Power Reducer
acqua calda 

gratuita

Smart Plug
gestione “smart” 
elettrodomestici

4-NOKS è un marchio ASTREL GROUP
4-NOKS e ASTREL GROUP @ Intersolar Europe / Pad. B2 / Stand 134 

www.astrelgroup.com / www.4-noks.comAbbiamo un sogno.

100% autoconsumo fotovoltaico.

PROCEDURA DI ACCESSO AGLI INCENTIVI
Il nuovo Conto termico 2.0 prevede due diverse moda-
lità di accesso agli incentivi da presentare al GSE per 
via telematica sul portale dedicato:
1. Accesso diretto
2. Prenotazione degli incentivi
La novità introdotta dal nuovo Conto Termico 2.0 è la 
cancellazione della modalità di richiesta attraverso 
l’iscrizione ai Registri per Amministrazioni Pubbliche e 
privati, nel caso di sostituzione di impianti con genera-
tori a biomassa o pompe di calore di potenza nominale 
maggiore di 500 kWt ed inferiore o uguale a 1000 kWt.
1. Accesso diretto
La modalità di richiesta tramite accesso diretto è con-
sentita solo successivamente alla realizzazione dell’in-
tervento attraverso la presentazione al GSE di un’ap-
posita scheda-domanda. Il nuovo Conto termico 2.0 ha 
inserito inoltre la “modalità semi-automatica” per ap-
parecchi domestici di piccola taglia (Potenza Nominale 
≤ 35 kW o Superficie ≤ 50 mq). Il GSE rende pubblico, 
aggiornandolo periodicamente, un catalogo degli ap-
parecchi, macchine e sistemi che possono accedere a 
tale semplificazione di invio. 
2. Prenotazione degli incentivi
La modalità di richiesta tramite prenotazione degli 
incentivi è prevista solo per le Pubbliche Ammini-
strazioni  che possono “prenotare” l’incentivo pri-
ma dell’avvio dei lavori, ma i lavori dovranno iniziare 
entro 60 giorni dalla data di esito positivo del GSE e 
concludersi entro 12 mesi dalla stessa data. Il nuovo 
Conto termico 2.0 prevede che le Pubbliche Ammini-
strazioni, ad esclusione delle cooperative di abitanti e 
delle cooperative sociali, possono presentare al GSE 
una scheda-domanda a preventivo per la prenotazio-
ne dell’incentivo, qualora si verifichi almeno una delle 
seguenti condizioni:
- presenza di una diagnosi energetica e di un provvedi-
mento o altro atto amministrativo attestante l’impegno 
all’esecuzione di almeno uno degli interventi ricom-
presi nella diagnosi energetica;
- presenza di un contratto di prestazione energetica 
stipulato con una Esco o nell’ambito della convenzione 
con Consip S.p.A., con la centrale di acquisti regionale, 
o altro soggetto aggregatore inserito nell’elenco tenu-
to da Anac ai sensi del DPR 11 novembre 2014, ovvero 
mediante specifica gara effettuata dalla amministrazio-
ne pubblica appaltante;
- presenza di un provvedimento o altro atto ammini-
strativo attestante l’avvenuta assegnazione dei lavori 
oggetto della scheda-domanda, unitamente al verbale 
di consegna dei lavori redatto dal direttore dei lavori.

DURATA ED AMMONTARE DELL’INCENTIVO
Gli incentivi previsti dal conto termico sono erogati in 
rate annuali, da 2 a 5, a seconda della tipologia e del-
la dimensione dell’intervento (vedi Tabella). Nel caso 
in cui l’ammontare totale dell’incentivo non superi i 
5.000 € (non i 600 € previsti nel precedente Conto 
Termico), il GSE corrisponde l’incentivo in un’unica 
rata. In nessun caso, l’ammontare dell’incentivo ero-
gato può eccedere il 65% delle spese sostenute. Il 

pagamento della prima rata è previsto con data di 
pagamento ultimo giorno del mese successivo a 
quello del bimestre (e non il semestre come indi-
cato nel precedente conto termico) in cui ricade la 
data di attivazione del contratto.
Per le Pubbliche Amministrazioni, l’incentivo è ero-
gato:
- in un’unica rata, nel caso di accesso diretto agli in-
centivi;
- un “acconto” ad inizio lavori ed un “saldo” a con-
clusione lavori, nel caso di accesso attraverso preno-
tazione degli incentivi.
Il nuovo Conto Termico 2.0 prevede incentivi più alti 
rispetto al precedente. In particolare:
a) fino al 40%, nei casi di
- isolamento di muri e coperture
- sostituzione di chiusure fine-
strate
- installazione di schermature so-
lari
- illuminazione di interni e perti-
nenze
- tecnologie di building automa-
tion
- caldaie a condensazione;
b) fino al 50% per interventi di 
isolamento termico in zone clima-
tiche E ed F;
c) fino al 55% nei casi di
- isolamento termico,
- sostituzione di chiusure fine-
strate se l’intervento è accompa-
gnato da installazione di impianto 
(caldaia a condensazione, pompe 
di calore, biomassa, solare termico, 
sistema ibrido);
d) fino al 65% della spesa soste-
nuta per gli edifici ad energia qua-
si zero;
e) calcolo numerico specifico, 
definito in base alla tipologia di 
impianto, con valori anche fino al 
65% nel caso di:
- pompe di calore
- caldaie e apparecchi a biomassa
- sistemi ibridi a pompe di calore
- impianti solari termici;
f) il 100% delle spese per la Dia-
gnosi Energetica e per l’Attestato 
di Prestazione Energetica (APE) per 
le Amministrazioni Pubbliche (e le 
Esco che operano per loro conto), 
ridotto al il 50% per i soggetti pri-
vati e le Cooperative di abitanti e 
Cooperative sociali.

CUMULABILITÀ DELL’INCENTIVO
Il Conto Termico non è cumulabile 
con altri incentivi di natura statale 
(fondi gestiti direttamente dallo 
stato centrale), ad eccezione dei 

fondi di rotazione, di garanzia e i contributi in 
conto interesse). Il Conto termico non è quindi 
cumulabile, per esempio con le detrazioni fiscali 
o con i Titoli di Efficienza Energetica. Nel caso di 
incentivi non statali, è prevista la cumulabilità:
- nel limite del 100% della spesa effettuata, per 
edifici di proprietà e in uso delle Amministrazioni 
Pubbliche;
- nel limite del 100% della spesa effettuata, per 
i soggetti privati;
- nel limite del 60% della spesa effettuata, per 
i soggetti privati con reddito d’impresa o agra-
rio.

INTERVENTO SOGGETTO DURATA 
(anni) 

Isolamento termico di superfici opache delimitanti il volume 
climatizzato 

Amministrazioni 
Pubbliche 5 

 Sostituzione di chiusure trasparenti comprensive di infissi delimitanti 
il volume climatizzato 

 
Amministrazioni 

Pubbliche 
5 

Sostituzione di impianti di climatizzazione invernale con generatori 
di calore a condensazione 

 
Amministrazioni 

Pubbliche 
5 

Installazione di sistemi di schermatura e/o ombreggiamento di 
chiusure trasparenti con esposizione da ESE a O, fissi o mobili, non 

trasportabili 

 
Amministrazioni 

Pubbliche 
5 

Trasformazione “edifici a energia quasi zero” 
 

Amministrazioni 
Pubbliche 

5 

Sostituzione di sistemi per l’illuminazione di interni e delle pertinenze 
esterne esistenti con sistemi di illuminazione efficienti 

 
Amministrazioni 

Pubbliche 
5 

Installazione di tecnologie di gestione e controllo automatico 
(building automation) degli impianti termici ed elettrici ivi inclusa 

l’installazione di sistemi di termoregolazione e contabilizzazione del 
calore 

 
Amministrazioni 

Pubbliche 
5 

Sostituzione di impianti di climatizzazione invernale esistenti con 
impianti di climatizzazione invernale utilizzanti pompe di calore 

elettriche o a gas, anche geotermiche con potenza termica utile 
nominale inferiore o uguale a 35 kW 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

2 

Sostituzione di impianti di climatizzazione invernale esistenti con 
impianti di climatizzazione invernale utilizzanti pompe di calore 

elettriche o a gas, anche geotermiche con potenza termica utile 
nominale maggiore di 35 kW e inferiore o uguale a 2.000 kW 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

5 

Sostituzione di impianti di climatizzazione invernale o di 
riscaldamento delle serre esistenti e dei fabbricati rurali esistenti con 
generatori di calore alimentati da biomassa con potenza termica 

nominale al focolare inferiore o uguale a 35 kW 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

2 

Sostituzione di impianti di climatizzazione invernale o di 
riscaldamento delle serre esistenti e dei fabbricati rurali esistenti con 
generatori di calore alimentati da biomassa con potenza termica 

nominale al focolare maggiore di 35 kW e inferiore o uguale a 2.000 
kW 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

5 

Installazione di collettori solari termici, anche abbinati sistemi di solar 
cooling, con superficie solare lorda inferiore o uguale a 50 metri 

quadrati 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

2 

Installazione di collettori solari termici, anche abbinati 
sistemi di solar cooling, con superficie solare lorda 

superiore a 50 metri quadrati e inferiore o uguale a 
2.500 metri quadrati 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

5 

Sostituzione di scaldacqua elettrici con scaldacqua a pompa di 
calore 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

2 

Sostituzione di impianti di climatizzazione invernale esistenti con 
sistemi ibridi a pompa di calore con potenza termica utile nominale 

inferiore o uguale a 35 kW 

 
Amministrazioni 

Pubbliche e 
privati 

2 

TAB.1 - TABELLA DI SINTESI DEGLI INTERVENTI 
AMMESSI AGLI INCENTIVI E SOGGETTI AMMESSI

getti privati con reddito d’impresa o agra

http://www.4-noks.com
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L’
Italia è un Paese sempre più rinnovabi-
le, dove continua a crescere il numero 
di comuni che adottano soluzioni inno-

vative che integrano diversi impianti per la pro-
duzione di energia pulita, raggiungendo, in molti 
casi, la completa autonomia energetica dalle fonti 
fossili. 
La conferma arriva direttamente dall’ultimo rap-
porto di Legambiente “Comuni Rinnovabili 2016”, 
che
ogni anno fornisce un quadro della distribuzione 
sul territorio degli impianti da fonti rinnovabili, e 
in particolare di fotovoltaico, solare termico, eo-
lico, idroelettrico, geotermica, biomasse e teleri-
scaldamento.
Dal rapporto emerge come il contributo delle rin-
novabili elettriche rispetto ai consumi sia passato 
dal 15,4% del 2005 al 35,5% dello scorso anno, 
grazie a un modello di produzione distribuito con 
oltre 850mila impianti diffusi da nord a sud. Ciò 
ha permesso un aumento della produzione puli-
ta di 57,1 TWh, oltre alla crescita del numero di 
località in cui è installato almeno un impianto da 
fonti rinnovabili, valore passato da 356 del 2005 
a 8.047 del 2015, ossia tutti i comuni in Italia. Se-
condo il rapporto, inoltre, in 2.660 comuni l’ener-
gia elettrica pulita prodotta supera quella consu-
mata.
Inoltre, il report ha messo in evidenza come i co-
muni “100% rinnovabili”, ossia le località dove il 
mix di impianti diversi permette di raggiungere 
il 100% di energia da fonte rinnovabile sia per 
gli usi termici che per quelli elettrici grazie a so-
luzioni sempre più innovative e integrate, abbia 
raggiunto quota 39 (35 nel 2014).

IL CONTRIBUTO DELLE FER ELETTRICHE SUI CONSUMI NAZIONALI È PASSATO 
DAL 15,4% DEL 2005 AL 35,5% DELLO SCORSO ANNO, GRAZIE A UN MODELLO 
DI PRODUZIONE DISTRIBUITO CON OLTRE 850MILA IMPIANTI. E IL NUMERO DI 
LOCALITÀ IN CUI È INSTALLATO ALMENO UN IMPIANTO DA FONTI RINNOVABILI È 
PASSATO DA 356 DEL 2005 A 8.047 DEL 2015. SONO ALCUNI DEI DATI CONTENUTI 
ALL’INTERNO DEL RAPPORTO DI LEGAMBIENTE “COMUNI RINNOVABILI 2016”

Comuni italiani, 
sempre più green 

Fonte: Rapporto Comuni Rinnovabili 2016 di Legambiente

LA CRESCITA DEI COMUNI RINNOVABILI

Fonte: Rapporto Comuni Rinnovabili 2016 di Legambiente

IMPIANTI DA FER (MW) IN ITALIA 
2006-2015

Fonte: Rapporto Comuni Rinnovabili 2016 di Legambiente

IL CONTRIBUTO DELLE FER SUI CONSUMI ELETTRICI IN ITALIA
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AQUANEXT PLUS
La soluzione migliore per un comfort domestico a consumi ultra ridotti

Altissima efficienza:
COP e tempo di riscaldamento 
ulteriormente migliorati

Funzione SILENT:
Solo 52 Decibel di potenza sonora

Installazione e manutenzione 
semplificate:
Design ottimizzato
Accesso facilitato a tutti i componenti 
principali

Ideale per sistemi 
multi-energia:
Funzione ad hoc per accoppiamento 
con fotovoltaico
Nuove funzioni per l’accoppiamento 
a caldaie COMBI e SYSTEM

e manutenzione 

Accesso facilitato a tutti i componenti 

**Valori riferiti al modello AQUANEXT PLUS 250

www.chaffoteaux.it

*Performance riferite al modello 250 l secondo EN16147 con T aria pari a 7°C

EFFICIENZA E RISPARMIO
ENERGETICO 43

I COMUNI DEL SOLARE 
Sono 8.047 i comuni del solare in Italia. In parti-
colare, in tutte le località è installato almeno un 
impianto fotovoltaico mentre in 6.882 comuni al-
meno un impianto solare termico. 
Per quanto riguarda il fotovoltaico, la piccola lo-
calità di San Bellino (RO) è al primo posto per il 
contributo del solare rispetto ai consumi medi 
delle famiglie residenti, grazie a una potenza in-
stallata di 71,3 MW. Segue il comune di Giave, in 
provincia di Sassari, con una media di 37 MW ogni 
1.000 abitanti e 22,6 MW complessivi, e San Floro, 
in provincia di Catanzaro, con 33 MW ogni 1.000 
abitanti. Nei tre comuni la produzione da fotovol-
taico supera il fabbisogno elettrico delle famiglie 
residenti. Complessivamente, in Italia sono 1.420 
i comuni dove grazie al solare la produzione di 
energia elettrica supera il fabbisogno delle fami-
glie. 
Per quanto riguarda invece la potenza installata, 
sono Brindisi, Montalto di Castro (VT) e Roma le 
città più importanti in Italia con, rispettivamente, 

Fonte: Elaborazione Legambiente su dati Eurobserver

POSTI DI LAVORO NELLE RINNOVABILI IN ITALIA

Fonte: Elaborazione Legambiente su dati Terna

PRODUZIONE DI ENERGIA ELETTRICA PER FONTE IN ITALIA (GWh)

Spazio Interattivo
scarica il report

IN COLLABORAZIONE CON

CON IL CONTRIBUTO DI

Sole, vento, acqua, terra, biomasse.
La mappatura delle fonti rinnovabili nel territorio italiano.

comunirinnovabili.it

Legambiente: “Comuni Rinnovabili 
2016”

http://www.chaffoteaux.it
http://www.solareb2b.it/wp-content/uploads/2016/05/rapporto_comuni_rinnovabili_2016.pdf
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179,1, 170,4 e 142,5 MW.
Complessivamente, in Italia sono oltre 686.000 
gli impianti fotovoltaici installati, con una crescita 
di 35mila unità rispetto al 2014.

INVESTIMENTI E OCCUPAZIONE
La diffusione di impianti da fonti rinnovabili nei 
comuni italiani ha garantito, nel corso degli anni,  
numerosi vantaggi per tutto il territorio, tra cui, in 
particolare, crescita dell’occupazione, riduzione 
della dipendenza dalle fonti fossili e calo delle 
emissioni di CO2.
In dieci anni, la produzione da impianti termoelet-
trici è diminuita del 30%, passando da 258,3 TWh 
agli attuali 180,8 TWh. Questa riduzione ha por-
tato alla conseguente diminuzione delle importa-
zioni di carbone, petrolio e gas, rispettivamente 
del 8,2%, 38% e 17,7% in dieci anni.
Sono diminuite inoltre, dal 1990 al 2014, le emis-
sioni di CO2, che sono passate da 522 a 419 mi-
lioni di tonnellate (-19,8%).
Eppure, analizzando i risultati del 2015, il report 
mette in evidenza l’urgenza di misure da parte del 
Governo per accelerare con maggior decisione gli 
investimenti nel comparto delle fonti pulite.
Nel 2015, infatti, gli investimenti nelle fonti rinno-
vabili hanno mostrato una significativa flessione. 
Per il fotovoltaico, ad esempio, i 305 MW installati 
sono meno di un quinto di quanto totalizzato in 
Germania e un decimo di quelle inglesi. Per l’eoli-
co sono stati realizzati 474 MW, numeri lontani da 
una media di 770 MW degli anni passati. Lo stesso 
è accaduto per il mini idroelettrico, per il quale 
sono stati realizzati 77 MW, contro una media di 
150 MW degli scorsi anni.
Questi dati si riflettono in maniera significativa 
sul numero di occupati in Italia nel mercato delle 
rinnovabili.
Secondo i dati di Eurobserver, nel 2014 i lavora-
tori nel comparto delle fonti pulite in Italia erano 
oltre 82mila, in netto calo rispetto ai 125.400 del 
2011.  
Per alcuni studi, azioni mirate del Governo a so-
stegno delle rinnovabili potrebbero contribuire 
a portare gli occupati nelle rinnovabili in Italia a 
200mila unità, e ad oltre 600 mila quelli nel com-
parto dell’efficienza e riqualificazione in edilizia. 

E PER IL FUTURO?
All’interno del rapporto di Legambiente è stato 
dedicato ampio spazio alle misure che il Gover-
no dovrebbe adottare per rendere stabili investi-
menti e occupazione nelle fonti rinnovabili.
Il report evidenzia innanzitutto che risulta neces-
sario spingere l’acceleratore sugli interventi di ri-
qualificazione degli edifici, soprattutto puntando 
all’installazione di fotovoltaico, storage e pompe 
di calore per spostare i consumi sul vettore elet-
trico.
È quindi importante, e urgente, un provvedimento 
normativo che semplifichi e dia una spinta agli in-
terventi di retrofit energetico.
Un altro tema trattato è quello relativo all’operati-
vità del fondo per l’efficienza energetica introdot-
to con il decreto legislativo 102/2014, che può ri-
sultare strategico per un uso efficace delle risorse 
europee per l’efficienza energetica presenti nella 
programmazione 2014-2020.
Un’altra richiesta riguarda l’estensione dell’eco-
bonus per altri 4-5 anni, con l’obiettivo di incenti-
vare gli interventi adottati in termini di riduzione 
dei consumi energetici.
“Le diverse tecnologie rinnovabili sono oggi in 
una fase di maturità tecnologica tale per cui il 
loro sviluppo può essere accompa¬gnato con po-
litiche nuove”, si legge all’interno del report. “Per 
le rinnovabili elettriche occorre partire subito nel 
definire le nuove regole che si dovranno applicare 
a partire dal 2017 e dove non si può perdere altro 
tempo, dopo la scan¬dalosa gestione degli incen-
tivi per le fonti rinnovabili non fotovoltaiche, per 
cui da due anni si aspetta un decreto e malgrado 

Fonte: Rapporto Comuni Rinnovabili 2016 di Legambiente

PRODUZIONE PER FONTI RINNOVABILI IN ITALIA

DIFFUSIONE DELLE RINNOVABILI NELLE REGIONI ITALIANE

Fonte: Elaborazione Legambiente su dati Rapporto Comuni Rinnovabili 2016, GSE, Terna

INCIDENZA FOTOVOLTAICO RISPETTO 
AI CONSUMI NEL MONDO

Fonte: Elaborazione Legambiente su dati Ren21
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gli incentivi scadano a dicembre 2016. Nella 
ridefinizione delle politiche occorrerà indivi-
duare gli obiettivi che si vogliono conseguire 
per le diverse fonti, taglie e ap¬plicazioni, 
tornando ad esempio a finanziare il solare 
fotovoltaico nelle applicazioni da parte del-
le famiglie e per la sostituzione dei tetti in 
amianto”.

UN PREMIO AI COMUNI PIÙ VIRTUOSI
Nel corso del convegno durante il quale è 
stato presentato il rapporto di Legambiente, 
sono stati riconosciuti i comuni più virtuo-
si in termini di produzione da impianti che 
sfruttano le fonti rinnovabili. Il primo premio 
è stato consegnato al comune di Val di Viz-
ze, in provincia di Bolzano, che ha raggiunto 
il traguardo “100% rinnovabile” grazie a un 
mix di cinque tecnologie da fonti rinnovabili 
distribuite nel territorio. A soddisfare i fabbi-
sogni elettrici sono impianti mini idroelettrici 
e solari fotovoltaici sui tetti di edifici pubbli-
ci e privati. A questi, si aggiunge un impianto 
idroelettrico risalente al 1927, rinnovato tra 
il 1997 e il 1998, da 21,7 MW. La parte ter-
mica viene soddisfatta attraverso una rete di 
teleriscaldamento, lunga 52,9 km, alimenta-
ta da un impianto a biomasse che contribui-
sce anche ai fabbisogni dei vicini comuni di 
Vipiteno e Racines. Un ulteriore contributo 
arriva da altri due impianti a biomasse, da 
un impianto a bioliquidi, connessi alla rete 
elettrica e termica e da alcuni impianti solari 
termici. L’ultimo progetto in fase di realizza-
zione è un impianto a biogas in grado di rac-
cogliere i rifiuti zootecnici degli allevamenti 
della Valle, e che produce sia energia elettri-
ca che termica. Inoltre il materiale di scarto 
sarà utilizzato come biofertilizzante al posto 
dei pesticidi.
Il premio “Buona Pratica” è andato invece al 
comune di San Lorenzo Bellizzi (CS), situato 
all’interno del Parco del Pollino. Con un pro-
getto avviato nel 2012 il comune ha infatti 
deciso di utilizzare alcuni terreni, ceduti a 
titolo gratuito ad alcune cooperative agri-
cole locali, per realizzare 15 MW di impian-
ti fotovoltaici su serre. Le entrate derivanti 
dal Conto Energia, circa 80.000 euro l’anno, 
sono state ridistribuite in questi anni alla cit-
tadinanza attraverso l’esenzione della Tasi.
Novità del 2016 è infine il premio “Parchi 
Rinnovabili” nato dalla collaborazione tra 
Legambiente e Federparchi al fine di favo-
rire le buone pratiche ecologiche all’interno 
del sistema delle aree protette italiane. Tra i 
parchi premiati ci sono il Parco naturale Ada-
mello Brenta, Il Parco nazionale della Sila, il 
Parco delle Dolomiti, il Parco Naturale Pane-
veggio Pale di San Martino e il Parco Nazio-
nale del Gargano.

Fonte: Rapporto Comuni Rinnovabili 2016 di Legambiente

PRIMI 10 COMUNI DEL SOLARE FOTOVOLTAICO 
PER POTENZA INSTALLATA

I COMUNI DEL SOLARE FOTOVOLTAICO

Fonte: Rapporto Comuni Rinnovabili 2016 di Legambiente

TOP 5 COMUNI 100% RINNOVABILI

Fonte: Rapporto Comuni Rinnovabili 2016 di Legambiente

http://www.bottegaenergia.com


Numeri e trend
aggiornamento al 30 aprile 2016

PRODUZIONE NETTA DI ENERGIA ELETTRICA IN ITALIA 
IN GWH (RAPPORTO MENSILE)

PRODUZIONE NETTA DI ENERGIA 
ELETTRICA IN ITALIA IN GWH

PESO DEL FOTOVOLTAICO SULLA 
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Il TRIO-50.0 unisce alla convenienza e alle alte prestazioni di un inverter centralizzato, la 
flessibilità e facilità di installazione di un inverter di stringa. Questo inverter trifase, con la sua 
tecnologia senza trasformatore, la sua struttura modulare e la sua versatilità di installazione, 
è stato progettato per installazioni decentralizzate per impianti commerciali e utility. Se stai 
cercando la flessibilità di un inverter di stringa e la potenza e convenienza di un inverter 
centralizzato, non guardare oltre. TRIO-50.0-TL.
Per maggiori informazioni visita il sito: www.abb.com/solarinverters

TRIO-50.0-TL. 
Non ci crederai, ma è un inverter di stringa.


