
  

maggio 2014 _ aNNo V _ NUmERo 5 La RiViSTa DEi PRoFESSioNiSTi DELL’ENERgia SoLaRE

Pag

23
SimULaZioNE SUi SEU: 
ECCo VaNTaggi E 
RiENTRo ECoNomiCo

Premesso che tutte le imprese oggi devono fare i conti 
con uno scenario economico che offre sempre meno 
elementi di certezza e punti di riferimento duraturi, 
quello che succede nel settore del fotovoltaico - forse 
per il fatto che lo viviamo direttamente sulla nostra 
pelle - sembra acuire tutti questi aspetti di instabilità. 
La sensazione è quella di trovarsi dentro un frullatore, 
sottoposti a spinte contrapposte e a tensioni che non 
lasciano intravedere nessuna direzione certa. A dire 
il vero, se si alza lo sguardo dallo scenario nazionale 
all’orizzonte globale, la direzione è chiara: quella di un 
mercato in continuo sviluppo che registra un successo 
crescente come soluzione di produzione energetica 
sempre più valida e vincente sul lungo periodo. 
Ma tornando all’Italia, che succede? Che forma assume 
questo frullatore? Quella di una gran confusione. 
Cadono le antiche certezze. Anche dalla politica arrivano 
segnali contradditori e di non sempre facile lettura. Il 
governatore Vendola dopo aver favorito una diffusione 
a tappeto di grandi impianti sul territorio pugliese 
sembra chiedere aiuto allo Stato perché lo difenda 
dall’invadenza del fotovoltaico. Il ministro dell’ambiente 
Gianluca Galletti sembra invece aprire spiragli positivi 
soprattutto quando dichiara che “oggi servono interventi 
e norme che agevolino il mantenimento del mercato 
fotovoltaico” e come esempio cita esplicitamente la 
semplificazione e la riduzione dei costi burocratici.
Intanto sono cambiati i vertici di Enel ed Eni, si dice 
“nel segno del rinnovamento”: ma se da una parte si 
affacciano figure come il nuovo a.d. di Enel che possono 
portare una ventata di freschezza e un atteggiamento di 
maggiore apertura verso le rinnovabili, dall’altra parte 
questa novità è controbilanciata da nomine come quella 
di Emma Marcegaglia alla presidenza di Eni che hanno 
suscitato più di una perplessità.
E il mercato? Maggio è il mese di Solarexpo: lo storico 
appuntamento dedicato all’energia solare è arrivato 
alla sua 15a edizione con un assetto drasticamente 
ridimensionato. Gli espositori sono 300; erano 1.400 
solo tre anni fa. Il settore ha e avrà bisogno di un evento 
fieristico nazionale, ma oggi Solarexpo e il mercato 
devono ritrovare quell’identità di vedute e di strategie 
che sembrano smarrite. 
A suscitare maggiori entusiasmi nel mercato è lo storage, 
diventato ormai una realtà concreta e che 
potrebbe movimentare il settore. Soprattutto 
arrivano dall’estero testimonianze di una 
fiammata di dinamismo basata proprio sulle 
aspettative di successo di questi prodotti 
che ricordano un po’ l’entusiasmo degli anni 
pioneristici del fotovoltaico.
Cosa ci porterà fuori dal frullatore? Una 
rinnovata capacità di proporre il fotovoltaico al 
consumatore finale. Non c’è alternativa. È questa 
la direzione verso cui occorre indirizzare gli 
sforzi di tutti i soggetti: industria, distributori, installatori, 
consulenti energetici, fiere di settore, associazioni e 
rappresentanze… 

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it
Twitter: @dbartesaghi

Dentro il frullatore
EDiToRiaLE

UNiTi PER CRESCERE
intervista a Paolo Casini, 
Vice President marketing 
Power Conversion Product group 
Solar di aBB
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SoNDaggio: PaRLaNo 
gLi iNSTaLLaToRi

aPPRoFoNDimENTi Pag. 18

iL SoLaR ENERgY REPoRT 
FoTogRaFa iL mERCaTo

A un anno di distanza dal precedente, torna 
il monitoraggio sulle opinioni degli operatori 
downstream riguardo a presente e futuro del 
settore. Migliora il giudizio sulle opportunità 
di business offerte dal fotovoltaico, anche se il 
contesto è considerato sempre molto difficile. Ma 
gli installatori chiedono soprattutto uno sforzo di 
comunicazione verso il grande pubblico.

mERCaTo Pag. 32

iNVERTER: L’EURoPa 
agLi EURoPEi

Pag
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amBiENTE, LE PaRoLE 
DEL miNiSTRo gaLLETTi
a FaVoRE DELLE FER

La sesta edizione del rapporto realizzato dall’Energy 
& Strategy Group evidenzia criticità e punti di forza 
del mercato fotovoltaico. La buona notizia è la 
tenuta del segmento residenziale in grid parity nel 
secondo semestre del 2013. Mentre in prospettiva 
le aspettative principali si concentrano su piccoli 
impianti, SEU, O&M e mercato secondario.

Anche se la graduatoria dei principali produttori 
a livello mondiale premia la crescita delle aziende 
asiatiche e americane, nel Vecchio Continente e in 
particolare in Italia resiste la leadership dei brand 
storici. E per il futuro? Le chiavi per il successo passano 
soprattutto dal segmento dei prodotti con accumulo 
integrato, dalle attività di O&M e da prodotti in grado 
di dialogare con la rete. 

SU QUESTo NUmERo 
La SEZioNE

a Pag.46
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L’anno della svolta
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FV: l’importanza del rifasamento 
dei carichi

Padiglione 6  I Stand K12

www.solarmax.com

Quando il gioco
        si fa duro…

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

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

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

■ La combinazione: protezioni e sezionatore 
DC integrati

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

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

Knockout 
performance 

Quale strada per lo sviluppo?
La parola agli installatori

15a edizione di Solarexpo - The 
Innovation Cloud

Inverter: stop and go per l’Italia

Riccardo Frisinghelli, responsabile 
commerciale di Tecnospot

Solaredge: Ottimizzare la resa degli 
impianti

Lo scorso 14 aprile la presidenza del Consi-
glio dei Ministri ha nominato i nuovi vertici 
delle grandi aziende del settore energetico. 

Per il gruppo Enel il Governo ha scelto come nuovo 
amministratore delegato Francesco Starace, già a.d. 
di Enel Green Power. Le nomine del consiglio d’am-
ministrazione, presieduto da Patrizia Grieco, sono 
Alberto Pera, Alberto Bianchi, Andrea Gemma, Pa-
ola Girdinio. Il nuovo presidente dell’operatore di 
rete Terna Spa è invece Catia Bastioli che, oltre ad 
essere attualmente presidente dell’associazione 

Kyoto Club, ha lunga esperienza nel campo delle 
biotecnologie e delle energie rinnovabili. Le nomi-
ne dell’amministratore delegato e dei nuovi mem-
bri del consiglio d’amministrazione dovranno ora 
essere decise dalla Cassa depositi e prestiti. Per il 
gruppo Eni, infine, il governo ha nominato Claudio 
Descalzi nuovo amministratore delegato ed Emma 
Marcegaglia nel ruolo di presidente, mentre per il 
consiglio d’amministrazione sono stati scelti Fabri-
zio Pagani, Luigi Zingales, Diva Moriani e Salvatore 
Mancuso.

rinnovati i vertici di Enel ed Eni

PErsoNE E PErCorsi

PaTRiZia gRiECo E FRaNCESCo STaRaCE SoNo i NUoVi PRESiDENTE E ammiNiSTRaToRE 
DELEgaTo DEL gRUPPo ENEL. a Emma maRCEgagLia E CLaUDio DESCaLZi LE NomiNE Di 
PRESiDENTE E a.D. Di ENi

il 15 aprile Ki-Joon Hong, presidente e ammi-
nistratore delegato di Hanwha SolarOne Co, 
parte del gruppo coreano Hanwha, ha rasse-

gnato le proprie dimissioni. La società non ha 

fornito spiegazioni in merito alle ragioni delle 
dimissioni e ha dichiarato che nel mese di mag-
gio verrà nominato un nuovo amministratore de-
legato.

Hanwha solarone: il presidente rassegna 
le dimissioni
a maggio La NomiNa DEL NUoVo ammiNiSTRaToRE DELEgaTo

Alectris: ”L’O&M secondo noi”
i-EM: Professionalità e alta competenza 
al servizio dell’energia

La forza dell’integrato

I corsi per gli installatori

Solar-Log, monitoraggio ad hoc

Quando ha senso partecipare alle fiere
Come analizzare la concorrenza su web

Valenia: Al servizio del residenziale

Uniti per crescere

Green Economy: crescita, 
innovazione e occupazione

news

Il solare incontra la termoidraulica
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aTTUaLiTà 
E mERCaTo

Le stime di IHS sulla domanda globale di fo-
tovoltaico sono in rialzo rispetto alle previ-
sioni dello scorso dicembre. La società pre-

vede infatti 46 GW installati, 5 GW in più rispetto 
alla precedente analisi. Il motivo di queste nuove 
valutazioni, secondo quanto riportato da IHS, sta 
negli sforzi sostenuti da Cina e Giappone per la 
diffusione del fotovoltaico, fattore che ha deter-
minato un consistente aumento della domanda. 
La sola Cina dovrebbe installare 13 GW nel 2014, 

mentre il Giappone, nonostante un consistente 
calo di impianti residenziali dovuto alla riduzione 
delle tariffe incentivanti e all’aumento della tassa-
zione sulla vendita di impianti domestici, prevede 
comunque 9 GW installati, grazie alla spinta del 
segmento commerciale, che potrebbe ricoprire il 
60% del totale installato. Si prevede che la Cina 
toccherà il 29% del totale installato globale nel 
2014, seguita da Giappone (20%) e Stati Uniti 
(14%).

iHs alza le stime: nel 2014 FV a 46 GW
CiNa E giaPPoNE Da SoLE PUNTaNo a 22 gW Di NUoVE iNSTaLLaZioNi ENTRo FiNE aNNo 

attuaLità E mErCato

PREViSioNE iNSTaLLaTo FV gLoBaLE NEL 2014

G li investimenti nelle fonti rinnovabili han-
no registrato un incremento del 9% nel 
primo trimestre 2014 rispetto allo stesso 

periodo nel 2013. A riportarlo è un’analisi condot-
ta da Bloomberg, secondo cui grazie alla spinta 
degli impianti su piccola scala (a +42% rispetto 
allo stesso periodo del 2013) il volume d’affari si è 
attestato intorno ai 47 miliardi di dollari. Secondo 
l’analisi, lo sviluppo degli impianti su tetto inferio-
ri al megawatt, soprattutto in ambito residenziale, 
e l’espansione verso i mercati emergenti avreb-
bero determinato una significativa crescita degli 
investimenti. Il continente asiatico, escludendo 

Cina e India, ha registrato investimenti pari a 12,1 
miliardi di dollari, in crescita del 26% rispetto allo 
stesso trimestre del 2013, aiutato soprattutto dal-
la spinta del Giappone. La Cina ha assistito invece 
a una crescita del 18% (9,9 miliardi di dollari). In 
Africa e Medio Oriente vi è stato un incremento 
dell’82% rispetto a un anno prima, con 2,4 miliar-
di di dollari di investimenti in installazioni green. 
Boom negli Stati Uniti, che hanno registrato un in-
cremento del 95% nel 1° trimestre rispetto a un 
anno prima mentre è diverso lo scenario in Euro-
pa, dove il volume d’affari è sceso del 30% rispet-
to al 1° trimestre 2013, con 11,1 miliardi di dollari.

Nel 1°Q 2014 investimenti green a +9% 
NEi PRimi TRE mESi DELL’aNNo iL VoLUmE D’aFFaRi a LiVELLo moNDiaLE Si È aTTESTaTo iNToRNo ai 47 
miLiaRDi Di DoLLaRi 

Resto del 
mondo, 16%

Thailandia, 2%

Francia, 2%

Australia, 2%

Italia, 2%

India, 3%

Regno Unito, 4%

Germania, 6%

USA, 14%
Giappone, 20%

Cina, 29%

a marzo 2014 la produzione netta da 
energia fotovoltaica, pari a 2.097 GWh, 
ha coperto il 9,63% della produzione 

totale di energia elettrica in Italia (21.774 GWh), 
con una variazione del 36,9% rispetto allo stes-
so periodo del 2013. 
Per quanto riguarda la domanda di elettricità, nel 
mese di marzo il solare ha soddisfatto il 7,99%. 
Secondo gli ultimi risultati di Terna, sono in cre-

scita le fonti di produzione idrica (+19,3%) e 
geotermica (+5,2%), In calo, invece, la fonte ter-
moelettrica (-17,7%) e quella eolica (-24,8%). 
Terna ha inoltre pubblicato i risultati relativi al 
primo trimestre del 2014. Dal 1° gennaio a fine 
marzo il fotovoltaico ha coperto, con 4.064 GWh 
il 6,2% dei 65.485 GWh prodotti in Italia. Per 
quanto riguarda la domanda, ad oggi il solare ha 
soddisfatto il 5,2%.

a marzo dal FV il 9,63% della produzione di 
energia in italia
DaL 1° gENNaio a FiNE maRZo iL FoToVoLTaiCo Ha CoPERTo iL 6,2% DEi 65.485 gWH PRoDoTTi 
iN iTaLia
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aTTUaLiTà 
E mERCaTo

Fotovoltaico ed eolico sono fonti energe-
tiche sempre più convenienti, tanto che 
i loro costi di generazione sono oggi più 

economici rispetto a quelli del nucleare. A so-
stenerlo è uno studio realizzato dalla società 
di consulenza Prognos AG per conto di Agora 
Energiewende dal titolo “Comparing the Cost 
of Low-Carbon Technologies: what is the Chea-
pest Option?”. «I nuovi sistemi di energia eoli-
ca e solare possono produrre energia con costi 
inferiori del 50% rispetto alle nuove centrali 
nucleari» afferma Patrick Graichen, direttore 
esecutivo di Agora Energiewende. Lo studio ha 
considerato anche uno scenario che prevede 
l’abbinamento di un impianto a gas naturale 
a un impianto eolico o fotovoltaico per com-
pensare i momenti di interruzione della pro-
duzione legati alle condizioni metereologiche. 
Anche in questo caso le due fonti rinnovabili 
manterrebbero la loro convenienza con costi 
inferiori del 20% rispetto al nucleare. “Per il 
futuro” si legge nelle conclusioni della ricerca 
“ci si attende che fotovoltaico ed eolico riduca-
no ancora i costi di produzione di energia elet-
trica grazie allo sviluppo tecnologico. E questo 
li renderà ancora più competitivi rispetto al 
nucleare”. 

FV ed eolico più 
convenienti del nucleare
UNo STUDio Di agoRa ENERgiEWENDE 
DimoSTRa CHE i SiSTEmi CHE SFRUTTaNo SoLE E 
VENTo PoSSoNo PRoDURRE ENERgia CoN CoSTi 
iNFERioRi DEL 50% RiSPETTo aLLE CENTRaLi 
NUCLEaRi

i l fotovoltaico italiano non incentivato, per quanto riguar-
da il segmento commerciale, è in piena grid parity, grazie 
a un buon livello di irraggiamento presente nel Paese e 

al fatto che il costo dei kWh da fotovoltaico sono più bassi 
rispetto a quelli prelevati dalla rete. È quanto emerge dall’ul-
tima edizione “PV Grid Parity Monitor Report” di Eclareon, 
che dopo avere valutato lo scorso anno la situazione nel 
residenziale, in questa edizione ha focalizzato l’attenzione 
sul segmento commerciale in sette Paesi, ossia Italia, Fran-
cia, Germania, Spagna, Brasile, Messico e Cile, prendendo 
in considerazione impianti da 30 kW. Per quanto riguarda 
impianti commerciali in autoconsumo, Spagna, Germania e 

Italia hanno dunque raggiunto la grid parity. In Spagna però, 
l’attuale quadro regolatorio ne limiterebbe gli effetti positivi. 
L’Italia rimane quindi uno dei Paesi più votati alla grid pari-
ty. Già nel 2013, il report di Eclareon sul residenziale aveva 
fatto emergere che la grid-parity era stata raggiunta. E buone 
notizie arrivano anche dal punto di vista regolatorio. “Grazie 
allo Scambio sul Posto e alla normativa su reti private e SEU, 
anche per il quadro normativo la situazione è buona”, si leg-
ge nell’analisi. “Si speri solo che non cambi, così che possa 
svilupparsi un mercato non incentivato in grado di decarbo-
nizzare il sistema elettrico, creare occupazione e contribuire 
a tagliare la spesa elettrica di famiglie e aziende”.

in italia la grid parity è realtà anche per impianti commerciali
SECoNDo iL “PV gRiD PaRiTY moNiToR REPoRT” Di ECLaREoN, iL SoLaRE iTaLiaNo NoN iNCENTiVaTo a LiVELLo 
CommERCiaLE È iN PiENa gRiD PaRiTY gRaZiE aL BUoN LiVELLo Di iRRaggiamENTo E aL FaTTo CHE i CoSTi DEi KWH Da 
FoToVoLTaiCo SoNo PiÙ BaSSi RiSPETTo a QUELLi PRELEVaTi DaLLa RETE

Massima a�  dabilità e stabilità garantite per i moduli di qualità made 
by SolarWorld. Lo dimostra il PV+Test del TÜV Rheinland in cooperazio-
ne con Solarpraxis, che ha premiato il Sunmodule Plus 245 poly con il 
massimo dei voti “eccellente”. A colpire gli specialisti del TÜV sono stati 
soprattutto gli eccezionali risultati in fatto di lavorazione e resistenza 
all’invecchiamento. Rigorosi controlli di qualità e condizioni di garanzia 
estremamente favorevoli al cliente promettono inoltre il decisivo plus 
in termini di sicurezza.

PRESTAZIONI COMPROVATE 
CON MODULI SOLARI DI SOLARWORLD

Per saperne di più:   WWW.SOLARWORLD-ITALIA.COM

LA QUALITÀ
È MISURABILE

Spazio Interattivo

Accedi al DOCUMENTO 
Per visualizzare sul tuo smart phone, tablet o telefono 

cellulare il documento “PV Grid Parity Monitor Report”, 

inquadra il riquadro con l’applicazione dedicata.

Spazio Interattivo

Accedi al documento 
Per visualizzare sul tuo smart phone, tablet 

o telefono cellulare il documento “Comparing 

the Cost of Low-Carbon Technologies: what 

is the Cheapest Option?” inquadra il riquadro 

con l’applicazione dedicata.

http://www.solarebusiness.it/newsletter/eclareon_pv_grid_parity_commercial.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/agora_analisi_convenienza_fer.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/eclareon_pv_grid_parity_commercial.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/agora_analisi_convenienza_fer.pdf
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Lo scorso marzo 2014 SolarWorld ha pre-
sentato i risultati finanziari relativi al 2013. 
Nonostante la flessione del mercato foto-

voltaico in Germania, di circa il 60% su base an-
nua, SolarWorld AG ha mantenuto la percentuale 
delle vendite agli stessi livelli degli anni preceden-
ti grazie in particolare alla crescita dell’export in 
Europa, Giappone e Stati Uniti, pur registrando una 
lieve flessione. Le vendite nel 2013 ammontano 
infatti a 588 MW (608 MW nel 2012) per ricavi pari 
a circa 456 milioni di euro, in calo rispetto ai 606 
milioni di euro del 2012. Grazie però alla ristrut-
turazione finanziaria avvenuta a febbraio 2014 e 
all’acquisizione della linea produttiva di Bosch, la 
società prevede di aumentare significativamen-
te le vendite e i ricavi nei principali mercati nel 

corso del 2014. I dati registrati nella prima parte 
dell’anno confermano questo trend positivo: al 12 
marzo 2014 il bilancio societario si attesta intorno 
a 1 miliardo di euro, in crescita rispetto ai 932 mi-
lioni di euro registrati in data 31 dicembre 2013. 
Per cogliere al meglio le opportunità dettate dal 
mercato dell’energia solare e offrire al cliente so-
luzioni complete, SolarWorld ha inoltre ampliato il 
proprio management board. A partire dal 1° aprile 
2014, Jürgen Stein rivestirà il ruolo di chief pro-
duct officer e sarà responsabile della gestione e 
sviluppo del prodotto, gestione della qualità, lo-
gistica e acquisti. La società ha inoltre confermato 
Philipp Koecke e Colette Rückert Hennen in quali-
tà rispettivamente di chief financial officer e chief 
information, brand and personnel officer.

solarWorld: nel 2013 lieve flessione 
per vendite e ricavi 
La SoCiETà PREVEDE UN iNCREmENTo DEL VoLUmE D’aFFaRi NEL 2014 gRaZiE iN PaRTiCoLaRE 
aLLa RiSTRUTTURaZioNE FiNaNZiaRia DELLo SCoRSo FEBBRaio 

il primo trimestre 2014 ha segnato un nuovo 
record nel mercato fotovoltaico. Nei primi tre 
mesi dell’anno sono stati installati oltre 9 GW a 

livello mondiale, pari a un 
aumento del 35% rispet-
to allo stesso periodo del 
2013. È quanto riportato 
da NPD Solarbuzz, che 
precisa come a guidare 
questo boom siano stati 
Giappone e Regno Unito. 
Le due nazioni, insieme, 
hanno infatti coperto più 
di un terzo dell’installato 
globale nei primi tre mesi 
dell’anno. La società, in 
base a questi valori, ha al-
zato la stima delle installa-

zioni che verranno totalizzate a livello globale entro 
fine anno, portandola a 50 GW, 4 GW in più rispetto 
alle previsioni pubblicate da IHS.

trimestre record con 9 GW a livello globale
a gUiDaRE iL Boom giaPPoNE E REgNo UNiTo, CHE iNSiEmE HaNNo CoPERTo PiÙ Di UN TERZo 
DELL’iNSTaLLaTo gLoBaLE NEi PRimi TRE mESi DELL’aNNo

sCP solar acquisisce aleo

in occasione dell’assemblea straordinaria degli 
azionisti di Aleo Solar AG, che si è tenuta lo scor-
so 15 aprile, è stata approvata la vendita degli 

asset di produzione e del marchio Aleo a SCP Solar 
GmbH, joint venture detenuta da Sunrise Global So-
lar Energy Co. Ltd., Choshu Industry Co. Ltd. e Pan 
Asia Solar Ltd. Lo scorso febbraio il consorzio asia-
tico aveva presentato la propria offerta di acquisi-

zione degli asset di produzione dell’azienda, che 
includono la fabbrica di moduli da 280 megawatt di 
Prenzlau, in Germania. Gli azionisti hanno inoltre ap-
provato la liquidazione di Aleo Solar AG. Bosch, che 
ancora detiene il 90,7% dell’azienda, potrebbe met-
tere a disposizione altri 50 milioni di euro durante 
il processo di liquidazione per evitare che l’azienda 
possa diventare insolvente.

iL PRoCESSo Di aCQUiSiZioNE RigUaRDa gLi aSSET Di PRoDUZioNE E iL maRCHio 

iNSTaLLaTo FV a LiVELLo gLoBaLE - RiPaRTiZioNE TRimESTRaLE
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rexel italia distributore degli inverter solarmax

rexel Italia è il nuovo distributore ufficiale 
degli inverter SolarMax per quanto riguardo 
il mercato italiano, a seguito di un accordo 

recentemente siglato. «Siamo lieti della partnership 
con Rexel Italia, il cui know how ed expertise sono 
premesse di una collaborazione di sicuro successo, 
che contribuirà ulteriormente alla diffusione del 
marchio SolarMax sul territorio italiano e a incre-
mentare la nostra quota di mercato», ha dichiarato 
Raffaele Salutari, amministratore delegato di Sputnik 
Engineering Italia. «Inoltre, l’accordo di distribuzione 
siglato ci consentirà una sempre maggiore vicinanza 
al segmento residenziale e degli impianti di media e 
piccola dimensione per cui abbiamo sviluppato una 
linea di prodotti specifici quali la serie P e la serie 
MT». Massimo Ferri, amministratore delegato di Re-
xel Italia, ha aggiunto: «SolarMax rappresenta un’im-

portante azienda che in oltre venti anni ha costituito 
una solida conoscenza nella progettazione e produ-
zione di inverter. Questo accordo ci permette di ag-
giungere al nostro portafoglio prodotti una linea di 
inverter di sicuro interesse per il mercato italiano».

L’aCCoRDo miRa a UNa maggioRE PRESENZa Di SoLaRmaX NEL RESiDENZiaLE iTaLiaNo
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FOTOVOLTAICO IN EVOLUZIONE
Insieme si può.

VILLA QUARANTA PARK HOTEL  
Verona, 13 MAGGIO 2014

in collaborazione con:

Soluzioni e azioni per trasformare  
l‘energia solare in nuove opportunità di vendita!

"Alcuni si adattano alla realtà. 
Altri la creano."

"Alcuni si adattano alla realtà. 
Altri la creano."

#AskFronius

Visita WWW.FOTOVOLTAICOINEVOLUZIONE.IT
per registrarti gratuitamente all’evento

 Nuovi strumenti di vendita Soluzioni per l accumulo Ottenere i finanziamenti

‘

INSERISCI 
NOME E MAIL

COMPLETA
LA REGISTRAZIONE

CONTROLLA
LA TUA MAIL

i l know how maturato da Schüco nel settore 
degli impianti fotovoltaici e delle tecnolo-
gie innovative in Italia entreranno a far par-

te del gruppo Viessmann. 
In seguito all’accordo raggiunto tra Schüco In-
ternational KG e Viessmann Photovoltaic GmbH 
verrà infatti siglato nei prossimi mesi in Italia 
un contratto secondo il quale il business Nuove 
Energie di Schüco Italia entrerà progressiva-
mente a far parte del gruppo Viessmann, dando 
vita alla divisione “Nuove Energie srl – Vies-
smann Group”. 
Nuove Energie srl continuerà a offrire al target 
group degli installatori elettrici un’offerta anco-
ra più ampia di sistemi completi e integrati per 
rispondere alle crescenti esigenze di efficien-
tamento energetico degli edifici. La decisione 
da parte di Schüco KG di trasferire progressiva-
mente il settore Nuove Energie nasce dall’esi-
genza strategica di concentrare e di potenziare 
ulteriormente gli investimenti nel core busi-
ness dell’azienda tedesca, ossia quello dell’in-
volucro edilizio (sistemi per finestre, porte e 
facciate in alluminio). Il gruppo Viessmann si 
affaccerà invece al mondo del settore elettrico 
rinforzando la sua specializzazione nel settore 
delle tecnologie per l’efficientamento.

schüco cede il FV 
a Viessmann 
L’aCCoRDo DaRà ViTa aLLa DiViSioNE “NUoVE 
ENERgiE SRL - ViESSmaNN gRoUP” CHE 
FoRNiRà agLi iNSTaLLaToRi UN’oFFERTa aNCoR 
PiÙ amPia Di SiSTEmi PER L’EFFiCiENTamENTo 
ENERgETiCo DEgLi EDiFiCi

al via la JV savenergy Gulf per lo sviluppo delle FEr

si chiama Savenergy Gulf la joint venture realizzata da Sa-
venergy Group spa, Al Hamed Enterprises Group di Abu 
Dhabi e Gruppo Maccaferri e finalizzata alla realizzazio-

ne di impianti di produzione di energia da fonti rinnovabili. 
La nuova società, che mette in sinergia la finanza araba con il 
know-how italiano, è stata presentata il 7 aprile durante una 
conferenza stampa tenutasi a Napoli cui hanno preso parte Mar-
co Salvato, presidente di Savenergy Group, lo sceicco Al Hamed, 
presidente di Enterprises Group e Michele Scandellari, direttore 
generale di Enerray-Gruppo Maccaferri. SavernergyGulf opere-
rà soprattutto nei paesi dell’area del Mediterraneo e del centro 
e sud America con un piano industriale che, in cinque anni, la 

porterà a finanziare e realizzare una pipeline fino a due giga-
watt di potenza con un investimento di 500 milioni di dollari. 
Il primo progetto riguarda un impianto fotovoltaico in Giordania 
per un investimento da 50 milioni di dollari. 
«Siamo orgogliosi di essere stati individuati, dal nostro partner 
arabo, come una delle realtà più attive e smart nel settore delle 
rinnovabili», ha dichiarato Marco Salvato, presidente di Save-
nergy Group. 
«Questo accordo rafforza la nostra convinzione che le aziende 
italiane capaci di guardare al futuro con modernità e dinamismo 
possono assumere posizioni di leadership nei vari segmenti del 
mercato globale».

DaLLa FiNaNZa aRaBa E DaL KNoW HoW iTaLiaNo È NaTa UNa SoCiETà CHE iN CiNQUE aNNi miRa a REaLiZZaRE UNa 
PiPELiNE FiNo a 2 gW Di PoTENZa NEL mEDiTERRaNEo E NEL SUD amERiCa

tecnologie aBB 
per il velivolo solare 
solar impulse

aBB ha siglato un accordo per sostene-
re il team di Solar Impulse nel tentati-
vo di circumnavigare il globo a bordo 

di un velivolo alimentato a energia solare. So-
lar Impulse è il progetto di un velivolo ultra-
leggero quadrimotore ad ala alta, in avanzata 
fase di realizzazione in Svizzera, presso il Po-
litecnico Federale di Losanna. La generazio-
ne dell’energia occorrente al volo è affidata, 
durante il giorno, alle 12.000 celle fotovoltai-
che poste sulla superficie superiore dell’ala e 
sulla coda. L’energia così generata verrà spesa 
in parte per far volare l’aereo e in parte per 
ricaricare le batterie in modo da permettere il 
volo anche di notte. Nel 2015, Bertrand Pic-
card e André Borschberg, promotori del pro-
getto, tenteranno di compiere l’impresa. 

L’aZiENDa SViZZERà Ha FoRNiTo iL PRoPRio 
KNoW HoW PER iL VELiVoLo CHE NEL 2015, gRa-
ZiE aLL’aUSiLio Di 12.000 CELLE FoToVoLTaiCHE 
E BaTTERiE, CiRCUmNaVigHERà iL gLoBo 

aTTUaLiTà 
E mERCaTo
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aTTUaLiTà 
E mERCaTo

il regno unito punta 
a 20 GW entro fine 
decade

i l dipartimento dell’Energia e dei Cambia-
menti Climatici del Regno Unito ha definito 
la prima strategia nazionale dedicata esclu-

sivamente al fotovoltaico. Nel 2013 il mercato 
solare inglese ha assistito a un vero e proprio 
boom, portando l’installato totale a un valore 
di 2,7 GW. Il Governo vuole seguire questa scia 
positiva puntando alla realizzazione di impianti 
soprattutto nel segmento commerciale. Novità 
anche per quanto riguarda i piccoli impianti su 
tetto: entro il 2015, il Regno Unito prevede in-
fatti l’installazione di impianti fotovoltaici su un 
milione di abitazioni. Il piano interesserà inoltre 
edifici pubblici e centrali solari a terra. Grazie a 
questo programma di sviluppo, a fine 2014 la 
capacità totale installata potrebbe superare i 
4 GW. Tra i motivi che hanno spinto il governo 
inglese a stabilire una strategia nazionale, la vo-
lontà di abbattere le emissioni di CO2 coprendo 
con le rinnovabili il 15% del fabbisogno energe-
tico nazionale entro il 2020. Il Regno Unito mira 
infatti a installare tra i 10 e i 12 GW entro fine 
decade, totalizzando 20 GW complessivi di im-
pianti realizzati sul territorio.

La STRaTEgia mESSa iN aTTo DaL goVERNo 
PoTREBBE PoRTaRE a FiNE 2014 La CaPaCiTà 
ToTaLE iNSTaLLaTa DagLi aTTUaLi 2,7 gW a 
oLTRE 4 gW 

Da Enerpoint il Configuratore Dinamico per soluzioni 
ad hoc in meno di 1 minuto

Enerpoint lancia un nuovo servizio rivolto agli installatori 
fotovoltaici: si tratta del Configuratore Dinamico EPStar, un 
software professionale, totalmente gratuito e accessibile 

dal sito www.enerpoint.it, semplice da utilizzare e studiato con 
l’obiettivo di far risparmiare tempo (e denaro) a tutti gli operatori 
del settore. Il Configuratore Dinamico di Enerpoint è un tool online 
integrato con l’ERP aziendale che permette di costruire in quattro 
semplici step la propria soluzione fotovol-
taica EPStar, completa di moduli fotovol-
taici, inverter, quadri AC e DC, sistema di 
montaggio, monitoraggio e ottimizzazione, 
il tutto configurato ad hoc in meno di 1 mi-
nuto. A dimostrazione delle potenzialità e 

della facilità di utilizzo del tool, Enerpoint ha realizzato un video 
tutorial promozionale promosso sul canale Youtube dell’azienda 
che illustra in pochi passi quanto sia semplice costruire una solu-
zione su misura e avere in pochi secondi la distinta di dettaglio dei 
componenti, il prezzo di listino e richiedere l’offerta personalizza-
ta. L’utente può anche consultare la disponibilità in tempo reale di 
moduli e inverter e personalizzare la propria soluzione.

RiVoLTo agLi iNSTaLLaToRi, iL SoFTWaRE PERmETTE Di CoSTRUiRE iN SoLi QUaTTRo PaSSi La PRoPRia SoLUZioNE FoToVoLTaiCa

solarmax:  ampio 
successo per i corsi 
”Bolletta? No grazie!” 

Continuano i corsi tecnici dal titolo “Bol-
letta? No grazie!”, organizzati da Solar-
Max con i principali distributori di ma-

teriale elettrico con l’obiettivo di approfondire 
l’attuale scenario del fotovoltaico e fornire agli 
installatori gli strumenti necessari per compren-
dere, e poter spiegare al cliente finale, le oppor-
tunità del mercato solare post incentivi. Dopo gli 
incontri dello scorso febbraio tenuti ad Arezzo, 
Lucca e Firenze nelle rispettive filiali del grup-
po MEF, si sono concluse con successo anche le 
tappe di Udine, Portogruaro e Mestrino, tenute 
in collaborazione con Marchiol. «I partecipanti 
continuano a dichiararsi molto interessati e sod-
disfatti delle motivazioni che forniamo per aiu-
tarli nel convincere i clienti nell’acquisto di un 
impianto fotovoltaico», spiega Raffaele Salutari, 
amministratore delegato di SolarMax.

L’aZiENDa Ha TENUTo TRE iNCoNTRi a UDiNE, 
PoRTogRUaRo E mESTRiNo iN CoLLaBoRa-
ZioNE CoN maRCHioL PER iLLUSTRaRE agLi 
iNSTaLLaToRi LE oPPoRTUNiTà DaL SoLaRE 
PoST iNCENTiVi
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Esapro, istituto di vigilanza nel settore ener-
getico, ha inaugurato una nuova centrale 
operativa nella propria sede di San Pie-

tro in Gù, in provincia di Padova. Si tratta di una 
centrale coordinata da dieci tecnici specializzati 
volta a monitorare tutto l’anno ogni impianto da 
fonte rinnovabile in gestione, attraverso una con-
nessione satellitare dedicata che trasmette a cir-
ca una ventina di monitor tutte le informazioni da 
elaborare. Oltre a fornire un servizio di sicurezza 
e vigilanza degli impianti, la società è in grado 
di offrire ai propri clienti servizi di manutenzio-
ne, revamping e consulenza amministrativa con 
l’obiettivo di massimizzare il rendimento energe-
tico e finanziario di ogni sistema. Ad oggi la socie-
tà gestisce, tra Italia ed estero, circa 250 impianti, 
per una potenza di 200 MWp per il fotovoltaico 
e circa 1,15 MWp per quanto riguarda l’eolico. 
«Sicurezza, vigilanza, manutenzione, monitorag-

gio costante e attenzione agli obblighi burocrati-
ci sono elementi essenziali nella vita di qualsiasi 
impianto ad energia rinnovabile», ha dichiarato 
Ivan Fabris, amministratore delegato e presidente 
di Esapro. «Grazie a questa nuova centrale, Esa-
pro è l’unica società in Italia in grado di garantire 
interventi tempestivi, efficienti e completi con 
l’obiettivo di massimizzare il rendimento di un 
impianto fotovoltaico, eolico o idroelettrico».

Esapro: nuova centrale operativa 
per il monitoraggio di impianti da FEr
La SEDE iNaUgURaTa iN PRoViNCia Di PaDoVa gESTiRà 200 mWP FoToVoLTaiCi E 1,15 mWP EoLiCi

Hanwha Q Cells ha inaugurato la sua pri-
ma sede francese, ad Aix-En-Provence, 
vicino Marsiglia. Il nuovo ufficio sarà ge-

stito da Philippe Pflieger, responsabile marketing 
dell’azienda. 
«La Francia è uno dei mercati europei in cui ab-
biamo intenzione di espandere la nostra attività 

guadagnando quote di mercato», ha dichiarato 
Justin Lee, cco di Hanwha Q Cells. «Stiamo am-
pliando il nostro business in collaborazione con 
sviluppatori e grossisti», ha aggiunto Philippe 
Pflieger. «Nei prossimi mesi, daremo il via a part-
nership con gli installatori, così da poter offrire un 
servizio completo a tutto il Paese».

Hanwha Q Cells inaugura sede in Francia
iL NUoVo UFFiCio aD aiX-EN-PRoVENCE SaRà gESTiTo Da PHiLiPPE PFLiEgER, RESPoNSaBiLE 
maRKETiNg DELL’aZiENDa

aTTUaLiTà 
E mERCaTo

Dal 2 al 4 giugno a monaco intersolar Europe 
Conference 

intersolar Europe si svolgerà dal 4 al 6 giugno 
2014 presso il comprensorio fieristico di Mo-
naco e, con 1.000 espositori, rappresenterà 

l’intera catena di creazione del valore dell’indu-
stria solare. La fiera sarà accompagnata dal 2 al 
4 giugno dalla Intersolar Europe Conference, che 
si propone di approfondire i temi di attualità del 
settore. Alla conferenza, che avrà luogo presso l’In-
ternationales Congress Center München, è previ-
sta la presenza di 2.000 partecipanti provenienti 
da tutto il mondo, che avranno la possibilità di 
discutere degli ultimi sviluppi del solare in 40 ses-
sioni e in altre manifestazioni parallele. I principali 
focus verteranno sulle attuali condizioni quadro e 
sugli sviluppi del settore, nonché sulle nuove tec-

nologie e sulle tendenze di scala globale. Anche 
le tematiche inerenti agli accumulatori di energia 
acquisiscono quest’anno una valenza speciale nel 
programma, con diverse sessioni ad esse dedica-
te. Nel 2014 si svolgerà infatti per la prima volta 
sotto l’egida di Intersolar Europe il salone specia-
listico electrical energy storage (ees). L’edizione 
2014 della fiera amplierà inoltre il ventaglio di 
tematiche proposte, aprendosi al campo tematico 
inerente il calore rigenerativo che integra, accan-
to alla generazione solare di calore, anche sistemi 
di riscaldamento rigenerativi come gli impianti di 
riscaldamento a pellet e cippato, e tecnologie ad 
alta efficienza energetica come le minicentrali di 
cogenerazione e le pompe di calore.

aLL’EVENTo SoNo aTTESi 2.000 PaRTECiPaNTi CHE aVRaNNo La PoSSiBiLiTà Di DiSCUTERE gLi 
ULTimi SViLUPPi DEL SoLaRE iN 40 SESSioNi

www.i-em.eu
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REController 
è la soluzione ideale 
per gli operatori O&M:

Diagnostica avanzata

Analisi della performance evoluta

Utilizzo dei principali indici di prestazione (KPI)

Confronto tra produzione misurata ed attesa

Unica interfaccia per impianti di diversa tipologia

Integrazione con sistemi di terze parti

Hardware dedicato per impianti di piccola taglia

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

info@i-em.eu

REController
Renewable Energy Management

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

t igo Energy ha raggiunto un importante 
traguardo. Secondo quanto riportato dalla 
società, gli ottimizzatori di energia operano 

con oltre duemila diversi tipi di inverter di oltre 
ottanta produttori. Dal residenziale agli impianti 
su larga scala, queste soluzioni coprono ad oggi 
un’estesa area geografica, comprendente Antarti-
de, Australia, Giappone, Cina, Sud America, Nord 
America, Europa e Medio Oriente. I principali pro-
duttori di inverter hanno anche lavorato con Tigo 
Energy per promuovere e consentire una maggio-
re adozione di questa tecnologia. A inizio anno, 
Tigo Energy e Kaco new energy hanno introdotto 

il blueplanet 
M - series Kaco, 
la nuova linea 
di inverter che 
integra al pro-
prio interno gli 
ottimizzatori di 
energia, con-
sentendo allo 
stesso tempo 
maggiore inte-
grazione con i moduli che presentano a bordo le 
soluzioni Tigo.

oltre 2.000 tipi di inverter lavorano 
con gli ottimizzatori tigo Energy
LE SoLUZioNi PER L’oTTimiZZaZioNE ENERgETiCa CoPRoNo UN’ESTESa aREa gEogRaFiCa CHE 
ComPRENDE aNTaRTiDE, aUSTRaLia, giaPPoNE, CiNa, SUD amERiCa, NoRD amERiCa, EURoPa E 
mEDio oRiENTE
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DaL moNDo

NEWs
Danfoss 
completa la 
gamma 
di inverter FLX 
Danfoss ha lanciato 
sul mercato gli 
inverter FLX 
nelle taglie da 5 
a 10 kW. Gli ultimi prodotti presentati vanno a 
completare la gamma FLX introdotta lo scorso 
gennaio. I modelli da 5 a 10 kW offrono due Mppt 

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”

- Gian Luca Galletti (ministro 
dell’Ambiente): “Audizioni su 
linee programmatiche”

- Solarexpo - The Innovation Cloud: 
Tutti i convegni della 15a edizione

- Eclareon: rapporto “PV Grid Parity 
Monitor - Commercial Sector”

- Agora Energiewende: rapporto 
“Comparing the cost of low-
carbon technologies: what is 
the cheapest option?”

indipendenti con un ampio range MPP e un 
inseguimento veloce e preciso. La configurazione 
risulta flessibile in termini di lunghezza delle 
stringhe e orientamento dei moduli, mentre i 
tracciatori indipendenti mirano ad assicurare il 
massimo della resa ed il minimo delle perdite 
dovute all’ombreggiamento. Oltre all’elevata 
efficienza, le funzioni integrate ACC, DPD e 
PV Sweep permettono di ottenere il massimo 
rendimento in base al tipo di applicazione. 
Danfoss ha inoltre lanciato il PLA option, 
dispositivo che si può integrare nell’inverter e che 
fornisce un’interfaccia di collegamento all’inverter 
master FLX Pro per la gestione delle funzioni di 
controllo della rete da remoto. 

- VIDEO: Vittorio Chiesa (E&S Group): 
“Lo storage maturo fra 3-5 anni”

mattina pomeriggio mattina pomeriggio mattina pomeriggio

Martini

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

convegno nazionale
IL FOTOVOLTAICO IN ITALIA 
ALLA SFIDA DEL MERCATO: 

NUOVI BUSINESS MODEL
PER L'ERA

DELLA GRID PARITY
14.00-18.30

RES4MED
convegno internazionale

DELIVERING RENEWABLE 
SOLUTIONS WITHIN

THE MEDITERRANEAN.
FOCUS 2014: MOROCCO

09.00-13.30

RSE
technology focus

LO STORAGE E IL SISTEMA 
ELETTRICO.

I "BATTERY INVERTERS"
PER IMPIANTI A ELEVATO 

AUTOCONSUMO
14.00-18.30

GSE - GME
convegno & question time

GLI INCENTIVI
PER L'EFFICIENZA:

CONTO TERMICO, CERT. 
BIANCHI, COGENERAZIONE 

AD ALTO RENDIMENTO
09.30-13.30

Gemini

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. terra

evento di apertura
AGENDA ENERGETICA

PER IL FUTURO DEL PAESE.
IL GOVERNO A CONFRONTO 

CON GLI IMPRENDITORI
DI RINNOVABILI E 

EFFICIENZA
11.00-13.30

FME
evento riservato

ASSEMBLEA
14.30-16.00

RSE - ANIE - CECED
convegno nazionale

SMART BUILDING 3.0: 
EDIFICIO FULL ELECTRIC, 
BUILDING AUTOMATION, 

ELDOM SMART, EFFICIENZA 
ENERGETICA

09.30-13.30

KYOTO CLUB
ENEL - TELECOM ITALIA - 

NEMESI -
PROGER BMS PROGETTI - 

ERNST YOUNG ITALIA
convegno nazionale
SMART EXPO 2015

14.00-18.00

RSE
technology focus

I GRANDI MERCATI
DEL FOTOVOLTAICO

POST-INCENTIVI:
"O&M & PERFORMANCE"

DEL PARCO IMPIANTI
09.30-13.30

Taurus

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. terra

ALTHESYS
presentazione rapporto

L’ITALIA DELLE RINNOVABILI 
NELLA COMPETIZIONE 

INTERNAZIONALE.
IREX REPORT 2014

14.00-17.00

GSE
convegno & question time

LA GESTIONE DEGLI 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI

IN CONTO ENERGIA.
LA GESTIONE DELLA 

QUALIFICA SEU
09.30-13.30

ANIT
convegno nazionale

ANALISI ECONOMICA E DI 
COMFORT DI INTERVENTI

DI RIQUALIFICAZIONE 
ENERGETICA DEGLI EDIFICI

14.30-18.00

ANIE ENERGIA
road show nazionale
FARE EFFICIENZA 

ENERGETICA
NELL’INDUSTRIA:

MOTORI ELETTRICI E 
RIFASAMENTO DEI CARICHI

10.00-12.00

Sagittarius

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

MiSE - ENEA - RSE - CTI
convegno nazionale

LA RIQUALIFICAZIONE
DEL PARCO EDILIZIO 

NAZIONALE E LE DIRETTIVE 
EUROPEE SULL'EFFICIENZA 

ENERGETICA
14.00-18.30

RSE - ISGAN - GSGF
convegno internazionale

SMART GRIDS: PROGETTI
E REALIZZAZIONI PILOTA

IN EUROPA E IN ITALIA
09.30-13.00

ASSORINNOVABILI
assemblea annuale

14.00-16.30
convegno nazionale

LE RINNOVABILI: OLTRE
IL 30% DELL'ENERGIA 
ELETTRICA ITALIANA

16.30-18.30

SECEM
convegno nazionale

BEST PRACTICE 
PROGETTUALI

DEGLI ESPERTI IN GESTIONE 
DELL'ENERGIA

CERTIFICATI SECEM
09.30-13.00

Libra

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

Solare B2B - FME
tavola rotonda
NUOVI RUOLI

PER GLI INSTALLATORI
E LA DISTRIBUZIONE
NEL MERCATO DEL 

FOTOVOLTAICO
11.00-12.30

ANEST
incontro-dibattito

SOLARE TERMODINAMICO: 
UNA RICCHEZZA PER IL 

PAESE. QUALI OSTACOLI?
14.00-17.30

VEDOGREEN
convegno nazionale

GREEN INVESTOR DAY:
1 / CRESCITA

09.30-13.30

VEDOGREEN
convegno nazionale

GREEN INVESTOR DAY:
2 / CAPITALE
14.30-18.00

FEDERIDROELETTRICA
convegno nazionale

L' ENERGIA IDROELETTRICA 
IN ITALIA: EVOLUZIONE

DEL SETTORE NEL NUOVO 
QUADRO NORMATIVO

10.00-14.00

Aquarius

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

RSE
technology focus

E.CLIMA:
LA CLIMATIZZAZIONE
A FONTI RINNOVABILI

CON POMPA DI CALORE
09.30-13.30

LEGAMBIENTE
presentazione rapporto

e premiazione
COMUNI RINNOVABILI 2014

14.00-17.00

technology focus
NEXTLIGHTING:

ILLUMINAZIONE URBANA
E ARCHITETTURALE A LED

09.30-13.00

RSE - ANIE ENERGIA - ANIE 
AUTOMAZIONE - ASSTEL
evento nazionale di lancio

ISGIS:
ITALIAN SMART GRID
INDUSTRY SYSTEM

14.30-17.30

SOLAR DEALING
convegno nazionale

STRUMENTI FINANZIARI
PER IL NUOVO SVILUPPO 

DELLE RINNOVABILI.
IL MERCATO SECONDARIO 

DEL FV IN ITALIA
10.00-13.00

Scorpio

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

ITA-ICE / SACE / SIMEST / 
GSE Corrente / ANIE
convegno nazionale

IL 'SISTEMA ITALIA' PER 
L'INTERNAZIONALIZZAZIONE

SUI MERCATI EMERGENTI
10.00-13.00

COORDINAMENTO FREE
convegno nazionale

GLI OBIETTIVI DI 
RINNOVABILI ED EFFICIENZA 

AL 2030: SVILUPPO 
TECNOLOGICO E 

PRODUTTIVO DEL PAESE
14.00-18.00

ANIE GIFI
convegno nazionale

SEU PER GLI IMPIANTI 
FOTOVOLTAICI:

PROFILI CONTRATTUALI
E CASI DI STUDIO

10.00-12.00

FIRE
workshop tecnico

ESCO ED EFFICIENZA 
ENERGETICA:
COGLIERE LE 

OPPORTUNITA' NEL 
MERCATO DELL'ENERGIA

14.00-18.00

KYOTO CLUB
evento riservato associati
ASSEMBLEA ANNUALE

09.30-13.30

Aries

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. terra

AMBIENTE ITALIA - GSE - 
RSE - LEGAMBIENTE
convegno nazionale

RECUPERO E RICICLO
DEI MODULI FOTOVOLTAICI

A FINE VITA
09.30-13.30

FIRE
convegno nazionale

CONTRATTI A PRESTAZIONI 
GARANTITE

PER LA RIQUALIFICAZIONE 
ENERGETICA DI EDIFICI

E PROCESSI INDUSTRIALI
14.00-17.30

IHS SOLAR SOLUTIONS
advanced training course
"WORLD PV MARKETS 

ATTRACTIVENESS INDEX".
3 FAST-GROWING MARKETS: 
TURKEY, THAILAND, BRASIL 

09.30-13.30

CPEM
workshop associativo

IL MINIEOLICO IN ITALIA: 
PROGETTARE IL FUTURO

09.30-13.00

SECEM
evento riservato

CONVENTION NAZIONALE 
EGE CERTIFICATI SECEM

14.30-16.30

spazio                 
International      
Hot Spot

Padiglione 6

country presentations
& business intelligence

WORLD
RENEWABLE ENERGY 

MARKETS
14.00-17.00

country presentations
& business intelligence

WORLD
RENEWABLE ENERGY 

MARKETS
14.00-17.00

GSE CORRENTE
workshop

INCONTRO
CON LE IMPRESE ITALIANE

country presentations
WORLD RENEWABLE 
ENERGY MARKETS

10.00-13.00

Kappa
Padiglione 6  p. 
secondo

FME
evento riservato

INCONTRO DELEGATI 
REGIONALI
12.30-13.30

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

MANUTENZIONE ORDINARIA, 
RINNOVO CPI, 

MALFUNZIONAMENTI E 
RIPOTENZIAMENTO DEGLI 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI

14.00-18.00

AssoEGE
workshop tecnico

TECNICHE DI DIAGNOSI 
ENERGETICA NEL CIVILE

E NELL'INDUSTRIA
09.30-13.30

eventi corporate

TOP PARTNERS
technology focus

GREEN MOBILITY:
I MERCATI CONSUMER

E DELLE FLOTTE AZIENDALI
10.00-13.00

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

IMPIANTI FOTOVOLTAICI
A SERVIZIO DI UTENTI 

ENERGIVORI: MERCATO, 
SOLUZIONI TECNICHE, 
NOVITA' LEGISLATIVE

14.00-18.00

Zeta
Padiglione 6  p. 
secondo

eventi corporate

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione
LE OPPORTUNITA'

DELLO STANDARD KONNEX
PER L'HOME & BUILDING 

AUTOMATION
14.00-18.00

FEDERAZIONE ANIE
ICE

evento riservato
MISSIONE DI 

INTERNAZIONALIZZAZIONE
10.00-13.00

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

GLI IMPIANTI COMBINATI 
FOTOVOLTAICO -

POMPE DI CALORE NEL 
NUOVO SCENARIO DELLA 
TARIFFA ELETTRICA FLAT

14.00-18.00

eventi corporate

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

LA PROGETTAZIONE DI 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI 

STAND ALONE E MINIGRIDS:
SCENARI DI MERCATO NEI 

PAESI EMERGENTI
14.00-18.00

Sala 75 area uffici

LEGAMBIENTE
incontro seminariale

RETE ITALIANA
"COMUNI RINNOVABILI"

10.00-13.00

eventi corporate
QUALENERGIA

Presentazione Rivista
11.00-13.00

eventi corporate eventi corporate

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione
LE OPPORTUNITA'

DELLO STANDARD KONNEX
PER L'HOME & BUILDING 

AUTOMATION
14.00-18.00

VENERDI' 9 SALA LOCATION MERCOLEDI' 7   GIOVEDI' 8 

http://www.solarebusiness.it/newsletter/ministro_galletti.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/eclareon_pv_grid_parity_commercial.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/eclareon_pv_grid_parity_commercial.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/agora_analisi_convenienza_fer.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/agora_analisi_convenienza_fer.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/ministro_galletti.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=qrYjFFeLzZA
https://www.youtube.com/watch?v=qrYjFFeLzZA
http://www.solarexpo.com/pdf/2014_programma-convegnistico-tab_IT.pdf
http://www.solarexpo.com/pdf/2014_programma-convegnistico-tab_IT.pdf
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Scoprite una nuova generazione di 
moduli solari che introducono nuovi 
standard: MonoX™ NeON di LG. 
Con una potenza di 280-300 Wp, 
60 celle configurate in uno spazio 
ridotto, e una resistenza al carico 
statico di 5.400 Pa, questi nuovi 
moduli solari offrono imbattibili 
prestazioni sul tetto. Grazie alla   
loro migliore potenza per unità di 
 superficie, riducono i costi di sistema 
e offrono una maggiore resa,  basati 
su un wafer in silicio monocristallino 
di tipo N i moduli MonoX™ NeON 
sono redditizi non solo per voi,  ma 
anche per i vostri clienti.

www.lg-solar.com/it

It’s All Possible.

LG MonoX™ 
NeON: 
UNA CLASSE 
A SÈ STANTE

01_0086_LG_AZ_Solar_A4_2404_RZ.indd   1 24.04.14   09:36

Da antec Solar i moduli colorati per 
l’integrazione in facciata

Antec Solar propone la nuova linea di moduli 
fotovoltaici colorati per l’integrazione in facciata 
ATFKrom. I moduli, basati sulla tecnologia a film 
sottile, sono disponibili nei colori terracotta, verde 
e blu. Grazie al vetro solare Kromatix brevettato da 
SwissINSO, l’aspetto del modulo risulta uniforme, 
rendendo quasi invisibile la tecnologia fotovoltaica 
sottostante. Questi prodotti consentono ad architetti 
e progettisti di realizzare soluzioni su misura 
per ogni facciata, anche grazie alla possibilità di 
scegliere il colore, la forma e la quantità dei moduli 
da utilizzare per ogni installazione.

Sunsys HPS, la soluzione di Socomec 
per i sistemi FV off-grid
Socomec ha lanciato il nuovo sistema ibrido 
di alimentazione Sunsys HPS che combina 
funzioni di generazione fotovoltaica e di 
immagazzinamento dell’energia: l’energia 
prodotta dal pannello fotovoltaico viene sia 
trasformata in corrente alternata, 
immediatamente utilizzabile, sia 
immagazzinata in apposite batterie 
per essere impiegata successivamente. 
Questo sistema sarà commercializzato 
soprattutto in aree con difficoltà 
di approvvigionamento di energia 
come ad esempio luoghi non serviti 
dalla rete elettrica pubblica che si 
affidano a generatori diesel, aree in 
cui la rete elettrica è poco affidabile 
o regioni remote completamente non 
elettrificate. 

Conergy: nuovi inverter, sistemi 
di montaggio e soluzioni energetiche
Conergy ha ampliato il proprio portafoglio 
prodotti con gamme di soluzioni e servizi per la 
realizzazione, implementazione e integrazione 
degli impianti fotovoltaici. Accanto all’offerta 
di moduli fotovoltaici made in Germany delle 
serie Conergy PowerPlus, EcoPro, PM Black 
Frame e PH, l’azienda propone una vasta scelta 
di inverter, soluzioni di montaggio, e soluzioni 
energetiche. Per quanto riguarda i convertitori, 
nella gamma i microinverter, gli inverter stringa 
monofase e trifase, centralizzati, cabine e le 
soluzioni di accumulo. Si è ampliata anche 
l’offerta di sistemi di monitoraggio, sistemi 
ottimizzati per l’autoconsumo e una soluzione a 
tensostruttura, tecnologia innovativa applicata 
per l’installazione di un impianto su tetto non 
zavorrabile e non forabile. Per quanto riguarda 
le soluzioni per la casa sono incluse nell’offerta 
pompe di calore per acqua ed aria e sistemi di 
ventilazione con recupero di calore. 

ingeteam presenta la cabina ingecon 
Sun PowerStation CoN 40 Desert

Ingeteam presenta Ingecon Sun PowerStation 
CON 40 Desert, la nuova soluzione progettata 
per sopportare condizioni ambientali estreme, 
come le altissime temperature che si registrano 
nel deserto, senza ridurre le proprie prestazioni. 
In grado di coprire potenze da 460 a 2.000 
kW, la versione Desert della famiglia Ingecon 
Sun Power Station è dotata di un innovativo 
sistema di condizionamento, capace di erogare 
la propria potenza nominale da un minimo di - 
20°C fino a 60°C, ed è provvista di un grado di 
protezione IP65. Lunga quasi 13 metri, la cabina 
è stata progettata per garantire facile accesso 
a tutte le apparecchiature, rendendo molto più 
semplici le attività di ispezione, manutenzione 
e riparazione. Inoltre, lo sportello del vano 
trasformatore è provvisto di un codice di blocco 
che garantisce la massima sicurezza.  

Da Panasonic un container di 
alimentazione con moduli FV e storage

Panasonic Corporation ha annunciato lo sviluppo 
di un “Sistema di alimentazione a Container” 
in grado di operare autonomamente, dedicato 
alle aree non raggiunte da infrastrutture 
convenzionali per l’elettricità. Il Container di 
alimentazione è dotato di dodici moduli solari 
Panasonic HIT 240 caratterizzati da una elevata 
efficienza di conversione e sono in grado di 
generare circa 3 kW di elettricità. Questo sistema 
è inoltre dotato di 24 accumulatori al piombo 
(per una capacità totale di 17.2 kWh) che 
possono successivamente rilasciare l’energia 
immagazzinata. I primi di questi sistemi saranno 
destinati al National Elementary School di 
Karimunjawa, in Indonesia. 
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uniti 
per crescere

SoNo PaSSaTi 12 mESi DaLL’aCQUiSiZioNE Di PoWER-oNE Da 
PaRTE Di aBB E iL PRoCESSo Di iNTEgRaZioNE DURERà aNCoRa 
a LUNgo. ma L’aZiENDa È PRoNTa aD aggREDiRE i mERCaTi iN 
Via Di SViLUPPo E gUaRDa CoN oTTimiSmo aL FUTURo Di QUELLo 
iTaLiaNo. FRa gLi oBiETTiVi PRiNCiPaLi RiENTRa La CaPaCiTà 
Di oFFRiRE PRoDoTTi SEmPRE PiÙ PERFoRmaNTi iN TERmiNi Di 
aUToCoNSUmo

È ormai di un anno fa la notizia dell’acquisizione 
di Power-One da parte di ABB. Dodici mesi du-
rante i quali le due aziende hanno avuto modo 

di iniziare un virtuoso percorso di integrazione. L’ac-
quisizione infatti non ha modificato l’assetto logisti-
co, organizzativo e produttivo di 
Power-One. Se da un lato tale 
operazione, ancora in atto, ha 
consentito ad ABB di poter in-
cludere nel proprio organico 
una nuova realtà che dispone 
di una consolidata esperienza 
nel mercato solare, d’altro can-
to Power-One è oggi in grado 
di «potersi presentare presso i 
nuovi mercati con un nome af-
fermato da decenni in ambito 
internazionale» come spiega 
Paolo Casini, Vice President 
Marketing Power Conversion 
Product Group Solar di ABB. 
A che punto è il processo di in-
tegrazione?
«In primo luogo ci terrei a sot-
tolineare come il modo con cui 
questa trasformazione si sta 
attuando sia quasi prodigioso. 
Basta pensare che un colosso 
da 150.000 dipendenti sta inte-
grando un’azienda composta da 
4.000 persone e l’operazione si 
sta svolgendo in modo sereno. 
Ad ogni modo perché questo 
passaggio avvenga completamente è stato previsto 
un lasso di tempo abbastanza corposo. I processi di 
integrazione non finiranno entro i prossimi sei o set-
te mesi, ma occorrerà ancora del tempo perché tutti 

gli aspetti tecnici e organizzativi trovino 
compimento. Chiaramente ad oggi non 
siamo stati inattivi. Abbiamo lavorato 
molto affinché le funzioni che riguar-
dano il nostro rapporto con il mercato 

fossero da subito 
operative».
A quali funzioni si 
riferisce?
«Parlo delle atti-
vità di marketing, 
delle vendite e del 
servizio assisten-
za tecnica clien-
ti. Sotto questo 
aspetto siamo stati 
attenti a far sì che 
la clientela non 
subisse il minimo 
disagio per l’acqui-
sizione. Ci siamo 
subito preoccupati 
di garantire la no-
stra presenza per 
quanto riguardava 
i servizi di vendita, postvendita 
e assistenza tecnica. Nel giro di 
pochi mesi siamo poi passati a 
organizzare l’attività di produ-
zione. Infine abbiamo iniziato 
a focalizzarci sugli aspetti fi-
nanziari e sull’amministrazione 
dell’azienda. In poche parole 

siamo andati e continuiamo a procedere per gradi, 
dedicando la giusta attenzione e il tempo necessario 
per l’organizzazione di ogni singolo reparto. Attual-
mente direi che siamo a un 30-40% di attività com-
pletata con successo».
Qual è stato il cambiamento più rilevante derivato 
da quest’operazione?
«Paradossalmente credo che la cosa più importante, 
per quanto concerne il mercato italiano, non abbia fi-
nora riguardato un cambiamento, ma sia invece stata 
la continuità. È in questa parola, in questo concetto, 
che indicherei un elemento davvero importante. Sul 
mercato italiano Power-One non ha diminuito la pro-
pria market share in modo significativo da quando è 
stata acquistata. Il punto fondamentale per il primo 
anno era infatti garantire che la nostra presenza sul 
mercato italiano non subisse variazioni di segno ne-
gativo e così sta succedendo».
Power-One però non manterrà il proprio brand. 
Quali sono i motivi di tale scelta?
«È stata una decisione a lungo meditata e ponde-
rata, che ha visto sostenitori e oppositori. Alla base 
di questa scelta sta un semplice ragionamento. Se 
guardiamo alla presenza di Power-One nei mercati 
dove l’esperienza del fotovoltaico è giunta a una ma-
turità piena, come quello italiano o tedesco, possia-
mo notare come il brand sia decisamente affermato. 
Diverso è però il discorso se si prendono in esame 
altri mercati, come quelli asiatici, americani o dell’est 
Europa. In tali contesti presentarsi con un brand co-

nosciuto come ABB rappresenta un biglietto da visita 
di maggior efficacia. 
E i vostri clienti come hanno vissuto tale cambia-
mento?
«Inizialmente con molte domande. Non tanto per il 
cambio di brand quanto per l’acquisizione in sé».
Che cosa temevano di più?
«Che ci fosse un cambiamento sostanziale nel nostro 
modo di lavorare. Le domande più frequenti riguar-
davano un loro possibile riposizionamento nella no-
stra strategia di business, un cambio delle condizioni 
contrattuali, la paura di passare in secondo piano 
rispetto ad altre aziende che collaborano con ABB. 
Insomma, il timore principale era quello di perdere 
lo status che noi, durante questi anni di attività, ab-
biamo loro garantito.  Ciò non è avvenuto né avverrà 
in futuro. 
La nostra realtà considera i distributori più partner 
che clienti e la strategia di business adottata è quella 
di mantenere uno stretto contatto fra loro e i deci-
sion maker dell’azienda. Dopo i primi sei, sette mesi 
dall’acquisizione, posso dire che si sono tranquilliz-
zati». 
Qualcosa è cambiato invece in termini di costi? 
«Assolutamente no. Quello che noi chiediamo ai no-
stri partner però è la disponibilità a impegnarsi nel 
sostegno del marchio ABB esattamente come negli 
anni precedenti hanno fatto per Power-One. Nulla 
deve cambiare in tal senso».
In che cosa invece l’esperienza di Power-One si è 
rivelata preziosa per ABB?
«Sostanzialmente nel  modo diverso di affrontare 
mercati così dinamici come quello del fotovoltaico. 
ABB è un leader indiscusso per quanto concerne la 
fornitura di prodotti e la realizzazione di grandi im-
pianti, la costruzione di reti, l’enorme bagaglio  di 
esperienza nell’ambito dell’energia elettrica. Per ABB 
una struttura agile e dinamica come quella di Power-
One può rappresentare un validissimo aiuto nel pre-

Paolo Casini, Vice President Marketing 
Power Conversion Product Group Solar di ABB

di Raffaele Castagna

«La nostra strategia, 
considerato il 

livello elevato di 
maturità del mercato 

italiano, consisterà 
nell’offrire 

tecnologie sempre 
più competitive in 

grado di aumentare 
la quota di 

autoconsumo e 
dare la possibilità 

di integrare il solare 
con altre soluzioni 

energetiche»

L’inverter trifase 
Trio-20.0-27.6 offre una 

maggiore flessibilità e 
possibilità di controllo 

agli installatori che 
vogliono realizzare 

installazioni di grandi 
dimensioni con aspetto o 

orientamento variabili
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sidiare in tempo breve a livello operativo i nuovi mer-
cati che si aprono al solare. 
Power-One è cresciuta in un contesto in cui il foto-
voltaico, inteso come tecnologia impiegata in larga 
scala, è praticamente nato e si è sviluppato passando 
da una fase di adolescenza per arrivare a una piena 
maturità. Se nei mercati emergenti è poco o per nulla 
conosciuta in termini di brand è altrettanto vero però 
che rappresenta una realtà con un’enorme esperien-
za in grado di affrontare ogni 
tipo di esigenza e di doman-
da. In altre parole se ABB offre 
a Power-One la solidità e la 
reputazione di un nome con 
cui presentarsi, quest’ultima, 
per quanto riguarda il fotovol-
taico, mette a sua volta a di-
sposizione la propria compe-
tenza per elaborare di volta in 
volta, a seconda di quanto le 
circostanze richiedono, la mi-
gliore strategia di marketing».  
Serve dinamicità anche nei 
mercati in cui il solare è agli 
albori?
«Certamente, e direi soprat-
tutto lì. 
Questo per due motivi fonda-
mentali. Il primo riguarda la 
possibilità che la concorrenza si riveli più combattiva 
rispetto a quanto avviene oggi nei mercati maggior-
mente consolidati. Ricordo ad esempio quanto avve-
nuto in Italia a partire da cinque anni fa, quando il 
mercato era agli albori o comunque era ancora gio-
vane. Essere alle prime fasi, nel settore fotovoltaico, 
non significa avere a che fare con processi lenti, ma 
assai dinamici. Il secondo aspetto riguarda le que-
stioni burocratiche e legislative. Molti Paesi si trova-
no all’alba di un vero e proprio boom del solare. Di 
conseguenza vi è il proliferare di leggi e provvedi-
menti che vanno seguiti per consentire di presidiare 
le diverse piazze conoscendo le regole del gioco. Poi 
ci sono i paesi che hanno già superato questa fase e 
nei quali il boom è in pieno corso, come ad esempio 
il Giappone, la Cina o gli Stati Uniti. In questi casi è 
scontato affermare quanto si rivela necessario e pre-

zioso disporre di uno strumento dinamico per aggre-
dire il mercato».
E per quanto riguarda l’Italia quali sono le strate-
gie di ABB per i prossimi anni nel fotovoltaico?
«Sappiamo che il mercato italiano è orientato sem-
pre di più verso il segmento residenziale. Le grandi 
installazioni a terra, se ancora verranno realizzate, 
saranno per lo più appannaggio delle utility, men-
tre sono in affanno  gli impianti sui capannoni indu-

striali, anche a causa di una 
legislazione che privilegia 
nettamente le piccole instal-
lazioni. Malgrado la fortissima 
contrazione che ha subito, il 
mercato italiano del fotovol-
taico mantiene una rilevanza 
mondiale , se non altro per 
l’enorme patrimonio in ter-
mini di know-how accumula-
to nel corso degli anni. È per 
questo motivo che l’impegno 
di ABB nel presidiare questa 
piazza sarà sempre costante. 
La nostra strategia, considera-
to il livello elevato di maturità 
di questo mercato, consisterà 
nell’offrire da un lato tecnolo-
gie sempre più competitive in 
grado di aumentare la quota 

di autoconsumo e dall’altro l’impegno a sviluppare 
sistemi di controllo in grado di integrare il solare e 
piu’ ampiamente le fonti rinnovabili con altre solu-
zioni energetiche. Sistemi che ABB sviluppa in Italia 
con un Centro di competenza dedicato che realizza 
soluzioni poi applicate su scala mondiale.»
Su quali soluzioni vi state orientando in termini di 
offerta al cliente finale?
«Per favorire l’autoconsumo abbiamo individuato 
un paio  di filoni che andremo a presidiare sempre 
di più. Il primo riguarda   lo sviluppo di soluzioni di 
storage sempre più efficaci e meno costose. Ci vorrà 
tempo perché l’accumulo diventi una realtà per ogni 
tipo di installazione solare, ma per quanto riguarda 
l’ambito domestico vi sono oggi molte soluzioni che 
offrono vantaggi significativi, stiamo per esempio 
pensando a soluzioni che lo integrino alle pompe di 

calore. Infine gioca un 
ruolo sempre più impor-
tante la domotica, tec-
nologia che rientra nel 
portafoglio di ABB e che 
è sempre più accessibi-
le. Una gestione smart 
dell’elettricità contri-
buisce a incrementare 
notevolmente i livelli di 
risparmio energetico e 
ad abbassare i costi in 
bolletta. 
A proposito, sono in 
arrivo nuovi prodotti 
da parte di ABB per il 
mercato italiano del 
fotovoltaico?
«Certo che sì. Innan-
zitutto ci sarà la com-
mercializzazione del 
prodotto che Power-
One presentò l’anno 
scorso in occasione di 
SolarExpo. Si chiama 
REACT, ed è un inverter 
fotovoltaico con siste-
ma di accumulo inte-
grato progettato per il 
segmento residenziale. 
Poi c’è un prodotto to-
talmente nuovo, ossia 
il PRO-33.0-TL-OUTD. È un inverter di stringa che va 
ad aggiungersi alla nostra gamma TRIO. Verrà lancia-
to nel terzo trimestre del 2014. In Italia è pensato 
principalmente per essere impiegato per gli impianti 
sulle coperture dei capannoni industriali, ma nei mer-
cati esteri europei verrà con ogni probabilità utilizza-
to principalmente per i grandi impianti a terra. Infine, 
entro quest’anno, presenteremo un’app per smart-
phone in grado di offrire un monitoraggio completo 
degli impianti domestici. 
Per quanto riguarda i componenti in bassa tensio-
ne, ci sarà il nuovo relè di protezione di interfaccia 
CM-UFD.M22 (SPI), conforme alla Norma CEI 0-21, 
che controlla la tensione e la frequenza di rete negli 
impianti di generazione elettrica diffusa; ABB inoltre 
presenterà anche l’intero pacchetto di prodotti ne-
cessario alla realizzazione dei quadri di interfaccia-
mento alla rete, offrendo una soluzione precablata e 
vantaggiosa che soddisfa al meglio le esigenze tecni-
che e normative. »
A quanto pare il processo di integrazione non ha 
impedito la realizzazione di nuovi prodotti.
«No, infatti. Al più l’ha momentaneamente rallenta-
ta per coniugarla con il processo di integrazione. Ma 
saremo comunque in grado di presidiare il mercato 
per tutto l’anno grazie all’elevata qualità delle nostre 
tecnologie. E poi con l’arrivo del 2015 prevediamo il 
lancio sul mercato di un gran numero di nuovi pro-
dotti. Ma non voglio ancora svelare nulla».
Se avesse davanti a lei una platea di installatori 
quale sarebbe il messaggio che vorrebbe loro tra-
smettere da parte di ABB?
«Direi loro di non scoraggiarsi per la contrazione del 
mercato. Si tratta di un fenomeno inevitabile, ma che 
ci sta conducendo verso una nuova era del fotovol-
taico. 
Anzi, oggi specializzarsi nell’ambito del solare e del-
le rinnovabili è un’occasione da prendere al volo. Un 
installatore che ha competenza ed esperienza in que-
sto settore può dare alla propria professionalità un 
valore aggiunto che è destinato ad essere sempre più 
ricercato e apprezzato nel corso degli anni a venire. 
Per questo motivo sottolineo l’importanza cruciale 
di un aggiornamento costante che consenta di non 
approcciarsi al mercato con un atteggiamento super-
ficiale. 
La maggior parte degli installatori italiani è certamen-
te preparata e professionale, cio’nonostante è impor-
tante comunicare loro le occasioni che questo nuovo 
e più maturo assetto del mercato italiano può offrire. 
Storage, integrazione, domotica sono soluzioni che 
vanno prese in considerazione e sulle quali vale la 
pena accrescere il livello di competenza. Perché nei 
prossimi anni la domanda di questo tipo di tecnolo-
gie è destinata a crescere».

La SCHEDa
Anno di fondazione: 1988 dalla fusione di Brown 
Boveri, fondata nel 1891, e ASEA, fondata nel 1883.
Indirizzo headquarter:  Zurigo (Svizzera)
Indirizzo sede italiana: Sesto San Giovanni, MI
MW prodotti destinati al mercato italiano: 700MW 
pari al 23% del totale spedito nel 2013
Numero dipendenti: 6.000 in Italia, di cui 700 nel 
fotovoltaico, e circa 150.000 nel mondo di cui 2500 
nel fotovoltaico.

«Ci vorrà tempo perché 
l’accumulo diventi 
una realtà per ogni 

tipo di installazione 
solare, ma per quanto 

riguarda l’ambito 
domestico vi sono 

oggi molte soluzioni 
che offrono vantaggi 

significativi»

QUaLCoSa Di PiÙ 
SU PaoLo CaSiNi
È sposato?
«Sì e ho due figli, una femmina e un 

maschio».

Ore dedicate al lavoro?
«Più o meno 11-12 al giorno».

Hobby?
«Faccio immersioni subacquee».

Libro preferito?
«Mi piacciono i saggi storici. I libri 

sono ottimi compagni».

Che tipo di musica le piace ascoltare?
«In casa mia chi detta legge in merito 

alla musica sono i miei figli».

Un film che ha apprezzato?
«Recentemente ho visto “12 anni 

schiavo” e mi è piaciuto»

Qual è il suo piatto preferito?
«Sono un pastasciuttaio. Amo la 

pastasciutta in tutte le sue forme e 

ricette».

Dei 6.000 dipendenti in Italia, 700 sono impegnati nella realizzazione di inverter fotovoltaici

La sede produttiva di ABB 
a Terranuova Bracciolini (AR)
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a poco meno di un anno dal precedente 
sondaggio rivolto agli installatori, abbia-
mo voluto tornare a sondare stati d’animo, 

sensazioni e punti di vista della parte a valle della 
filiera del fotovoltaico. Quello che è emerso è un 
quadro che resta problematico, con tante contrad-
dizioni, ma anche con punti di fuga positivi che 
sembrano far emergere la convinzione che da que-
sto mercato ci si possa aspettare ancora molto. A 
condizione di darsi da fare su alcuni fronti, primo 
tra tutti la comunicazione al cliente finale.

CHi Ha PaRTECiPaTo
Il primo significativo dato che emerge dal sondag-
gio è il calo del numero di risposte al sondaggio: 
dai 471 dello scorso anno, si è passati a 307, con 

un decremento di circa il 35%. Già di per sé que-
sto dato mostra quale sia la situazione del mercato. 
Poiché non ci sembra plausibile spiegare questo 
calo con un’improvvisa avversione ai sondaggi, c’è 
da ritenere che sia dovuto invece a un disinteres-
se da parte di molti operatori verso un mercato dal 
quale non si aspettano né lavoro né soddisfazioni.
La maggior parte delle risposte arrivano da opera-
tori del nord Italia (49%), mentre la restante parte 
è divisa in modo abbastanza omogeneo tra centro 
(26%) e sud (25%).
Si tratta perlopiù di piccole aziende, con un numero 
medio di dipendenti pari a 7,7 unità. Solo l’8% de-
gli installatori che hanno risposto lavorano in azien-
de con più di 20 dipendenti. 
Il target di tutti questi operatori è solo residenzia-

le. Circa un quarto dichiara di 
rivolgersi al target residenzia-
le/industriale o residenziale/
commerciale, mentre l’8% 
dichiara di lavorare con il seg-
mento industriale e il 5% con 
quello commerciale. Il 6% alla 
voce “target” risponde: “Tutti”.

DomaNDa 1
ComE STa CamBiaNDo 
o PREVEDE CamBiERà 
iL SUo LaVoRo 
Di iNSTaLLaToRE 
FoToVoLTaiCo 
RiSPETTo aLLo SCoRSo 
aNNo?
Quasi la metà dei partecipanti 
al sondaggio (il 45%) ritiene 
che il peggio deve ancora veni-
re e che quindi il lavoro conti-

nuerà a calare. Le restanti risposte sono distribuite 
su tutte le altre possibilità con una leggera preva-
lenza della seconda risposta negativa “Il lavoro sta 
calando/calerà poco”.
Va segnalato che nei primi giorni di lancio del son-
daggio, la quota di risposte positive era decisa-
mente più alta e quasi pareggiava quelle negative, 
che invece con il passare dei giorni hanno preso 
il sopravvento. Segno che gli installatori più reat-
tivi nel mercato sono anche quelli più veloci nel 
rispondere? Ognuno lo interpreti come preferisce.
Sicuramente lo scenario complessivo è fortemen-
te pessimista anche se in modo inferiore rispetto 
allo scorso anno quando le due previsioni peggiori 
avevano totalizzato l’80% delle riposte, mentre 
ora si fermano al 67%. 
La voce “Il lavoro sta crescendo / crescerà poco” lo 
scorso anno aveva raccolto il 5,75% delle valuta-
zioni, mentre questa volta è salito a un più confor-
tante 13,5%.
Segno che aumentano gli ottimisti? O forse che 
molti di quelli che l’anno scorso avevano espresso 
scarsa fiducia sul futuro del fotovoltaico ora sono 
usciti dal mercato? 

DomaNDa 2
QUaNTo RiTiENE EFFiCaCi i moDELLi 
Di RiENTRo DELL’iNVESTimENTo 
aLTERNaTiVi aL CoNTo ENERgia?
Se il quadro generale rimane negativo, le oppor-
tunità offerte da detrazione fiscale e scambio sul 
posto continuano a raccogliere l’apprezzamento 
del mercato, anche se rispetto allo scorso anno il 
baricentro si è spostato maggiormente dal “molto 
valido” ad “abbastanza valido”. 
È soprattutto la detrazione fiscale a suscitare i 
maggiori consensi, in misura addirittura superiore 
a quelli dello scorso anno. 
E questo è un segnale decisamente positivo consi-
derato che oggi la detrazione fiscale ha alle spalle 
ormai un tempo congruo che ha permesso di speri-
mentarne l’efficacia: se il 32,7% la considera “mol-
to valida” in termini di rientro dell’investimento e 
il 51,8% la considera “abbastanza valida”, significa 
che questo modello è stato testato e ha dato ri-
scontri positivi. 
Più tiepide le valutazioni sulle agevolazioni della 
Nuova Sabatini (per l’acquisto di beni strumenta-
li): ottimisti e pessimisti si dividono in modo ab-
bastanza omogeneo, e sarà probabilmente la prova 
dei fatti a dare un responso definitivo su questa 
opportunità. Ma per questo bisognerà attendere 
ancora qualche mese.
Tra i commenti liberi, dove era possibile indicare al-
tri modelli di rientro dell’investimento, ve ne sono 
diversi che sottolineano l’importanza di verificare 
con il cliente la possibilità di aumentare la quota 
di energia in autoconsumo per massimizzare il ri-
sparmio in bolletta e c’è chi sostiene che proprio 
questo fattore rappresenta l’elemento di maggior 
persuasione.

14 iNCHiESTa

Quale strada per lo sviluppo?
La parola agli installatori

8,85%	  

5,75%	  

4,42%	  

27,88%	  

53,10%	  

8,11%	  

13,51%	  

10,81%	  

22,52%	  

45,05%	  

0,00%	   10,00%	   20,00%	   30,00%	   40,00%	   50,00%	   60,00%	  

Il	  lavoro	  sta	  crescendo/crescerà	  molto	  

2	  Il	  lavoro	  sta	  crescendo/crescerà	  poco	  

3	  Non	  è	  cambiato/cambierà	  nulla	  

4	  Il	  lavoro	  sta	  calando/calerà	  poco	  

5	  Il	  lavoro	  sta	  calando/calerà	  molto	  

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

2013	  

2014	  

iL SoNDaggio LaNCiaTo Da “SoLaRE B2B” Ha 
RaCCoLTo 307 RiSPoSTE. RiSPETTo a UN aNNo Fa 
SoNo CamBiaTE DiVERSE CoSE, ma SoPRaTTUTTo C’È La 
NETTa SENSaZioNE CHE La CHiaVE PER UNa RiPaRTENZa 
DEL SETToRE Sia aFFiDaTa aL RaPPoRTo CoN i CLiENTi 
FiNaLi, PER i QUaLi gLi oPERaToRi DEL CaNaLE 
CHiEDoNo aLL’iNDUSTRia maggioRi SFoRZi
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DomaNDa 3
iN CHE miSURa RiTiENE CHE PoSSaNo 
aUmENTaRE LaVoRo E RiCaVi Da NUoVE 
aREE Di BUSiNESS?
La valutazione espressa in merito alle potenzialità 
offerte dalle nuove aree di business rispecchiano 
sostanzialmente quanto emerso dal sondaggio del-
lo scorso anno. 
Le aspettative maggiori si concentrano su storage 
e integrazione con altre forme di risparmio energe-
tico. Nella realtà dei fatti, il mercato dello storage 
non ha ancora preso il via, e quindi ci troviamo nel 
campo delle “speranze”; invece sul versante “inte-
grazione” il mercato ha potuto mettersi alla prova e 
quindi il fatto che il 31% ritenga questa area “mol-
to valida” e il 44,3% “abbastanza valida” significa 

che molti risultati in questa direzione sono già stati 
raccolti, e che la direzione è apprezzata.
Continua a suscitare qualche perplessità in più la 
voce “mercato di sostituzione”: probabilmente que-
sta valutazione risente del fatto che questo tipo di 
attività sfugge in gran parte al perimetro di lavoro 
degli installatori ed è gestita soprattutto dalle socie-
tà specializzate in O&M che si occupano di revam-
ping e refitting. 
Tra le voci elencate ce n’è anche una nuova rispet-
to allo scorso anno: i “SEU”. In attesa che vengano 
emanate norme applicative che consentano a que-
sta area di business di mettersi veramente in moto, 
ora registriamo che il mercato guarda con favore a 
questa possibilità: il 13% la considera molto valida; 
il 31% abbastanza valida; il 54% poco valida; e solo 
il 2% per nulla valida.

2. Quanto ritiene efficaci i modelli di rientro 
dell’investimento alternativi al Conto Energia?

3. in che misura ritiene che possano aumentare lavoro 
e ricavi da nuove aree di business?

DomaNDa 4
PaRLiamo Di RaPPoRTo CoN La 
CLiENTELa
La domanda numero 4 aveva l’obiettivo di sondare 
il modo in cui oggi il canale degli installatori vive 
il rapporto con la clientela, quali considera i propri 
punti di forza e quali invece i limiti a cui occorre-
rebbe rimediare, magari in collaborazione con l’in-
dustria. 
Curiosamente, il 45% dei partecipanti al sondaggio 
si dice abbastanza o molto d’accordo con l’affer-
mazione “Oggi è più facile proporre il fotovoltaico 
che in passato”. Si tratta di un dato che in qualche 
modo contraddice le risposte alla domanda n. 1 sul 
miglioramento o peggioramento del mercato. Que-
sto risultato però sottolinea il fatto che il contesto 
attuale ha fatto maturare condizioni più favorevoli 
a un ulteriore sviluppo del mercato, tanto che solo 
il 16,7% si dice “per nulla d’accordo”.
Un plebiscito sostiene l’affermazione “C’è bisogno 
di far conoscere al grande pubblico i vantaggi del 
fotovoltaico” (49% molto d’accordo; 38% abba-
stanza d’accordo) rivelando indirettamente che 
oggi la conoscenza del solare e dei benefici che 
comporta sono nozioni ancora poco diffuse e spes-
so diffuse in maniera molto superficiale. 
Se una maggiore conoscenza delle possibilità of-
ferte dal fotovoltaico è considerata una premessa 
indispensabile a un suo ulteriore sviluppo nel Pa-
ese, non è altrettanto chiaro chi si debba occupare 
di questa attività di comunicazione. 
Infatti l’affermazione “Non sono gli installatori a 
doversi occupare di vendite, ma aziende e progetti-
sti” trova d’accordo meno della metà delle risposte. 
Ad esempio il 35% che si dice “poco d’accordo” 
con queste parole e il 21,3% che si dice “per nulla 
d’accordo”, attribuiscono indirettamente proprio 
agli installatori un ruolo importante nella diffusio-
ne di informazioni al grande pubblico.
In generale, comunque, gli installatori sottolineano 

la necessità di un supporto da 
parte dei propri fornitori per 
quanto riguarda strumenti e 
informazioni che possano met-
terli in condizione di lavorare 

(e vendere) meglio.
Circa il 70% delle risposte 
condivide la richiesta di sup-
porto con attività di formazio-
ne sia sui prodotti, sia su mar-
keting e vendite.
Una percentuale simile è 
d’accordo con l’affermazio-
ne su una maggiore efficacia 
nella proposta del fotovoltai-
co quando è abbinato ad al-
tre soluzioni per il risparmio 
energetico. Solo il 3,6% delle 
risposte si dichiara “per nulla 
d’accordo” con questa affer-
mazione.
E, tornando al tema della co-
municazione, i suggerimenti 
sugli strumenti più efficaci per 
parlare di fotovoltaico al gran-

de pubblico si concentrano sulla regina dei media, 
la televisione (e c’è anche chi precisa: “Un’onesta 
informazione in TV”). Ovviamente si tratta di una 
risposta sin troppo facile che non tiene conto del-
le ridotte disponibilità di spesa da parte dei player 
del settore. In misura minore si suggerisce il ricorso 
a social network, passaparola e radio; altri affidano 
invece il ruolo di comunicatori a figure come pro-
gettisti e consulenti sull’efficienza energetica. 
Ci sono anche altre risposte che invece di indica-
re gli strumenti, si soffermano su quali dovrebbero 
essere i contenuti: ecco un breve elenco dei sug-
gerimenti più frequenti: “Dimostrare realmente il 
risparmio di impianti già realizzati per diverse ta-
glie”, “Non demonizzare il FV come causa di alta 
spesa nella bolletta”, “Illustrare le agevolazione 
per aziende e Pmi”, “Spiegare che conviene anco-
ra”.

4. Parliamo di rapporto con la clientela

13,00% 
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17,31% 
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31,00% 

38,68% 
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44,34% 

27,27% 
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5,66% 

0,96% 

0,94% 

8,08% 
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SEU	  

Storage	  

Manutenzione	  &	  Controllo	  

Integrazione	  con	  risparmio	  energe8co	  
(solare	  termico,	  pompe	  di	  calore...)	  

Mercato	  di	  sos8tuzione	  

Molto	  valido–	  

Abbastanza	  valido–	  

Poco	  valido–	  

Per	  niente–	  
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35,29% 

12,73% 

23,15% 

54,64% 

44,12% 

2,73% 

3,70% 

28,87% 

12,75% 
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–	  

Detrazione	  fiscale	  del	  50%	  

Scambio	  sul	  Posto	  

Cessione	  totale	  

Agevolazioni	  Nuova	  Saba>ni	  

Molto	  valido–	  

Abbastanza	  valido–	  

Poco	  valido–	  

Per	  niente–	  

7,34% 

49,09% 

30,56% 

27,78% 

17,59% 

26,36% 

37,61% 

38,18% 

38,89% 

41,67% 

25,93% 

43,64% 
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35,19% 

26,36% 

17,43% 
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21,30% 
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Oggi	  è	  più	  facile	  proporre	  il	  fotovoltaico	  che	  in	  
passato	  

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

I	  fornitori	  ci	  devono	  aiutare	  con	  a:vità	  di	  
formazione	  sui	  prodo:	  

I	  fornitori	  ci	  devono	  aiutare	  con	  a:vità	  di	  
formazione	  su	  marke?ng	  e	  vendite	  

Non	  sono	  gli	  installatori	  a	  doversi	  occupare	  di	  
vendite,	  ma	  aziende	  e	  proge:s?	  

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

Molto	  d'accordo–	   Abbastanza	  d'accordo–	   Poco	  d'accordo–	   Per	  nulla	  d'accordo–	  
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DomaNDa 5
QUaL È iL PREZZo mEDio “iNDiCaTiVo” 
DEL KWP iNSTaLLaTo NEL SUo 
TERRiToRio?
Concluse le domande che richiedevano una valu-
tazione complessiva del mercato, abbiamo chiesto 
quale fosse il prezzo medio per kWp nel territorio 
di riferimento. 
I dati emersi rivelano un calo molto contenuto: 
solo -4% per il segmento 3-20 kWp che scende 
a un valore medio di 2.001 euro, e -6% per il seg-
mento 21-60 kWp che si ferma a 1.626 euro al 
kWp.

DomaNDa 6
ComE giUDiCa La CoLLaBoRaZioNE 
CoN i SUoi PRiNCiPaLi FoRNiToRi 
(PRoDUTToRi /DiSTRiBUToRi) Di 
moDULi E iNVERTER?
La risposta a questa domanda è forse quella più 
significativa, anche se si presta a differenti letture. 

Nonostante le difficoltà del mercato, che in genere 
tendono a rendere più problematici e conflittuali i 
rapporti di lavoro, la qualità percepita della part-
nership non solo non è peggiorata, ma ha genera-
to ancora maggiori sentimenti di soddisfazione da 
parte degli installatori. 
Migliora soprattutto il quadro dei rapporti con i for-
nitori di inverter, allontanandosi probabilmente le 
ruggini di periodi in cui le forniture avevano gene-
rato alcuni problemi.
Come spiegare questo fenomeno? Le interpretazio-
ni possono essere tante: in tempi difficili si cerca 
di fare fronte comune; gli operatori più conflittuali 
(sia sul fronte industria, sia sul versante installa-
tori) sono stati estromessi dal mercato; fenomeni 
come la scarsità di prodotto che avevano generato 
tensioni e incomprensioni appartengono ormai al 
lontano passato… 
Difficile individuare una ragione univoca. Ma certa-
mente va registrato questo buon risultato tanto più 
importante in un momento in cui la partnership tra 
industria e canale può essere una chiave di ripar-
tenza del settore.

DomaNDa 7
CoSa FUNZioNa iN QUESTa 
PaRTNERSHiP? CoSa NoN FUNZioNa?
Entriamo allora in profondità di questo rapporto di 
collaborazione per capire quali sono gli aspetti più 
apprezzati e quali invece richiedono un migliora-
mento.
Alla domanda “Cosa funziona in questa partner-
ship?” le risposte tendono a concentrarsi sul ter-
mine “disponibilità”, che può essere riferito sia alla 
disponibilità di prodotto (in molti casi è specificato 
proprio così) sia più in generale a un atteggiamen-
to di attenzione e apertura verso le richieste che 
possono arrivare al fornitore (c’è chi precisa “di-
sponibilità a parlare e consigliare”) e in questo se-
condo caso tra le voci positive della collaborazione 
si legge anche “rapporto personale”, “relazione” e 
“qualità della relazione”. Molto apprezzate anche 
le attività di formazione e l’assistenza tecnica, e 
una diffusa percezione di qualità dei prodotti.
Passando al fronte delle voci negative, risulta più 
difficile aggregare le risposte (che comunque nu-
mericamente sono inferiori alle risposte date alla 
domanda “Cosa funziona”). I prezzi sono una delle 
voci più citate, ma non sempre nella stessa dire-
zione: c’è chi lamenta “prezzi poco aggressivi”, chi 
parla di “scarsa flessibilità sui prezzi” e chi di “scar-
so controllo dei prezzi”. Diverse risposte arrivano 
a chiedere un maggiore supporto da parte dell’in-
dustria nell’individuazione e nella segnalazione di 
potenziali clienti e di opportunità per realizzare 
dei preventivi, ma anche maggiori attività di mar-
keting finalizzate a far conoscere al grande pubbli-
co i vantaggi del fotovoltaico. Altre voci che riguar-
dano l’area commerciale sono la mancanza delle 
aree di rispetto, i tempi di pagamento e i tempi 
lunghi nelle risposte da parte dell’assistenza. 

DomaNDa 8
QUaLi SoNo i 2 maRCHi Di moDULi E 
iNVERTER CHE LEi PRoPoRREBBE a 
UN NUoVo CLiENTE PER iL migLioR 
RaPPoRTo QUaLiTà PREZZo?
Lo scorso anno avevamo chiesto di indicare i tre 
marchi di inverter e moduli che un installatore 
consiglierebbe ai propri clienti per il miglior rap-
porto qualità-prezzo. Considerato il fatto che il nu-
mero dei player che operano sul mercato italiano 
si è sensibilmente ridotto, e per dare maggiore evi-
denza alla scelta del brand preferito, quest’anno 
abbiamo ridotto da tre a due il numero di marchi 
da indicare.

iNCHiESTa

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

6. Come giudica la collaborazione con i suoi principali fornitori 
(produttori /distributori) di moduli e inverter?
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6. Come giudica la collaborazione con i suoi principali 
fornitori (produttori/distributori) di moduli e inverter? 
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2013 7. CoSa FUNZioNa iN QUESTa 

PaRTNERSHiP? CoSa NoN 
FUNZioNa?
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Per quanto riguarda i 
moduli, la preferenze 
degli installatori si indi-
rizzano verso i produt-
tori europei (o almeno 
quelli che vengono 
identificati come tali). 
I tre marchi più citati 
come prima scelta sono 
nell’ordine Solon, Q 
Cells e Conergy. Con-
siderando invece tutti 
marchi citati, ci sono al-
cuni cambiamenti nella 
disposizione sul podio 
che vede nell’ordine Q 
Cells, Conergy e Solar-
World. Va segnalato al 
quarto posto la presen-
za del marchio Schuco, 
le cui attività nel fo-
tovoltaico sono state 
recentemente cedute a Viessmann e che evidente-
mente hanno un’ottima base di apprezzamento da 
parte degli installatori italiani.
Passando agli inverter, i primi tre marchi in gradua-
toria sono gli stessi dello scorso anno: nell’ordine 
Power-One, SMA e Fronius. Rispetto al precedente 
sondaggio, Power-One ha incrementato il numero di 
apprezzamenti raccolti, mentre risultano stabili SMA 
e Fronius. Alle loro spalle le scelte dei brand si in-
dirizzano in maniera molto distribuita su un numero 
di aziende decisamente inferiore rispetto allo scor-
so anno, segno di un fenomeno di concentrazione 
ancora in atto.

DomaNDa 9
iN CHE moDo i PRoDUTToRi/
DiSTRiBUToRi DoVREBBERo SoSTENERE 
La CRESCiTa DEL mERCaTo E QUiNDi iL 
LaVoRo DEgLi iNSTaLLaToRi?
Anche la risposta all’ultima domanda rivela come il 
mercato percepisca come condizione indispensa-
bile per uno sviluppo futuro una maggiore attività 
di comunicazione al grande pubblico. Rispetto a 
un anno fa, la percentuale di questa voce sul tota-
le delle risposte sale dal 37,3 al 48,6%, arrivando 
praticamente a coprire metà delle risposte. Tutto il 
resto sembra venire di conseguenza: nella percezio-
ne degli installatori che hanno partecipato al son-
daggio, il prezzo e l’innovazione tecnologia sono 
fattori meno risolutivi rispetto al passato. Un mag-
giore peso viene attribuito anche alla voce “Attività 
associativa e di lobbyng”, e anche in questo caso si 
capisce che quel che c’è in gioco è proprio la difesa 
di un modello energetico che potrebbe raccogliere 
maggiori favori presso il grande pubblico se potes-
se evitare quel cumulo di leggi e normative che ne 
ostacolano il cammino.
La possibilità di realizzare iniziative di marketing 
basate su offerte “tutto compreso” con prezzo tra-
sparente e l’apertura a nuovi canali di vendita non 
sembrano scaldare gli interessi degli installatori.

iNCHiESTa

Risparmia il 30% con i sistemi di 
gestione energetica Solar-Log™!
Solar-Log™ defi nisce gli standard nella gestione intelligente dell‘energia, compreso il monitoraggio e il 

controllo professionale degli impianti fotovoltaici. Vivi l’esperienza Solar-Log™, i sistemi di monitoraggio 

più venduti al mondo, alla manifestazione Solarexpo di Milano.

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

Gestione della potenza

Gestione energetica

 Monitoraggio FV

Fiera Monaco di Baviera
4 - 6 giugno 2014
Padiglione B3 / Stand 250

Fiera Milano
7 - 9 maggio 2014
Padiglione 6 / Stand H30

9. in che modo i produttori/distributori dovrebbero sostenere la crescita 
del mercato e quindi il lavoro degli installatori?

E TU CoSa NE PENSi?
VUoi aggiUNgERE iL TUo PaRERE?

Scrivi le tue opinioni a:
ilmioparere@solareb2b.it
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lavoro	  degli	  installatori?	  
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La SESTa EDiZioNE DEL SoLaR ENERgY REPoRT, a CURa DELL’ENERgY & STRaTEgY 
gRoUP Di miLaNo, FoTogRaFa UN mERCaTo CHE Si TRoVa iN UNa FaSE DELiCaTa E 
DECiSiVa PER iL FUTURo. oRmai iN iTaLia iL SEgmENTo RESiDENZiaLE È DiVENTaTo 
Lo ZoCCoLo DURo DEL SETToRE, mENTRE CRESCE L’iNTERESSE iNToRNo aLLo 
SToRagE. 

Quello che segue è un ampio estratto dall’Exe-
cutive Summary del Solar Energy Report 
dell’aprile 2014.

La sesta edizione del Solar Energy Report arriva in un 
anno di snodo per il fotovoltaico italiano che ha visto 
la fine del sistema di incentivi e il necessario emergere 
di un mercato in grid parity. 

La TECNoLogia
Continua - anche se in maniera meno marcata rispet-
to al 2012 - la riduzione del costo chiavi in mano de-
gli impianti sul mercato italiano, con variazioni com-
prese tra il 12% nel segmento residenziale (< 20 
kW), e il 18% del segmento delle centrali (> 1 MW). 
Tale trend tiene conto dell’effetto combinato di tre 
principali fattori: i) l’effetto «inventory», legato a 
moduli e altri componenti accumulati nei magazzini 
della filiera di distribuzione e soggetti – almeno in 
parte – a fenomeni di «saldo»; ii) la riduzione del 
costo delle componenti «inverter» e «progettazio-
ne e installazione», che hanno seguito il trend già 
mostrato nel 2012 arrivando a pesare complessiva-
mente per un valore compreso tra il 31% - nel caso 
dei grandi impianti – e il 48% nel caso delle taglie 
residenziali; iii) la sostanziale stabilità nel prezzo di 
acquisto della componente «moduli», per quanto 
riguarda i nuovi prodotti immessi sul mercato nel 
corso del 2013.
La complessiva stabilità nel prezzo di acquisto del-
la componente moduli può nel complesso essere 
ascritta a due fattori: l’effetto diretto delle misure 
anti-dumping adottate a livello comunitario fin da 
Marzo 2013 attraverso la definizione dei dazi prov-
visori su moduli di provenienza cinese e conferma-
te a Dicembre 2013 per valori compresi tra il 3,5 e 
l’11,5% del prezzo di importazione stesso dei mo-
duli; la contrazione del mercato europeo nel corso 
del 2013 (-42% circa, da 17,5 GW nel 2012 a 10,2 
GW nel 2013), che ha reso meno rilevanti le impor-
tazioni di prodotti di provenienza asiatica, contri-

buendo a ridurre l’incidenza di 
questi ultimi sulla formazione del 
prezzo medio rilevato.Guardan-
do più nello specifico si registra 
tuttavia un diverso andamento 
per le differenti tecnologie: un 
incremento del prezzo medio 
(tra l’8 e il 9% su base annua) 
delle tecnologie al silicio mono 
e poli-cristallino sul mercato 
«spot» europeo; una sostanziale 
stabilità del prezzo dei moduli 
CdTe; una contrazione del 7% su 
base annua della tecnologia al 
silicio amorfo. I prodotti di prove-
nienza Europea/Statunitense e 
Giapponese hanno mostrato una 
riduzione nel prezzo medio com-
presa tra il 12 e il 15% su base 
annua, ben più contenuta rispet-
to agli anni passati (-26% su nel 
2012 e -38% nel 2011, mentre  
è addirittura salito del 10% su 
base annua il prezzo dei prodotti 
al silicio mono e poli-cristallino 
«made in China», per i citati ef-

fetti dell’anti-dumping.
Nonostante l’andamento dei prezzi, i livelli medi di 
marginalità dei produttori italiani di moduli riman-
gono negativi, a causa delle difficoltà incontrate nel 
ridurre ulteriormente i costi di produzione. In parti-
colare, per i moduli al silicio risulta difficile raggiun-
gere nuovamente valori di marginalità sostenibili o 
almeno paragonabili ai valori del 2010, ma va un 
po’ meglio nel caso dei moduli CdTe e a-Si che han-
no visto scendere il costo di produzione grazie alla 
maggiore efficienza di conversione dei moduli pro-
dotti (in alcuni casi superiore al’12%) resa possibile 
dai risultati ottenuti in termini di R&D nel corso del 
2012.

Il trend prospettico atteso per il prezzo dei modu-
li sul mercato europeo fino al 2020 prefigura una 
riduzione su base annua rispetto ai valori correnti 
compresa nel range 2% (nei primi anni) - 8% (a par-
tire dal 2016), decisamente più contenuta rispetto 
ai -26% del 2012 e -40% del 2011. Pare quindi ra-
gionevole ipotizzare valori al 2020 sotto la soglia 
dei 50 c€/Wp nel caso dei moduli al silicio e prossi-
mi ai 40 c€/Wp nel caso del film sottile.
Tali previsioni si ancorano a tre principali fattori: i) 
l’aumento della domanda globale con un mercato 
annuo complessivo previsto in crescita da 41 GW 
nel 2014 a 73 GW nel 2020; ii) la definitiva usci-
ta dalla condizione di «over-supply» per le fasi a 
monte della filiera dovuta anche al fenomeno di 
consolidamento del settore; iii) la minore incidenza 
sul mercato europeo dei moduli di provenienza ci-
nese causato dall’effetto indiretto di misure di com-
pensazione «anti-dumping» e dal minor ricorso a 
politiche aggressive di prezzo da parte di operatori 
asiatici sui mercati internazionali a seguito della 
crescita del mercato interno. Una parte dell’analisi 
si è poi concentrata sui sistemi di storage, per i qua-
li coerentemente con gli annunci già effettuati nel 
2012, nel 2013 si è riscontrato un effettivo incre-

mento dell’offerta, trainato dalle riduzioni dei costi 
e dall’incremento delle performance. In particolare, 
si sono registrati importanti riduzioni dei costi nelle 
tecnologie di storage elettrochimico (soprattutto in 
riferimento alle batterie al Piombo Acido) che rap-
presentano la soluzione più adatta alle applicazioni 
destinate al mercato residenziale e piccolo com-
merciale (< 20 kWp) e che presentano una capacità 
di storage variabile tra i 2,5 e i 15 kWh. Tali riduzioni 
sono da inputarsi sia all’ottimizzazione delle tipo-
logie di batterie e relativi sistemi di controllo, che 
all’ingresso sul mercato italiano – ancora embriona-
le – di diversi player internazionali che contribui-
scono ad incrementare il livello di competizione sui 
parametri costi/performance. Valutando il «costo 
al kWh risparmiato», definito come rapporto tra il 
costo di investimento nella tecnologia di storage 
e il totale dell’energia che può essere accumulata 
nel corso della vita utile complessiva della stessa, 
risulta evidente come sia la tecnologia al Piombo 
Acido che quella al Litio si stiano avvicinando (pur 
con forti range di variazione derivanti dalla diver-
sa combinazione di costo/performance) alla soglia 
di convenienza, convenzionalmente fissata pari al 
prezzo di acquisto dell’energia elettrica dalla rete.

L’anno della svolta

“il trend atteso 
per il prezzo dei 

moduli sul mercato 
europeo fino al 

2020 prefigura una 
riduzione su base 
annua compresa 
tra 2% e 8%. Pare 

quindi ragionevole 
ipotizzare valori al 

2020 sotto la soglia 
dei 50 c€/Wp nel 
caso dei moduli al 

silicio”

TREND 2010-2013 DEL CoSTo mEDio CHiaVi iN maNo Di imPiaNTi 
FoToVoLTaiCi SUL mERCaTo iTaLiaNo

Anche nel 2013 il costo medio degli impianti fotovoltaici in Italia è diminuito, ma con un trend meno marcato 
rispetto agli scorsi anni



19

maggio 2014 SoLaRE B2B

aTTUaLiTà

iL mERCaTo
Il mercato annuo a livello globale nel 2013 è cre-
sciuto di circa il 23% rispetto al 2012, passando da 
poco meno di 30 GW a 37 GW e confermando la 
crescita a doppia cifra che ormai continua dal 2007.
Nel 2013 la Cina ha più che raddoppiato i MW in-
stallati, portando dal 16 al 31% la propria quota sul 
totale e acquisendo così la leadership mondiale in 
termini di installazioni annue. Leadership che ha in-
vece perso l’Europa, passata – con poco più di 10 
GW – dal 59% del 2012 al 28% delle installazioni 
globali nel 2013. Cresce notevolmente l’importan-
za del mercato Giapponese (dal 7 al 19% delle in-
stallazioni globali), ma sale anche la quota di quello 
statunitense (dall’11 al 13%). Significativa, infine, 
anche la crescita degli «Altri mercati», passati dall’8 
al 10% delle installazioni globali tra il 2012 e il 
2013 grazie in particolare all’India e alla Corea del 
Sud, ma anche alla Turchia, al Sudafrica, al Cile, alla 
Thailandia e a Taiwan. 
A livello europeo la contrazione del mercato com-
plessivo tra 2012 e 2013 è stata pari al 42%. Perdo-
no terreno in maniera significativa la Germania (che 
con 3,3 GW passa dal 44 al 32% delle installazioni 
tra 2012 e 2013 a livello europeo) e l’Italia (dal 20 
al 16%). Rimane invece stabile su una quota pari a 
1,1 GW annui il Regno Unito, che diviene dunque 
il terzo Paese per installazioni annue. Importante, 
infine, la crescita della Romania che – sull’onda de-
gli investimenti esteri effettuati già nel corso del 
2012 – registra una crescita della potenza entrata 
in esercizio del 360%, raggiungendo, a pari merito 
con il Regno Unito, la terza piazza nell’area Europea 
nel 2013 e contando per l’11% delle installazioni.
Con riferimento al mercato italiano, la capacità cu-
mulata a fine 2013 è pari a circa 17,9 GW su un to-
tale di oltre 550.000 impianti. Nel corso dell’ultimo 
anno sono stati connessi 1,45 GW di nuova poten-
za, dei quali circa il 21% è costituito da impianti 
non incentivati, valore che appariva irraggiungibile 
solo qualche mese fa. È presente inoltre – all’atto 
della stesura del presente Rapporto – un ulteriore 
contingente di circa 577 MW di impianti già incen-
tivati tramite Conto Energia che dovranno entrare in 
esercizio entro Maggio 2014, per poter mantenere 
il diritto acquisito a percepire le specifiche tariffe 
incentivanti.
Il mercato non incentivato in Italia conta per 305 
MW complessivi, dei quali il 67% è concentrato nel-
le taglie residenziali, il 12,8% circa è rappresentato 
da impianti nel segmento commerciale, un ulteriore 
12,2% è invece ascrivibile al segmento delle cen-
trali solari e il residuo 8% da taglie industriali.
Dall’analisi per singoli segmenti, risulta evidente 
come il 39% della capacità installata nel corso del 
2013 sia ascrivibile al segmento residenziale (≤ 20 
kWp). Quest’ultimo risulta caratterizzato inoltre da 
un’ampia quota (prossima al 36%) di impianti non 
incentivati, grazie all’efficacia della detrazione fi-
scale quale strumento di supporto per gli investi-
menti post-incentivazione.
Nel 2013 il nuovo trend di crescita delle taglie re-
sidenziali e industriali già manifestatosi nel 2012 è 
stato confermato e queste due taglie insieme han-
no rappresentato il 61% delle installazioni. Si con-
solida dunque, il trend di ritorno alle «prime fasi» 
del mercato fotovoltaico italiano, con impianti di 
piccole e medie dimensioni a guidare le installazio-

VaLoRE mEDio DEL PREZZo DEi moDULi SUL mERCaTo SPoT EURoPEo NEL 2013

Sul mercato spot europeo tornano a crescere i prezzi medi dei moduli cristallini. Il motivo è da ricercare 
soprattutto nel rialzo dei prezzi dei pannelli provenienti dalla Cina

ni grazie all’effetto che le misure di incentivazione 
«indiretta» - quali le detrazioni fiscali e lo Scambio 
sul Posto - hanno avuto sulla fattibilità dei business 

plan, oltre che alla maggiore facilità di ricorrere 
all’auto-consumo (superiore al 50%).
Più difficile invece, la situazione per il segmento 
industriale, ovvero di taglia al di sopra dei 200 kW, 
relativamente al quale si registra un contrazione 
del 47% della quota di mercato, principalmente 
dovuta al più difficile raggiungimento di alti livelli 
di auto-consumo, in grado di supplire all’impossi-
bilità di accedere allo Scambio sul Posto. A questo 
si aggiunge la più difficile bancabilità dei progetti 
dopo l’esaurimento del regime incentivante.
In aumento, rispetto al 2012, l’incidenza percen-
tuale del segmento delle centrali solari (> 1 MW), 
principalmente dovuto a due fattori: la «lunga 
coda» degli impianti incentivati tramite i Registri IV 
e V Conto Energia che avevano come termine ulti-
mo per l’entrata in esercizio i primi mesi del 2014 
e che contano per l’85% del mercato ascrivibile a 
questo segmento nel corso del 2013 e l’entrata in 
esercizio di impianti esclusi dai Registri che, solo 
in riferimento alle graduatorie del V Conto Energia, 
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contavano complessivamente per circa 21 MW nel 
caso del primo Registro 2012 e per 14 MW nel se-
condo Registro 2013.
Analizzando l’andamento annuale delle installazio-
ni nel segmento residenziale si nota come questo 
costituisca il vero «zoccolo duro» del mercato italia-
no con una potenza installata nel 2013 comunque 
superiore a quella del 2010, nonostante l’incenti-
vazione per il 2013 abbia riguardato solo sei mesi 
effettivi. La potenza installata nel mercato residen-
ziale, pur in diminuzione negli ultimi due anni (con 
una media del -18% annuo), si è mantenuta molto 

più stabile di quella installata 
complessivamente in     Italia ( 
-61% medio all’anno) grazie al 
buon funzionamento del mec-
canismo della detrazione fisca-
le che si è mostrato in grado di 
supportare il segmento resi-
denziale post-incentivazione 
(con un effetto paragonabile 
a quello del l’incentivazione 
diretta con il V Conto Energia).
È possibile stimare per il 2014, 
un mercato nell’ordine di 1 
GW. Circa il 50% del mercato 
sarà costituito da impianti di 
taglia residenziale, il cui ritmo 
di installazione potrà mante-
nersi sui livelli della seconda 
metà del 2013 grazie all’ef-
fetto delle detrazioni fiscali al 
50% su tutto l’anno in corso e 
al rafforzamento dello sforzo 
commerciale degli operatori 

per intercettare il segmento residenziale. Circa il 
40% del mercato sarà invece costituito da impianti 
commerciali e industriali che punteranno a ottene-
re quote di auto-consumo prossime all’80% e che 
verranno aiutati dal ruolo di facilitatore assunto dal-
lo Scambio Sul Posto, che renderà il segmento degli 
impianti al di sotto dei 200 kW ancora prioritario 
rispetto al totale (pari a circa il 60% del segmen-
to). Infine, un ruolo residuale sarà quello giocato dal 
mercato delle centrali, costituito principalmente da 
progetti già sviluppati e che non hanno avuto però 
accesso all’incentivo.
Nel 2014 il mercato sarà geograficamente ancora 
più frammentato che nel 2013 a causa della cre-
scente importanza del presidio territoriale, quale 
leva per raggiungere la fetta di mercato più inte-

Spazio Interattivo

Accedi al filmato 
Per visualizzare sul tuo smart phone, 
tablet o telefono cellulare una breve 
intervista a Vittorio Chiesa, direttore 
Energy & Strategy Group, inquadra il 
riquadro con l’applicazione dedicata.

VaLUTaZioNE DEL CoSTo aL KWH RiSPaRmiaTo TRamiTE aDoZioNE 
Di SiSTEmi Di SToRagE iN UN CoNTESTo RESiDENZiaLE

Il “costo al kWh risparmiato” è il rapporto tra il costo di investimento nella tecnologia di storage e il totale 
dell’energia che può essere accumulata nel corso della sua vita utile

RiPaRTiZioNE DEL mERCaTo moNDiaLE NEL 2012 E NEL 2013

In un mercato in forte crescita, aumenta la quota di Cina, Giappone e Stati Uniti mentre si ridimensiona il 
mercato europeo

aNDamENTo DELLa PoTENZa ENTRaTa iN ESERCiZio 
iN iTaLia TRa iL 2008 E iL 2013

Il mercato non incentivato in Italia conta 305 MW complessivi, dei quali il 67% è rappresentato dalle taglie 
residenziali, il 12,8% circa dal segmento commerciale, un ulteriore 12,2% dal segmento delle centrali solari e 
il residuo 8% da taglie industriali

DETTagLio DELLa PoTENZa iNSTaLLaTa iN iTaLia NEL 2013

SEgmENTaZioNE DELLa PoTENZa ENTRaTa iN ESERCiZio 
iN iTaLia TRa iL 2008 E iL 2013

Il 39% della capacità installata nel corso del 2013 è ascrivibile al segmento residenziale. Quest’ultimo risulta 
caratterizzato inoltre da un’ampia quota (prossima al 36%) di impianti non incentivati, grazie all’efficacia 
della detrazione fiscale 

“Nei sistemi di 
storage la tecnologia 

al piombo acido 
e quella al litio si 

stanno avvicinando 
alla soglia di 

convenienza, 
convenzionalmente 

fissata pari al 
prezzo di acquisto 

dell’energia elettrica 
dalla rete”

aTTUaLiTà

https://www.youtube.com/watch?v=qrYjFFeLzZA
https://www.youtube.com/watch?v=qrYjFFeLzZA
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La sEsta EDiZioNE

Giunto alla sesta edizione, 
il Solar Energy Report 
quest’anno è stato realizzato 
con un formato “executive” 
più compatto e facilmente 
consultabile, da poter tenere 
sempre pronto sulla propria 
scrivania.
La pubblicazione, a cura 
dell’Energy & Strategy 
Group del Politecnico di Milano, è ormai un 
appuntamento fisso con il mercato del fotovoltaico. 
La sesta edizione del Solar Energy Report è stata 
presentata a Milano lo scorso 10 aprile.
La ricerca è stata condotta utilizzando approcci 
metodologici diversi, ancorché interrelati e 
complementari tra di loro: dall’analisi della 
letteratura all’analisi della normativa, dal confronto 
con ricercatori, professori universitari e operatori 
del settore articolato su oltre 100 interviste, 
all’analisi comparativa di rapporti di ricerca e studi 
di settore italiani e internazionali, dal censimento 
e dalla raccolta di informazioni anagrafiche ed 
economiche di circa 800 imprese operanti nei 
diversi stadi delle filiere industriali delle rinnovabili, 
fino alla realizzazione di oltre 35 casi di studio 
su un campione rappresentativo di imprese 
selezionate tra quelle incluse nel censimento.
Il Report è stato suddiviso in 6 capitoli: 
Tecnologia, Normativa, Mercato, Opportunità di 
Internazionalizzazione, Mercato secondario degli 
impianti fotovoltaici e Operation & Maintenance.

ressante, che conferirà un ruolo fondamentale alle 
tante micro-realtà di vendita e installazione ope-
ranti sul territorio nazionale, attraverso le quali, 
tutti gli operatori del settore dovranno passare per 
veicolare i rispettivi prodotti e servizi.
Rimarrà tuttavia interessante lo spazio di sviluppo 
di nuovi impianti nelle taglie commerciali e indu-
striali, soprattutto a valle della potenziale diffusio-
ne dei modelli SEU. In questo caso giocheranno un 
ruolo chiave gli EPC e i Sy-
stem Integrator che dovran-
no però saper ottimizzare gli 
impianti in modo da mas-
simizzare l’auto-consumo. 
Per il periodo 2015-2020, è 
possibile stimare un merca-
to di poco inferiore ad 1 GW 
annuo. Circa il 40% del mer-
cato continuerà ad essere 
rappresentato dal segmento 
residenziale, il cui ritmo del-
le installazioni potrà però ri-
dursi a causa della riduzione 
della detrazione fiscale dal 
50 al 36%, di una sostan-
ziale stabilità nei costi delle 
componenti dell’impianto e 
della diffusione di sistemi 
di storage (ma solo a parti-
re dalla seconda metà del 
2015) con il normale effetto di inerzia legato allo 
sviluppo della nuova tecnologia. Più del 50% del 
mercato potrà essere costituito dalle taglie com-
merciali e industriali per effetto della diffusione dei 
Sistemi Efficienti di Utenza in maniera progressiva 
a partire dal 2015 e dell’abilitazione di investi-
menti anche su impianti di taglia maggiore - anche 
oltre i 200 kW - grazie alla possibilità di vendere 
l’energia al cliente finale tramite opportuni modelli 
contrattuali. Infine, meno del 5% del mercato potrà 
comunque essere rappresentato delle centrali so-
lari in grado di sfruttare siti ad elevatissimo irrag-
giamento e PMZ storicamente 
più alti.
Tre sono le principali leve sul-
le quali la filiera deve agire 
per raggiungere il potenziale 
stimato per il futuro del mer-
cato italiano: i) una nuova va-
lue proposition con la quale 
approcciare il mercato stesso 
che tenga conto della  massi-
mizzazione dei risparmi otte-
nibili dall’investitore, cercando 
di evitare al massimo l’utiliz-
zo della rete, ridefinendo gli 
obiettivi della progettazione 
e passando dalla massimiz-
zazione dello sfruttamento 
della superficie disponibile, alla massimizzazione 
dell’auto-consumo; ii) un nuovo modello di busi-
ness incentrato sull’integrazione di tecnologie per 
l’efficienza e l’auto-produzione e la gestione intel-
ligente dell’energia, che renda l’impianto fotovol-
taico non più l’unica soluzione, ma una delle tante 
tecnologie abilitanti per il risparmio energetico; iii) 
la necessità di sfruttare il processo di maturazione 
tecnologica di soluzioni chiave per l’auto-consumo, 
quali i sistemi di storage, l’auto elettrica, i sistemi di 
ricarica e gestione intelligente dei consumi.
La spesa annua per incentivazione al fotovoltaico 
tra il 2009 e il 2013 è cresciuta di circa 22 volte 
in valore assoluto, ma, contemporaneamente, il 
totale dell’energia incentivata è aumentato tra il 
2009 e il 2013 di circa 31 volte. Il costo comples-
sivo dell’incentivazione al kWh fotovoltaico si è ri-
dotto progressivamente per effetto delle revisioni 
tariffarie occorse con i diversi Conti Energia con una 
contrazione del 30,2% tra 2009 e 2013. L’inciden-
za del costo per l’incentivazione rispetto al totale 
dell’energia richiesta sulla rete in Italia nel 2013 è 
pari a circa 2 c€/kWh. Il totale dell’energia prodotta 
da fotovoltaico è arrivato a contare per circa il 7% 
della domanda nazionale di energia elettrica a fine 
2013, con una crescita di 1,4 punti percentuali tra 
2012 e 2013.

L’oPERaTioN & maiNTENaNCE
Potendo contare su una base installata pari a circa 18 
GW a fine del 2013 gli operatori della filiera, che tra-
dizionalmente presentavano una value proposition 
orientata al mercato primario, si mostrano sempre 
più interessati a rivolgersi al «mercato dell’esisten-
te» e, per questo motivo, sono spesso costretti a ri-
vedere il proprio modello di business e la struttura 
organizzativa.

Con lo sviluppo del mer-
cato e la presa di consape-
volezza da parte dei clienti 
finali dell’importanza dei 
servizi di O&M (soprattutto 
per quanto riguarda l’inci-
denza sugli OPEX) anche la 
struttura dell’offerta risulta 
maggiormente differenzia-
ta. Operatori «tradizionali» 
e nuovi stanno approccian-
do in maniera strutturata il 
business dell’O&M. In alcu-
ni casi attraverso una dif-
ferenziazione del proprio 
portafoglio di attività (EPC 
e Produttori di componen-
tistica), in altri tramite la 
definizione di nuovi veicoli 
societari dedicati esclusi-
vamente a quest’area di 

attività (società specializzate in O&M e nelle attività 
di Asset Management).
I diversi background degli operatori e le diverse stra-
tegie di sviluppo legate al business del fotovoltaico 
portano a identificare diversi profili di offerta sempre 
più caratterizzati da pacchetti di servizi che possono 
essere combinati e personalizzati dai clienti finali. 
In Italia sono presenti 93 operatori che offrono ser-
vizi «post-vendita» per impianti fotovoltaici di cui 
quasi due terzi (il 64%) sono player italiani. Il 45% è 
costituito da EPC e System integrator, il 30% da so-
cietà specializzate in O&M, il 14% da società di Asset 

Management e un ulteriore 
11% da produttori di com-
ponentistica.
Gli EPC sono costituiti prin-
cipalmente da operatori che, 
tra il 2009 e il 2012, hanno 
realizzato un elevato numero 
di impianti (acquisendone il 
contratto di O&M per i primi 
due anni di vita) e che han-
no sviluppato asset (quali 
control-room e network di 
operatori locali per gli inter-
venti diretti) e competenze in 
grado di supportare il cliente 
anche dopo la scadenza del 
Final Acceptance Certficate. 

Le attività svolte in genere sono quelle incluse nei 
livelli di servizio Standard, ossia quelle legate alla 
manutenzione ordinaria preventiva e correttiva.
Le Società specializzate in O&M sono costituite ap-
positamente per rivolgersi al mercato dei Servizi di 
O&M su impianti fotovoltaici. Il mercato target in 

questo caso è costituito principalmente da soggetti 
che devono ri-definire il proprio contratto di O&M 
cambiando fornitore a causa di insoddisfazione per 
il livello di servizio ricevuto o per l’uscita dal settore 
dei fornitori precedenti. Le attività vengono offerte 
secondo pacchetti altamente personalizzabili e pos-
sono spaziare dalla gestione operativa a quella di 
«risk management».
Le Società di Asset Management offrono servizi ai 
grandi investitori (fondi e società di investimento), 
proprietari di grandi portafogli (>10 MW) che neces-
sitano di una interfaccia unica per la gestione degli 
investimenti. 
Forniscono generalmente tutte le attività di gestione 
amministrativa, fiscale, legale e assicurativa. Rappre-
sentano l’interfaccia diretta con gli O&M provider, di 
cui possono in alcuni casi assumere il ruolo per le 
attività a più alto valore aggiunto (ad esempio il risk 
management).
I Produttori di componentistica sono principalmente 
«inverteristi» che trovano nelle attività di monito-
raggio e assistenza post-vendita dei propri prodotti 
il principale campo di attività e che vedono definiti 
già nel contratto di vendita del prodotto le clausole 

“in italia è possibile 
stimare per il 2014 un 

mercato nell’ordine di 
1 GW. Circa il 50% del 

mercato sarà costituito 
da impianti di taglia 

residenziale, il cui ritmo 
di installazione potrà 
mantenersi sui livelli 

della seconda metà del 
2013”

iL VoLUmE D’aFFaRi DEL FoToVoLTaiCo iN iTaLia NEL 2013

Tutta la filiera ha risentito del ridimensionamento del mercato italiano, il cui volume di business è sceso da 
6,2 a 2,5 miliardi di euro

“Con lo sviluppo del 
mercato e la presa di 
consapevolezza da 

parte dei clienti finali 
dell’importanza dei 

servizi di o&m anche 
la struttura dell’offerta 
risulta maggiormente 

differenziata”

aTTUaLiTà
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aTTUaLiTà

e gli orizzonti temporali di validità dell’attività di 
O&M.
Anche per il 2013, come nel 2012, appare evidente 
il trend decrescente nel prezzo medio praticato dai 
fornitori dei servizi di O&M. Nel caso degli impianti 
multi-MW la riduzione del prezzo medio è stata pari 
al 12% su base annua e al 48% se confrontata con 
il 2010. Per impianti con potenze al di sotto del MW 
invece, la riduzione è stata pari al 31% su base an-
nua e al 52% rispetto ai valori del 2010.
La contrazione del prezzo medio rilevata è ascrivi-
bile, nel caso degli impianti di potenza superiore al 
MW, soprattutto a rinegoziazioni dei contratti in se-
guito a operazioni di compra-vendita degli impianti 
sul mercato secondario, di cui questa categoria di 
impianti rappresenta il target principale. La riduzio-
ne più marcata del prezzo per le attività di O&M nel 

caso degli impianti di taglia al di sotto 
del MW, è invece da ricondursi alle ri-
negoziazioni dei contratti in scadenza 
degli impianti a terra installati in II e 
III CE e giunti a termine del periodo di 
garanzia contrattuale in capo all’EPC, 
coincidenti con un momento di incer-
tezza per i proprietari, di fronte alle 
prospettive di revisioni normative che 
hanno portato ad una forte pressione 
sui fornitori volta a ridurre gli OPEX 
e tutelare di conseguenza gli investi-
menti passati. 
Il mercato 2013 dei servizi  O&M - co-
stituito dal 2% degli impianti in eser-
cizio (>200kW) in Italia in termini di 
numerosità e dal 62% in termini di 
potenza - determina un volume d’af-
fari complessivo che si attesta a 368 
mln€ annui. 
La quota di mercato più consistente è 

rappresentata dagli impianti tra 500 kW ed 1 MW 
(circa il 60% del volume d’affari totale) che com-
prendono un grande numero di impianti di potenza 
compresa tra 900 kW e 1 MW connessi con il II e III 
CE (circa 1.900 impianti per 1,96 GW totali).Il mer-
cato potenziale dei servizi di O&M per i prossimi 
anni è stato stimato sulla base di tre ipotesi: i) l’esi-
stenza, soprattutto per impianti multi-MW, di con-
tratti di O&M molto lunghi (anche superiori ai 10 
anni) e attivati fin dalla realizzazione dell’impianto 
a causa di specifici vincoli proposti dal soggetto 
finanziatore; ii) una durata del periodo coperto da 
F.A.C. superiore ai due anni previsti contrattual-
mente, a causa di modifiche sopraggiunte in corso 
d’opera legate spesso ai livelli di servizio che gli 
EPC sono in grado di garantire; iii) l’esistenza di un 
«conversion rate» (inteso come numero di contratti 
a scadenza del F.A.C. che si traduce effettivamente 
in un cambio di fornitore rispetto al totale di quelli 
che raggiungono il termine del periodo di garanzia) 
mediamente prossimo al 34% a causa essenzial-
mente della tendenza da parte di alcuni proprietari 
di impianti a svolgere internamente alcune del-
le attività di O&M con l’obiettivo di ridurre i costi 

dell’attività stessa (esternalizzando le sole attività 
tecniche) e della tendenza a mantenere - in seguito 
ad una fase di scouting sul mercato - il vecchio for-
nitore, al quale viene affidata la gestione tecnica e 
assicurativa (e solo in alcuni casi anche amministra-
tiva) dell’impianto, utilizzan-
do le offerte raccolte quale 
leva contrattuale per una ri-
negoziazione (al ribasso) dei 
contratti esistenti.
In questo modo, rispetto al 
mercato potenziale, l’effet-
tivo contingente di potenza 
oggetto di ri-negoziazione ri-
sulterà essere più basso (724 
MW nel 2014, 375 MW nel 
2015 e 1,15 GW nel 2016). 
Il picco di potenza oggetto di 
ri-negoziazione previsto per il 
2016 è legato alla scadenza 
dei contratti a 5 anni degli im-
pianti entrati in esercizio con 
il II e il III CE. 
Altrettanto importante appare 
la polarizzazione del mercato in base al profilo dei 
proprietari di impianto, classificabili tra: investitori 
finanziari , con preferenze per contratti omnicom-
prensivi basati sulla prevedibilità dei costi – e in ge-
nerale di tutti i flussi di cassa – e sull’unicità dell’in-
terfaccia con un player che offra soluzioni integrate 
di O&M; investitori industriali, e singoli proprietari 
privati, generalmente orientati ad una internalizza-
zione delle attività di coordinamento e all’acquisto 
di singoli pacchetti di servizi specifici su assistenza 
tecnica, monitoraggio e reporting; fondi, banche e 
società di investimento, proprietari di portafogli di 
medie dimensioni sensibili ad attività di ottimizza-
zione e revamping delle performance (correttive e 
migliorative) in ottica di vendita degli asset sul mer-
cato secondario.

Gli interventi di revam-
ping correttivo dipen-
dono essenzialmente 
da difetti di progetta-
zione o di costruzione o 
dal (mal)funzionamento 
delle componenti tec-
nologiche (moduli o 
inverter) dell’impianto 
stesso. Tali fenomeni si 
riscontrano in genere 
ex-post a valle di anda-
menti anomali dei dati 
di produzione dell’im-
pianto rispetto ai para-
metri fissati nel busi-
ness plan. Gli interventi 
di revamping miglio-
rativo vengono invece 
effettuati al fine di al-
lineare le performance 
effettive dell’impianto 
alle reali potenzialità 

dello stesso.
Nei prossimi anni i principali trend prevedibili 
nell’offerta di servizi di O&M sono due:
1. una crescente competizione sul prezzo per 
quanto riguarda i servizi «Standard» (che impatta 

significativamente sulle mar-
ginalità) che renderà impre-
scindibile per gli operatori 
l’ottimizzazione della strut-
tura di costo nelle attività di 
O&M. Per queste tipologie di 
servizi si prospetta dunque 
un consolidamento del set-
tore, con i player che non sa-
ranno in grado di ottenere le 
necessarie economie di scala 
costretti ad uscire dal merca-
to. In particolare, gli operatori 
che subiranno maggiormente 
gli effetti di questo trend sa-
ranno i Produttori di compo-
nentistica e gli EPC. I produt-
tori di componentistica, per 
rimanere efficacemente sul 

mercato, dovranno garantire elevati livelli di affida-
bilità sulle componenti «core» dell’impianto (so-
prattutto inverter), ottimizzare la gestione del mo-
nitoraggio e dell’allarmistica al fine di minimizzare 
i costi del servizio e puntare sulla gestione delle 
problematiche di funzionamento degli impianti 
esistenti proponendosi come fornitori di compo-
nenti (e dunque servizi post-vendita) nel caso di 
revamping degli stessi. Gli EPC dovranno invece ri-
focalizzare la propria attività su servizi a maggiore 
valore aggiunto, divenendo a tutti gli effetti «So-
cietà specializzate in O&M» e aprendosi dunque al 
mercato degli impianti realizzati da terzi;
2. una sempre maggiore interazione tra fornitori 
di servizi di O&M e società di Asset Management 
quali operatori con ruoli ben delineati ancorché 
complementari. In particolare gli O&M Provider, 
dovranno essere in grado di fornire – in maniera 
modulare – tutte le soluzioni e i livelli di servizio 
richiesti dalle diverse tipologie di proprietari di im-
pianto e, soprattutto nel caso dei grandi portafo-
gli multi-MW, dalle Società di Asset Management. 
Gli Asset Manager viceversa, giocheranno un ruolo 
sempre più determinante come interfaccia unica 
per i grandi proprietari di impianto, integrando 
accanto alle attività di natura amministrativa e fi-
scale, anche servizi di supporto alla ottimizzazione 
degli investimenti in una logica di «risk manage-
ment» (a questo proposito appaiono fondamentali 
accordi di partnership con i fornitori di servizi di 
O&M che possano supplire alle eventuali carenze 
di competenze tecniche – che caratterizzano spes-
so questa tipologia di operatori storicamente foca-
lizzati su attività amministrative, fiscali e legali – e 
che permettano di trasferire agli investitori rischi 
ed opportunità legate alle attività di revamping di 
impianti a portafoglio o potenzialmente rappre-
sentativi di target di acquisizione sul mercato se-
condario).

o&m - CLaSSiFiCaZioNE PER TiPoLogia

Ecco uno schema sintetico di come è suddivisa oggi l’offerta nel mercato italiano dell’O&M, per tipologia di 
operatore e segmenti di mercato

o&m - CLaSSiFiCaZioNE PER aREE Di aTTiViTà

Le differenti tipologie di operatori coprono aree ben diversificate all’interno della gamma di servizi O&M

“Nei prossimi anni è 
prevista una sempre 

maggiore interazione 
tra fornitori di servizi 
di o&m e società di 

asset management 
quali operatori 

con ruoli ben 
delineati ancorché 

complementari”

“anche per il 2013, 
appare evidente il trend 
decrescente nel prezzo 

medio praticato dai 
fornitori dei servizi di 
o&m. Nel caso degli 

impianti multi-mW la 
riduzione è stata pari al 
12% su base annua e al 

48% se confrontata con 
il 2010”
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aPPRoFoNDimENTi

SECoNDo UN’aNaLiSi CoNDoTTa Da RENER-EURoSaTELLiTE, L’iNSTaLLaZioNE Di UN imPiaNTo FoToVoLTaiCo Da 100 KWP iN 
REgimE SEU PERmETTEREBBE aL SoggETTo RESPoNSaBiLE UN BENEFiCio ToTaLE aNNUo Di CiRCa 20.000 EURo  

L’Autorità per l’Energia Elettrica e il Gas ha 
approvato la delibera 578/2013/R/eel 
sulla “Regolazione dei servizi di connes-

sione, misura, trasmissione, distribuzione, dispac-
ciamento e vendita nel caso di sistemi semplici di 
produzione e consumo”. La delibera regolamenta i 
Sistemi Semplici di Produzione e Consumo (SSPC), 
di cui fanno parte i Sistemi Efficienti di Utenza  
(SEU).
I SEU rappresentano “un sistema in cui un impian-
to di produzione di energia elettrica, con potenza 
nominale non superiore a 20 MWe e complessi-
vamente installata sullo stesso sito, alimentato da 
fonti rinnovabili ovvero in assetto cogenerativo ad 
alto rendimento, anche nella titolarità di un sogget-
to diverso dal cliente finale, è direttamente connes-
so, per il tramite di un collegamento privato senza 
obbligo di connessione di terzi, all’impianto per il 
consumo di un solo cliente finale ed è realizzato 
all’interno dell’area di proprietà o nella piena di-
sponibilità del medesimo cliente”.
Come specificato, la regolazione dell’accesso al si-
stema elettrico è effettuata in modo tale che i cor-
rispettivi tariffari di trasmissione e di distribuzione, 
nonché quelli di dispacciamento e quelli a coper-
tura degli oneri generali di sistema siano applicati 
esclusivamente all’energia elettrica prelevata sul 
punto di connessione.
In sintesi, è possibile collegare un impianto diret-
tamente all’unità di consumo di un cliente finale 
diverso dal Soggetto Responsabile dell’impianto 
attraverso una rete privata, sempreché l’impianto 
ricada all’interno dell’area di proprietà o in piena 
disponibilità dello stesso cliente finale.

i PUNTi aNCoRa aPERTi
Per poter definire specifiche valutazioni economi-
che ed eventuali tipologie contrattuali, sono ancora 
necessari dei chiarimenti da parte degli organi legi-
slativi e regolatori, in particolare:
- periodo minimo di durata del regime dei SEU al 
fine di comprenderne i benefici nel tempo dell’in-
vestimento effettuato,
- regole specifiche del GSE al fine di riconoscere gli 
impianti in regime di SEU,
- regole applicative dell’Agenzia delle Dogane.

PRimE SimULaZioNi 
E VaLUTaZioNi ECoNomiCHE
In questo ambito, ci sembra comunque interessan-
te fare delle prime ipotesi in termini di valutazione 
economica, avvalendoci dello strumento di calcolo 
Rener-Eurosatellite che quantifica il beneficio eco-
nomico sia per l’utente finale che per il produttore, 
nel caso in cui i due soggetti siano distinti. È oppor-
tuno chiarire che un impianto fotovoltaico in regi-
me SEU ha senso in termini di fattibilità economica, 
solo se l’autoconsumo del cliente finale si attesta 
ad una media annua di almeno l’80% dei consumi 
totali, scenario frequente per la maggior parte di 
aziende di prodotti e servizi.
Dal punto di vista operativo verranno inseriti i se-
guenti dati:
- energia prelevata all’anno dall’utente finale  indi-
cando nello specifico la quota in autoconsumo,
- costo del kWh prelevato dalla rete da parte 
dell’utente finale, variabile in base alla tipologia di 
cliente e di consumo,
- producibilità attesa dell’impianto fotovoltaico in 
base alla zona di installazione,
- costo dell’impianto fotovoltaico per il produttore,
- prezzo di vendita del kWh al cliente finale in re-
gime di SEU.
Una volta inseriti i dati in ingresso, il foglio di cal-
colo valuta il flusso di cassa del produttore inteso 
come il flusso delle entrate e delle uscite cumulato 
negli anni. 

rientro economico dei sEu

- Le uscite per il produttore sono relative a:
• costi dell’impianto (spesa per l’investimento con e 
senza finanziamento e costi fissi dell’1% annuo del 
costo totale dell’impianto),
• non sono considerate le imposte applicate 
all’energia venduta al cliente finale in regime SEU, 
in quanto si attendono ulteriori specifiche da parte 
dell’Agenzia delle Entrate.
- Le entrate per il produttore sono relative a:
• prezzo di vendita al cliente finale del kWh in au-
toconsumo,
• contributo in regime di vendita per l’energia im-
messa in rete,
• ammortamento del bene come bene strumentale 
(4% in 25 anni).

Il beneficio economico del cliente finale appare 
evidente, in quanto si ipotizza che l’impianto fo-
tovoltaico venga installato a spese del produttore 
e che quindi il cliente finale vada a pagare il kWh 
in autoconsumo ad un prezzo inferiore rispetto a 
quello che pagava in bolletta prima dell’instal-
lazione dell’impianto. Non è considerato il costo 
dell’eventuale aumento dell’imposta catastale, in 
quanto si attendono ulteriori specifiche da parte 
dell’Agenzia delle Entrate.

IMPIANTO DA 100 KWP INSTALLATO IN REGIME SEU 
CON CLIENTE FINALE DISTINTO DAL SOGGETTO RE-
SPONSABILE
Consumo totale del cliente finale= 130.000 kWh/
anno, di cui consumo in fascia diurna (autoconsu-
mo) = 118.000 kWh/anno
Costo al cliente finale del kWh prelevato senza im-
pianto fotovoltaico= 20 c€, aumento annuo costo 
del kWh prelevato = 3,5% (dati Eurostat)

Costo al cliente finale del kWh prelevato dall’im-
pianto fotovoltaico= 18 c€, aumento annuo costo 
del kWh prelevato = 3 % (fissato nel contratto 
cliente-produttore)
Producibilità attesa annua complessiva dell’im-
pianto= 110.000 kWh/anno
Costo dell’impianto fotovoltaico al produttore (IVA 
esclusa) = 114.500 €
Finanziamento totale dell’investimento in 10 anni, 
con tasso fisso del 7%
In questo esempio, la situazione per il cliente finale 
prevede:
- risparmio annuo in bolletta energetica del 10%, 
ovvero circa 2.200 €/anno,
- risparmio cumulato nei 30 anni di circa 430.000 €
Ma interessante è valutare la situazione per il sog-
getto responsabile:
- beneficio totale annuo (vendita dell’energia in 
regime SEU ed ammortamento del bene) di circa 
20.000 €
- flusso di cassa positivo sin dal primo anno, in 
quanto l’uscita annua del finanziamento, pari a cir-
ca 17.500 €, risulta essere minore rispetto al bene-
ficio economico,
- flusso di cassa cumulato alla fine dei 30 anni di 
circa 400.000 € 

In conclusione, appare decisamente interessante la 
possibilità per un investitore di installare impian-
ti fotovoltaici presso aziende con alta percentuale 
di autoconsumo. Il regime dei SEU prevede un solo 
cliente finale ed un solo soggetto responsabile, ma 
nulla vieta al soggetto responsabile di investire su 
un elevato numero di impianti fotovoltaici da pro-
porre a distinti clienti finali, con conseguenti ulte-
riori guadagni.

Erica Bianconi, 
autrice di questo 
articolo, è docente 
di Rener-Eurosatellite
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a SEgUiTo DELLo SViLUPPo Di iNSTaLLaZioNi FoToVoLTaiCHE iN amBiTo 
iNDUSTRiaLE, giFi Ha REaLiZZaTo UNo STUDio aTTRaVERSo iL QUaLE FoRNiSCE 
aLCUNi aCCoRgimENTi PER migLioRaRE iL RiFaSamENTo DEi CaRiCHi ELETTRiCi

iIn molti contesti industriali di bassa tensione 
sono proliferati negli ultimi anni impianti di pro-
duzione elettrica da fonte solare. L’introduzione 

di questa ulteriore fornitura di energia porta ad una 
variazione delle caratteristiche elettriche del siste-
ma.
Le principali criticità sono:
• diminuzione del cosφ lato distributore, a cau-
sa della diminuzione della potenza attiva erogata 
(poiché fornita dal fotovoltaico), mantenendo co-
stante la potenza reattiva;
• l’aggiunta di un impianto fotovoltaico in scambio 
sul posto rende insufficiente il rifasatore esistente, 
in termini di potenza reattiva capacitiva a bordo;
• aumentando il quantitativo di kvar installati, cam-
bia il rapporto tra la potenza del rifasamento e la 
potenza apparente del trasformatore MT/BT ed è 
quindi necessario riverificare il rischio di risonanza;
• nelle giornate con nuvole sparse ma cielo terso, il 
fotovoltaico fornisce un apporto molto variabile in 
termini di potenza istantanea, con elevato numero 
di manovre chieste al rifasatore per garantire il cor-
retto cosφ. Vi è quindi un forte impatto sui contatto-
ri, che devono essere dimensionati secondo quanto 
previsto dalla Norma CEI EN 61921;
• aumento della distorsione armonica dovuta alla 
presenza di inverter del sistema fotovoltaico, con 
conseguente aggravio dello stress per i condensa-
tori.

FV: l’importanza 
del rifasamento dei carichi 

I consigli per migliorare la scelta del rifasamento in 
presenza di impianti elettrici dotati di fotovoltaico 
sono:

• preferire apparecchiature di rifasamento dotate 
di induttanza di filtro armonico. Anche se le utenze 
dell’impianto non sono inquinanti, il rifasatore po-
trebbe creare problemi di funzionamento allo stadio 
di uscita dell’inverter che “pilota” l’impianto fotovol-
taico. Se l’impianto elettrico dell’utente è già dotato di 
rifasatore, valutarne attentamente le caratteristiche: 
un rifasatore privo di induttanze andrebbe sostituito 
per evitare che mandi in blocco l’inverter o, peggio, 
che lo danneggi;

• a parità di altre caratteristiche, preferire un rifasato-
re con più alto numero di gradini. Regolerà meglio il 
cosφ, evitando le penali imposte dall’AEEG;

• nel calcolo del rifasamento fare riferimento alla po-
tenza contrattuale per evitare che l’eventuale aggiun-
ta di nuovi carichi renda il rifasamento insufficiente.

a cura di Gifi

READY FOR YOUR CHALLENGES

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

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

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

  La formula della nuova energia 

www.ingeteam.it

italia.energy@ingeteam.com

Visitaci a:
Madrid GENERA
Milano SOLAREXPO
Mexico SOLAR POWER GENERATION
Munich INTERSOLAR

06-08 Maggio
07-09 Maggio
28-29 Maggio
04-06 Giugno

EsEmPio PratiCo

• Stabilimento industriale con potenza disponibile 
di 112 kW
• Cosφ medio annuale di 0.7
• Stabilimento lavori su 3 turni
• Penale annuale per eccesso di consumo di 
energia reattiva intorno ai 2500/2700 €
• Per rifasare a cosφ 0,95 sono necessari 77 kvar
Se si ipotizza che viene installato sul tetto un 
impianto fotovoltaico di 30 kWp in scambio 
sul posto, dai calcoli si ottiene il seguente 
rifasamento:
• Penale annuale per eccesso di consumo di 
energia reattiva intorno ai 2800/3000 € (con 
aggravio di 300 €/anno rispetto alla situazione 
annuale)
Considerando anche la potenza dell’impianto 
fotovoltaico per rifasare a cosφ 0,95 sono 
necessari 92 kvar

giFi
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READY FOR YOUR CHALLENGES
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Plug&Play, sono stati progettati per ottenere massime prestazioni nel 
minimo spazio.

Gli inverter fotovoltaici monofase, INGECON SUN 1Play, disponibili 
in versione TL senza trasformatore e HF con trasformatore ad alta 
frequenza, sono disponibili in versione doppio MPPT per garantire la 
ricerca del massimo punto di potenza. Gli inverter fotovoltaici trifase, 
INGECON SUN 3Play, dotati di sistema ad inseguimento con doppio 
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Non è un momento facile per i distributori…
«Noi siamo soddisfatti. Tecnospot sta lavorando 
bene, secondo le aspettative. Ma non è un risultato 
casuale. Abbiamo fatto una scelta precisa…».
Quale scelta?
«Prima di Natale ci siamo trovati nel consueto 
meeting di fine anno dove raccogliamo i feed-back 
per impostare le politiche dell’anno successivo. 
In quell’occasione abbiamo avuto la certezza che 
il 2014 sarebbe stato un altro anno senza grandi 
risultati, ma nel quale sarebbe iniziata davvero l’era 
post incentivi. In una fase come questa le aziende 
solide devono dimostrare di crederci. Noi abbiamo 
deciso di farlo».
In che modo?
«Partiamo da una riflessione: se non c’è più 
l’autostrada degli incentivi, tutti noi dobbiamo 
trovare strade alternative, magari più piccole e 

meno dirette, ma che siano percorribili e sicure. E 
queste strade alternative vanno condivise con gli 
installatori. È per questo che abbiamo intensificato 
le attività di incontri e formazione con i nostri 
clienti».
Qual è il valore che mettete a disposizione degli 
installatori?
«Oggi offrire valore significa creare chance per 
lavorare e fare business. Il nostro primo compito è 
quello di spiegare quali siano queste nuove chance 
a installatori, progettisti, energy manager, EPC…».
I contenuti?
«Il primo obiettivo non è quello di vendere, ma 
condividere la visione di un fotovoltaico senza 
incentivi, cioè lo scenario del presente e del 
futuro. Durante le convention, la presenza di Enrica 
Bianconi di Rener ci aiuta a non dare un taglio non 
solo commerciale ma formativo. Si parla di SEU, di 
storage, di Nuova Sabatini, di abbinamento a pompe 
di calore, di energy management… Ci prendiamo 
alcune ore per capire quali sono i metodi migliori 
per toccare le corde a cui sono sensibili i potenziali 
end users, dall’imprenditore al privato».
Come sono organizzati i momenti di incontro con 
gli installatori?

Riccardo Frisinghelli, responsabile 
commerciale di Tecnospot 

una telefonata a...

«Innanzitutto raggiungiamo gli installatori grazie 
a un evento itinerante con nove tappe, tra marzo e 
settembre. Gli incontri sono gratuiti: cominciano alle 
17 e finiscono alle 20,30 con un buffet che vuole 
favorire il dialogo e la conoscenza reciproca».
Nelle convention itineranti sono coinvolti anche i 
vostri partner…
«A loro chiediamo di spiegare quali siano le loro 
novità di prodotto per il 2014, ma coerentemente 
con l’impostazione di cui ho parlato. È finito il tempo 
delle 20 slide corporate in cui presentare l’azienda».
Chi sono i partner?
«ABB, SolarWorld, LG, Solaredge, Junkers e Western».
Torniamo al mercato. Come è iniziato questo 2014?
«In modo abbastanza lento, ma ce lo aspettavamo». 
Perché?
«Ad esempio perché non ci sono scadenze che 
mettono fretta nella realizzazione degli impianti. 
Tranne gli ultimi impianti a registro la prima scadenza 
è quella di fine anno per le detrazioni. Poi c’è da dire 
che gennaio e febbraio sono stati mesi pieni di pioggia 
e di neve. Ora ci aspettiamo un cambio di marcia: già 
marzo ha dato dei segnali di accelerazione».
A che temperatura si trova la sensibilità della 
clientela finale su questi temi?
«Il cliente finale è più pronto di quello che noi 
crediamo. Nostro compito è cercare 
di capire sempre le sue esigenze e 
parlare alle sue orecchie insieme 
all’ installatore».
Quali sono queste esigenze che lo 
rendono sensibile?
«Risparmiare sui costi dell’energia. 
Questo apre le porte alla proposta 
di fotovoltaico, pompa di calore, 
sistemi di controllo dei flussi di 
energia…».
Come sta cambiando il ruolo del 
distributore?
«Oggi il distributore deve 
aumentare il livello e la qualità dei 
servizi. Non basta più fornire solo 
il prodotto. Occorre qualità nel 
servizio, nel prodotto, nell’offerta 
di soluzioni, nell’assistenza… Gli 
installatori hanno bisogno di una 
consulenza finalizzata alla massima 
soddisfazione del cliente finale. 
Noi dobbiamo “sentire” il territorio 
per capire quali informazioni girare 
all’industria in modo che i loro 
prodotti siano in linea con quanto 
richiede il mercato».
È finita l’era del distributore come 
box mover?
«Per quanto ci riguarda, noi è mai 
cominciata. Dal 1998, anno in 
cui siamo nati, abbiamo sempre 
avuto il concetto di distributore 
come partner. Infatti tanti operatori 
guardano a Tecnospot come a un 
marchio, non un distributore».
Cosa significa?
«Di solito gli installatori chiedono 
al distributore: voglio un modulo o 
un inverter di quel marchio. Da noi 
chiedono: suggeriscimi un inverter 
per quel tipo di installazione. È 
diverso. È come se prima di tutto 
scegliessero noi come brand a cui 
dare fiducia».

«se non c’è più 
l’autostrada degli 

incentivi, dobbiamo 
trovare strade 
alternative, e 

condividerle con gli 
installatori. oggi offrire 
valore significa creare 
chance per lavorare e 

fare business. il nostro 
primo compito è quello 
di spiegare quali siano 
queste nuove chance a 
installatori, progettisti, 

energy manager, 
EPC».
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mERCaTo

300 imprese, marchi internazionali e player 
istituzionali da oltre 26 Paesi e un calen-
dario che conta 50 eventi convegnistici su 

scenari di mercato, novità di prodotto, normative 
e business intelligence.Si presenta con questi nu-
meri l’annuale appuntamento di Solarexpo-The 
Innovation Cloud, giunto alla quindicesima edi-
zione. Si tratta di dati che hanno subito un deci-
so ridimensionamento dettato principalmente dai 
cambiamenti di mercato, gli stessi che hanno co-
stretto molti player a tagliare i budget nella parte-
cipazione agli eventi fieristici. Basti pensare che si 
è passati da 1.200 espositori del 2012 ai circa 300 
di quest’anno. Ma se i numeri riflettono le difficili 
condizioni in cui versa il mercato, c’è ancora chi so-
stiene che Solarexpo-The Innovation Cloud sia un 
appuntamento imperdibile. «La situazione di mol-
te aziende del settore delle rinnovabili italiane non 
ci lascia tranquilli», spiega Averaldo Farri, vice pre-
sident sales EMEA di ABB, «ma abbiamo anche la 
profonda consapevolezza che il futuro del settore 
energetico si giocherà sulla grande opportunità di 
fare dell’Italia uno dei protagonisti mondiali della 
rivoluzione che sarà generata dalle energie pulite. 
E questo ci dà forza e speranza. Ecco perché per 
noi sarà importante partecipare a Solarexpo - The 
Innovation Cloud 2014: c’è in gioco una parte im-
portante del futuro del nostro Paese e dobbiamo 
costruire questa consapevolezza anche in chi, an-
cora oggi, purtroppo non l’ha capito».

FoCUS SULL’iNTEgRaZioNE
Tra le novità di prodotto in programma sarà dedi-
cato ampio spazio alle tecnologie che mirano a 
favorire autoconsumo ed efficientamento ener-
getico: fotovoltaico e pompe di calore, inverter e 
sistemi di accumulo sono le principali soluzioni 
in vetrina. Un esempio arriva da Sunerg, che pre-
senta al pubblico la nuova generazione di moduli 
intelligenti forniti con gli ottimizzatori di energia 
Tigo Energy. Non manchano soluzioni di storage, 
come il sistema Solon SOLiberty ideato per favo-

28 mERCaTaTa o

SCENaRi Di mERCaTo, NoRmaTiVE, FoCUS SU iNTEgRaZioNE E iNTERNaZioNaLiZZaZioNE. SoNo QUESTi 
i TRaTTi SaLiENTi DELLa KERmESSE miLaNESE iN PRogRamma DaL 7 aL 9 maggio a miLaNo 

15a edizione di solarexpo
the innovation Cloud

rire l’autoconsumo, e prodotti per il controllo della 
produzione di impianti da fonti rinnovabili, come 
i sistemi di monitoraggio Solar-Log. «Essendo sta-
to concepito come piattaforma multi-tecnologica, 
The Innovation Cloud corrisponde appieno all’esi-
genza attuale delle imprese del fotovoltaico, cioè 
quella di guardare con decisione all’integrazione 
fra tecnologie innovative: storage, controllo domo-
tico dei consumi elettrici, climatizzazione a pompa 
di calore, illuminazione a led, mobilità elettrica 
e ibrida plug-in», spiega Luca Zingale, direttore 
scientifico di Solarexpo-The Innovation Cloud. «E 
noi vogliamo continuare a stare a fianco delle im-
prese del solare e a incoraggiarle nella difficile fase 
di transizione che attraversano dopo la fine della 
stagione degli incentivi. Perché davanti a loro c’è 
una certezza: con la piena competitività rispetto 
all’energia prelevata dalla rete, presto la tecnologia 
fotovoltaica entrerà in una fase nuova, quella dello 
sviluppo autopropulsivo. Con un mercato che tor-
nerà a crescere, in modo sia sostenuto che molto 
più regolare».

UN RiCCo CaLENDaRio
Sono circa 50 i convegni e i workshop che accom-
pagnano la kermesse milanese dal 7 al 9 maggio, di 
cui 28 dedicati all’energia solare, dal fotovoltaico 

alla filiera del solare termodinamico e al suo possi-
bile sviluppo sui mercati esteri. Per quanto riguar-
da il fotovoltaico, oltre ad un’attenta analisi del 
mercato post incentivi, spazio a focus su O&M, grid 
parity e combinazione impiantistica con le pompe 
di calore. Uno spazio importante è riservato all’in-
ternazionalizzazione delle imprese della filiera 
industriale italiana e alle opportunità di business 
oltre il confini nazionali. Tra le tematiche prese in 
esame, tecnologiche delle smart grid e dell’energy 
storage anche con la presentazione di una nuova 
generazione di prodotti integrati inverter-accumu-
lo. Solarexpo-The Innovation Cloud offre inoltre 
uno spazio per analisi, approfondimenti e forma-
zione sui temi dell’efficienza energetica negli edi-
fici, nell’industria e nell’illuminazione. 

VERSo i mERCaTi EmERgENTi
Anche quest’anno si tiene la seconda edizione 
dell’Internazionalization Hot Spot, evento idea-
to per favorire la crescita degli investimenti degli 
operatori nazionali nei nuovi mercati emergenti. 
L’appuntamento, che si articola in una serie di ini-
ziative organizzate per favorire un confronto diret-
to tra le imprese italiane e una platea qualificata di 
rappresentanti del mondo istituzionale, associati-
vo, finanziario e imprenditoriale del solare e del-

Spazio Interattivo

Accedi al documento 
Per visualizzare sul tuo smart phone, 
tablet o telefono cellulare le info sui 
convegni  di Solarexpo-The Innovation 
Cloud, inquadra il riquadro con 
l’applicazione dedicata.

mattina pomeriggio mattina pomeriggio mattina pomeriggio

Martini

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

convegno nazionale
IL FOTOVOLTAICO IN ITALIA 
ALLA SFIDA DEL MERCATO: 

NUOVI BUSINESS MODEL
PER L'ERA

DELLA GRID PARITY
14.00-18.30

RES4MED
convegno internazionale

DELIVERING RENEWABLE 
SOLUTIONS WITHIN

THE MEDITERRANEAN.
FOCUS 2014: MOROCCO

09.00-13.30

RSE
technology focus

LO STORAGE E IL SISTEMA 
ELETTRICO.

I "BATTERY INVERTERS"
PER IMPIANTI A ELEVATO 

AUTOCONSUMO
14.00-18.30

GSE - GME
convegno & question time

GLI INCENTIVI
PER L'EFFICIENZA:

CONTO TERMICO, CERT. 
BIANCHI, COGENERAZIONE 

AD ALTO RENDIMENTO
09.30-13.30

Gemini

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. terra

evento di apertura
AGENDA ENERGETICA

PER IL FUTURO DEL PAESE.
IL GOVERNO A CONFRONTO 

CON GLI IMPRENDITORI
DI RINNOVABILI E 

EFFICIENZA
11.00-13.30

FME
evento riservato

ASSEMBLEA
14.30-16.00

RSE - ANIE - CECED
convegno nazionale

SMART BUILDING 3.0: 
EDIFICIO FULL ELECTRIC, 
BUILDING AUTOMATION, 

ELDOM SMART, EFFICIENZA 
ENERGETICA

09.30-13.30

KYOTO CLUB
ENEL - TELECOM ITALIA - 

NEMESI -
PROGER BMS PROGETTI - 

ERNST YOUNG ITALIA
convegno nazionale
SMART EXPO 2015

14.00-18.00

RSE
technology focus

I GRANDI MERCATI
DEL FOTOVOLTAICO

POST-INCENTIVI:
"O&M & PERFORMANCE"

DEL PARCO IMPIANTI
09.30-13.30

Taurus

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. terra

ALTHESYS
presentazione rapporto

L’ITALIA DELLE RINNOVABILI 
NELLA COMPETIZIONE 

INTERNAZIONALE.
IREX REPORT 2014

14.00-17.00

GSE
convegno & question time

LA GESTIONE DEGLI 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI

IN CONTO ENERGIA.
LA GESTIONE DELLA 

QUALIFICA SEU
09.30-13.30

ANIT
convegno nazionale

ANALISI ECONOMICA E DI 
COMFORT DI INTERVENTI

DI RIQUALIFICAZIONE 
ENERGETICA DEGLI EDIFICI

14.30-18.00

ANIE ENERGIA
road show nazionale
FARE EFFICIENZA 

ENERGETICA
NELL’INDUSTRIA:

MOTORI ELETTRICI E 
RIFASAMENTO DEI CARICHI

10.00-12.00

Sagittarius

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

MiSE - ENEA - RSE - CTI
convegno nazionale

LA RIQUALIFICAZIONE
DEL PARCO EDILIZIO 

NAZIONALE E LE DIRETTIVE 
EUROPEE SULL'EFFICIENZA 

ENERGETICA
14.00-18.30

RSE - ISGAN - GSGF
convegno internazionale

SMART GRIDS: PROGETTI
E REALIZZAZIONI PILOTA

IN EUROPA E IN ITALIA
09.30-13.00

ASSORINNOVABILI
assemblea annuale

14.00-16.30
convegno nazionale

LE RINNOVABILI: OLTRE
IL 30% DELL'ENERGIA 
ELETTRICA ITALIANA

16.30-18.30

SECEM
convegno nazionale

BEST PRACTICE 
PROGETTUALI

DEGLI ESPERTI IN GESTIONE 
DELL'ENERGIA

CERTIFICATI SECEM
09.30-13.00

Libra

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

Solare B2B - FME
tavola rotonda
NUOVI RUOLI

PER GLI INSTALLATORI
E LA DISTRIBUZIONE
NEL MERCATO DEL 

FOTOVOLTAICO
11.00-12.30

ANEST
incontro-dibattito

SOLARE TERMODINAMICO: 
UNA RICCHEZZA PER IL 

PAESE. QUALI OSTACOLI?
14.00-17.30

VEDOGREEN
convegno nazionale

GREEN INVESTOR DAY:
1 / CRESCITA

09.30-13.30

VEDOGREEN
convegno nazionale

GREEN INVESTOR DAY:
2 / CAPITALE
14.30-18.00

FEDERIDROELETTRICA
convegno nazionale

L' ENERGIA IDROELETTRICA 
IN ITALIA: EVOLUZIONE

DEL SETTORE NEL NUOVO 
QUADRO NORMATIVO

10.00-14.00

Aquarius

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

RSE
technology focus

E.CLIMA:
LA CLIMATIZZAZIONE
A FONTI RINNOVABILI

CON POMPA DI CALORE
09.30-13.30

LEGAMBIENTE
presentazione rapporto

e premiazione
COMUNI RINNOVABILI 2014

14.00-17.00

technology focus
NEXTLIGHTING:

ILLUMINAZIONE URBANA
E ARCHITETTURALE A LED

09.30-13.00

RSE - ANIE ENERGIA - ANIE 
AUTOMAZIONE - ASSTEL
evento nazionale di lancio

ISGIS:
ITALIAN SMART GRID
INDUSTRY SYSTEM

14.30-17.30

SOLAR DEALING
convegno nazionale

STRUMENTI FINANZIARI
PER IL NUOVO SVILUPPO 

DELLE RINNOVABILI.
IL MERCATO SECONDARIO 

DEL FV IN ITALIA
10.00-13.00

Scorpio

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. primo

ITA-ICE / SACE / SIMEST / 
GSE Corrente / ANIE
convegno nazionale

IL 'SISTEMA ITALIA' PER 
L'INTERNAZIONALIZZAZIONE

SUI MERCATI EMERGENTI
10.00-13.00

COORDINAMENTO FREE
convegno nazionale

GLI OBIETTIVI DI 
RINNOVABILI ED EFFICIENZA 

AL 2030: SVILUPPO 
TECNOLOGICO E 

PRODUTTIVO DEL PAESE
14.00-18.00

ANIE GIFI
convegno nazionale

SEU PER GLI IMPIANTI 
FOTOVOLTAICI:

PROFILI CONTRATTUALI
E CASI DI STUDIO

10.00-12.00

FIRE
workshop tecnico

ESCO ED EFFICIENZA 
ENERGETICA:
COGLIERE LE 

OPPORTUNITA' NEL 
MERCATO DELL'ENERGIA

14.00-18.00

KYOTO CLUB
evento riservato associati
ASSEMBLEA ANNUALE

09.30-13.30

Aries

Centro 
Congressi 
Stella Polare  
p. terra

AMBIENTE ITALIA - GSE - 
RSE - LEGAMBIENTE
convegno nazionale

RECUPERO E RICICLO
DEI MODULI FOTOVOLTAICI

A FINE VITA
09.30-13.30

FIRE
convegno nazionale

CONTRATTI A PRESTAZIONI 
GARANTITE

PER LA RIQUALIFICAZIONE 
ENERGETICA DI EDIFICI

E PROCESSI INDUSTRIALI
14.00-17.30

IHS SOLAR SOLUTIONS
advanced training course
"WORLD PV MARKETS 

ATTRACTIVENESS INDEX".
3 FAST-GROWING MARKETS: 
TURKEY, THAILAND, BRASIL 

09.30-13.30

CPEM
workshop associativo

IL MINIEOLICO IN ITALIA: 
PROGETTARE IL FUTURO

09.30-13.00

SECEM
evento riservato

CONVENTION NAZIONALE 
EGE CERTIFICATI SECEM

14.30-16.30

spazio                 
International      
Hot Spot

Padiglione 6

country presentations
& business intelligence

WORLD
RENEWABLE ENERGY 

MARKETS
14.00-17.00

country presentations
& business intelligence

WORLD
RENEWABLE ENERGY 

MARKETS
14.00-17.00

GSE CORRENTE
workshop

INCONTRO
CON LE IMPRESE ITALIANE

country presentations
WORLD RENEWABLE 
ENERGY MARKETS

10.00-13.00

Kappa
Padiglione 6  p. 
secondo

FME
evento riservato

INCONTRO DELEGATI 
REGIONALI
12.30-13.30

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

MANUTENZIONE ORDINARIA, 
RINNOVO CPI, 

MALFUNZIONAMENTI E 
RIPOTENZIAMENTO DEGLI 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI

14.00-18.00

AssoEGE
workshop tecnico

TECNICHE DI DIAGNOSI 
ENERGETICA NEL CIVILE

E NELL'INDUSTRIA
09.30-13.30

eventi corporate

TOP PARTNERS
technology focus

GREEN MOBILITY:
I MERCATI CONSUMER

E DELLE FLOTTE AZIENDALI
10.00-13.00

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

IMPIANTI FOTOVOLTAICI
A SERVIZIO DI UTENTI 

ENERGIVORI: MERCATO, 
SOLUZIONI TECNICHE, 
NOVITA' LEGISLATIVE

14.00-18.00

Zeta
Padiglione 6  p. 
secondo

eventi corporate

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione
LE OPPORTUNITA'

DELLO STANDARD KONNEX
PER L'HOME & BUILDING 

AUTOMATION
14.00-18.00

FEDERAZIONE ANIE
ICE

evento riservato
MISSIONE DI 

INTERNAZIONALIZZAZIONE
10.00-13.00

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

GLI IMPIANTI COMBINATI 
FOTOVOLTAICO -

POMPE DI CALORE NEL 
NUOVO SCENARIO DELLA 
TARIFFA ELETTRICA FLAT

14.00-18.00

eventi corporate

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione

LA PROGETTAZIONE DI 
IMPIANTI FOTOVOLTAICI 

STAND ALONE E MINIGRIDS:
SCENARI DI MERCATO NEI 

PAESI EMERGENTI
14.00-18.00

Sala 75 area uffici

LEGAMBIENTE
incontro seminariale

RETE ITALIANA
"COMUNI RINNOVABILI"

10.00-13.00

eventi corporate
QUALENERGIA

Presentazione Rivista
11.00-13.00

eventi corporate eventi corporate

FONDAZIONE FENICE
corso di formazione
LE OPPORTUNITA'

DELLO STANDARD KONNEX
PER L'HOME & BUILDING 

AUTOMATION
14.00-18.00

VENERDI' 9 SALA LOCATION MERCOLEDI' 7   GIOVEDI' 8 

di Michele Lopriore

tutti i CoNVEGNi

http://www.solarexpo.com/pdf/2014_programma-convegnistico-tab_IT.pdf
http://www.solarexpo.com/pdf/2014_programma-convegnistico-tab_IT.pdf
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È Firmata “soLarE B2B” La taVoLa rotoNDa 
su iNstaLLatori E DistriBuZioNE DEL FV

Mercoledì 7 maggio si tiene la tavola 
rotonda “Nuovi ruoli per gli installatori e 
la distribuzione nel mercato del fotovoltaico 
post-incentivi”, organizzata in collaborazione 
con Solare B2B e Federazione grossisti e 
distributori di materiale elettrico (FME). 
L’evento vuole focalizzare l’attenzione su 
comunicazione commerciale e strumenti 
di marketing nel segmento consumer, 
evoluzione della professionalità degli 
installatori e fabbisogni formativi e sui 

modelli di business della distribuzione di 
materiale elettrico e della distribuzione solare 
specializzata. 
In occasione della tavola rotonda, Davide 
Bartesaghi, direttore editoriale di Solare 
B2B, presenta i risultati del sondaggio 
“Fotovoltaico, a che punto siamo? 10 
domande per gli installatori”. 
Il sondaggio vuole illustrare la situazione 
attuale del business degli installatori 
fotovoltaici.

le altre tecnologie green a livello internazionale, 
prevede un’area espositiva all’interno dell’Innova-
tion Cloud, organizzata con postazioni di rappre-
sentanze diplomatiche e agenzie per il commercio 
e gli investimenti esteri provenienti da mercati tra 
cui Balcani, Medio Oriente, Africa del Nord e del 
Sud, America Latina. Sono inoltre previsti stand di 
player industriali transnazionali e società di consu-
lenza specializzate nei processi di sviluppo inter-
nazionale. L’Internationalization Hot Spot prevede 
un ricco calendario di convegni e workshop, grazie 
in particolare al partenariato con Confindustria 
Federazione Anie e GSE Corrente, volti a illustra-
re il potenziale dei mercati emergenti e gli scenari 
globali per il settore delle fonti green.  «Fin dalla 
sua prima edizione nel 2013», continua Luca Zin-
gale, «il progetto Internationalization Hot Spot ha 
ottenuto un grande apprezzamento sia per il suo 
carattere di novità e la vera e propria ventata di 
apertura al sistema-mondo che ha portato in fiera 
sia come opportunità concreta offerta alle imprese 
italiane di incontro con i Paesi protagonisti dello 
sviluppo del solare sui mercati internazionali».

i NumEri 
DELL’EVENto

- Espositori: 300
- Paesi: 26
- Convegni, seminari 
  ed eventi: 50
- Speaker: 400
- Istituzioni e associazioni    
  nazionali di settore: 30
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soLoN
soLoN soLiBErty
Pad. 6, sTand F46

Impegnata da oltre cinque 
anni in ricerca e sviluppo 
in ambito di soluzioni 
per l’Energy Storage, 
Solon ha sviluppato 
SOLiberty, dispositivo 
di accumulo energetico, 
che recentemente è stato 
proposto in una nuova 
versione rinnovata e 
completamente realizzata 
con tecnologia “Made 

in Italy”. Solon SOLliberty punta a raggiungere il traguardo dell’autonomia 
energetica, premiando l’autoconsumo. Il nuovo sistema di accumulo 
SOLiberty “Made in Italy” funziona con batterie riciclabili al piombo/gel da 
12 kWh, che permette a chi dispone di un impianto fotovoltaico di arrivare 
a coprire il fabbisogno di energia elettrica fino al 90%. Il nuovo dispositivo 
è disponibile in due versioni: DC per nuovi impianti e AC per impianti già 
esistenti. La prima è costituita da un sistema di accumulo di energia con 
batterie riciclabili al piombo/gel e da un quadro elettrico completo per la 
gestione delle batterie. L’unità di comunicazione, alloggiata nel quadro 
elettrico, decide autonomamente se immagazzinare, immettere in rete 
domestica o commutare sulla rete pubblica. La versione AC è costituita da 
un sistema di accumulo di energia con batterie riciclabili al piombo/gel e da 
un quadro elettrico completo di inverter e microprocessori per la gestione 
dell’energia. La capacità di stoccaggio corrisponde al fabbisogno energetico 
medio giornaliero di una famiglia di quattro persone. Il sistema decide 
autonomamente se immagazzinare, immettere in rete domestica o commutare 
sulla rete pubblica.

DATI TECNICI:
Taglie da 3,3 kWh, 6,7 kWh, 8,5 kWh e 10 kWh
Protezione da scarica profonda e sovratemperature della batteria
Potenza massima continua disponibile di 4,5 kW per l’utenza domestica
Potenza massima istantanea di 12 kVA per sopperire agli spunti dei carichi
Continuità di esercizio in caso di blackout

suNErG
smart moDuLE XP 60/156i+35iNt
Pad.6, sTand K20 

Lo smart module di Sunerg fornito con ottimizzatore Tigo Energy è stato 
ideato per offrire una maggiore efficienza rispetto a un modulo tradizionale. 
L’ottimizzatore Tigo Energy non solo mira a raggiungere un’efficienza di 
conversione del 99,6%, ma riduce anche il rischio di riflesso, incendio e 
pericoli per la sicurezza. La tecnologia PV-Safe è infatti inclusa in tutti i 
moduli. I pannelli Sunerg serie INT mono e policristallino sono concepiti per 
impianti solari con destinazione d’uso di tipo residenziale, commerciale e 
industriale, grazie all’integrazione con il sistema Tigo Energy Maximizer che 
ottimizza la produzione di potenza e fornisce dati a livello di singolo modulo 
per la gestione operativa e il monitoraggio della performance, permettendo 
la disconnessione delle stringhe CC ad alta tensione per installazione, 
manutenzione o interventi in caso di incendio. 

DATI TECNICI
Potenza: da 240 a 260 Wp
Efficienza: da 14,73 a 15,96%
Dimensione: 1645x990x35 mm
Peso: 20 kg
Applicazioni: residenziale e 
commerciale
Temperatura d’esercizio: da -40 
a +85 °C

VANTAGGI DALL’OTTIMIZZATORE 
TIGO
- 25% in più di densità di 
potenza/efficienza 
- Monitoraggio del livello di ogni 
modulo 
- Attenuazione di pericoli per la 
sicurezza e incendio 
- Aumento dell’energia raccolta 
e accelerazione del tempo di 
rientro economico 
- Non richiede connessioni 
aggiuntive e manodopera in più

soLarEXPo - La VEtriNa DELLE NoVità

soLar LoG
PromoZioNE rEtro-Fit 
PEr imPiaNti sProVVisti 
Di moNitoraGGio
Pad. 6, sTand H30

In occasione di 
Solarexpo, Solar-Log 
Italy lancerà la sua 
campagna retro-fit, che 
ha il fine di rendere 
più accessibile il 
monitoraggio di impianti 
fotovoltaici già installati. 
La promozione, 
che prevede degli 
sconti a partire dal 
20%, consiste in un 
pacchetto che include 
un datalogger Solar-Log Meter, tre trasformatori di corrente TA e cinque 
anni di licenza WEB “Commercial Edition”. Lo scopo dell’iniziativa è quello 
di promuovere l’importanza del monitoraggio fotovoltaico e di mettere a 
disposizione degli installatori i mezzi e il know how necessari per attività di 
questo tipo.

tECNo-Lario
staZioNi Di riCariCa rWE 
Pad.6, sTand d06

Tecno-Lario rinnova anche 
quest’anno la sua presenza 
all’edizione del Solarexpo 2014 
dove propone i dispositivi 
di ricarica RWE per auto 
elettriche. La gamma RWE 
è completa e permette di 
soddisfare qualsiasi esigenza: 
i dispositivi posso ricaricare 
infatti  tutte le auto elettriche, 
sono realizzati e assemblati in 
Europa, rispettano le normative 
tecniche e i protocolli vigenti, 
sono dotati di prese di Tipo2 
e del Modo 3 di ricarica e 
conformi al protocollo ZE 
Ready. Parallelamente alla distribuzione, Tecno-Lario si impegna anche nella 
formazione di tecnici specializzati, costituendo un network nazionale di tecnici 
RWE abilitati all’installazione. Inoltre il team di ingegneri dell’area e-mobility 
è in grado di elaborare soluzioni dedicate alle specifiche esigenze del cliente, 
fornendo l’assistenza tecnico-progettuale necessaria.

dd0606
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Copertura del fabbisogno energetico fi no al 90%

Abbattimento dei costi in bolletta

Accesso alla detrazione fi scale

Sistema completamente “Made in Italy”

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

Sistema di stoccaggio energetico con batterie al piombo/gel

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

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

www.solon.com

A4_SolLiberty.indd   1 25/02/14   16:15

JiNkosoLar
moDuLi smart 
Jkms270P-60
Pad.6, sTand E10 

JinkoSolar presenta i suoi primi moduli 
Smart con ottimizzatori di celle e di 
moduli. Questi nuovi moduli integrano 
nella scatola di giunzione le tecnologie 
Maxim, Tigo e Solaredge. I nuovi Jinko 
Smart Modules permetteranno a parità 
di condizioni un sensibile miglioramento 
della produzione di energia, nonché un 
sostanziale eliminazione di fenomeni di 
hot spot e di mismatching. Questi nuovi 
prodotti sono particolarmente adatti 
per l’installazione sui tetti dove c’è un 
problema di ombreggiamento; sono 
tuttavia adatti anche per installazioni su 
grandi progetti per i vantaggi che danno 
in termini di riduzione dei fenomeni di 
hot spot e di mismathcing.

DATI TECNICI
Potenza massima: 270 Wp 
Numero celle: 60 
Efficienza: 16,5%
Tensione massima: 1000 VDC
Dimensioni: 225,5x226x125 mm
Peso: 1 kg

WEBDyN 
sistEma Di 
moNitoraGGio 
WEBDyNsuN
Pad 6 sTand L24

Webdyn ha lanciato il sistema WebdynSun 
per monitorare, raccogliere e analizzare 
in remoto e in tempo reale i dati relativi 
alla produzione di impianti fotovoltaici 
di media e grossa taglia. Sviluppato in 
Francia, questa soluzione verrà inoltre 
commercializzata in Italia dove di recente è 
stato inaugurato un nuovo ufficio.

aLFaVoLt
soLuZioNi PEr L’EFFiCiENZa
Pad.6, sTand H35 

In occasione di Solarexpo verrà presentata Alfavolt, società con sede a 
Villafranca di Verona che opererà nel mercato dell’efficienza energetica 
e dell’autoconsumo, in particolare in edilizia. Alfavolt offrirà soluzioni 
fotovoltaiche, in particolare sistemi di storage per l’autoconsumo, sistemi di 
storage ed impianti ad isola, oltre a componenti di alta qualità per impianti 
connessi in rete. La società collaborerà con diversi partner del settore, tra cui 
Steca Elektronik GmbH per quanto riguarda i regolatori di carica e inverter 
a isola. «Con Alfavolt intendiamo offrire alle persone e alle aziende gli 
strumenti per assicurarsi la maggiore autonomia energetica possibile con 
mezzi che sono già oggi disponibili e che si possono sfruttare da subito», 
spiega Dominik Kemmerer. «Autonomia e sicurezza dell’approvvigionamento 
da fonti di energia rinnovabili sono il nostro target».
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aNCHE SE iL NoSTRo PaESE NoN È PiÙ iL mERCaTo aTTRaTTiVo Di QUaLCHE aNNo Fa, PER moLTi PRoDUTToRi ESTERi 
Di moDULi L’iTaLia CoNTiNUa aD aVERE PaRECCHi PUNTi Di iNTERESSE. a PaRTiRE DaLLa PRESENZa Di UNa RETE Di 
imPiaNTi amPia E STRUTTURaTa CHE aSSiCURa UNa CERTa CoNTiNUiTà Di BUSiNESS. E, iN aTTESa CHE iL mERCaTo 
ToRNi a CRESCERE, La SFiDa Si gioCa SUL PRESiDio DEL TERRiToRio

inverter: 
stop and go per l’italia

Quanto sia cambiato il mercato degli in-
verter negli ultimi anni lo dice soprat-
tutto una graduatoria sintetica delle 

aziende leader a livello globale stilata da IHS 
Technology. Cinque anni fa la top 10 era do-
minata dall’Europa con due sole eccezioni: la 
canadese Xantrex, che poi sarebbe stata acqui-
sita dall’europea Schneider, e la statunitense 
Power-One, che però aveva il suo vero centro 
nevralgico, organizzativo e produttivo in Italia.
Oggi invece l’Europa presidia la top ten con 
quattro sole aziende e deve fare i conti con 
l’avanzata orientale, soprattutto giapponese e 
poi cinese, e con quella americana.
Cosa è successo? Semplice: lo spostamento del 
baricentro del mercato dall’Europa a USA e far 
east ha favorito lo sviluppo di aziende locali 
che hanno colto al volo l’opportunità di incre-
mentare le quote di mercato sull’onda di volumi 
di vendita che sino a poco tempo fa sembrava-
no possibili solo nel Vecchio Continente. 
Gli asiatici in particolare possono contare non 
solo un enorme mercato interno, ma anche sul 
supporto concreto da parte dello Stato e delle 
banche del Paese. Sostenuti da condizioni così 
favorevoli, i player giapponesi e cinesi non han-
no la necessità di aprire nuovi fronti nel Vecchio 
Continente, dove infatti coprono ancora ruoli 
secondari.
Dal canto loro, invece, i produttori europei han-
no la necessità di internazionalizzare il proprio 
business verso Asia e Stati Uniti mettendo in 
campo, chi prima chi poi, ambiziose strategie 
per aggredire i nuovi mercati globali.

STRaTEgiE PoLaRiZZaTE
E in Italia? Il giro d’affari ha subito un terremoto, 
passando dai 1.430 milioni di euro del 2011, ai 
547 del 2012 ai 237 dello scorso anno. 
L’elenco dei principali player non ha subito al-
trettanti scossoni, se si esclude una certa sele-
zione dei brand presenti sul mercato e la con-
seguente concentrazione del business su un 
numero minore di marchi. Power-One (oggi ABB) 
e SMA continuano a presidiare da leader assolu-
ti una piazza che ha perso i volumi garantiti dai 
grandi impianti si è improvvisamente ristretta ai 
segmenti residenziale, industriale e commercia-
le. Tanto che un mercato con queste caratteri-
stiche ha polarizzato gli obiettivi dei principali 
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iNVERTER - VoLUmE D’aFFaRi mERCaTo iTaLiaNo
(iN miLioNi Di EURo)

	   2013 2008

1 SMA	  (Europa) SMA	  (Europa)

2 ABB	  Power-‐One	  (Europa) Fronius	  (Europa)

3 Omron	  (Giappone) Kaco	  (Europa)

4 TMEIC	  (Giappone) Ingeteam	  (Europa)

5 Sungrow	  (Cina) Xantrex	  (Canada)

6 Advanced	  Energy	  (USA) Siemens	  (Europa)

7 Tabuchi	  (Giappone) Sputnik	  (Europa)

8 Schneider	  Electric	  (Europa) Conergy	  (Europa)

9 Enphase	  (USA) Power-‐One	  (USA-‐Europa)

10 Kaco	  (Europa) Elettronica	  Santerno	  (Europa)

Top	  10:	  
fatturato	  
totale

3,7	  miliardi	  di	  dollari 2	  miliardi	  di	  dollari

Top	  10:	  
quota	  del	  
mercato	  
globale

58% 83%

ToP 10 VENDiTE iNVERTER a LiVELLo gLoBaLE

Fonte: IHS 

Fonte: Solar Energy Report 
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aBB
Averaldo Farri, vice president 
sales EMEA Power Conversion 
Product Group Solar

«A parte una piccola coda di impianti a registro, che 
però si esaurirà entro maggio, il mercato italiano 
si regge attualmente solo su due possibilità: 
autoconsumo e detrazione fiscale. Ci sono anche 
altre opportunità come i certificati bianchi ma 
quella rimane una nicchia che non impatta sui megawatt 
installati in maniera visibile. L’autoconsumo è limitato a 200 
kW e la detrazione fiscale al 50% vale per impianti fino a 20 
kW e questi limiti rappresentano un fattore di freno per lo sviluppo ulteriore del 
fotovoltaico in Italia. Come azienda italiana, è chiaro che il mercato nazionale per noi è 
fondamentale. Qualsiasi azienda che non abbia un mercato nazionale forte è destinata, 
prima o poi, ad avere dei problemi. A meno che non si gestisca un marchio assoluto, 
come ad esempio Ferrari, un buon mercato nazionale dà alle aziende quella forza che 
serve a sostenere i processi di internazionalizzazione e la revisione dei processi interni 
con l’obbiettivo del miglioramento continuo.
Per quello che ci riguarda, il nostro mercato nazionale è coperto da una forza vendita 
multi canale, che include, in alcuni casi specifici, anche la vendita diretta, e intendiamo 
continuare a presidiarlo in questa maniera».

L’azienda
Anno di fondazione: 1988 dalla fusione di Brown 
Boveri, fondata nel 1891, e ASEA, fondata nel 1883
Indirizzo headquarter:  Zurigo Svizzera
Indirizzo sede italiana: Sesto San Giovanni, (Milano)
MW prodotti destinati al mercato italiano: 700 MW pari al 23% del totale spedito 
nel 2013
Numero dipendenti: 6.000 in Italia, di cui 700 nel fotovoltaico, e circa 150.000 nel 
mondo di cui 2500 nel fotovoltaico.

sma: raGGiuNGErE 
L’autoNomia ENErGEtiCa

Massimo Bracchi, direttore 
medium power solutions 

Quali possibilità di business offre attualmente 
il mercato italiano?
«Nonostante la fine dei vari Conti Energia, è 
stato più volte dimostrato che la sostenibilità 
dell’investimento fotovoltaico oggi rimane 
sostanzialmente invariata rispetto a quando 
erano in vigore gli incentivi statali legati proprio ai Conti Energia. Grazie a sistemi quali 
la detrazione fiscale, infatti, il conto economico delle famiglie che intendono investire nel 
fotovoltaico non subisce variazioni notevoli». 
Quale ruolo ricopre il mercato italiano all’interno della vostra strategia aziendale?
«Proprio per i motivi sopra elencati, il mercato italiano continua ad essere un mercato 
centrale nella strategia di SMA Italia, soprattutto legata al settore residenziale. E non 
è un caso che, proprio per rispondere ad alcune specifiche esigenze, SMA è la prima 
azienda a lanciare sul  mercato il cosiddetto “battery inverter”, l’inverter fotovoltaico 
tecnologicamente all’avanguardia che integra un sistema di accumulo». 
Come intendete presidiarlo?
«Mai nessun altro produttore di inverter fotovoltaici è riuscito a proporre al mercato una 
soluzione all-in-one, in cui all’efficienza dell’inverter più venduto al mondo, il Sunny 
Boy, viene oggi combinata una batteria agli ioni di litio: il Sunny Boy Smart Energy è 
quindi un inverter dalle caratteristiche uniche, che rivoluzionerà a 360° il mondo degli 
inverter. La famiglia italiana ha quindi oggi una chance in più per aumentare la quota 
di autoconsumo e raggiungere la piena indipendenza dal gestore di rete. Ma soprattutto, 
la vera novità è che oggi questo si può realizzare a costi assolutamente abbordabili. Il 
Sunny Boy Smart Energy  invece, permette sia di effettuare un investimento fotovoltaico 
economicamente conveniente sia di ridurre fino al 55% la bolletta elettrica».  

Prodotti in primo piano
Inverter Sunny Boy Smart Energy per il segmento residenziale e inverter Sunny 
Tripower Project per il segmento industriale-commerciale

L’azienda
Anno di fondazione: 1981
Indirizzo headquarter: SMA Solar 
Technology Sonnenallee 1, Niestetal - 
Germania
Indirizzo sede italiana: SMA Italia, via 
dei Missaglia 97, Milano
Produzione totale MW nel 2012: 7,2 GW
Produzione totale MW nel 2013: 5,4 GW
Previsione fatturato 2014: tra 1 e 1,3 
miliardi di euro
Numero dipendenti: più di 5.000 

Alberto Pinori, 
direttore generale 

Quali possibilità di business offre 
attualmente il mercato italiano?
«Il mercato italiano offre grandi opportunità sicuramente nel 
segmento residenziale, che in fase post incentivi continua ad 
andare molto bene grazie alla detrazione fiscale del 50%, lo 
scambio sul posto e l’autoconsumo. Ci sono altresì opportunità 
di business per il segmento piccolo-medio commerciale, anche 
se il settore al momento è abbastanza fermo. Lo storage invece 
costituisce una grande opportunità che Fronius vuole sfruttare 
in pieno». 
Quale ruolo ricopre il mercato italiano all’interno della vostra 
strategia aziendale?
«Il mercato italiano è sempre stato e continuerà ad essere un mercato 
strategico per Fronius International, insieme ad altri Paesi sia europei 
che internazionali, come Stati Uniti e Australia». 
Come intendete presidiarlo?
«In Italia siamo presenti con una filiale che conta ad oggi 20 persone, 
con ambiti operativi che vanno dal marketing alle vendite, dal 
servizio post vendita al supporto tecnico che vanta rapidità e qualità 
in un servizio all’installatore ed al cliente finale ad alta efficienza».

Prodotti in primo piano
- Fronius Galvo: inverter di stringa per abitazioni private, indicato 
per gli impianti ad elevato autoconsumo. Disponibile nelle classi di 
potenza tra 1,5 e 3,1 kW
- Fronius Symo: inverter trifase senza trasformatore per impianti di 
ogni dimensione. Disponibile nelle classi di potenza da 3 a 20 kW 
- Fronius Agilo: inverter centralizzato per impianti commerciali ed 
industriali. Disponibile da 75 kW e 100 kW.

Distribuzione
Rete capillare di distributori di materiale elettrico e di materiale fotovoltaico su tutto il territorio

L’azienda
Anno di fondazione: 2008
Indirizzo headquarter: Fronius International, Fronius Platz 1, Wels – Austria
Indirizzo sede italiana: Fronius Italia Srl, via dell’Agricoltura 46, Bussolengo (Verona)
Numero dipendenti: 20

FroNius: mErCato stratEGiCo

Fonte: Solar Energy Report 
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produttori di inverter, molti dei quali ritengono 
l’Italia ancora uno dei principali bacini d’acqui-
sto, mentre altri non ne vogliono più sentire 
parlare. Così, mentre Averaldo Farri, vice presi-
dent sales Emea di ABB-Power One, dichiara: “Il 
mercato nazionale per noi è fondamentale”, e 
Massimo Bracchi, direttore Medium Power So-
lutions di SMA Italia, spiega: “Il mercato italiano 
offre notevoli possibilità di business e continua 
ad essere centrale nella strategia di SMA”, si 
trova anche il marketing e communication ma-
nager di Fimer, Filippo Carzaniga, che afferma: 
“Non stiamo dedicando alcuno sforzo all’Italia. 
Puntando sulle grandi installazioni, il mercato 
italiano per noi non è più interessante”.

DaNFoss: 
riDimENsioNarE 
iL BusiNEss 

Lorenzo Colombo, country manager

«Il 2014 si presenta come un altro anno difficile: gli ultimi progetti 
del Conto Energia sono in via di conclusione, la crisi economica 
frena gli investimenti, mentre il mercato dello storage stenta 
ancora a partire. Le opportunità di business in Italia si sono 
ridimensionate ed il contesto delle applicazioni è cambiato: grazie 
alla detrazione fiscale, la maggior parte della richiesta arriva dal 
mercato residenziale. A seguito della recente delibera sui SEU, 
anche la fascia di mercato degli impianti industriali dovrebbe 
lentamente ripartire. Ci sono poi le opportunità dell’O&M, 
segmento in crescita preso in considerazione da un numero di 
operatori sempre maggiore.  Per le caratteristiche dei suoi prodotti 
di punta, Danfoss Solar Inverters si contraddistingue come partner 
ideale per le aziende che si occupano di impianti commerciali di 
media e grossa taglia, soprattutto se destinati all’autoconsumo. 
Inoltre, grazie alla grande esperienza maturata negli ultimi anni 
e derivata da oltre 40 anni di attività nell’elettronica di potenza, 
Danfoss supporta ottimamente i clienti nelle opere di revamping. 
L’eccellenza tecnologica, la solidità finanziaria e l’ottica globale che 
contraddistinguono il gruppo Danfoss, rendono la nostra azienda 
un partner affidabile anche per quei player che stanno muovendo 
il proprio business verso altri Paesi in Europa e in alcuni dei Paesi 
emergenti».

Prodotti in primo piano
I prodotti di punta introdotti nel mercato da Danfoss Solar 
Inverters nel 2014 riguardano applicazioni commerciali di piccola, 
media e grossa taglia.
- Danfoss FLX: inverter di stringa trifase senza trasformatore 
di seconda generazione che riprende gli elementi migliori 
della gamma TLX e aggiunge nuove funzioni e tecnologie 
all’avanguardia. Disponibile
nelle taglie da 5, 6, 7, 8, 9, 10, 12,5, 15 e 17 kW
- Danfoss MLX: inverter per impianti industriali e utility scale che 
integra le qualità migliori degli inverter di stringa e degli inverter 
centralizzati. 
Disponibile nella taglia di 60 kW

Distribuzione
- EPC
- Distributori

L’azienda
Anno di fondazione: 
2007 (Danfoss Solar 
Inverters Italia dal 
2010)
Indirizzo 
headquarter: Danfoss 
Solar Inverters 
A/S, Nordborgvej 
81, Nordborg – 
Danimarca
Indirizzo sede italiana: Danfoss Srl – Solar Inverters, corso 
Tazzoli 221, Torino
MW prodotti destinati al mercato italiano nel 2013: circa 60 
MW
Numero dipendenti: circa 200 a livello globale

Lorenzo Colombo, country manager

FimEr: oLtrE i CoNFiNi 
NaZioNaLi

Filippo 
Carzaniga, 
direttore 
generale

Quali possibilità di business offre attualmente il mercato 
italiano?
«Direi che le opportunità oggi in Italia sono relativamente 
basse. Non essendoci stata una politica di incentivazione 
all’installazione ma puramente speculativa, si è creata una 
vera e propria disaffezione. Basterebbe incentivare anche 
solo con una detrazione le nuove installazioni, specialmente 
su edifici industriali per ridare nuova linfa al mercato e 
incrementare il sentimento green». 
Quale ruolo ricopre il mercato italiano all’interno della 
vostra strategia aziendale?
«Come per molti, il mercato Italia ha ricoperto un ruolo 
fondamentale in passato. Ha dato un forte slancio a 
questo settore che per noi era totalmente nuovo. Fimer ha 
fortunatamente avuto l’abilità di guardare velocemente 
all’estero che oggi rappresenta più del 90% del nostro mercato 
di riferimento. In futuro, se non cambieranno le regole del 
gioco, penso che il ruolo sia sempre più marginale, se non alla 
deriva». 
Come intendete presidiarlo?
«Come policy commerciale non stiamo dedicando alcuno 
sforzo. Abbiamo deciso di intraprendere la strada delle grandi 
installazioni e inevitabilmente il mercato Italia per noi non 
è più interessante. Nel 2013 penso che Fimer non abbia 
installato nulla al di sotto del MW di potenza. Probabilmente 
lo sarà molto di più per altri produttori che hanno scelto la 
strada del residenziale e della piccola installazione».

Prodotti in primo piano
Inverter di stringa trifase da 10 a 23 kWp
Inverter centralizzati BT e MT da 40 a 555 kWp
Power Station da 500 a 2.200 kWp

L’azienda
Anno di fondazione: 1942
Indirizzo headquarter: via J.F.Kennedy snc, Vimercate  
(Monza e Brianza)
Produzione totale MW nel 2012: 310 MW
Produzione totale MW nel 2013: 345 MW
MW prodotti destinati al mercato italiano nel 2013: 23,8 
MW
Fatturato 2012 23,88 milioni di euro
Fatturato 2013: 28, 2 milioni di euro
Previsione fatturato 2014: 32 milioni di euro
Numero dipendenti: 118

soLarmaX: 
DiFFoNDErE i 
BENEFiCi DEL soLarE

Raffaele Salutari, 
amministratore delegato

«Il mercato 
italiano offre 
ancora buone 
opportunità 
per il settore 
residenziale, in virtù degli sgravi fiscali, 
dell’autoconsumo e dello scambio sul posto. 
La convenienza degli impianti residenziali può 
risultare addirittura superiore rispetto a quando 
c’era il Conto Energia, ma occorre da parte 
di tutti gli operatori del settore un cambio di 
mentalità nel saper presentare gli argomenti a 
favore del fotovoltaico.
Anche i segmenti commerciale e industriale 
rimangono interessanti grazie alla possibilità 
di ottenere altissimi indici di autoconsumo, 
realizzando impianti di dimensioni opportune, 
e grazie alla introduzione della normativa 
sui Sistemi Efficienti di Utenza (SEU). L’Italia, 
quindi, mantiene un ruolo centrale all’interno 
della nostra strategia aziendale. SolarMax ha i 
prodotti giusti che il mercato italiano richiede: 
la serie P per il segmento residenziale, e le 
serie MT e HT per segmento commerciale e 
industriale. L’azienda sta rafforzando la sua 
presenza nei canali distributivi con lo scopo di 
essere sempre più vicina agli installatori e di 
diffondere la conoscenza del marchio e della 
qualità dei prodotti». 

Prodotti in primo piano
Serie P: inverter per le applicazioni residenziali
Serie HT: inverter per le applicazioni 
commerciali e industriali

L’azienda
Anno di fondazione: 1991 
Indirizzo headquarter: SolarMax (Sputnik 
Engineering AG), Länggasse 85, Biel/Bienne - 
Svizzera
Indirizzo sede italiana: SolarMax (Sputnik 
Engineering 
Italia Srl), 
via Senigallia 
18/2, Torre A - 
Milano 
Capacità 
produttiva: 2 
GW annui
Numero 
dipendenti: 
350
Filiali: 11 

Raffaele Salutari, 
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NEL SEgNo DELLo SToRagE
L’industria degli inverter si trova però all’alba 
di una grande svolta che avrà ripercussioni im-
portanti su tutti i mercati, italiano compreso: i 
principali player sono ormai pronti con i primi 
inverter dotati di quei sistemi di storage che do-
vrebbero mutare fisionomia all’intero mercato 
del fotovoltaico. 
Nella prima metà di maggio SMA presenta Sun-
ny Boy Smart Energy, il primo inverter con siste-
ma di accumulo integrato pronto per il mercato 
italiano. E altri player hanno annunciato il lan-
cio di prodotti analoghi nel secondo semestre 
dell’anno. Secondo una ricerca di Anie Energia, 
proprio sugli inverter con accumulo si concen-
trano le speranze per un rilancio del settore 
elettrico già nel 2014. E per il 2015 metà delle 
aziende interviste da Anie Energia stima un in-
cremento di fatturato superiore al 20% dovuto 
ai nuovi inverter fotovoltaici con sistemi di sto-
rage integrati.
In un momento in cui la parola d’ordine per lo 
sviluppo futuro del solare in Italia è “autocon-
sumo”, gli inverter con storage integrato hanno 
la possibilità di aumentarne il livello portandolo 
per impianti residenziali a una soglia superiore 
al 50%. Si comprende quindi come gli inver-
ter anche per il futuro potranno avere un ruolo 
centrale nel settore del fotovoltaico continuan-
do a svolgere la funzione di “intelligenza” del 
sistema.In prospettiva, la frontiera dello storage 
sul lungo periodo è quella delle sinergie con la 
mobilità elettrica. SMA sta già lavorando a un 
inverter bidirezionale capace di caricare la bat-
teria dell’auto con l’energia solare, ma anche di 
prelevare energia dalle batterie dell’auto.
«Il nostro gruppo continua a investire enormi 
risorse in ricerca e sviluppo» spiega l’ammini-
stratore delegato di SMA Italia, Valerio Natalizia. 

BoNFiGLioLi: a sostEGNo 
DELLa GriD Parity
Pietro Gintoli, country manager Italia della b.u. 
Regenerative & Photovoltaic 

Quali possibilità di business offre attualmente il mercato italiano?
«Il 2014 sarà dopo molto tempo per il fotovoltaico italiano il primo anno senza incentivi e 
come già emerso nel 2013 in cui sono stati realizzati impianti non incentivati per circa 300 
MW il driver principale per le installazioni sarà la detrazione fiscale del 50%. In questo 
contesto il mercato residenziale e quello del piccoli impianti industriali sotto i 200 kWp 
ricopriranno sicuramente la parte principale del mercato». 
Quale ruolo ricopre il mercato italiano all’interno della vostra strategia aziendale?
«Il nostro portafoglio prodotti è essenzialmente dedicato al mercato dei medio-grandi impianti   
industriali e delle centrali solari a terra pertanto in questo momento ci stiamo rivolgendo allo sviluppo di progetti da realizzare 
in grid parity soprattutto in Sicilia e nell’Italia meridionale dove le condizioni di ROI risultano più vantaggiose anche alla luce 
della notevole riduzione dei costi dei componenti nell’ultimo periodo».
Come intendete presidiarlo? 
«Bonfiglioli è un’azienda italiana e sicuramente il mercato nazionale sarà presidiato   costantemente come negli ultimi anni. 
La gestione e la valutazione delle opportunità che si  presenteranno saranno valutate direttamente dalla filiale Bonfiglioli Italia 
dedicata alla Business Unit delle Energie Rinnovabili tramite team di tecnici e la rete commerciale dedicata». 

Prodotti in primo piano
- Inverter modulari della serie RPS TL con potenze da 280 a 1.780 kWp e rendimento massimo del 98%
- Soluzioni complete plug& play RPS Station: cabina contenente inverter Bonfiglioli RPS TL, cella MT per connessioni a stella o 
ad anello, trasformatore BT/MT a perdite ridotte. Disponibile in classi di 
potenza da 380 a 3.150 kWp e in tre versioni, shelter, concrete e container.

Distribuzione
Vendita diretta

L’azienda
Anno di fondazione:1956
Indirizzo headquarter: Bonfiglioli Riduttori S.p.A., via Giovanni XXIII, 
7/A, Lippo di Calderara (Bologna)
Indirizzo filiale: Bonfiglioli Italia S.p.A, via Sandro Pertini 7/B, 
Carpiano (Milano)
Produzione totale MW nel 2013: 688 MW
Fatturato 2012: 623.7 milioni di euro
Fatturato 2013: 613.8 milioni di euro (dato non ufficiale)
Numero dipendenti: 3.344

P R E S S O  P A D . 6  S A L A  Z E T A P A D . 6  S TA N D  K  2 0
www.sunergsolar.com

SMART MODULE

*IN CASO DI OMBREGGIAMENTO PARZIALE DEL CAMPO FOTOVOLTAICO*IN CASO DI OMBREGGIAMENTO PARZIALE DEL CAMPO FOTOVOLTAICO

+++++25%25%25%25%25%
DISPONIBILE IN MONOCRISTALLINO E POLICRISTALLINO DA 60 CELLE

 efficienza

SMART MODULE
     il primo modulo con ottimizzatore TIGO integrato

Monitoraggio di ogni singolo 
modulo da remoto **SEZIONAMENTO ELETTRICO DI EMERGENZA AD OGNI MODULO

Maggiore sicurezza con PV-Safe** Ricerca del punto di massima 
potenza su ogni modulo

SMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULESMART MODULESUNERG PRESENTA...

WORKSHOP TECNICO
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SUNERG È LIETA D’INVITARVI
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«Nonostante il 2013 sia stato un anno difficile, 
SMA destinerà all’innovazione circa 100 milioni 
di euro. L’innovazione tecnologica sarà ancora 
un driver importante e sicuramente l’inverter 
non diventerà mai una commodity…».

o&m E aSSiSTENZa
Un altro elemento che potrebbe dare una spinta 
al mercato degli inverter è rappresentato dallo 

iNGEtEam: oPPortuNità DaL 
mErCato sECoNDario
Dana Albella, marketing & 
communications manager

Quali possibilità di business offre 
attualmente il mercato italiano?
«Nonostante la riduzione del volume di 
affari che ha colpito il settore fotovoltaico 
italiano, il mercato offre ancora diverse 
opportunità di business. In Italia ci sono 
oltre 18 GW di potenza installata e gli 
analisti prevedono da qui a prossimi anni 
un installato di almeno 1 GW all’anno.
Negli anni scorsi le installazioni di 
numerosi impianti sono state fatti in maniera 
troppo accelerata, inoltre le difficoltà di 
approvvigionamento di componenti strategici 
come gli inverter hanno portato a una notevole diminuzione della qualità delle 
installazioni e delle tecnologie utilizzate.
Per questi motivi l’Italia è una grande miniera da sfruttare, costituita da 
numerosi impianti fotovoltaici che devono essere migliorati e resi più efficienti 
tramite il “revamping”, così come devono essere gestiti e manutenzionati con 
diligenza per tutto l’arco della loro vita utile». 
Quale ruolo ricopre il mercato italiano all’interno della vostra strategia 
aziendale?
«Il mercato italiano ricopre un ruolo fondamentale all’interno delle strategie 
aziendali di Ingeteam. Per quanto riguarda gli impianti già realizzati, Ingeteam 
intende giocare un ruolo di assoluto protagonista sia sul “revamping”, sia 
sui servizi di O&M. In merito alle nuove installazioni, abbiamo una gamma 
prodotti completa che ci permetterà di continuare a crescere nel mercato delle 
piccole e medie installazioni con soluzioni tecnologiche sempre all’avanguardia. 
Infine continueremo a dare supporto a tutte le aziende italiane che si stanno 
affacciando nei mercati esteri. La filiale italiana del gruppo Ingeteam segue oltre 
al mercato italiano, anche l’area dell’Est Europa, il Nord Africa e il Middle East».
Come intendete presidiarlo?
«Intendiamo presidiare direttamente il mercato italiano grazie al personale 
altamente qualificato della nostra azienda, ampliando la nostra rete vendita 
(installatori, distributori e agenti) e proponendo un prodotto adatto alle richieste 
del cliente e del mercato. Inoltre, grazie alla nostro programma Ingecon Sun 
Training realizziamo corsi in tutta Italia per offrire ai nostri clienti non soltanto 
prodotti ma anche soluzioni e servizi, in grado di accompagnarli nella loro 
crescita e sostenerli nello sviluppo del loro business».

Prodotti in primo piano
Ingecon Sun 1Play TL: gamma di potenza erogata da 2,5 a 10 kW, inverter 
monofase, destinato al settore residenziale e a progetti decentrati di grandi 
dimensioni
Ingecon Sun 3Play TL: gamma di potenza erogata da 10 a 40 kW, una famiglia 
di inverter trifase per uso domestico, industriale e per applicazioni in campi 
fotovoltaici, che garantisce una massima efficienza con due ingressi Mppt 
indipendenti 

Distribuzione
Rete di distribuzione su tutto il territorio italiano

L’azienda
Indirizzo headquarter: Ingeteam Power Technology S.A.Avda. Ciudad de 
la Innovación, 13, Sarriguren 
(Navarra) – Spagna
Indirizzo sede italiana: 
Ingeteam S.r.l., via Emilia 
Ponente, 232, Castel Bolognese 
(Ravenna)
Anno di fondazione: 1972 
(filiale italiana 2008)
Produzione totale MW nel 
2012: 500 MW
Produzione totale MW nel 
2013: 450 MW
MW prodotti destinati al 
mercato italiano nel 2013: 50 
MW
Fatturato 2012: 311.130.000 
euro
Fatturato 2013: 306 milioni di 
euro 
Previsione fatturato 2014: 450 milioni di euro
Numero dipendenti: 2.873 (Filiale italiana 49)

sELCo ENErGy: ComuNiCarE 
EFFiCiENZa
Mirco Frasson, division manager

Quali possibilità di business offre attualmente il mercato italiano?
«Dopo la cessazione del piano di incentivazione nazionale,  si sono 
aperte numerose opportunità per il fotovoltaico, tutte riferite ad un 
mercato rivolto all’efficienza energetica e all’autoconsumo dell’energia 
prodotta dall’impianto, al fine di ridurre la quota di immissione 
a carico della rete elettrica. In questo senso per aumentare la 
conoscenza del mercato abbiamo avviato un roadshow sul territorio 
nazionale per illustrare alla clientela e agli operatori del settore le varie 
opportunità attualmente valide (detrazioni / SEU / incentivazione pompe di 
calore ecc.)». 
Quale ruolo ricopre il mercato italiano all’interno della vostra strategia 
aziendale?
«L’Italia rappresenta il nostro mercato principale, sottolineo comunque che la quota estera è in continuo 
aumento». 
Come intendete presidiarlo?
«Perseguiamo la strategia sin qui condotta, lavorando sui due canali di distribuzione principali e 
proponendo continuamente nuove soluzioni e opportunità alla nostra clientela in termini di prodotti e 
servizi che contribuiscano al successo delle loro attività commerciali». 

Prodotti in primo piano
Linea inverter monofase STL: potenze da 2 a 6 kW
Linea inverter trifase TTL: potenze da 6 a 20 kW 

Distribuzione
Distributori professionali e installatori

L’azienda
Indirizzo headquarter: via Palladio 19, Onara (Padova) 
Anno di fondazione: 2009
Produzione totale MW nel 2012: 7.0MW
Produzione totale MW nel 2013: 11 MW
MW prodotti destinati al mercato italiano nel 2013: 10 MW
Fatturato 2012: 15 milioni di euro
Fatturato 2013: 16 milioni di euro
Previsione fatturato 2014: 18 milioni di euro
Numero dipendenti: 100

tELWiN (DiVisioNE iNVErtEr FotoVoLtaiCi 
VaLENia): VErso L’iNtEGraZioNE
Silvia Spillere, makreting manager 

«Il mercato italiano del fotovoltaico ha dovuto rivedere la propria 
struttura con la fine dell’era dei Conti Energia. Si assiste ad 
un cambiamento di prospettiva: dall’idea di fotovoltaico come 
strumento di facile guadagno alla presa di coscienza che la 
tecnologia fotovoltaica può essere una preziosa risorsa per il 
risparmio energetico anche grazie a strumenti quali detrazioni 
fiscali, autoconsumo, scambio sul posto ed integrazione con altri 
sistemi di efficientamento energetico.
L’incertezza normativa ed istituzionale nel sostenere il settore delle 
rinnovabili ha reso il contesto italiano poco appetibile da parte 
degli investitori esteri che hanno visto in altri paesi opportunità più 
allettanti da cogliere. Ma il mercato italiano mantiene continuità 
soprattutto nelle installazioni di piccole e medie dimensioni in visione 
dell’integrazione con altre tecnologie volte al risparmio energetico.
La nostra offerta di inverter si inserisce alla perfezione in questa 
dinamica di mercato. Infatti la gamma Aurus è stata progettata e realizzata proprio per fornire la migliore 
soluzione alle esigenze di progettazione e installazione di impianti residenziali e commerciali. In particolare 
la predisposizione delle macchine per l’integrazione con sistemi domotici o di energy management e 
l’accoppiata con  altre tecnologie per il risparmio energetico come pompa di calore o boiler elettrici sono la 
risposta migliore che possiamo offrire per rispondere alle 
esigenze di un mercato sempre più evoluto ed esigente».

Prodotti in primo piano
Aurus 20: inverter per installazioni da 1 kW 

L’azienda
Anno di fondazione: 2009
Indirizzo headquarter: via della tecnica 3, Villaverla 
(Vicenza)
Produzione totale MW nel 2012: 45 MW
Produzione totale MW nel 2013: 40 MW

sviluppo delle attività di Operation & Mainte-
nance, di refitting e revamping di impianti sot-
toperformanti. 
Non sono pochi gli impianti realizzati negli ulti-
mi anni che per svariati motivi hanno già la ne-
cessità di sostituire l’inverter. 
Può capitare anche che l’azienda fornitrice del 
prodotto di prima installazione sia fallita, op-
pure sia uscita dal mercato, o ancora abbia una 

gamma che per livello di performance non è in 
grado di soddisfare le richieste.
Un intervento migliorativo che preveda la sosti-
tuzione di un inverter può incrementare la pro-
duzione di energia fotovoltaica fino a un +10% 
e oltre.
Lo sviluppo delle attività di O&M ha restituito il 
corretto valore anche all’importanza di un ade-
guato presidio del territorio con le reti di assi-
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soLarEDGE: 
ottimiZZarE 
La ProDuZioNE

Elisa Baccini, regional 
representative 

«Nel 2014, 
SolarEdge 
continua ad 
incrementare 
la propria presenza a livello mondiale e a 
potenziare le offerte di prodotti per impianti 
residenziali, commerciali e su larga scala. 
Il settore dell’elettronica a livello di modulo 
sembra non mostrare segni di calo neanche 
per gli anni a venire e Solaredge è pronta 
ad occupare una fetta considerevole del 
mercato degli ottimizzatori di potenza sia 
a livello mondiale che, nello specifico, in 
Italia. Attualmente, il mercato italiano sta 
attraversando una fase di transizione da un 
sistema di tariffe incentivanti allo scambio sul 
posto e ci vorrà del tempo prima che il mercato 
operi in un’ottica di risparmio energetico e di 
investimento. Crediamo che questa fase di 
adattamento possa rallentare l’andamento del 
mercato che però, una volta completata, creerà 
condizioni di mercato più salde e favorevoli. 
SolarEdge sta espandendo la propria quota 
di mercato in Italia. Nel 2013 l’azienda ha 
organizzato un RoadShow in diverse città 
italiane, evento che ha aiutato la sua crescita a 
livello nazionale.

Prodotti in primo piano
Inverter monofase da 2,2 a 6 kW
Inverters trifase da 4 a 17 kW 

Distribuzione
PM Service, Tecno Spot Srl, VP Solar, Coenergia, 
Upsolar, Krannich Solar, Energiebau

L’azienda
Nome dell’azienda: SolarEdge Technologies
Anno di fondazione: 2006
Indirizzo headquarter: 6 HeHarash St. P.O.Box 
7349, Neve Neeman, Hod Hasharon – Israele 
Indirizzo sede italiana: Vismunda SRL, Corso 
Del Popolo 50/A - Treviso
Produzione destinata al mercato italiano 2013: 
18 MW 
Numero dipendenti: 280

aros soLar tECHNoLoGy: 
PEr LE PiCCoLE taGLiE

Prodotti in primo piano
Inverter Sirio Easy 
Leggerezza, compattezza, facilità di installazione e configurazione 
sono le caratteristiche peculiari degli inverter Sirio Easy, una serie che 
comprende versioni da 1.500, 2.000 e 3.000 W, particolarmente indicata per 
installazioni residenziali e commerciali di piccola taglia; grazie infatti agli 
ampi range di tensione e di corrente in ingresso trovano la loro collocazione 
in impianti con stringhe di dimensioni ridotte. Grazie all’innovativo 
dispositivo Mppt questi inverter rendono disponibile la massima potenza 
generabile dai pannelli fotovoltaici in ogni istante e in qualsiasi condizione 
meteorologica, garantendo un’efficienza di conversione superiore al 97%.
Il display LCD posizionato sul pannello frontale visualizza in maniera 
semplice e intuitiva tutte le principali informazioni, mentre un datalogger 
integrato memorizza i dati istantanei secondo una cadenza impostabile tra 
i 5 e i 60 minuti, oltre a salvare quotidianamente i dati di produzione per un 
periodo di circa 2 anni. 
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Nome azienda: Steca Elektronik GmbH
Indirizzo headquarter: Mammostr. 1, 
Memmingen - Germania
Tipologia inverter prodotti: inverter Steca 
grid per il residenziale 
Capacità produttiva annua (MW): 400 MW
Capacità produttiva nel 2013 (MW): 50 MW
Canali di distribuzione per il mercato 
italiano: distributori
http://www.steca.com

Nome azienda: Platinum GmbH
Indirizzo headquarter: Pfannerstr.75, Wangen im Allgäu, Germania
Tipologia inverter prodotti: inverter fotovoltaici di stringa mono e trifase 
di taglia da 1,8 a 20,7 kW con 10 anni di garanzia. 
Capacità produttiva annua (MW): 1.000 MW
Capacità produttiva 2013 (MW): 200 MW
MW consegnati nel mercato italiano nel 2013: 30 MW
Canali di distribuzione per il mercato italiano: area manager di 
riferimento per l’Italia, vendita diretta a distributori autorizzati ed EPC 
selezionati 
www.platinum-nes.it

Nome azienda: Kaco new energy GmbH
Indirizzo headquarter: Carl Zeiss Strasse, 
1, Neckarsulm - Germania 
Indirizzo sede italiana: Kaco new energy 
Italia S.r.l., via dei Lecci, 113, Bracciano 
(Roma)
Tipologia inverter prodotti: tutta 
la gamma completa di potenza 
per impianti che vanno dalla casa 
monofamiliare fino ai parchi fotovoltaici 
nell’ordine dei megawatt, oltre ad 
inverter per impianti ad isola e 
una vasta scelta di accessori per il 
monitoraggio
Distribuzione in Italia: rete di distributori 
che copre l’intero territorio nazionale, 
oltre a due sales area manager per il 
nord Italia e il centro-sud Italia.
www.kaco-newenergy.com/it/

Nome azienda: Mastervolt Italia srl
Indirizzo sede italiana: via dei 
Ghivizzani, 1743/B, Piano di Mommio 
(Lucca) 
Gamma prodotti: inverter, sistemi di 
accumulo e sistemi stand alone
www.mastervolt.it

Nome azienda: Siel Spa
Indirizzo headquarter: via primo maggio 25, Trezzano Rosa (Milano) 
Tipologia inverter prodotti: inverter per impianti da 2 a 750 kW
Capacità produttiva in MW: 500 MW 
Produzione reale del 2013 in MW: 120 MW
Produzione destinata al mercato italiano nel 2013: 10%
Distribuzione in Italia: 22 agenti
www.sielups.com

Nome azienda: Delta Electronics Inc.
Indirizzo headquarter: 186 Ruey Kuang 
Rd., Neihu, Taipei - Taiwan
Indirizzo sede italiana: Delta Energy 
Systems S.R.L., piazza Grazioli 18 - 
Roma 
Tipologia inverter prodotti: inverter per 
il residenziale ed il commerciale
Capacità produttiva in MW: 2.500 MW
Produzione reale del 2013 in MW: 600 
MW
Distribuzione in Italia: distributori e 
installatori 
www.deltaww.com

stenza tecnica. In questi ultimi due anni, infatti, 
ci sono stati operatori che hanno tagliato i costi 
dell’after sales service. 
Ma proprio la rete di assistenza tecnica potreb-
be diventare nei prossimi anni una leva compe-
titiva in grado di scavare un solco maggiore tra 
aziende leader e follower. 
I produttori che vogliono continuare a essere 
protagonisti non possono accontentarsi solo di 
realizzare prodotti di qualità, ma devono curare 
anche l’area dell’erogazione di servizi a valore 
aggiunto. Anche perché questo significa poter 
ampliare la propria area di business proprio ver-
so la manutenzione e il controllo.

SERViZi aLLa RETE
Un’ulteriore area di sviluppo riguarda i servizi 
alla rete. In realtà oggi viviamo un paradosso ai 
limiti dell’assurdo: in Italia la rete non è pronta 
per i cosiddetti “servizi ancillari” che gli inver-
ter sono in grado di offrire e che dovrebbero 
migliorare la prestazione della rete stessa ga-
rantendone sicurezza e stabilità, tra questi la 
regolazione in frequenza e in tensione. 
Già oggi molti inverter sono in grado di fare 
questo tipo di regolazioni ad esempio erogan-
do o assorbendo potenza reattiva. In altri Paesi 
questo requisito è richiesto e apprezzato, men-
tre in Italia ci troviamo di fronte a una fuga in 
avanti in termini di regolamenti con direttive 
che chiedono severi requisiti per i produttori, 
ma poi non sempre la rete è pronta a valorizzare 
questi requisiti.
E comunque, quella dei servizi alla rete sarà una 
delle direttrici chiave per il futuro, assieme al 
già accennato tema della mobilità elettrica che 
potrebbe rappresentare un ulteriore trampolino 
di lancio per il fotovoltaico di domani. E se si-
nergia dovrà essere tra solare e auto elettriche, 
lo sarà nel segno degli inverter.
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iL CaSo Di UN iNTERVENTo iN moLiSE, PRima aUToRiZZaTo Poi BLoCCaTo, CHE NaSCoNDE UN CoNFLiTTo Di ComPETENZE. 
E DaL QUaLE ESCE RiDimENSioNaTo iL RUoLo DELLa CoNFERENZa DEi SERViZi

anche sulle pagine di questa rivista, chi 
scrive ha spesso avuto modo di apprez-
zare l’operato dei Giudici Amministrativi 

nell’ambito dei giudizi concernenti la realizzazio-
ne di impianti per la produzione di energia da fon-
ti rinnovabili.
In più occasioni è stato infatti rimarcato che i Giu-
dici Amministrativi, con le loro pronunce, hanno 
consentito che il favor che il legislatore riserva 
agli impianti di questo genere potesse trovare 
concreta attuazione, rimuovendo gli ostacoli di 
carattere giuridico illegittimamente frapposti dal-
le amministrazioni pubbliche alla realizzazione di 
tali impianti.
In particolare alcune pronunce hanno corretta-
mente valorizzato il ruolo centrale della Conferen-
za di Servizi prevista dall’articolo 12 del decreto 
legislativo 29 dicembre 2003, n. 387 nell’ambito 
del procedimento finalizzato al rilascio dell’auto-
rizzazione unica per la costruzione e l’esercizio di 
impianti alimentati da fonti rinnovabili. 
Una recente decisione del Consiglio di Stato (Se-
zione VI, 10 marzo 2014, n. 1144, in tema di re-
alizzazione di impianti eolici), pur ribadendo in 
astratto la centralità del ruolo della Conferenza 
di Servizi, ha invece attribuito un rilievo decisivo 
a valutazioni operate dalla Soprintendenza per i 
beni architettonici e paesaggistici al di fuori della 
Conferenza stessa.
Gli eventi che hanno condotto alla pronuncia del 
Consiglio di Stato possono essere sintetizzati nei 
termini seguenti.
Su istanza di una società che opera nel settore, la 
Regione Molise aveva autorizzato la realizzazione 
del progetto relativo ad un impianto per la pro-
duzione di energia elettrica da fonti rinnovabili, a 
norma del citato articolo 12 D.Lgs. n. 387/2003.
Tale autorizzazione era stata adottata nonostante 
il motivato dissenso espresso dalla Soprintenden-
za per i beni paesaggistici del Molise nella Confe-
renza di Servizi convocata su impulso della Regio-
ne Molise per il rilascio del titolo abilitativo.
Successivamente la società, pur avendo ottenuto 
il titolo richiesto, presentava una variante al pro-
getto, uniformandosi ai rilievi che avevano indotto 
la Soprintendenza ad esprimersi negativamente 
sull’istanza di autorizzazione.
A questo punto la Regione Molise convocava una 
nuova conferenza di servizi per l’esame del nuovo 
progetto, alla quale la Soprintendenza, benché re-
golarmente invitata, non prendeva parte.
Peraltro, il giorno precedente alla data di convo-
cazione della Conferenza di Servizi, la Soprinten-
denza adottava un decreto con il quale inibiva, ai 
sensi dell’art. 150 del D.Lgs. n. 42 del 2004, l’avvio 
dei lavori ed esprimeva rinnovato dissenso alla re-
alizzazione del progetto anche nella versione di 
cui al progetto di variante. 
Cionondimeno la Regione Molise rilasciava una 
nuova autorizzazione unica per la realizzazione 
dell’impianto sul rilievo che il dissenso manifesta-
to dalla Soprintendenza sul progetto in variante 
non fosse stato ritualmente reso in sede di Con-
ferenza di Servizi e dunque fosse da considerare 
tamquam non esset.
Ne sortiva un contenzioso al TAR Molise nell’ambi-
to del quale la società impugnava il decreto recan-
te l’interdizione al compimento dei lavori adottato 
dalla Soprintendenza, mentre quest’ultima, per il 
tramite del Ministero per i Beni e le Attività Cultu-
rali, chiedeva l’annullamento della autorizzazione 
unica da ultimo rilasciata dalla Regione nonostan-
te il dissenso della Soprintendenza stessa.
Con la sentenza 4 giugno 2013, n. 397, il TAR Mo-
lise accoglieva il ricorso della società e respingeva 

regione contro soprintendenza

il gravame del Ministero sul rilievo che, ove aves-
se inteso effettivamente impedire il compimen-
to dell’opera, la Soprintendenza avrebbe dovuto 
partecipare alla Conferenza di Servizi indetta dalla 
Regione a seguito della presentazione del proget-
to di variante da parte della società richiedente.
Avverso questa sentenza proponeva ricorso in ap-
pello al Consiglio di Stato il Ministero per i Beni 
e le Attività Culturali e tale ricorso veniva accol-
to dal Consiglio di Stato con la citata sentenza n. 
1144/2014.
In realtà la sentenza per gran parte enuncia prin-
cipi del tutto analoghi a quelli contenuti nella pro-
nuncia del TAR Molise, giudice di primo grado.
Il Consiglio di Stato ha infatti preso le mosse dal 
richiamo della disciplina procedimentale definita 
dal richiamato articolo 12 del D.Lgs. n. 387/2003, 
affermando che  il tratto peculiare di tale dispo-
sizione, ispirata alle finalità di semplificazione e 
di concentrazione del procedimento, consiste nel 
fatto che la stessa ha individuato nella Conferenza 
di Servizi il modulo procedimentale ordinario es-
senziale alla formazione dell’autorizzazione unica 
regionale. 
Con la conseguenza che “le amministrazioni con-
vocate devono esprimere il proprio eventuale dis-
senso, a pena di inammissibilità, motivatamente e 
all’interno della conferenza di servizi”. 
Peraltro l’articolo 14-quater della legge n. 241 del 
1990 stabilisce la procedura da seguire nel caso 
in cui, nell’ambito della Conferenza di Servizi, ven-
ga espresso dissenso sulla proposta dell’ammini-
strazione procedente.
In particolare tale articolo prevede che, ove ven-
ga espresso motivato dissenso da parte di un’am-
ministrazione preposta alla tutela ambientale, 
paesaggistico-territoriale o del patrimonio stori-
co-artistico, la questione è rimessa dall’ammini-
strazione procedente alla deliberazione del Con-
siglio dei Ministri, che si pronuncia entro sessanta 
giorni, previa intesa con la Regione interessata.
In ogni caso, secondo quanto precisato dalla sen-
tenza in esame, “la Soprintendenza del Molise 
avrebbe dovuto partecipare, a mezzo del proprio 
rappresentante, ai lavori della conferenza indetta 
dalla Regione Molise e avrebbe dovuto in quella 
sede far valere le proprie valutazioni in ordine al 
progetto in variante” presentato dalla società ri-
chiedente. 
Sarebbe stato a questo punto lecito attendersi 
che il Consiglio di Stato confermasse la sentenza 
del TAR Molise risultata sfavorevole per la Soprin-
tendenza.
Viceversa il Consiglio di Stato, in considerazione 

della peculiarità della situazione da cui si era ori-
ginato il contenzioso, è pervenuto a conclusioni 
opposte, accogliendo l’appello proposto dal Mi-
nistero, con conseguente annullamento dell’au-
torizzazione unica rilasciata dalla Regione Molise 
a seguito della presentazione del progetto di va-
riante.
In particolare il Consiglio di Stato ha rilevato che 
la Soprintendenza aveva già espresso ritualmente 
il proprio dissenso sul primo progetto e cionondi-
meno la Regione aveva illegittimamente rilasciato 
il primo provvedimento di autorizzazione unica, 
in luogo di rimettere la decisione al Consiglio dei 
Ministri a norma del citato articolo 14-quater della 
legge n. 241/1990.
Pertanto, a detta del Consiglio di Stato, la Soprin-
tendenza non aveva preso parte alla Conferenza 
di Servizi convocata a seguito della presentazione 
del progetto di variante, avendo ritenuto che la 
Regione Molise avesse in realtà perso la titolarità 
del procedimento a favore del Consiglio dei Mi-
nistri e per questa stessa ragione aveva adottato, 
il giorno prima della data di convocazione della 
Conferenza di Servizi, il decreto con il quale vieta-
va l’avvio dei lavori di cui al progetto di variante.
Sempre secondo quanto ritenuto nella sentenza 
del Consiglio di Stato, a fronte del rinnovato dis-
senso manifestato da un’autorità preposta alla tu-
tela di un interesse sensibile (quale il paesaggio), 
la Regione Molise si sarebbe dovuta astenere dal 
rilasciare l’autorizzazione unica, disponendo la 
convocazione di un’ulteriore riunione della Con-
ferenza di Servizi per assumere le determinazioni 
finali sull’istanza presentata.
E’ difficile negare che questa conclusione appare 
in contrasto con il citato articolo 14-quater del-
la legge n. 241/1990, espressamente richiamato 
dalla stessa sentenza, nella parte in cui stabilisce 
che le amministrazioni convocate “devono espri-
mere il proprio eventuale dissenso, a pena di 
inammissibilità, motivatamente e all’interno della 
conferenza di servizi”. 
E’ da auspicare che comunque questa pronuncia 
non inauguri un filone giurisprudenziale volto a 
ridimensionare il ruolo della Conferenza di Servizi 
nell’ambito del procedimento di rilascio dell’auto-
rizzazione unica per la realizzazione di impianti di 
produzione di energia da fonti rinnovabili.

Riccardo Marletta
Avvocato in Milano
riccardo.marletta@studiolegalebelvedere.com
www.studiolegalebelvedere.com

Riccardo Marletta, 
avvocato in Milano
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CoNTRiBUTi

ECCo i PRo E i CoNTRo CHE LE aZiENDE DEVoNo CoNSiDERaRE QUaNDo SCELgoNo 
Di iNVESTiRE RiSoRSE NEi PRiNCiPaLi EVENTi FiERiSTiCi DEL SoLaREse decidete di destinare un bel po’ del vostro 

budget  di marketing e comunicazione in una 
partecipazione fieristica, immagino che ne 

abbiate ben valutato i pro e i contro. Tra i contro an-
novererei le spesso ingenti spese per la prenotazione 
dello spazio, l’allestimento (e il disallestimento!) dello 
stand, il vitto e l’alloggio per il personale, i materiali 
da distribuire ai visitatori, le campagne pubblicitarie 
per la promozione della partecipazione, la gestione 
dei biglietti per i clienti. Su questo fronte, un buon 
indicatore è il costo contatto che vi permette di ca-
pire quanto avete speso per entrare in contatto con 
quel visitatore e che si ottiene dalla somma dei costi 
distribuiti sul numero di contatti che avete incontrato 
(e meglio se li registrate). Per chi volesse dei range di 
costo contatto reali basati sull’esperienza diretta, non 
esiti a scrivermi. 
Meno immediati i “pro”, proprio perché non sono visi-
bili come i “contro”, principalmente legati ai costi , ma 
ve ne sono alcuni da tenere in considerazione quan-
do si stende un piano di Marketing. Innanzitutto nel 
solare vi sono pochi eventi del settore: di rilievo, in 
Italia, si possono contare sulle dita di una mano; que-
sto permette di essere presenti e visibili durante i po-
chi appuntamenti in cui i protagonisti dell’industria si 
incontrano. In più se vi organizzate per tempo potrete 
invitare i giornalisti del settore che girano per i vari 
padiglioni e che non vedono l’ora di scovare le novità 
che presentate. A proposito: avete una cartellina che 
contiene il profilo dell’azienda e le ultime novità che 
avete presentato? Se siete in fiera non aspettate che 
i giornalisti passino da voi, portate le vostre cartelline 

Quando ha senso 
partecipare alle fiere

(dette press kit) al centro stampa, così da facilitare la 
raccolta delle novità da parte dei giornalisti. È proprio 
su questo che si concentra la buona riuscita di una 
fiera; se alla domanda “ho davvero una novità da pre-
sentare?”, la risposta è “sì”, allora non c’è dubbio: vale 
la pena spendere tempo e risorse per partecipare ad 
una fiera. 
Pensate per un momento al settore dell’auto: avete 
mai pensato alla concentrazione di novità che le case 
automobilistiche presentano al Salone Internazionale 
dell’Auto di Ginevra? Perché aspettano quel momen-
to? Perché sanno di avere i riflettori puntati: clienti, 
potenziali clienti, giornalisti e investitori aspettano di 
vedere cosa propongono di nuovo le decine di case 
automobilistiche; ecco allora che la novità diventa 
oggetto del desiderio per il cliente, auto da recensi-
re per il giornalista e conferma della bontà o meno 
dell’investimento per l’investitore. 
Se la fiera è trattata come l’evento a cui tutta l’azien-
da tende, riuscendo a coinvolgere i vari reparti, pen-
so principalmente alla ricerca e sviluppo chiamata a 
mostrare i prototipi o al commerciale che presenta 
nuovi partner o nuove offerte commerciali, sarà l’ap-
puntamento a cui non mancare. Il lavoro deve essere 
fatto prima, anche più di un anno prima a volte. Imma-
ginate di voler presentare un nuovo prodotto: servirà 
il prodotto finito, testato, collaudato e certificato, ser-
viranno le brochure, le presentazioni, i video; il lancio 

del prodotto è solo l’ultima fase del processo che ha 
portato a concepirlo, crearlo, venderlo ed è il risultato 
del lavoro corale di acquisti, R&D, amministrazione, 
vendite, marketing. 
Sempre più spesso le fiere hanno un fitto programma 
convegnistico e di formazione. Se da un lato questo 
permette di concentrare in poche ore l’aggiornamen-
to professionale, dall’altro permette a chi davvero ha 
delle novità, non soltanto tecniche, di presentarle ot-
tenendo così dei feedback immediati. 
Se invece la fiera è l’appuntamento per incontrare 
pigramente i propri contatti, scambiarsi biglietti da 
visita tra ex colleghi e dare un’occhiata a cosa stan-
no facendo i concorrenti, direi che non ne vale (quasi 
mai) la pena. 

Andrea Cortese
a.cort@icloud.com

L’autorE
Andrea Cortese è Interim Marketing Manager in 
diverse aziende nel settore dei servizi energetici. 
Il suo intervento si concentra sull’ideazione 
ed esecuzione del piano di marketing e 
comunicazione in linea con le indicazioni 
strategiche dell’azienda e sulla strutturazione 
di un reparto marketing interno a cui passare le 
responsabilità e le competenze alla fine del suo 
mandato.

Come analizzare la concorrenza su web
Grazie alla potenza di internet oggi analiz-

zare i tuoi concorrenti non è mai stato così 
facile ed efficace. 

Nella “vita reale”, quando vuoi capire come si 
muovono i tuoi diretti concorrenti nel settore 
delle energie rinnovabili, cosa fai? La soluzione 
più semplice e maggiormente utilizzata è andare 
di tanto in tanto a visitare (o dovrei dire spiare?) 
dei punti vendita diretti. 
Altri invece preferiscono visitare gli stand fieri-
stici. Quando possibile, è utile intercettare del 
materiale pubblicitario (volantini, spot radiofo-
nici, spazi sulla carta stampata, ecc) e studiare 
messaggi ed eventuali promozioni per capire se 
possono attrarre la tua clientela (sia potenziale 
che acquisita).
Un’altra soluzione può essere quella di affidare 
queste ricerche a una agenzia specializzata, ma 
solo se te lo puoi permettere.
Con internet invece puoi permettertelo. Perché è 
a costo zero. Con internet puoi farlo in pochi mi-
nuti, anche se hai diversi concorrenti.
L’ obiettivo di questa analisi e capire come sono 
posizionati i concorrenti diretti, se utilizzano in-
ternet per acquisire clienti oppure se fanno e-
commerce, se utilizzano la rete in modo efficace 
oppure se sono sulla rete giusto per esserci.
Se una persona (potenziale cliente) sta cercando 
su Google un prodotto che tu vendi e sul quale tu 
stai puntando per essere visibile in relazione alle 
tue parole-chiave, quali e quanti risultati appari-
ranno? Tieni presente che contano solo i risultati 
in prima pagina, al massimo in seconda.
Tutti quei risultati rappresentano il mondo dei 
tuoi concorrenti: alcuni sono solo link a siti che 
non vendono ma magari forniscono solo informa-
zioni. In ogni caso “rubano” l’ attenzione del tuo 
potenziale cliente e il “tuo spazio”. Altri, invece, 

SU iNTERNET LE iNFoRmaZioNi SoNo SEmPRE a DiSPoSiZioNE E PoSSoNo ESSERE 
UTiLiZZaTE PER CoNoSCERE mEgLio i RiVaLi DEL TERRiToRio
sono concorrenti diretti su quelle parole-chiave, 
in quanto fanno capo a siti di altri colleghi o co-
munque a siti che vendono quel servizio o simili.
Ecco ciò che dovrai analizzare, seguendo una pre-
cisa “griglia” di domande per poter stabilire se i 
tuoi concorrenti (on line e offline) hanno una po-
sizione efficace su internet:
• È chiaro cosa vendono?
• È semplice mettersi in contatto?
• Perché una persona dovrebbe mettersi in con-
tatto con loro?
• Il sito trasmette affidabilità, chiarezza ed usa-
bilità?
• È chiaro come vendono ?
• È chiaro se forniscono o meno un servizio di as-
sistenza ?
• La loro offerta è facilmente comprensibile?
• Sono chiari i vantaggi che si ricavano dall’utiliz-
zo del loro prodotto?
• Usano un linguaggio semplice?
• Investono in visibilità e posizionamento on line?
• Cosa si dice su di loro sui blog e sui social net-
work?
• Hanno un sito professionale, innovativo, noio-
so?
• Hanno un numero verde?
• Utilizzano dei video promo?
• Hanno pubblicato un catalogo cartaceo?
• È possibile scaricare dal loro sito un catalogo 
in Pdf?
• Propongono promozioni, sconti?
• Utilizzano i blog?
• Sono presenti sui social media?
• È un sito aggiornato? 

• Quali servizi offrono?
• Mettono in evidenza le modalità di pagamento?
È incredibile notare come spesso molte aziende 
forniscano informazioni eccessive ed inutili per il 
cliente finale. Al contrario, tali informazioni risul-
tano molto utili per i diretti concorrenti, sempre 
pronti a studiare e migliorare le altrui strategie di 
marketing e comunicazione. È molto importante 
chiarire sempre quali sono i reali obiettivi prima 
di realizzare un sito web. Questo accade perché 
in azienda c’è chi ama raccontarsi e “parlarsi ad-
dosso” senza rendersi conto che così si produco-
no solo danni.
Per chi invece ha capito quanto sia importante 
l’analisi dei concorrenti, ecco alcuni strumenti 
utili per analizzare, on line i siti “rivali”.
Si tratta d’informazioni che non tutti conoscono. 
Proprio per questo vale la pena investire qualche 
minuto per andare oltre un’analisi troppo super-
ficiale.
Di seguito ecco una lista di 5 estensioni del pro-
gramma di navigazione Google Chrome o Firefox, 
utilissime per studiare la concorrenza:
1. Con Visualize Traffic saprai quante persone vi-
sitano un sito web
2. Con PageRank saprai che voto assegna Google 
ad un sito web
3. Con Woorank scoprirai tutte le virtù, le debo-
lezze e qualche altra informazione strategica re-
lativa a ogni sito web
4.Con Yslow scoprirai cosa è che rallenta la velo-
cità di un sito web e come migliorarlo
5. Con BuiltWith scoprirai su che piattaforma è 
stato costruito un sito e quali tecnologie utilizza.

Maurizio Terenzi
info@bussola-divendita.com
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aZiENDE

VaLENia, DiViSioNE SoLaRE Di TELWiN, PRogETTa E PRoDUCE iNVERTER PER iL mERCaTo DELLE PiCCoLE 
E mEDiE iNSTaLLaZioNi RESiDENZiaLi E CommERCiaLi. PER RimaNERE aNCoRaTa a QUESTo SEgmENTo Di 
mERCaTo, L’aZiENDa gUaRDa aL FUTURo iN UN’oTTiCa Di iNTEgRaZioNE

saldi sul residenziale italiano con una gamma 
di prodotti flessibili e che comunicano con 
differenti tecnologie green in un’ottica di in-

tegrazione. Sono questi i tratti distintivi di Valenia, 
divisione solare del gruppo Telwin, che dal 2009 
produce e commercializza gli inverter Aurus per im-
pianti di piccole e medie dimensioni su tetto. Attenta 
alle esigenze del mercato italiano e forte del fatto 
che lo stesso possa svilupparsi grazie alle possibilità 
offerte da autoconsumo, detrazioni fiscali e scambio 
sul posto, Valenia si presenta con soluzioni a chilo-
metro zero e servizi a 360 gradi per i propri partner.

iNVERTER PER ogNi ESigENZa
Fanno parte dell’offerta Valenia gli inverter 
monofase Aurus con potenze che vanno da 1 
kW a 6 kW e che quindi si propongono come la 

al servizio del residenziale

soluzione ideale per le installazioni residenziali 
e commerciali. La compatibilità con qualsiasi tipo 
di modulo presente in commercio e la presenza 
di modelli con singolo e doppio insegutore MPPT 
rendono questi prodotti un alleato flessibile nella 
progettazione e realizzazione degli impianti. 
La gamma Aurus è stata ideata per garantire 
elevate prestazioni ad ogni impianto: la Long Day 
Technology permette bassissime potenze di start-
up (50W) e il particolare dispositivo di tracking 
MPP, l’ActiveTrack, garantisce la massima resa 
dell’impianto anche in condizioni di nuvolosità 
o ombreggiamento. Affidabilità e sicurezza sono 
confermate da una particolare tecnologia di 
separazione galvanica in HF tra rete e impianto, 
dalla presenza di avanzati dispositivi di sicurezza e 
da un particolare sistema multi-controllo interno. Le 

dimensioni compatte e 
il peso leggero li 
rendono infine semplici 
da installare.

iNTEgRaTo È mEgLio
Per continuare a offrire 
ai propri clienti prodot-
ti volti a massimizzare 
il risparmio energetico, 
Valenia guarda al futu-
ro in un’ottica di inte-
grazione. Infatti, tutti i 
modelli Aurus, grazie 
alla funzione di Energy 
Maximizer possono es-
sere collegati a carichi 
elettrici (nello specifico 
a bolier o pompe di ca-
lore) per massimizzare l’autoconsumo dell’energia 
prodotta dall’impianto FV. «Il cammino non è scon-
tato, e per fare in modo che questo messaggio passi 
forte e chiaro agli installatori, dobbiamo intensifi-
care la nostra attività di informazione per mostrare 
le potenzialità delle nuove soluzioni», spiega Silvia 
Spillere, responsabile marketing di Valenia. «Proprio 
in occasione di Mostra Convegno Expocomfort ab-
biamo assistito a una grande possibilità di rilancio 
per il fotovoltaico in quanto non vedremo più un 
solo prodotto ma sistemi efficienti volti a migliorare 
il comfort abitativo».

L’aZiENDa
Nome azienda: Telwin
Marchio: Valenia
Anno di fondazione: 1963
Settori di attività: inverter fotovoltaici, 
saldatrici, carica batterie,
Dipendenti: 300
Headquarters: Villaverla (VI)

La Cittadella della 
Saldatura à il nome 
che Telwin ha dato agli 
stabilimenti produttivi 
dove vengono prodotti 
anche gli inverter 
Aurus

Ideale in abbinamento ad impianti fotovoltaici
TALIA GREEN HYBRID

uNA scELTA vANTAGGIosA 
soTTo oGNI puNTo DI vIsTA

Facile da installare, senza l’intervento 

sul circuito di refrigerazione

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

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

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

www.chaffoteaux.it

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

DaL 2006 SoLaREDgE FoRNiSCE ai PRoPRi CLiENTi ComPoNENTi ELETTRoNiCi PER i moDULi VoLTi a iNCREmENTaRE La 
RESa ENERgETiCa DEgLi imPiaNTi E gaRaNTiRE UN maggioR RiENTRo SULL’iNVESTimENTo

incrementare del 25% la produzione energetica 
degli impianti fotovoltaici, garantendo un ritorno 
rapido sugli investimenti e riducendo al contempo 

i costi di manutenzione.
Sono queste le caratteristiche dei prodotti con cui 
Solaredge si affaccia al mercato del fotovoltaico. Un 
cammino avviato nel 2006, anno della fondazione 
e dell’inizio della produzione degli ottimizzatori di 
potenza, soluzioni di punta dell’azienda insieme ai 
sistemi di monitoraggio e agli inverter. Già nel 2010, 
Solaredge contava infatti circa 250.000 ottimizzato-
ri di potenza e 12.000 inverter venduti. Numeri che 
sono cresciuti in maniera significativa arrivando a re-
gistrare dal 2006 ad oggi ben 3 milioni di ottimizza-
tori venduti, per una market share del 70% a livello 
globale. Anche la vendita degli inverter ha registrato 
un notevole incremento, con 110.000 prodotti forniti 
in tutto il mondo.  

SiCUREZZa “a BoRDo”
Il punto di forza del portafoglio prodotti di SolarEdge 
è rappresentato dagli ottimizzatori di potenza, con-
vertitori DC/DC collegati direttamente al modulo fo-
tovoltaico. Questi prodotti sono stati ideati per massi-
mizzare la produzione d’energia fino al 25% in più in 
installazioni fotovoltaiche residenziali, commerciali e 
su larga scala in situazioni di ombreggiamento, polve-
re e invecchiamento del pannello,  nonché per garan-
tire un ritorno più rapido sugli investimenti, costi di 

ottimizzare 
la resa degli impianti

manutenzione ridotti tramite un monitoraggio remoto 
delle prestazioni, flessibilità di progettazione del si-
stema e utilizzazione ottimale dello spazio del sito. 
Nei sistemi dotati della soluzione SolarEdge, gli otti-
mizzatori restano in produzione solo fino a quando 
ricevono un continuo segnale dall’inverter. In caso 
di assenza del segnale, gli ottimizzatori di potenza 
vanno automaticamente in sicurezza, arrestando sia 
la corrente che la tensione in ciascun modulo e nella 
stringa. Questa caratteristica viene garantita dal Safe 
DC, funzione che riduce automaticamente ad 1 volt 
la tensione CC di ciascun modulo ogni volta che l’in-
verter o l’alimentazione di rete vengono arrestati. Il 
sistema SafeDC di SolarEdge, insieme all’inverter e al 
sistema di monitoraggio SolarEdge, garantisce com-
pleta sicurezza, ad esempio, per i vigili del fuoco che 
devono accedere a siti dotati di moduli fotovoltaici, 
eliminando il rischio di elettrocuzione e di archi elet-
trici. Gli ottimizzatori e la possibilità offerta dal moni-
toraggio a livello di ogni modulo permettono infatti 
di individuare eventuali problemi in maniera precisa 
all’interno dell’impianto, consentendo di migliorare la 
gestione e la manutenzione, incrementare la traspa-
renza delle prestazioni e aumentare i tempi di effetti-
va produttività dell’impianto. 

oPPoRTUNiTà DaL mERCaTo iTaLiaNo
La fine degli incentivi e le possibilità offerte dalla 
detrazione fiscale e dallo lo scambio sul posto han-

no spinto Solaredge a espandere il proprio business 
sul territorio italiano. Presente dal 2011, l’azienda 
sta assistendo ad un incremento delle vendite, con 
un aumento della domanda di circa il 40% prevista 
nel 2014. 
Gli ottimizzatori mirano infatti a garantire una mag-
gior produttività dell’impianto, caratteristica che 
andrebbe a interessare ancora di più le installazioni 
realizzate in un’ottica di autoconsumo ed efficienta-
mento energetico. Spinta da queste opportunità e dal 
fatto che in Italia solo il 40% degli impianti è moni-
torato, l’azienda si è posta l’obiettivo di incrementare 
la rete di installatori e diffondere i benefici apportati 
dalla tecnologia degli ottimizzatori con corsi di for-
mazione e roadshow itineranti. 

PiÙ PERFoRmaNTE
Per penetrare con maggior efficacia i principali mer-
cati di riferimento ed espandersi nel segmento com-
merciale e degli impianti su larga scala, Solaredge ha 
investito risorse sull’ottimizzazione della proprio tec-
nologia. L’azienda prevede infatti novità per quanto 
riguarda i prodotti, con l’introduzione di dispositivi 
dalle prestazioni sempre più performanti. Un esem-
pio in particolare è quello degli ottimizzatori in grado 
di lavorare su due moduli per volta anziché su uno. 
Grazie a questa soluzione, l’azienda permetterà agli 
installatori di dimezzare la mole di lavoro in fase di 
applicazione e limitare i guasti, già oggi a livelli mini-
mi, per ogni impianto interessato.

Ottimizzatore di potenza: massimizza la produzione di energia attraverso 
l’inseguimento del punto di massima potenza e il monitoraggio delle 
prestazioni di ogni modulo. L’ottimizzatore di potenza riduce inoltre le perdite 
dovute all’ombreggiamento, alla polvere e all’invecchiamento dei moduli

Inverter: progettati appositamente per operare con gli ottimizzatori di 
potenza, sono disponibili nelle classi da 2,2 a 6 kW (inverter monofase) e da 7 
a 17 kW (inverter trifase)

Portale di monitoraggio: applicazione con accesso web e iPhone che fornisce 
un monitoraggio delle prestazioni a livello di modulo, stringa e dell’intero 
sistema. Il software genera avvisi automatici sui moduli il cui rendimento è 
inferiore a quello previsto e segnala guasti e problemi di sicurezza

L’oFFErta
la rete di installatori e diffondere i benefici apportati 
dalla tecnologia degli ottimizzatori con corsi di for
mazione e roadshow itineranti. 

Pi
Per penetrare con maggior efficacia i principali mer
cati di riferimento ed espandersi nel segmento com
merciale e degli impianti su larga scala, Solaredge ha 
investito risorse sull’ottimizzazione della proprio tec
nologia. L’azienda prevede infatti novità per quanto 
riguarda i prodotti, con l’introduzione di dispositivi 
dalle prestazioni sempre più performanti. Un esem
pio in particolare è quello degli ottimizzatori in grado 
di lavorare su due moduli per volta anziché su uno. 
Grazie a questa soluzione, l’azienda permetterà agli 
installatori di dimezzare la mole di lavoro in fase di 
applicazione e limitare i guasti, già oggi a livelli mini
mi, per ogni impianto interessato.

L’aZiENDa
Nome azienda: Solaredge Technologies
Sede: Hod Hasharon, Israele 
Anno di fondazione: 2006
Settori di attività: fotovoltaico
Dipendenti: 280
Produzione 2012: 314 MW
Produzione 2013: 420 MW
Inverter venduti: oltre 100.000
Ottimizzatori venduti: oltre 3.000.000  
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COMUNICAZIONE 
AZIENDALE

“L’OPERATION & MAINTENANCE DEVE DIVENTARE UNA FONTE DI PROFITTO E NON SOLO UN COSTO”. PAROLA DI VASSILIS 
PAPAECONOMOU, FONDATORE E AMMINISTRATORE DI ALECTRIS ITALIA, AZIENDA CHE SI PROPONE ANCHE COME PARTNER PER 
L’ASSET MANAGEMENT. CON PAY BACK RAPIDI, COME DIMOSTRA IL CASO DI UN IMPIANTO IN PUGLIA

Qual’è il ruolo di Alectris nel mercato 
globale del fotovoltaico?
«Analizzando il mercato fotovoltaico euro-

peo, ci siamo subito convinti della mancanza e del 
grande bisogno di un approccio integrato e globale 
ai servizi O&M, totalmente focalizzato sul migliora-
mento delle performance d’impianto.
Da sempre il nostro obiettivo è stato dunque creare 
rapporti di lungo periodo coi nostri clienti, o meglio, 
coi nostri partner, e crescere con loro. Vogliamo cre-
are con loro partnership “win-win” e attraverso il 
nostro approccio, la nostra metodologia e i nostri 
servizi professionali, aiutarli a cambiare prospetti-
va riguardo ai servizi O&M: l’Operation & Mainte-
nance deve diventare una fonte di profitto e non 
solo un costo. Il mercato oggi è molto propenso ad 
evolvere verso nuovi punti di vista, dato che i pro-
prietari di impianti, le banche e i vari altri players 
hanno imparato dagli errori commessi in passato e 
hanno maturato l’esperienza e la competenza ne-

Alectris: “L’O&M secondo noi”

cessaria a comprendere 
il reale valore e i concre-
ti benefici ottenibili da 
servizi di O&M e di asset 
management evoluti e di 
elevata qualità».
Come è composta la 
vostra offerta? 
«Alectris fornisce servizi 
O&M e di asset manage-
ment di alto livello e di 
sistema a 360° per im-

pianti fotovoltaici, Questo è il nostro unico focus 
rispetto al quale siamo al 100% dedicati. Abbiamo 
a tal fine sviluppato una piattaforma gestionale 
completa per impianti fotovoltaici, ACTIS, che solo 
in parte è anche un sofisticato sistema di monito-
raggio. I nostri clienti sono investitori che hanno 
bisogno di un controllo totale dei loro asset e non 
possono accettare che i loro impianti performino a 
livelli inferiori all’ottimo. Sono soggetti che richie-
dono totale trasparenza dai loro fornitori O&M con 
cui vogliono dialogare sulle medesime lunghezze 
d’onda in termini di bisogni, obiettivi e risultati».
Cos’è ACTIS
«ACTIS, Asset Control Telemetry Information Sy-
stem, è una piattaforma Sw di gestione a 360° di 
asset fotovoltaici, che tra tante altre funzioni de-
dicate al completo asset management è anche un 
evoluto sistema di monitoraggio. Affidabilmente 
raccoglie ogni dato possibile relativo al funziona-
mento degli impianti e di ogni loro componente e 

consente di tracciare ogni tipo di intervento o atti-
vità in atto per un preciso e affinato controllo sulle 
operation degli asset dei nostri clienti, garantendo 
loro allo stesso tempo totale trasparenza e una 
chiara e continua reportistica di controllo».
Alectris interviene anche assistendo investito-
ri sul mercato secondario?
«Certamente. Abbiamo una notevole esperienza 
di Plant Turnaround, sia su impianti fissi che su im-
pianti a tracker, anche biassiali. 
Recentemente per alcuni impianti in Puglia, che 
presentavano, oltre a pesanti errori di progettazio-
ne e realizzazione, anche impressionanti carenze 
nelle attività di manutenzione, il payback del no-
stro intervento di ottimizzazione per l’investitore è 
stato appena due mesi, con grandi e immediati be-
nefici economici. Tutti i dettagli di questo success 
case sono visionabili sul nostro web site. Chiara-
mente mettiamo questo tipo di servizio a disposi-
zione di quegli Investitori attivi anche sul mercato 
secondario, per consentirgli una piena visibilità 
sia delle deficienze degli impianti oggetto di ac-
quisizione, sia di tutti i realistici 
upside ottenibili con interventi 
migliorativi anche di poco conto, 
ma di grande impatto sul ritorni 
dell’investimento».

Per ulteriori informazioni 
www.Alectris.com o 
scrivere a emanuele.tacchino@
alectris.com

Vassilis Papaeconomou, 
fondatore e amministratore 
di Alectris Italia

DALLA PIANIFICAZIONE AL MONITORAGGIO, LA GESTIONE INTELLIGENTE DELL’ENERGIA SI CONFERMA LA SOLUZIONE VINCENTE 
PER OTTIMIZZARE LE PRESTAZIONI NEL MERCATO DELLE FONTI RINNOVABILI. AD ASSICURARLO È I-EM, OGGI TRA LE REALTÀ 
LEADER E PIÙ INNOVATIVE NEL CAMPO DELLE FONTI RINNOVABILI E DELL’ENERGIA IN GENERALE

i-EM, ‘Intelligence in Energy Management’, fa 
della gestione intelligente ed integrata delle ri-
sorse energetiche il leitmotiv della sua attività 

grazie all’implementazione di soluzioni affidabili, 
versatili e soprattutto intelligenti.
i-EM è il partner ideale per le aziende che vogliono 
gestire in maniera innovativa ed efficace la gene-
razione dell’energia distribuita da impianti a fonti 
rinnovabili, le smart grid ed i sistemi di accumulo 
dell’energia, l’efficienza energetica, il controllo e 
l’ottimizzazione dei consumi energetici, i veicoli 
elettrici e la mobilità sostenibile.
i-EM propone nello specifico quattro soluzioni:
• REPlanner, per un’analisi di fattibilità economica 
e valutazione del ritorno dell’investimento e della 
produttività. Indispensabile quindi per la pianifica-
zione di impianti a fonti rinnovabili.

• REController, per il monitoraggio, la gestione re-
mota e la diagnostica in tempo reale di impianti a 
fonti rinnovabili. 

• E2Manager, per il monitoraggio, l’analisi e il con-
trollo dei consumi e della produzione. Ottimizza le 
prestazioni e garantisce una gestione attiva dell’ef-
ficienza energetica.

• RES2Grid, per la gestione e il monitoraggio di 

Professionalità e alta competenza 
al servizio dell’energia 

Smart Grid  e loro integrazione con fonti rinnovabi-
li, sistemi di accumulo e veicoli elettrici.
Grazie alle competenze multidisciplinari dei pro-
fessionisti di i-EM è stata messa a punto un’archi-
tettura modulare e scalabile capace di integrare 
flussi di dati provenienti da fonti diverse - dati sa-
tellitari, dati meteorologici, dati dalla rete elettrica 
e dati di esercizio degli impianti - ed analizzarli se-
condo avanzati algoritmi di intelligenza artificiale, 
per poi riversarli in un’interfaccia semplice ed intu-
itiva da consultare, accessibile all’utente da diffe-
renti dispositivi quali pc, tablet o direttamente dal 
proprio smartphone. In sostanza il cliente ha la pos-
sibilità di accedere a informazioni eterogenee e af-
fidabili, per crearsi una consapevolezza intelligen-
te della funzionalità del proprio impianto, e quindi 
prendere la decisione più efficace e vantaggiosa in 
tempo reale. La determinazione di i-EM nella con-
tinua ricerca di soluzioni innovative per la gestio-
ne dell’energia ha portato a traguardi importanti. 
Primo tra tutti il riconoscimento ricevuto a maggio 
2013 da Enel Lab, che ha premiato l’avanzato siste-
ma di simulazione e di supporto alle decisioni per 
la gestione intelligente dell’energia. nel dicembre 
dello stesso anno la società di consulenza strategi-
ca per le imprese Cleantech Group ha inserito i-EM 
tra le prime 10 aziende italiane più innovative del 
2013 nel settore delle Smart Grid ed infine nel feb-

Emilio Simeone, CEO di 
i-EM 

ragione sociale: i-Em srl
sede legale: torino

sede operativa: Livorno
Web: www.i-em.eu

- Energiaintelligente

- rEs smart

- Energiaintelligente

braio 2014 la partecipazione all’evento ItaliaCamp, 
nell’ambita location di wall Street a new york.
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a oRa, iN PRoViNCia Di BoLZaNo, PVENERgY Ha FoRNiTo iL PRoPRio SiSTEma 
SoLaR-Log PER moNiToRaRE i PaRamETRi Di UN imPiaNTo FoToVoLTaiCo 
REaLiZZaTo SULLE CoPERTURE DELLa LoNa imPoRT DiSTRiBUTioN

monitorare i consumi di un’installazione 
solare e intervenire in maniera tempesti-
va è un compito che nel corso degli anni 

può dimostrarsi essenziale per incrementare la pro-
duttività dell’impianto, senza escludere i vantaggi 
economici che possono derivare da un’attenzione 
maggiore a produzione, eventuali guasti, ombreg-
giamento e invecchiamento dei moduli. 
Riportiamo il caso dell’impianto entrato in esercizio 
a Ora, in provincia di Bolzano, che da cinque anni si 
avvale del sistema di monitoraggio Solar Log, for-
nito da PVEnergy, grazie al quale il committente è 
riuscito ad ottenere un maggiore efficientamento 
energetico dello stabile.

PRECiSioNE E aFFiDaBiLiTà
L’impianto fotovoltaico è stato realizzato sul tetto 
della sede di Lona Import Distribution, azienda di 
distribuzione di prodotti alimentari che si trova a 
Ora, a pochi chilometri da Bolzano. L’installazione 
ha una potenza complessiva pari a 114,75 kWp, ed 
è composta da 510 moduli SolarWorld Sunmodule 
Plus SW225 poly allacciati a 9 inverter Power One. 
Per monitorare i consumi, PVEnergy ha fornito il 
dispositivo di monitoraggio Solar-Log 1000 WiFi, 
collegato agli inverter via RS485. Il datalogger tra-
smette al portale di monitoraggio professionale 
Solar-Log WEB “Commercial Edition” i dati rilevati 
dagli inverter. Grazie alla connessione di entrambi 
gli Mppt è possibile avere un preciso monitoraggio 
delle singole stringhe. 
Inoltre, per scopi rappresentativi, nella sala di rice-
vimento è stato installato un display fotovoltaico 
di grandi dimensioni Solar-Fox. Il monitor mostra i 
dati di produzione aggiornati dell’impianto, in com-
binazione con pubblicità, iniziative commerciali e 
attività promozionali dell’azienda.

UN iNVESTimENTo NECESSaRio
L’investimento economico relativo al sistema di mo-
nitoraggio ammonta a circa 1.000 euro, compresi i 
costi di cablaggio e di installazione. La cifra risulta 
essere piuttosto bassa, specialmente se la si rap-
porta al costo totale dell’impianto, di circa 450.000 
euro. Per analizzare inoltre il rientro economico dei 
dispositivi necessari per il monitoraggio, basti con-
siderare che se l’impianto non producesse anche 
soltanto per pochi giorni, le perdite economiche 
sarebbero maggiori rispetto al costo complessivo 
di installazione del sistema di monitoraggio. 

EViTaRE PERDiTE ECoNomiCHE 
Il giorno 11 marzo 2014 si è verificato il guasto di 
un inverter. Più precisamente, il convertitore non ha 
funzionato per tutto il giorno (grafico 1). Il disposi-
tivo Solar-Log ha subito inviato il relativo messag-

solar-Log, 
monitoraggio ad hoc

L’impianto realizzato a Ora, in provincia di Bolzano, conta oltre 500 moduli Solarworld allacciati 
a tre inverter Power-One

Giorno 11 marzo 2014: la linea verde che procede parallela all’asse temporale rappresenta 
l’andamento dell’inverter guasto

Giorno 12 marzo 2014: andamento dell’inverter sostituito il giorno seguente al guasto 

La SCHEDa
Località d’installazione: Ora (BZ)

Committente: Lona Import Distribution

Tipologia di impianto: su copertura 

Potenza di picco: 114,75 kWp

Produttività impianto: 1.100 kWh / kWp

Numero e tipo di moduli: 510 moduli policri-

stallini SolarWorld Sunmodule Plus SW225 poly

Numero e tipo di inverter: 8 inverter ABB 

PVI 12k, 1 inverter ABB PVI 6000 

Installatore: PVEnergy srl

Superficie ricoperta: 1.500 metri quadrati

gio di errore, permettendo la rapida sostituzione 
dell’inverter in questione. La sostituzione è stata 
fatta il giorno seguente. Grazie alla tempestività 
dell’intervento, il proprietario dell’impianto ha su-
bito una perdita di soli 40 euro (grafico 2). Senza 

l’intervento del sistema di monitoraggio Solar-Log, 
il guasto avrebbe causato la perdita di circa 40 euro 
al giorno. Nel peggiore dei casi si sarebbe potuto 
fermare tutto l’impianto, causando una perdita 
quantificabile in circa 290 euro al giorno.

iNTERVENTo SU UN iNVERTER gUaSTo DoPo La SEgNaLaZioNE DEL SiSTEma SoLaR-Log

CaSE HiSToRY
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immERENERgY Ha REaLiZZaTo UN imPiaNTo FoToVoLTaiCo Di CiRCa 100 KWP PER L’aZiENDa Di maCELLaZioNE PoLDi aLLai, 
NEL REggiaNo. L’iNSTaLLaZioNE ToTaLmENTE iNTEgRaTa NELLa CoPERTURa DELLo STaBiLE PERmETTERà aL CommiTTENTE 
Di SoDDiSFaRE iL 40% DEL FaBBiSogNo ToTaLE DELL’EDiFiCio 

immerEnergy, divisione energie rinnovabili di 
Immergas, ha realizzato un impianto fotovoltai-
co, in qualità di EPC, sul tetto della sede di Poldi 

Allai, azienda addetta alla macellazione e alla ven-
dita di carni situata a Poviglio, in provincia di Reg-
gio Emilia. L’installazione è stata commissionata per 
sostituire la precedente copertura in eternit e per 
soddisfare parte del fabbisogno energetico dello 
stabile. L’impianto fotovoltaico da 99,36 kWp potrà 
garantire infatti circa 115.000 kWh di energia pulita 
all’anno. Il 75% dell’energia prodotta, pari a 87.000 
kWh, verrà utilizzata direttamente dall’azienda di 
macellazione per i propri consumi interni, e soddi-
sferà il 40% del fabbisogno totale dell’edificio, pari 
a 228.000 kWh. La restante quota di energia verrà 
ceduta alla rete elettrica. Per l’installazione sono 
stati utilizzati 432 pannelli policristallini in vetro 
frameless forniti da Ferrania Solis, allacciati a tre 
inverter Power-One. I moduli fotovoltaici occupano 
una superficie di poco meno di 800 metri quadrati

iNTEgRaZioNE E iNNoVaZioNE
In fase di progettazione, la scelta di installare un im-
pianto integrato è stata la soluzione più convincen-
te,  soprattutto perché il connubio tra smaltimento 
dell’eternit e integrazione architettonica dell’im-
pianto fotovoltaico avrebbe previsto cospicui van-
taggi sul piano economico. L’impianto infatti rice-
ve le tariffe del Quinto Conto Energia per impianti 

La forza dell’integrato 

integrati con caratteristiche innovative. Anche per 
questo motivo la scelta dei moduli è ricaduta sui 
pannelli Ferrania Solis, che grazie all’assenza della 
cornice e all’accoppiamento con speciali strutture 
in alluminio e guarnizioni atte a rendere impermea-
bile l’intero sistema, costituiscono la copertura del 
fabbricato. In questo modo non è necessario l’ausi-
lio di ulteriori strati in lamiera grecata o tegole. 

ammoRTiZZaRE L’iNVESTimENTo 
In concomitanza con l’installazione dell’impianto 
fotovoltaico e della conseguente sostituzione del-
la superficie in eternit, l’azienda ha commissiona-
to anche un sistema di coibentazione per ridurre 
drasticamente gli sprechi energetici. Si stima che 
gli interventi adottati per rendere lo stabile più effi-
ciente dal punto di vista energetico permetteranno 
all’azienda reggiana di ottenere un risparmio annuo 
di circa 20.000 euro, con un investimento che avrà 
un tempo di ammortamento di circa sei anni.La SCHEDa

Località d’installazione: Poviglio (RE)
Committente: azienda di macellazione e vendita 
carni Poldi Allai
Installatore: Biliardi Automazioni di Poviglio 
(RE) per la parte elettrica; Edil Diemme Fratelli 
Zerbini di Guastalla (RE) per l’installazione 
Tipologia di impianto: integrato su copertura
Potenza dell‘impianto: 99,36 kW
Produttività impianto: 114.955,38 kWh all’anno
Numero e tipo di moduli: 432 moduli policri-
stallini Ferrania Solis in vetro frameless 
Numero e tipo di inverter: 3 inverter ABB
Superficie ricoperta: poco meno di 800 metri 
quadrati

Per l’impianto sono 
stati forniti 432 
moduli Ferrania Solis 
e tre inverter ABB

Hall E5, Booth 150

CaSE HiSToRY
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Green Economy: crescita, 
innovazione e occupazione
iL miNiSTRo DELL’amBiENTE giaN LUCa gaLLETTi Ha PRESENTaTo UNa RELaZioNE aLLa CommiSSioNE DELL’amBiENTE, 
TERRiToRio E LaVoRi PUBBLiCi iN CUi Ha SPiEgaTo L’imPoRTaNZa DELLo SViLUPPo DELLE FoNTi RiNNoVaBiLi PER 
FaVoRiRE SoSTENiBiLiTà amBiENTaLE E oCCUPaZioNE 

INTRODUZIONE
In un Paese che vuole rapidamente uscire dalla crisi 
e tornare a crescere, la scelta di puntare sull’Am-
biente non è solo strategica, ma irrinunciabile.
Credo non possano esistere politiche di rilancio e di 
sostegno all’economia che non partano da un pre-
supposto di sostenibilità ambientale.
L’Ambiente può davvero trainare la ripresa del Pa-
ese, perché l’unico sviluppo possibile è quello che 
passa attraverso la declinazione in ogni settore 
produttivo della green economy, il ricorso sempre 
maggiore alle fonti rinnovabili, una nuova fiscalità 
ambientale sposti il carico fiscale dal lavoro all’uso 
delle risorse, incentivando cosi le scelte sostenibili.
Investire sulla green economy e formare una nuova 
“mentalità ambientale” che cominci dall’insegna-
mento nelle scuole diventa allora decisivo per due 
ordini di motivi: perché significa dare slancio alla 

EfficiEnza E risparmio

EnErgEtico
L’insErto pEr i profEssionisti dELL’EnErGy manaGEmEnt

crescita italiana con scelte innovative e allo stesso 
tempo attuare una spending review di elevatissimo 
potenziale e impatto sui conti pubblici attraverso 
un utilizzo virtuoso ed ecosostenibile delle risorse 
a disposizione.
 […]

6.- CAMBIAMENTI CLIMATICI, DISSESTO IDROGEO-
LOGICO, FONTI RINNOVABILI E GREEN ECONOMY
In ultimo, ma non certo in ordine di importanza, mi 
preme affrontare il tema dello “sviluppo sostenibi-
le”. La problematica è complessa, e intenderei se-
guire un percorso articolato in quattro tappe.
La prima riguarda il quadro generale nel quale ci 
muoviamo e ci muoveremo nel prossimo futuro.
Attualmente il riferimento europeo è incardinato 
nel Pacchetto Clima-Energia che prevede, entro il 
2020, una riduzione delle emissioni di gas serra del 

20%, una quota del 20% di rinnovabili sul totale 
dei consumi e un risparmio energetico indicativo 
del 20% rispetto ai consumi di energia.
Questi impegni europei, per l’Italia, al 2020, si tra-
ducono in una riduzione delle emissioni di CO2 del 
21% rispetto al livello del 2005 per il settore ener-
getico/industriale e un calo del 13% per gli altri 
settori (agricoltura, trasporti, civile, rifiuti); una quo-
ta delle fonti rinnovabili sui consumi finali di ener-
gia di almeno il 17%, tenendo conto della necessita 
di garantire nei trasporti un peso dei biocarburanti 
pari al 10%; una riduzione dei consumi primari di 
energia del 20% rispetto alle dinamiche “tenden-
ziali” – questo è però un obiettivo “non vincolante”.
A fronte di questo quadro, per rispondere agli im-
pegni, sono stati varati due importanti “documenti 
programmatici”: la Strategia Energetica Nazionale 
(SEN), approvata con DM dell’8 marzo 2013, che 
colloca le politiche verdi in un contesto energetico 
ampio, traccia le linee di azione di medio-lungo pe-
riodo (fino al 2050) e fissa le priorità di azione: dal 
comparto elettrico a quello del gas cercando bene-
fici per imprese e consumatori; il Piano nazionale 
per la decarbonizzazione, approvato con delibera 
CIPE n. 17/ 2013, che individua invece un set di mi-
sure dettagliato e completo da mettere in campo 
per la riduzione della CO2.
Si tratta di un disegno ambizioso ma certamente, 
perseguibile. Ma non basta, dobbiamo andare oltre.
Lo scorso mese di gennaio, la Commissione Euro-
pea ha adottato la Comunicazione sul “Quadro Cli-
ma-Energia 2030”. L’obiettivo centrale è la riduzio-
ne dei gas serra del 40% rispetto al1990: a questo 
si aggiunge l’obbligo di coprire almeno il 27% dei 
consumi energetici dell’Unione con fonti rinnova-
bili. Sul fronte dell’efficienza l’indicazione è ancora 
una volta più blanda e rinviata presumibilmente a 
metà del 2014.
Di fatto, mentre ci sarà una distribuzione dell’ob-
bligo sulla riduzione della CO2, la Commissione Eu-
ropea non ritiene necessario declinare il target UE 
sulle rinnovabili in obiettivi nazionali per lasciare 

EFFiCiENZa E RiSPaRmio
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Spingere sull’efficienza energetica, favorire lo sviluppo delle rinnovabili termi-
che e accompagnare la crescita delle rinnovabili elettriche. È quanto emerge 
dalla relazione presentata lo scorso 3 aprile alla Commissione Ambiente, ter-

ritorio e lavori pubblici della Camera dal ministro dell’Ambiente, Gian Luca Galletti. 
«La Green Economy è un settore ad elevato potenziale in termini di crescita, innova-
zione e, soprattutto, di opportunità di lavoro», ha dichiarato Galletti. «Considerate 
le caratteristiche delle professionalità richieste dalle imprese, i cosiddetti green jobs 
rappresentano in particolare un’importante occasione per i giovani con una buona 
preparazione. In una battuta, puntare sui settori verdi può essere una delle risposte 

efficaci alle difficoltà produttive e occupazionali del nostro sistema economico sia 
in un’ottica congiunturale, appunto contrastando la disoccupazione dove è più alta, 
sia strutturale, aumentando la qualità del capitale umano delle aziende». 
In occasione della presentazione, Galletti ha focalizzato ampia attenzione sul foto-
voltaico, proponendo norme che agevolino il mantenimento del mercato solare. Tra 
le misure, il ministro dell’Ambiente chiede la semplificazione e l’ampliamento dello 
Scambio sul Posto, lo sviluppo dei sistemi di accumulo, la semplificazione burocra-
tica e la stabilizzazione delle detrazioni fiscali. Di seguito riportiamo alcuni estratti 
dal documento “Audizione su linee programmatiche.” 

Gian Luca Galletti, ministro 
dell’Ambiente. «La Green 

Economy è un settore 
ad elevato potenziale 
in termini di crescita, 

innovazione e, soprattutto, 
di opportunità di lavoro» 

AUDIZIONI SU LINEE PROGRAMMATICHE
Gian Luca Galletti - ministro dell’Ambiente
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flessibilità agli Stati membri.
E’ noto che questa impostazione è il risultato di un 
compromesso politico tra le diverse visioni degli 
Stati Membri.
Sebbene l’Italia abbia accolto con favore la propo-
sta della Commissione Europea sul Quadro al 2030, 
dobbiamo essere consapevoli che prendendo una 
prospettiva “extra-europea”, il contributo UE assu-
merà un valore di vero contrasto ai cambiamenti 
climatici solo se anche le altre Parti si assumeranno 
dei corrispondenti impegni. Infatti ad oggi l’Europa 
contribuisce alla riduzione delle emissioni globali 
solo per poco più dell’11%.
Inoltre, a livello europeo, si dovrà arrivare a “disso-
ciare” la crescita economica dall’aumento dei con-
sumi di energia (il cosidetto decoupling). Saranno 
quindi necessarie politiche decise a supporto degli 
obiettivi quali: misure forti in materia di fiscalità 
energetica per favorire tecnologie e combustibili a 
basso contenuto di carbonio; esenzione dai vincoli 
del fiscal compact per gli investimenti destinati alla 
riduzione delle emissioni; riduzione dei sussidi ai 
combustibili fossili.
 […]
A seguire, voglio fare riferimen-
to al ruolo delle politiche ener-
getico-ambientali.
E’ ben noto che, negli ultimi 
anni, lo sforzo maggiore delle 
politiche verdi, almeno da un 
punto di vista finanziario, si è 
concentrato sulla produzione 
elettrica da rinnovabili.
Due semplici dati riassumono 
i fatti: il peso delle rinnovabili 
sui consumi finali di elettricità 
è di circa il 30%, un livello che 
sino a poco tempo fa si spera-
va di raggiungere solo al 2020. 
ragionando in termini finanziari, 
in seguito alla massiccia espan-
sione del fotovoltaico, il valore 
complessivo dei vari sistemi di 
incentivazione messi in piedi 
per le rinnovabili elettriche ha 
raggiunto un costo superiore ai 10 miliardi di euro/
anno che, a regime, si ritiene arriveranno a 12,5 mi-
liardi/anno.
Decisamente meno esplosiva è stata invece la cre-
scita delle altre “leve verdi” necessarie a centrare 
i target: quella delle rinnovabili termiche, dei tra-
sporti e quella dell’efficienza energetica. Su questi 
fronti ci attendiamo nei prossimi anni un sensibile 
progresso. Quindi, da un punto di vista strategico, la 
strada da seguire è chiara: spingere sull’efficienza 
energetica, favorire lo sviluppo delle rinnovabili ter-
miche e accompagnare la crescita delle rinnovabili 
elettriche bilanciando il mix delle fonti.
Gli strumenti messi in campo, tuttavia, dovranno ri-
velarsi efficaci ed efficienti.
L’efficacia consisterà nella reale capacità di “copri-
re” al meglio tutti i settori: dagli interventi effettuati 
dalle famiglie, a quelli nell’industria, a quelli portati 
avanti dalla pubblica amministrazione. Questi ultimi 
due comparti rappresentano una “sfida nella sfida” 
per la loro complessità.
L’efficienza starà invece nelle modalità di gestione a 
fronte dei margini ristretti che oggi offre il finanzia-
mento pubblico: come è ben noto, lo spazio è ogget-
tivamente poco sia che si ragioni sulla fiscalità gene-
rale (cioè sul bilancio pubblico) sia che si ragioni in 
termini di oneri da scaricare sulle bollette.
Ciò premesso, è bene ricordare che recentemente 
sono state mosse leve importanti per andare nella 
direzione auspicata: nei mesi a venire queste stesse 
leve dovranno essere fatte funzionare al meglio.
Per quanto attiene, in particolare, alle energie rinno-
vabili elettriche e, più nello specifico, al fotovoltaico, 
con il Quinto Conto Energia si è provveduto a ren-
dere maggiormente mirata l’incentivazione. La nor-
ma limitava il perimetro degli impianti ammessi al 
beneficio e riconosceva tariffe più alte agli impianti 
virtuosi. Da un punto di vista finanziario, rimodula-
va e riduceva gli incentivi fissando un tetto di spesa 
massima.
Questa fase è tuttavia terminata: il limite di spesa 

complessiva è stato infatti raggiunto e ci troviamo 
ora a gestire un nuovo passaggio indubbiamente 
delicato.
Pochi numeri rendono l’idea: secondo stime pru-
denti il settore conta 18.000 occupati, con un indot-
to di 100.000 lavoratori ed un patrimonio di poten-
za installata di 15.000 MW di picco, parti al 6% del 
fabbisogno nazionale di energia elettrica.
Servono dunque, oggi, interventi e norme che age-
volino il mantenimento del mercato fotovoltaico: in 
questa direzione è importante aver incluso, con la 
legge di stabilità 2014, il fotovoltaico nella detra-
zione fiscale del 50% per le ristrutturazioni degli 
edifici.
In prospettiva, sono da menzionare le seguenti azio-
ni che dovranno essere poste in essere: semplifica-
zione della connessione in rete del fotovoltaico; si 
presentano adempimenti di tipo tecnico-burocra-
tico che appesantiscono i costi d’investimento del 
settore: l’obiettivo è fare in modo che alla riduzione 
dei costi della tecnologia si aggiunga una riduzione 
dei costi indiretti; semplificazione delle autorizza-

zioni degli impianti a fonti rin-
novabili: ci sono le linee guida 
da migliorare con il contributo 
del Ministero per i beni cultu-
rali e delle Sovraintendenze. 
Si dovranno anche snellire 
l’autorizzazione con l’adozione 
dell’AUA – autorizzazione uni-
ca ambientale. In questa fase 
è necessario mettere a pun-
to normative semplici e dare 
tempi certi di autorizzazione 
migliorando i sistemi di con-
trollo per mantenere un giusto 
livello di guardia sugli impatti e 
il danno all’ambiente; revisione 
del meccanismo di “scambio 
sul posto” in modo da semplifi-
carne le procedure e ampliarne 
l’applicazione; riconoscimento 
di un “premio programmabili-
tà” con azioni evolute di foreca-
sting oppure azioni di accumu-

lo dell’energia; mantenimento degli incentivi solo 
verso le nuove tecnologie (es.: solare a concentra-
zione, soluzioni architettoniche valide per l’integra-
zione anche in edifici e dimore storiche, ecc.).
[…]
Sul piano dell’efficienza energetica si sono rafforzati 
i vecchi strumenti e ne sono stati introdotti di nuovi. 
Vale la pena di sottolineare, al proposito, che la de-
trazione fiscale per le spese sostenute in interventi 
per la riqualificazione energetica degli edifici è’ sta-
ta innalzata dal 55% al 65% e confermata fino a di-
cembre 2014. Prosegue, poi, fino al dicembre 2015 
ma scende al 50%. 
In proposito, pur considerando con favore l’esten-
sione del beneficio, riterrei che: 
la misura debba essere resa strutturale e non fatico-
samente rinnovata di anno in anno, o poco più; 
tale stabilizzazione dovrebbe accompagnarsi ad 
un fine tuning dello sgravio per evitare inefficien-
ze e limitare il rischio di abusi. In particolare si po-
trebbero revisionare le aliquote differenziandole 
per tipologia di intervento (ad es. gli sgravi per le 
finestre potrebbero essere relativamente più bassi 
rispetto all’attuale) e inserire limiti di spesa unitaria 
per i materiali impiegati (ad es. le finestre sostituite 
non possono costare più di tot€/m2: tale accortezza 
è stata già adottata per gli interventi di efficienza 

energetica nella Pubblica amministrazione con il 
Conto Termico); 
nel valutare l’impatto della misura, insieme ai costi 
determinati dal riconoscimento dello sgravio fiscale, 
debbono essere adeguatamente considerati i bene-
fici legati all’impatto economico incrementale diret-
to e agli effetti di crescita indotta. Tale approccio, 
oltre a rappresentare correttamente le ricadute della 
misura, consente di coglierne appieno le conseguen-
ze sui saldi di finanza pubblica una volta entrate a 
regime. Il punto è che, se adeguatamente disegnate, 
nel giro di pochi anni le agevolazioni attivano cresci-
ta e generano maggiori entrate da imposte dirette e 
indirette tali da compensare le uscite a carico del bi-
lancio pubblico. Relativamente a quest’ultimo punto 
si è già predisposto un approfondimento per una 
valutazione contabile a fronte di una stabilizzazione 
dell’Ecobonus. 
A questi strumenti normativi e di incentivazione se 
ne aggiungono altri che, direttamente e indiretta-
mente, favoriscono il raggiungimento degli obiettivi. 
Cito, al proposito, tre grandi linee di intervento: 
Il Fondo per l’occupazione giovanile (Fondo Kyoto) 
che eroga finanziamenti a tasso agevolato a progetti 
e interventi nei settori della green economy e della 
messa in sicurezza del territorio dai rischi idrogeolo-
gico e sismico: si va dalle rinnovabili innovative, ai 
biocarburanti, all’efficienza, alle azioni per la riduzio-
ne dell’impronta ambientale di processi e prodotti. 
La seconda linea che cito è Il Programma operativo 
interregionale “Energie rinnovabili e risparmio ener-
getico” (POI Energia), centrato sulle Regioni Obietti-
vo Convergenza (Calabria, Campania, Puglia e Sicilia). 
Il ministero dell’ambiente ha promosso interventi 
di efficienza di edifici/utenze pubbliche e piccoli 
impianti alimentati da fonti rinnovabili nelle aree 
naturali protette e nelle isole minori. La dotazione 
finanziaria disponibile è di circa 380 milioni di euro. 
[…]
Voglio chiudere questo breve excursus con la con-
siderazione che più mi preme. La Green Economy è 
un settore ad elevato potenziale in termini di cre-
scita, innovazione e, soprattutto, di opportunità di 
lavoro. Considerate le caratteristiche delle profes-
sionalità richieste dalle imprese, i cosiddetti Green 
Jobs rappresentano in particolare un’importante oc-
casione per i giovani con una buona preparazione. 
In una battuta, puntare sui settori verdi può essere 
una delle risposte efficaci alle difficoltà produttive/
occupazionali del nostro sistema economico sia in 
un’ottica congiunturale, appunto contrastando la di-
soccupazione dove è più alta, tra i giovani, che strut-
turale, aumentando la qualità del capitale umano 
delle aziende. 
[…]

Spazio Interattivo
Accedi al documento 

Per visualizzare sul tuo smart phone, tablet o 

telefono cellulare il documento “Audizione su 

linee programmatiche” inquadra il QR code con 

l’applicazione dedicata.

Se stai consultando la rivista in formato digitale 

sarà sufficiente cliccare sull’immagine.

Galletti: «I Green 
Jobs rappresentano 
un’importante occasione 
occupazionale per i 
giovani»

«servono dunque, 
oggi, interventi e 

norme che agevolino 
il mantenimento del 

mercato fotovoltaico: 
in questa direzione 
è importante aver 

incluso, con la legge 
di stabilità 2014, il 
fotovoltaico nella 
detrazione fiscale 

del 50% per le 
ristrutturazioni degli 

edifici.»

http://www.solarebusiness.it/newsletter/ministro_galletti.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/ministro_galletti.pdf
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i l comune 
di Cantù, in 
provincia di 

Como, presenta 
il “Mese della 
sostenibilità”, 
in collaborazio-
ne con La Bot-
tega dell’Ener-
gia di Francesco della Torre. Durante 
tutto il mese di maggio e fino al 1° 
giugno è in programma un ricco ca-
lendario di iniziative a favore dell’ef-
ficienza e del risparmio energetico, 
con incontri di approfondimento 
rivolti alla cittadinanza, momenti lu-
dici per i più piccoli e una giornata 
interamente dedicata alla sostenibi-
lità. Il primo incontro, in programma 
l’8 maggio presso il Salone dei con-
vegni del comune, intitolato “Il Li-
bretto di risparmio energetico delle 
abitazioni”, è dedicato alle possibili-
tà di risparmio energetico all’interno 
delle mura domestiche. A seguire 
“Energia dal sole. Come risparmia-
re sulle bollette di luce e gas e fare 
bene all’ambiente”, in programma il 
16 maggio. Ancora, il 23 maggio un 

approfondimento su “Certificazioni 
e riqualificazioni energetiche degli 
edifici” e il 30 del mese un incontro 
dedicato a “L’illuminazione efficien-
te”. Condurranno i focus Francesco 
della Torre, consulente energetico e 
certificatore energetico accreditato 
in Regione Lombardia e altri esperti 
del settore. Parallelamente alle con-
ferenze sono previsti momenti di 
gioco per i più piccoli sul tema “Ri-
sparmiamo assieme”. A conclusione 
dell’iniziativa, la giornata di domeni-
ca 1 giugno sarà interamente dedi-
cata alla sostenibilità. Sono previsti 
infatti marcia ecologica, pranzo a 
km zero, merenda per le scuole, una 
piccola fiera, laboratori didattici per 
grandi e piccini e un ciclo di semina-
ri a ingresso libero.

a Cantù (Co) approfondimento su 
risparmio energetico e sostenibilità

La RAI, nell’ambito della sua campagna di 
sensibilizzazione sull’Unione Europea dal 
titolo “Di Europa, si deve parlare”, ha man-

dato in onda uno spot informativo sull’efficienza 
energetica, disponibile al link www.europa.rai.it/
lefficienza-energetica. Nel filmato si ricorda che 
l’Italia ha l’obiettivo di ridurre di un quinto i con-
sumi di energia entro il 2020 proprio grazie all’ef-
ficienza energetica, impegno preso 10 anni fa con 
l’Europa. Lo spot cita “abbiamo cominciato dieci 
anni fa e oggi, secondo l’Enea, stiamo 
risparmiando ogni anno l’equivalen-
te 73 mila GWh di energia elettrica, 
oppure di 100 milioni di tonnellate 
di petrolio”. I dati riportati fanno ri-
ferimento al terzo Rapporto annuale 
sull’efficienza energetica di Enea, che 
analizza i risparmi energetici conse-
guiti al 2012 e gli obiettivi indicativi 
nazionali proposti nel Piano di azione 
nazionale per l’efficienza energetica 
(Paee) 2011 per il 2016 e della Stra-
tegia energetica nazionale. I risultati 

ottenuti sono molto importanti perché il rispar-
mio di 73.000 GWh/anno nel 2012 corrisponde 
al 58% dell’obiettivo complessivo di risparmio 
energetico annuale previsto al 2016. Un buon ri-
sultato, in anticipo sulla tabella di marcia tracciata 
dal Paee 2011, che deriva dall’ottima performan-
ce del settore industria con un obiettivo raggiun-
to al 101% con quattro anni di anticipo grazie 
al supporto determinante dei Certificati Bianchi, 
nonché di quello residenziale al 73%.

Dalla rai campagna informativa sull’efficienza 
energetica

Dal 6 maggio è disponibi-
le online la consultazione 
pubblica degli Stati generali 

dell’efficienza energetica, promos-
sa da Enea con il supporto tecnico 
di EfficiencyKNow, partner di Smart 
Energy Expo, fiera internazionale 
sull’efficienza energetica. 
L’obiettivo dell’iniziativa è di chiama-
re a raccolta aziende, organizzazioni 
di ricerca, professionisti e consuma-
tori interessati al tema dell’efficienza 
energetica per contribuire a definire 
le politiche e le misure necessarie 
alla crescita del settore, fondamen-
tale per il recupero della competiti-
vità del Paese, anche sulla base delle 

esperienze già acquisite da operato-
ri pubblici e privati. Compilando un 
apposito questionario sul portale 
statigeneraliefficienzaenergetica.
it, sarà possibile partecipare alla di-
scussione online. 
La consultazione pubblica rimarrà 
aperta fino al 25 luglio 2014. In se-
guito Enea valuterà i contributi pre-
sentati al fine di elaborare proposte 
concrete per una strategia nazionale 
ed europea sull’efficienza energe-
tica, anche in vista dell’imminente 
semestre di Presidenza italiana del 
Consiglio dell’Unione europea. I ri-
sultati saranno presentati a ottobre 
nell’ambito di Smart Energy Expo.

Enea: sul web gli stati generali 
dell’efficienza

Vaillant ha presentato il si-
stema di ventilazione mec-
canica controllata recoVAIR, 

che oltre ad eliminare 
fino al 95% di so-
stanze dannose per la 
salute attraverso un 
sistema di filtraggio, 
mantiene costante la 
temperatura interna 
e garantisce il 30% 
in meno di consumo 
energetico. Il sistema 
recoVAIR permette in-
fatti di rinnovare l’aria, 
filtrare gli agenti inqui-

nanti e recuperare il calore contenu-
to nell’aria espulsa. Inoltre questo 
prodotto è dotato del sistema Agua-

Care che regola il fun-
zionamento in base ai 
cambiamenti di umidi-
tà nell’aria dell’abita-
zione, del clima e dalle 
abitudini. RecoVAIR si 
integra infine con la 
centralina calorMATIC 
470 per impostare i 
programmi di riscalda-
mento, raffrescamen-
to, ventilazione e ac-
qua calda sanitaria. 

Vaillant lancia il sistema di 
ventilazione meccanica recoVair 

assoRinnovabili riba-
disce la necessità di 
spingere l’accele-

ratore delle rinnovabili per 
contrastare il riscaldamento 
climatico. Come dimostra-
to dall’ultimo rapporto “Cli-
mate change 2014: impacts, 
adaptation, and vulnerability” 
dell’Intergovernmental Panel 
on Climate Change, la princi-
pale causa del climate change 
è infatti costituita dai consumi 
energetici legati alle attività 
umane. 
Dovrebbe quindi essere favori-
ta una sempre più rapida tran-
sizione verso le fonti pulite. 
Tuttavia, come spiega AssoRinnovabili, nel nostro 
Paese gli investimenti nelle fonti rinnovabili stan-
no rallentando: infatti, sebbene grazie alle installa-
zioni degli anni passati le energie rinnovabili siano 
arrivate ad incidere per oltre un terzo dei consumi 
elettrici nazionali, il 2013 ha visto una notevole 

frenata delle nuove realizza-
zioni, che ha determinato un 
incremento del parco rinno-
vabile pari solamente al 4,5% 
dopo che nel 2012 si era regi-
strata una crescita del 14,4% e 
nel 2011 del 36,7%. 
Il presidente Re Rebaudengo 
sottolinea che «le evidenze 
e gli effetti dei cambiamenti 
climatici sono ormai incontro-
vertibili, la politica e la società 
non possono rimanere inerti, 
devono immediatamente at-
tuare concrete misure che ne 
limitino gli effetti negativi» e 
propone di «ragionare in ter-
mini di Life Cycle Assessment 

(LCA), sistema che misura le emissioni rilasciate 
nei processi di produzione industriale e permette 
di premiare le aziende e le attività più efficienti e 
meno inquinanti. L’applicazione del LCA evitereb-
be anche la delocalizzazione delle imprese euro-
pee in Paesi meno attenti alle emissioni”.

assorinnovabili, accelerare sulle FEr contro il 
riscaldamento globale

il sindaco di Roma Ignazio Marino e Nando Pa-
squali, presidente e a.d. del GSE, hanno firmato 
una convenzione che prevede la collaborazione 

tra il comune e il Gestore dei Servizi Energetici allo 
scopo di aumentare l’efficienza energetica degli 
edifici pubblici, abbattendo i costi in bolletta e le 
emissioni di CO2 in atmosfera. 
In base all’accordo, Roma Capitale e GSE si impe-
gnano a collaborare per attuare misure a favore 
del risparmio energetico in uffici comunali, case 
popolari e scuole attraverso l’isolamento termico e 
l’utilizzo di fonti rinnovabili e una serie di obiettivi 
correlati, come progetti di sostenibilità ambientale, 
percorsi formativi, nonché sostegno allo sviluppo 
di nuove tecnologie e alla nascita di filiere produtti-

ve locali nell’ambito della green economy. 
Il progetto coinvolgerà 1.841 edifici comunali di cui 
160 asili nido, 790 scuole, 180 uffici e 173 edifici 
di edilizia residenziale pubblica, per i quali l’ammi-
nistrazione spende attualmente circa 20 milioni di 
euro ogni anno. 
Tra gli interventi previsti la sostituzione degli infissi, 
la posa in opera del cappotto termico e l’installazio-
ne di pompe di calore e impianti solari per la produ-
zione di energia termica. 
In base all’accordo verrà inoltre modificato l’appal-
to di gestione del riscaldamento di quasi duemila 
edifici pubblici comunali. L’amministrazione ha 
previsto un risparmio per le casse comunali che po-
trebbe raggiungere il 40%. 

accordo GsE e roma Capitale per l’efficienza 
negli edifici pubblici

Re Rebaudengo, presidente 
di AssoRinnovabili
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RiPoSoL Ha mESSo a PUNTo UN SERViZio VoLTo a SoSTENERE gLi iNSTaLLaToRi 
TERmoiDRaULiCi NEL DiFFoNDERE iL FoToVoLTaiCo iN amBiTo RESiDENZiaLE. 
L’aZiENDa oFFRE UN KiT Da 6 KW iDEaTo PER iNCREmENTaRE L’EFFiCiENZa 
ENERgETiCa DELL’iNVoLUCRo EDiLiZio 

il tetto come opportunità di risparmio e non 
come fonte di guadagno. È il motivo che ha 
spinto Riposol, divisione della Solar Energy 

Group, a mettere a punto un servizio per fare in-
contrare il comparto termico e quello elettrico. 
Grazie alle opportunità offerte dalla detrazione 
fiscale, autoconsumo e scambio sul posto, l’inte-
grazione tra tecnologie green può diventare infat-
ti un volano per il rilancio delle rinnovabili. 
Sono differenti gli interventi che si possono rea-
lizzare in ambito residenziale per favorire l’auto-
consumo dell’energia prodotta e l’abbattimento 

il solare incontra 
la termoidraulica 

dei costi in bolletta. Prendendo in considerazione, 
ad esempio, le caldaie a condensazione oppure 
i sistemi radianti a pavimento, grazie all’integra-
zione di fotovoltaico, termico e pompe di calore 
viene favorito il risparmio di gas e metano. 

KiT aD HoC
L’azienda ha sviluppato un kit fotovoltaico chiavi 
in mano, della potenza di 6 kW, volto ad avvicina-
re installatori termoidraulici, manutentori di siste-
mi idrotermosanitari e progettisti termotecnici al 
comparto elettrico. 

Infatti il kit, di facile installazione, si può integrare 
ad altre tecnologie, come pompe di calore e solare 
termico, con semplici accorgimenti tecnici. 
Il kit è composto da moduli Solar Energy Group 
policristallini da 250 watt, realizzati nello stabi-
limento di San Daniele del Friuli, in provincia di 
Udine; il kit comprende anche inverter, tra i quali 
i prodotti SolarMax, quadri elettrici e sistemi di 
montaggio.

oLTRE L’iNSTaLLaZioNE
Ma l’impegno dell’azienda non si ferma solo alla 
fornitura dei componenti. Riposol si occupa infatti 
anche della gestione delle pratiche burocratiche 
fino all’installazione e all’allaccio alla rete.
«Investiamo grandi risorse ed energie nel progetto 
convinti che l’Italia sia sulla strada giusta dell’au-
toconsumo domestico», spiega Fabrizio Mentil, 
responsabile e referente commerciale di Riposol. 
«Ora non è più sufficiente proporre solo dei pro-
dotti efficienti, ma devono essere proposti sistemi 
efficienti. E Riposol vuole sostenere il mercato ter-
moidraulico con dei kit volti a rendere l’abitazione 
ancora più efficiente. Favorendo quindi l’abbina-
mento alla caldaia di tecnologie alternative quali il 
fotovoltaico, la pompa di calore e il solare termico 
si è in grado di spostare i consumi da fonti “non 
rinnovabili” che non siamo in grado di auto pro-
durre come il metano, gpl o gasolio, a fonti rinno-
vabili come l’energia elettrica generata dal nostro 
sistema fotovoltaico». Riposol ha mostrato fiducia 
in questo approccio fin dall’inizio, grazie anche alla 
collaborazione con importanti partner del settore 
termoidraulico. «Inizialmente non è stato facile, 
perché il cliente finale era ancora legato all’idea di 
fotovoltaico come fonte di guadagno attraverso gli 
incentivi. Grazie però alla collaborazione con part-
ner leader nel settore della termoidraulica, come ad 
esempio il Cambielli Edilfriuli Group, che conta 200 
punti vendita sul territorio italiano, e Domotecnica, 
stiamo assistendo a ottimi risultati».

Caratteristiche generali General characteristics

Super Solar TOP7:  Fotovoltaico + Termico

“Super Solar Top7” rappresenta il sistema solare più effi-
ciente e vantaggioso per la produzione di acqua calda sani-
taria e insieme di energia elettrica.
Studiato ad hoc per offrire, in un’unica formula, l’impian-
to termico e quello fotovoltaico già correttamente dimen-
sionati per soddisfare le esigenze di una famiglia media 
composta da 4-5 persone, questo sistema garantisce set-
te fondamentali vantaggi: risparmio sulla bolletta di luce e 
gas, possibilità di usufruire di agevolazioni fiscali e di incen-
tivi, valorizzazione dell’immobile, minori emissioni di CO2 
nell’atmosfera e la comodità di potersi confrontare con un 
interlocutore unico.

Super Solar Top7: la soluzione chiavi in mano per chi vuole  
risparmiare sui costi dell’energia e al tempo stesso  
salvaguardare l’ambiente.

“Super Solar Top7” represents the most efficient and conve-
nient solar system for the production of both domestic hot 
water and electricity for the home. Designed specifically to 
offer in a single formula the solar thermal and the photovol-
taic systems already properly sized to meet the needs of an 
average household of 4 to 5 people, Super Solar Top7 provi-
des seven key benefits: monthly reduction of electricity and 
gas bills, the opportunity to benefit from tax relieves and in-
centives, an increase in value of the property, less emissions 
of CO2 in the atmosphere and the convenience of having to 
deal with a single operator for all aspects of the transaction 
(from pre-sale to post-sale activities).
 
Super Solar Top7: a turnkey solution for those who are 
looking to save on their energy costs while preserving 
the environment.

Solar Energy Group S.p.A

Sede 
Headquarters
Via Mons Romero, 59 33038 San Daniele del Friuli (Udine) - Italy
www.supersolar.it | info.web@supersolar.it

Stabilimenti produttivi 
Manufacturing plants
Via Maseris, 26
33030 Carpacco di Dignano (Udine) - Italy

Super Solar è un marchio Solar Energy Group S.p.A.

Super Solar TOP7: Photovoltaic + Solar Thermal system

Fabrizio Mentil, 
responsabile e referente 
commerciale di Riposol: 
«Investiamo risorse ed 
energie convinti che 
l’Italia sia sulla strada 
giusta dell’autoconsumo 
domestico» 

Wagner & Co completa 
la sua offerta con un 
generatore di calore, 

la caldaia a pellet Xilo, efficiente, 
performante e dal funzionamen-
to automatico, che può essere 
installata ad integrazione del so-
lare termico. Disponibili in sette 
taglie di potenza da 10 a 60 kW, 
le caldaie a pellet Xilo si distin-
guono per la semplicità di gestio-
ne. La pulizia dello scambiatore 
e l’estrazione delle ceneri dalla 
camera di combustione avven-
gono infatti in automatico ed è 
sufficiente svuotare 
il cassetto ceneri da 
una a quattro volte 
all’anno; è inoltre 
possibile optare per 
il sistema di aspira-
zione automatica 
del pellet. La cal-
daia è dotata una 
termosonda che 
permette di mante-
nere bassi i livelli di 
emissione e, di con-

seguenza, i consumi di combusti-
bile, consentendo di raggiungere 
livelli di efficienza fino al 93,2%. 
L’abbinamento pellet-solare of-
fre molti vantaggi: abbinando ad 
una caldaia Xilo un kit Fresh line 
o Compact line per integrazione 
al riscaldamento è possibile ri-
durre fino ad oltre il 40% il con-
sumo di pellet e di conseguenza 
le emissioni, con la caldaia Xilo 
che lavora sul serbatoio puffer, 
inoltre, vengono raggiunti i ren-
dimenti massimi e ridotti i cicli di 
accensione/spegnimento.

Da Wagner & Co caldaia a pellet Xilo 
che si abbina al solare termico

Domotecnica amplia la propria 
rete inaugurando cinque nuovi 
Punti Verdi dell’Efficienza Ener-

getica a Siena, Udine, Catania e Treviso. 
Con questa operazione diventano 24 
i Punti Verdi Domotecnica che rappre-
sentano degli infopoint sull’efficienza 
energetica e sul risparmio, a disposizio-
ne di famiglie e aziende che vi possono 
trovare le informazioni necessarie per 
capire come ottimizzare i consumi di 
energia di case e luoghi di lavoro. «Dopo 
l’inaugurazione del Punto Verde di Tori-
no, Domotecnica aggiunge alla propria 

rete altri cinque spazi che forniranno ai 
cittadini tutto il supporto consulenziale 
necessario per capire cos’è l’efficienza 
energetica e come ottenerla», ha com-
mentato Tatiana Pagotto, direttore mar-
keting, eventi e formazione di Domo-
tecnica. «Il Punto Verde sarà perciò uno 
spazio aperto e a completa disposizione 
del pubblico, dove trovare informazioni 
per l’ottimizzazione dei consumi di casa 
e dei luoghi di lavoro, scoprendo la ga-
ranzia in termini di risparmio e servizio 
offerta dalla Soluzione Energetica Do-
motecnica certificata».

Domotecnica inaugura 5 nuovi 
punti verdiin italia
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CoRSi Di 
FoRmaZioNE FV
SMA
Milano, 20 maggio 2014
Impianti fotovoltaici residenziali – livello I
Progettare, installare e vendere gli impianti fotovoltaici 
residenziali nel 2014
L’obiettivo del corso è quello di fornire un’ introduzione sull’ 
evoluzione del mercato nel 2014 e sulle linee guida per la 
progettazione, il corretto dimensionamento e la predisposizione 
di sistemi di monitoraggio finalizzati ad ottimizzare il rendimento 
dell’impianto fotovoltaico.
Il corso prevede anche l’analisi della legislazione fotovoltaica 
vigente e alcuni casi pratici di impianti realizzati in un mercato 
basato sulla detrazione fiscale e sullo scambio sul posto.

Milano, 20 maggio 2014 
Impianti fotovoltaici commerciali e industriali – livello I
Progettare, installare e vendere gli impianti fotovoltaici di medie 
e grandi dimensioni nel 2014
L’obiettivo del corso è quello di fornire un’introduzione 
sull’evoluzione del mercato nel 2014 e sulle linee guida per la 
progettazione, il corretto dimensionamento e la predisposizione 
di sistemi di monitoraggio finalizzati ad ottimizzare il rendimento 
dell’impianto fotovoltaico. Il corso prevede anche l’analisi della 
legislazione fotovoltaica vigente e alcuni casi pratici di impianti 
realizzati in un mercato basato sullo scambio sul posto e 
sull’autoconsumo, in situazioni di grid parity. Inoltre, sono esaminate 
le principali caratteristiche costruttive, elettriche e di installazione 
dell’impianto, le tipologie di connessioni, nonché le soluzioni per 
il monitoraggio di impianti fotovoltaici realizzati con inverter SMA.

Padova, 28 maggio 2014
Sunny Days SMA – in collaborazione con Schüco
Tornano anche quest’anno i Sunny Days, le giornate di formazione 
e orientamento che SMA organizza su tutto il territorio italiano. 
L’edizione di quest’anno vede protagonista Sunny Boy Smart 
Energy, il primo inverter fotovoltaico che integra un sistema di 
accumulo energetico.
La giornata inizierà con un dibattito sul futuro del settore, sugli 
strumenti di incentivazione, quali SEU e detrazione fiscale, e sulla 
novità dei sistemi di accumulo, con un focus sul nuovo inverter SMA .
Il pomeriggio proseguirà con business speed-dating su prenotazione, 
per discutere con SMA e con il partner di progetti concreti in via 
di realizzazione. Parallelamente si terranno workshop e sessioni di 
approfondimento tecnico sui temi legati agli impianti commerciali 
e industriali, con un focus sui SEU, agli impianti residenziali con 
sistemi di accumulo e ad impianti off-grid e sistemi di accumulo.
Per ulteriori informazioni: www.SMA-Italia.com

RENER-EUROSATELLITE
Tutti i mesi presso la sede di Sansepolcro (AR), previa prenotazione 
anticipata.

Fotovoltaico base 
Il corso ha come obiettivo quello di far comprendere ai tecnici 
come proporre ai clienti finali un impianto fotovoltaico al fine 
di ottimizzarne il risparmio energetico. Oltre alla parte tecnica, 
progettuale ed installativa, il corso esplora in modo dettagliato il 
panorama normativo del settore, gli aspetti inerenti la connessione 
alla rete elettrica e la redditività degli impianti.

Fotovoltaico avanzato e manutenzione
Il corso propone un programma che riguarda i nuovi adempimenti 
normativi nell’ambito della progettazione e dell’installazione, 
la manutenzione degli impianti fotovoltaici e le applicazioni 
innovative che ruotano attorno a questa tecnologia. L’obiettivo è 
quello di illustrare in maniera esaustiva l’uso di sistemi di accumulo, 
le pompe di calore, il controllo domotico dei carichi e la mobilità 
elettrica applicati agli impianti fotovoltaici, sia dal punto di vista 
tecnico che normativo ed economico.

Termotecnica e risparmio energetico
Il corso ha come obiettivo quello di fornire ai partecipanti la 
capacità di integrare l’impiantistica termotecnica  con sistemi di 
produzione di energia elettrica, al fine di proporre al cliente finale 
una soluzione integrata di tecnologie innovative che massimizzino 
il risparmio globale. Le tecnologie sono affrontate sia dal punto di 
vista tecnico ed installativo, che normativo ed economico.

Patentino F-gas
Tutti gli operatori che eseguono attività di Istallazione, 

manutenzione, riparazione, controllo e recupero in ambito 
delle apparecchiature fisse di refrigerazione, condizionamento 
d’aria e pompe di calore in cui i gas fluorurati sono utilizzati 
come refrigeranti, sono obbligati a sostenere un esame presso 
un centro accreditato e successivamente iscriversi al registro 
telematico.
Il corso ha come obiettivo quello di offrire le conoscenze 
necessarie per superare l’esame richiesto dalla normativa. 

Rener-Eurosatellite è centro esame qualificato Kiwa Cermet, 
riconosciuto da Accredia.
Illuminotecnica LED
Il corso si propone di far conoscere le nozioni di base 
dell’illuminotecnica ed in particolare della tecnologia 
LED, mettendola a confronto con altre sorgenti luminose e 
valutandone l’efficienza ed il risparmio energetico.
Per maggiori informazioni: info@rener.it - Tel. 800231433

FoRmaZioNE
E DaTi

Numeri e trend
aggiornamento al 31 marzo 2014

PRoDUZioNE NETTa Di ENERgia ELETTRiCa iN iTaLia 
iN gWH (RaPPoRTo mENSiLE)

PRoDUZioNE NETTa Di ENERgia ELETTRiCa iN iTaLia 
iN gWH (2013-2014)

PESo DEL FoToVoLTaiCo SULLa PRoDUZioNE 
NETTa NaZioNaLE
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Power-One diventa the power of two 

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



www.jinkosolar.com

Energia in tutte le condizioni

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

L’evoluzione del Mercato:

Smart Module by Jinko 


