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TUTTE LE REGOLE 
PER INSTALLARE IL FV 
SUI CONDOMINI

Abbiamo già avuto modo di segnalare all’attenzione dei 
lettori di SolareB2B Weekly alcune piccole avvisaglie 
di cambiamento che in qualche modo rappresentano 
un conforto per chi spera in una riduzione del peso 
delle fonti fossili nel mix energetico italiano a favore 
delle rinnovabili e del fotovoltaico. Quali avvisaglie? Ad 
esempio la decisione di Enel di dismettere 23 centrali 
elettriche alimentate da fonti fossili, per un totale di 
11 GW. Oppure il fatto che vengano a galla anche 
sui quotidiani nazionali le strane vicende dei prezzi 
dell’energia elettrica, come nel caso di un trafiletto 
pubblicato dal Corriere della Sera: “[…] Da tempo i minori 
consumi di energia elettrica e l’effetto delle energie 
rinnovabili hanno causato un progressivo decremento 
dei prezzi del mercato elettrico nazionale. Si è passati 
cioè da una forchetta tra 64-85 euro nel 2012 ai 45-62 
di questo scorcio del 2014. Ma quel ribasso generalizzato 
non si è riflesso se non in minima parte a livello dei 
consumatori […]”. 
Anche dall’estero arrivano di continuo notizie che 
possono essere lette come indizi di un diffuso 
cambiamento di mentalità a favore dell’energia solare. 
Dopo le prese di posizione di colossi come Google e Ikea, 
anche altri brand di fama mondiale stanno schierandosi 
apertamente per il fotovoltaico. Negli Stati Uniti ad 
esempio ha preso il via un’originale operazione dal nome 
Solar Community Initiative con cui aziende del calibro di 
3M e Cisco System intendono favorire i loro dipendenti 
che decidono di installare un impianto fotovoltaico 
offrendogli la possibilità di accedere a sconti tra il 30 e il 
35%. Interessante, vero?
Queste notizie trovano purtroppo come contraltare la 
difficile situazione del nostro mercato. Su questo numero 
diamo conto dei più recenti dati sulla potenza installata 
in Italia: a fine settembre siamo a circa  330 MW. Ancora 
troppo poco. Continuiamo a pensare che la ripartenza 
potrà essere favorita solo se si riuscirà a far sentire la 
voce del settore al grande pubblico: privati, aziende e 
pubblica amministrazione. Occorre rimettere mano alla 
leva del marketing. Intanto però vale la pena dare il 
giusto peso a questi 330 MW. Ricordiamoci infatti che 
ormai il valore del mercato del fotovoltaico non si può 
misurare solo in termini di nuova potenza installata. Il 
volume di business dell’O&M, ad esempio, cresce 
continuamente e vede coinvolto un numero 
sempre più ampio di aziende del settore, in 
particolare quelle orfane delle attività di EPC 
Contracting. Nel 2013 l’O&M pesava circa 1/6 
del giro d’affari relativo all’installazione di nuovi 
impianti. Bisogna considerare anche questo.
Da ultimo: se si calcola il rapporto tra nuova 
potenza installata e mercato di riferimento in 
termini di abitanti, nel 2013 l’Italia ha ottenuto 
risultati migliori di Usa e Cina: 24 MW ogni milione di 
abitanti contro i 15 degli Stati Uniti e gli 8 della Cina. 
Non si tratta di consolazioni a poco prezzo: i tempi sono 
duri, durissimi. Inutile negarlo. Ma “crederci” è la prima 
premessa per uscirne vivi.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it
Twitter: @dbartesaghi

Il giusto peso a mercato 
e cambiamenti

EDITORIALE

Re
da

zi
on

e:
 V

ia
 D

on
 M

ila
ni

 1
 - 

20
83

3 
G

iu
ss

an
o 

(M
B)

 - 
Te

l: 
03

62
/3

32
16

0 
- F

ax
 0

36
2/

28
25

32
 - 

in
fo

@
so

la
re

b2
b.

it
 - 

w
w

w
. s

ol
ar

eb
us

in
es

s.
it

 - 
St

am
pa

: I
ng

ra
ph

 - 
Se

re
gn

o 
(M

i) 
- R

eg
is

tr
az

io
ne

 a
l T

ri
bu

na
le

 d
i M

ila
no

 n
. 1

95
 d

el
 2

 a
pr

ile
 2

01
0.

 
Po

st
e 

It
al

ia
ne

 S
pA

 - 
Sp

ed
iz

.  i
n 

A
bb

. P
os

ta
le

 D
.L

. 3
53

/2
00

3 
(C

on
v.

 in
 L

eg
ge

 2
7/

02
/2

00
4 

n°
46

)  A
rt

.1
 C

om
m

a 
1 

D
.C

.B
. M

ila
no

. I
n 

ca
so

 d
i m

an
ca

to
 re

ca
pi

to
 in

vi
ar

e 
al

l’u
ffi

ci
o 

po
st

al
e 

di
 R

os
er

io
 p

er
 la

 re
st

it
uz

io
ne

 a
l m

it
te

nt
e 

ch
e 

si
 im

pe
gn

a 
a 

pa
ga

re
 la

 ta
ri

ff
a.

MERCATO PAG. 20

COSÌ CAMBIANO I KIT
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CONSIGLIO DI STATO:
NUOVE INCOGNITE SUL 
VINCOLO PAESAGGISTICO

I player del mercato stanno progressivamente 
modificando l’offerta di pacchetti all in one per 
adattarli alle nuove esigenze degli installatori: non 
solo moduli e inverter, ma anche storage, sistemi di 
monitoraggio, tecnologie per l’efficienza energetica 
e soprattutto servizi (ad esempio finanziamento e 
assicurazione).

 

UNA GRANDE REALTÀ 
SI PRENDE CURA ANCHE DELLE COSE PIÙ PICCOLE

RICAVI CERTI CON COSTI CERTI

SERVIZIO MANUTENZIONE IMPIANTI FOTOVOLTAICI

LEGGI L’INSERTO DEDICATO 
AD ENERRAY A PAG.33

ATTUALITà PAG. 14

ITALIA: ECCO I VERI DATI 
SUI PRIMI NOVE MESI

Le più recenti informazioni sulla nuova 
potenza installata nel Paese da gennaio a fine 
settembre hanno corretto alcuni errori riportati 
in precedenza: il segmento residenziale tiene, e 
incrementa il proprio peso in termini percentuali. 
Le regioni più dinamiche sono Lombardia, Veneto 
ed Emilia Romagna. Crolla la Puglia.

UNA VERA “COMMUNITy” A DIFESA 
DELL’IDENTITà DEL SOLARE
Intervista a Luca Zingale, direttore scientifico 
di Solarexpo - The Innovation Cloud

SU QUESTO NUMERO 
LA SEZIONE

A PAG.34
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FV, UNA FOTOGRAFIA DEL 
MERCATO GLOBALE

Il solare copre solo lo 0,87% della domanda di 
energia nel mondo e nonostante la spinta di Cina 
e USA registrata nel 2013 relativa alle nuove 
installazioni, la penetrazione del fotovoltaico sui 
consumi è più alta nei Paesi europei. Lo riporta 
l’ultimo rapporto“Trend in Photovoltaic Applications” 
dell’IEA.
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more than just an expo!

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

•  soluzioni espositive personalizzabili e versatili

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

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

solarexpo.com

NUOVA LOCATION + NUOVI FORMAT E STRUMENTI = NUOVE OPPORTUNITÀ.

INTERNATIONAL EXHIBITION AND CONFERENCE
renewable power  | grid technologies | e-mobility  | efficiency
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Uno sguardo sul mercato globale

Davide Ponzi, Solar Business manager 
Italia di LG Electronics

Gennaio-settembre 2014: 
ecco i dati veri

Informare (di più) per vendere (meglio)

AssoRinnovabili: le verità sulle FER 

Il successo dei kit

FV e vincolo paesaggistico: 
il Consiglio di Stato inverte la rotta

Inverter Omron e thin film, 
integrazione vincente

ABB PG Solar e VP Solar insieme 
per un mercato in evoluzione

FV residenziale: 
il calcolo della convenienza

Una vera “community” a difesa 
dell’identità del solare

L’importanza delle relazioni pubbliche 
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EVEnTI

Qualità svizzera, naturalmente!

ANCORA PIù VICINI 
AL MERCATO ITALIANO

 
 
 
 

 
 
 

NUOVA SERIE 
Moduli Polycristallini

SCOPRI LE NUOVE OFFERTE 
CONTATTACI

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

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

Energia a 360 gradi

a ll’interno della Legge di Stabilità appro-
vata dal Consiglio dei Ministri lo scorso 
15 ottobre vi è la conferma, anche per il 

2015, delle detrazioni fiscali del 65% per gli inter-
venti di riqualificazione energetica degli edifici e 
del 50% per le ristrutturazioni, che comprendono 
anche l’installazione di impianti fotovoltaici resi-

denziali. Le aliquote resteranno invariate fino al 
31 dicembre 2015; non ci sarà dunque l’abbassa-
mento del bonus edilizio dal 50 al 40% e dell’eco-
bonus dal 65 al 50%. Dal 1° gennaio 2016, sal-
vo ulteriori proroghe nella Legge di Stabilità del 
prossimo anno, le aliquote dovrebbero passare al 
36%.

Confermate le detrazioni del 65 e del 50% 

FV su condominio: le regole per farlo

LE ALIQUOTE RESTERANNO INVARIATE FINO AL 31 DICEMBRE DEL 2015

attualItà & merCato

I l rapporto della Comunità Europea offre un 
quadro del mercato energetico europeo negli 
ultimi anni, analizzando la relazione tra sussi-

di pubblici e produzione di energia. In particolare 
oggi i costi per la produzione di un MWh di ener-
gia elettrica da carbone senza l’intervento pubbli-
co sono pari a circa 75 euro, mentre quelli relativi 
al fotovoltaico si attestano intorno ai 100-115 €/
MWh, contro i 200 €/MWh del 2012. Questo no-
nostante l’intervento pubblico abbia sempre man-
tenuto valori considerevoli anche nei confronti 
delle fonti fossili, come il carbone. Nel 2012, ad 
esempio, quando gli aiuti statali sono stati rivolti 
in modo massiccio alle rinnovabili, con 14,7 miliar-
di di euro al fotovoltaico, il carbone ha comunque 
ricevuto 10,1 miliardi di euro, seguito da nucleare 
(7 miliardi) e gas naturale (circa 5,2 miliardi). Com-
mentando il rapporto “Energy subsidies and costs 
in the EU”, pubblicato lo scorso 10 ottobre dalla 
Commissione Europea, Epia ha sollecitato i deciso-
ri politici a dare priorità alle tecnologie rinnovabili 
come il fotovoltaico i cui costi, diminuiti in modo 

rilevante dal 2008 ad oggi, sarebbero destinati a 
calare ancora, rendendo il fotovoltaico più con-
veniente delle fonti tradizionali. Il solare sarebbe 
dunque destinato a superare in efficacia le fonti 
fossili e per questo motivo, conclude il comunica-
to di Epia, “i politici devono smettere di proteg-
gere il passato e cominciare a modellare il futuro, 
che si basa chiaramente sulle energie rinnovabili, 
come evidenzia il rapporto”. 

rapporto ue: il solare più conveniente delle fossili 
SECONDO QUANTO EMERGE DAL DOCUMENTO “ENERGy SUBSIDIES AND COSTS IN THE EU” I COSTI DEL 
FOTOVOLTAICO POTREBBERO CALARE ANCORA RENDENDOLO PIÙ CONVENIENTE RISPETTO ALLE FONTI 
TRADIZIONALI 

Spazio Interattivo

Accedi al DOCUMENTO 
 

 

Subsidies and costs of EU energy  
An interim report 

 

 
 

Produzione ok con il revamping 
di Enerray

Azienda agricola abbatte i costi con FV 
e pompa di calore 

Anie, un vademecum sulla progettazione 
dei trasformatori
news

http://www.solarebusiness.it/newsletter/subsidies_costs_eu_energy.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/subsidies_costs_eu_energy.pdf
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entro il 2018 i moduli fotovoltaici ad alta 
efficienza potrebbero registrare un’im-
pennata significativa. 

A riportarlo è NPD Solarbuzz nell’ultima PV 
Technology Roadmap, secondo cui i tradiziona-
li pannelli in silicio mono e policristallino po-
trebbero perdere quote di mercato per lasciar 
spazio a prodotti più evoluti. 
Come per esempio ai moduli realizzati con tec-
nologia Perc (Passivated emitter and rear cell), 
in grado di aumentare la conduttività e l’effi-
cienza delle celle. «Le prestazioni dei moduli 
fotovoltaici sono destinate a crescere sempre 
di più», spiega Finlay Colville, vice presidente 

di NPD Solarbuzz, «in quanto la priorità è pro-
prio quella di migliorarne l’efficienza». 
Secondo quanto riportato da NPD Solarbuzz, le 
celle in silicio policristallino ad alta efficienza 
potrebbero coprire entro il 2018 il 50% del 
mercato, mentre le celle in silicio premium 
potrebbero crescere, dopo il 2015, del 200%, 
fino a registrare 7,6 GW nel 2018. Buone noti-
zie potrebbero arrivare anche per il film sottile, 
anche se, secondo lo studio, la tecnologia Cigs 
potrebbe crescere significativamente arrivan-
do a coprire nel 2018 la stessa quota di mer-
cato dei moduli a film sottile con tecnologia 
CdTe.

Il futuro è dei moduli ad alta efficienza
SECONDO IL RAPPORTO “PV TECHNOLOGy ROADMAP”, I TRADIZIONALI PANNELLI PERDERANNO QUOTE DI 
MERCATO PER LASCIAR SPAZIO A VERSIONI PIÙ EVOLUTE

RIPARTIZIONE TIPOLOGIA MODULI FV - 2010-2018

Fonte: Solarbuzz

Nel 2014, le nuove in-
stallazioni a livello 
globale potrebbero 

raggiungere 45,4 GW, con una 
crescita del 20% rispetto al 
2013. A riportarlo è IHS Rese-
arch, secondo cui negli ultimi 
tre mesi dell’anno potrebbe-
ro essere installati 14,4 GW 
di nuovi impianti grazie alla 
spinta di Cina e Stati Uniti. Si 
tratta però di stime più basse 
rispetto allo studio di NPD So-
larbuzz dello scorso 7 ottobre. 
Quest’ultima ricerca infatti evi-
denziava 19,5 GW di nuovi impianti negli ultimi 
tre mesi dell’anno per un totale di 50 GW a li-
vello globale nel 2014. IHS ha inoltre aggiunto 

che nel 2015 il mercato fotovoltaico potrebbe 
crescere del 16%, arrivando a registrare entro la 
fine del prossimo anno 53 GW di nuove instal-
lazioni.

Nel 4Q stimati 14,4 GW a livello globale
SECONDO IHS RESARCH NEL 2014, IN TUTTO IL MONDO, I NUOVI IMPIANTI RAGGIUNGERANNO I 45,4 GW

enerpoint e DuPont hanno organizzato 
l’iniziativa PV Quality Days, una serie di 
sessioni formative gratuite in diverse re-

gioni d’Italia per dare informazioni ad installatori 
e professionisti del settore sui rischi derivanti 
dall’utilizzo nei moduli di materiali che possono 
compromettere l’affidabilità delle installazioni 
fotovoltaiche e sulle soluzioni per mantenere 
l’integrità e la produttività dei pannelli solari 
per la durata di vita del sistema. La prima tappa 
di questi eventi si è tenuta il 28 ottobre, presso 
l’AS Hotel Limbiate Fiera di Limbiate. La seconda 

tappa si terrà il 19 novembre a Firenze, e la terza 
il 16 dicembre a Bari. In aprile verrà organizzata 
una nuova serie di appuntamenti.
Durante i meeting si approfondiranno tematiche 
legate alle soluzioni per incrementare efficienza, 
affidabilità e durabilità e per contribuire a ridur-
re il “levelized cost of energy” (Lcoe) dei sistemi 
fotovoltaici. 
Per ogni tappa interverrà un produttore leader di 
moduli, partner di Enerpoint, la cui caratteristica 
è quella di utilizzare la gamma di prodotti spe-
ciali DuPont. 

enerpoint e DuPont: un roadshow per promuovere 
la qualità dei moduli 
DURANTE I MEETING, LE DUE AZIENDE AFFRONTANO TEMATICHE LEGATE ALLE SOLUZIONI PER INCREMENTARE 
EFFICIENZA, AFFIDABILITà E DURABILITà DEI SISTEMI FOTOVOLTAICI
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solar energy Group apre sette filiali in lombardia 
e Piemonte

solar Energy Group apre sette nuove filiali 
in Lombardia e Piemonte, raggiungendo 
così quota 18 succursali sparse su gran 

parte del territorio nazionale. Per i prossimi mesi 
l’azienda conta di proseguire in questo processo 
di sviluppo, anche grazie a nuova forza vendita 
da mettere in campo, con l’obiettivo di diffondere 
sempre di più in Italia il marchio Super Solar. Le 
nuove filiali si trovano rispettivamente a Varese, 
Bergamo, Monza, Pavia, Torino, Cuneo e Asti. «Per 
potenziare il nostro sviluppo, abbiamo scelto 
queste due regioni del nord perché sono tra le 
più virtuose d’Italia: posizionate tra i primi cinque 
posti della classifica nazionale per potenza foto-

voltaica installata, Lombardia e Piemonte sapran-
no rispondere adeguatamente alla nostra forza 
di espansione», è il commento di Gianni Com-
messatti, direttore commerciale di Solar Energy 
Group. «La nostra grande peculiarità è offrire un 
prodotto ed un servizio chiavi in mano. Infatti, 
seguiamo attentamente il cliente in ogni fase, a 
partire dalle analisi di fattibilità e realizzazione 
del progetto fino alla compilazione e l’invio della 
documentazione richiesta. Grazie a queste nuove 
filiali, la nostra presenza sul territorio italiano è 
sempre più capillare a beneficio delle famiglie, 
nostro principale target, che trovano in noi un 
servizio di consulenza efficiente».

LA SOCIETà CONTA ORA 18 SUCCURSALI DISLOCATE SU GRAN PARTE DEL TERRITORIO NAZIONALE

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

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

 WWW.SOLARWORLD-ITALIA.COM 

VALORI  
REALI
  TANTI VANTAGGI IN UNO

QUALITÀ SOLARWORLD –  
VALORI REALI CHE RIPAGANO

Il presidente e amministratore delegato del 
GSE, Nando Pasquali, e il presidente di As-
soRinnovabili, Agostino Re Rebaudengo, 

hanno siglato un nuovo protocollo d’intesa che 
punta a rafforzare la collaborazione tra i due 
istituti. L’accordo stabilisce l’istituzione di un 
tavolo tecnico permanente di consultazione at-
traverso il quale snellire lo scambio di informa-
zioni e attenuare il rischio di incomprensione 
tra i soggetti coinvolti. 
L’attività di confronto tra GSE e AssoRinnovabi-
li, già avviata nel febbraio del 2012, si rafforza 
quindi attraverso incontri a cadenza bimestra-
le, durante i quali il GSE fornirà informazioni 
e chiarimenti sull’interpretazione della nor-
mativa di settore. Sono inoltre previsti corsi di 
formazione gratuiti tenuti da tecnici del GSE e 
riservati ai soci AssoRinnovabili su tematiche 
energetiche connesse al risparmio energetico e 
all’utilizzo delle fonti rinnovabili. 
La collaborazione verrà infine consolidata at-
traverso attività congiunte mirate a sostenere 
lo sviluppo della filiera italiana del settore del-
le rinnovabili.

Gse e assorinnovabili: 
tavolo di consultazione 
permanente
IL PROTOCOLLO D’INTESA STABILISCE INCONTRI A 
CADENZA BIMESTRALE DURANTE I QUALI VERRANNO 
FORNITI CHIARIMENTI SULL’INTERPRETAZIONE 
DELLA NORMATIVA DI SETTORE

In un’audizione al Senato tenuta lo scorso 
15 ottobre, Francesco Starace, amministra-
tore delegato di Enel, ha annunciato la rot-

tamazione di 23 centrali elettriche situate sul 
territorio italiano. Il Gruppo ha inoltre dichiara-
to che il piano strategico che verrà presentato 
il prossimo marzo intende spostare le risorse 
finanziarie destinate alla manutenzione delle 
centrali alla riorganizzazione e alla crescita. Gli 
impianti, per una potenza totale di circa 11 GW, 
rappresentano il 25% del parco termoelettrico 
nazionale. È stata già avviata la cessazione di 
nove centrali situate a Trino, Porto Marghera, 
Alessandria, Campomarino, Carpi, Camerata 
Picena, Bari, Giugliano e Pietrafitta. Starace ha 
inoltre aggiunto che le 700 persone impiega-
te nelle 23 centrali inattive verranno riallocate 
oppure andranno in pensione.

enel rottama 23 centrali 
elettriche in Italia 
È GIà STATA AVVIATA LA CESSAZIONE DI NOVE 
IMPIANTI PRESENTI SUL TERRITORIO NAZIONALE

Gianni Commessatti, direttore commerciale 
di Solar Energy Group
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solarit, per essere più vicina alle esi-
genze dei propri clienti, ha deciso di 
ampliare la propria offerta di prodot-

ti fotovoltaici con nuovi marchi di moduli: 
SolarWorld, Conergy, Hanwha Q Cells, Bisol 
e Solar Fabrik oltre a quelli già presenti a 
catalogo Kyocera, Panasonic, Solon, Azimut, 
Heckert Solar, Saint Gobain e UniSolar. «Per 
poter meglio rispondere alla richieste del 
mercato e dei nostri clienti, abbiamo scelto 
di aumentare la gamma dei prodotti commer-
cializzati, partendo inizialmente dai moduli 
fotovoltaici» ha spiegato Andrea Milan, tito-
lare di Solarit. «Riteniamo che nel particolare 
periodo economico attuale il desiderio del 
consumatore finale, che è sempre più infor-

mato, sia quel-
lo di essere 
maggiormente 
indipendente 
dal punto di 
vista energe-
tico. Pertanto 
fornire una più 
ampia selezio-
ne di prodotti, 
mantenendo 
comunque elevati standard di qualità, cre-
diamo sia uno dei principali mezzi con cui 
tutti gli installatori possono meglio soddisfa-
re questo desiderio e rispondere alle sempre 
più specifiche richieste dei clienti».

solarit amplia l’offerta di moduli 
con nuovi brand
ALCUNI MARCHI TRA CUI SOLARWORLD, CONERGy, HANWHA Q CELLS, BISOL E SOLAR FABRIK 
VANNO AD AGGIUNGERSI AL CATALOGO DI PANNELLI SOLARI

eolico e FV in crescita rispetto al nucleare
NEL PERIODO 2000-2013 SONO STATI INVESTITI 153 MILIARDI DI DOLLARI NELLE FONTI 
RINNOVABILI RISPETTO AGLI 8 MILIARDI PER LA PRODUZONE DI ENERGIA ATOMICA

D opo MegaCell Srl, nata per la pro-duzione della cella fotovoltaica 
bifacciale, è stata inaugurata la 

MegaCell Engineering Srl, dedicata alla 
progettazione di sistemi integrati e inno-
vativi per la produzione energetica tra-
mite impianti fotovoltaici ibridi destinati 
soprattutto ai Paesi in via di sviluppo. Un 
esempio arriva dal sistema per la desali-
nizzazione dell’acqua marina alimentato 
da un impianto ibrido fotovoltaico compo-
sto da moduli bifacciali ad alta efficienza. 
Lo Smart Solar Desalination, brevettato 

dall’imprenditore padovano Franco Traver-
so, prevede l’integrazione tra l’impianto 
fotovoltaico, composto da moduli bifac-
ciali ad alta efficienza, un inseguitore mo-
noassiale orizzontale e il generatore diesel 
cui è demandato il compito di supporto in 
caso di eccesso della domanda di energia 
oppure di scarsità di irraggiamento solare. 
Il sistema è predisposto per la produzione 
di circa 1.000 metri cubi al giorno di acqua 
potabile con un consumo energetico gior-
naliero di circa 3.600 kWh dei quali più di 
3.000 vengono forniti da fonte solare. 

Da megacell engineering sistemi green 
per i Paesi in via di sviluppo
LA NUOVA SOCIETà SVILUPPERà SOLUZIONI PER LA PRODUZIONE ENERGETICA TRAMITE 
IMPIANTI FV IBRIDI NELLE AREE DOVE L’ACCESSO ALLA RETE RISULTA DIFFICILE 

CAPACITà PRODUTTIVA MONDIALE DI NUCLEARE, EOLICO E SOLARE 

solarEdge ha organizzato una se-
rie di incontri formativi che faran-
no tappa in nove città italiane. I 

corsi, gratuiti, intendono illustrare le so-
luzioni SolarEdge e in particolare fornire 
informazioni su come limitare le perdite 
di potenza di un impianto fotovoltaico, 
ridurre i costi di manutenzione, proget-
tare in modo ottimale l’impianto ridu-
cendo i costi relativi alla componentisti-
ca accessoria (cavi solari, fusibili, quadri 
di campo) e limitare i rischi operativi du-
rante l’installazione e la manutenzione 
dell’impianto. Tra i prodotti verrà dato 
ampio spazio agli ottimizzatori di poten-
za installati a bordo dei moduli, agli in-
verter progettati appositamente per dia-
logare con gli ottimizzatori e al portale 
di monitoraggio a livello di modulo, un 
programma online accessibile da qual-

siasi com-
puter e 
dispositivi 
portatili . 
Verranno 
forniti inol-
tre spie-
g a z i o n i 
relative all’installazione e ai sistemi di 
comunicazione disponibili e dimostra-
zioni della funzionalità del portale di 
monitoraggio. Gli incontri faranno tappa 
a Bari (11 novembre), Roma (13 novem-
bre), Porto San Giorgio (18 novembre), 
Modena (19 novembre), Torino (25 no-
vembre), Milano (26 novembre), Catania 
(2 dicembre), Napoli (4 dicembre) e Pa-
dova (10 dicembre). Per maggiori infor-
mazioni: http://www1.solaredge.com/it/
training#Italiano

solaredge: al via roadshow formativo 
in 9 città italiane
I CORSI ITINERANTI INTENDONO PRESENTARE AL PUBBLICO TUTTE LE SOLUZIONI 
DELL’AZIENDA, DAGLI INVERTER AI MODULI CON OTTIMIZZATORI A BORDO FINO AI SISTEMI 
DI MONITORAGGIO

Andrea Milan, titolare 
di Solarit

Negli ultimi anni, l’energia prodot-
ta da impianti fotovoltaici ed eo-
lici a livello globale ha registrato 

una marcata accelerazione a livello glo-
bale, soprattutto se paragonata a quella 
prodotta dal nucleare, che attualmente 
risulta essere un settore in serie difficol-
tà. A riportarlo è lo studio del Worldwatch 
Institute dal titolo “Wind, solar genera-
tion capacity catching up with nuclear 
power”, secondo cui la quota del nuclea-

re nella produzione elettrica mondiale è 
diminuita dal 17,6% nel 1996 al 10,8% 
mentre quella prodotta dalle rinnovabi-
li, nel periodo 2000-2012, è passata dal 
18,7% al 22,7%. Anche gli investimenti 
nelle fonti rinnovabili sono cresciuti si-
gnificativamente: secondo l’International 
Energy Agency, dal 2000 al 2013 sono 
stati investiti 153 miliardi di dollari ri-
spetto agli 8 miliardi per la produzione di 
energia nucleare.

rincari sull’energia da inizio ottobre

l’Autorità per l’energia ha annun-
ciato che da ottobre sono au-
mentati i prezzi di gas ed energia 

elettrica per famiglie e piccoli consuma-
tori. Per l’energia elettrica l’incremento 
trimestrale è pari a +1,7% a causa, come 
dichiara l’Autorità, dei costi della materia 
prima, e nello specifico “del recupero de-
gli scostamenti rispetto alle stime del co-

sto di approvvigionamento della materia 
prima”, e poi alla “necessità di finanziare 
alcuni oneri di sistema”, in particolare “la 
componente per la messa in sicurezza del 
nucleare A2”. 
L’aumento del gas è stato fissato in +5,4% 
e motivato dalla stessa Autorità con “gli 
attesi rialzi stagionali della materia prima 
e la crisi russo-ucraina”.

I PREZZI DI ELETTRICITà E GAS PER FAMIGLIE E PICCOLI CONSUMATORI SONO AUMENTATI 
RISPETTIVAMENTE DELL’1,7 E DEL 5,4% 

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

•   Perfetta combinazione dei 
componenti 

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

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

•  Adatto a qualsiasi orientamento 
    ed inclinazione del tetto

•  Sistema garantito � no a 10 anni

•  Progetti a misura del cliente per   
      ottimizzare l’autoconsumo

•  Assistenza nel planning ottimizzato 
    dell’ impianto

•  Esperienza nelle realizzazione 
    di impianti su tetto

•  Fornitori a�  dabili per progetti 
   di lunga durata

installazioni commerciali / industrialiinstallazioni residenziali

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

Ottimizzati per il mercato italiano

Informatevi per avere da subito un vantaggio:

Prestazioni 
superiori fino al 

12 % 
grazie 

all‘ottimizzazione 
dei componenti

Riduzione � no al 

69 % 
dei costi 

dell‘ energia

SFE_solare_140724.indd   1 24.07.14   12:30
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Iea: nel 2050 dal solare
il 50% dell’elettricità

entro il 2050 più della metà dell’elet-
tricità mondiale sarà prodotta dal so-
lare. La stima è contenuta nel report 

“Energy Technology Perspectives” dell’Agen-
zia Internazionale dell’Energia, secondo la 
quale il solo fotovoltaico nel 2050 fornirà il 
16% dell’energia elettrica globale. Questo 
ottimistico scenario sarà reso possibile dal 
progressivo calo del costo dei componenti e 
dai continui progressi tecnologici che miglio-
reranno efficienza e durata dei moduli. Il costo 
dell’elettricità da fonte fotovoltaica, secondo 
la stima, dovrebbe così decrescere del 65% 
entro il 2050. Per poter raggiungere tali obiet-
tivi, la crescita del fotovoltaico dovrà essere in 
media di 124 GW ogni anno, con un picco di 
200 GW tra il 2025 e il 2040. L’installato foto-
voltaico globale raggiungerebbe così i 4.600 
GW, per una produzione stimata di 6.500 TWh 
all’anno. Le condizioni che renderanno possi-
bile tale rivoluzione energetica vengono indi-
viduate in primis nella possibilità di investire 
nei Paesi emergenti e nello sviluppo delle reti 
intelligenti. Infine il report segnala la necessi-
tà del sostegno dei Governi come promotori 
della cultura delle rinnovabili.

L’AGENZIA INTERNAZIONALE DELL’ENERGIA STIMA 
UN POSSIBILE CALO DEL COSTO DEI COMPONENTI 
E CONTINUI PROGRESSI TECNOLOGICI CHE MIGLIO-
RERANNO EFFICIENZA E DURATA DEI MODULI E NE 
FAVORIRANNO LO SVILUPPO 

ATTUALITà 
E MERCATO

Falck Renewables, in seguito all’acquisizione 
del gruppo spagnolo Vector Cuatro, comple-
tata lo scorso settembre, si rivolge al busi-

ness della manutenzione e della riqualificazione 
degli impianti. «Le rinnovabili non si fermeranno, 
ma è chiaro che dopo il momento della grande 
crescita arriva il momento della gestione, della ma-
nutenzione e, soprattutto, dell’efficientamento», 
spiega Piero Manzoni, amministratore delegato 
di Falck Renewables SpA, su Repubblica.it dello 
scorso 6 ottobre. «Con l’acquisizione che abbia-
mo fatto in Spagna, Falck si candida per un ruolo 
di primo piano in questo settore». Nata nel 2007, 

Vector Cuatro è attiva nei servizi e nella gestione 
di impianti da fonti rinnovabili, con un portafoglio 
di 934 MW installati per clienti terzi e un fatturato 
stimato in 9 milioni di euro per il 2014. Grazie a 
questa operazione il gruppo Falck ha esteso le sue 
competenze ai servizi dedicati alla catena dell’eo-
lico e del fotovoltaico e alla nuova tecnologia del 
solare termodinamico, in via di sviluppo presso il 
sito italiano di Rende. Inoltre è stata ampliata an-
che l’area di business, prima centrata in Italia, UK e 
Polonia. Vector Cuatro infatti è già attiva in Francia 
e Bulgaria, ma anche in Giappone, Sud Africa, Ca-
nada e Messico.

Falck renewables: obiettivi ambiziosi nell’o&m
A SEGUITO DELL’ACQUISIZIONE DEL GRUPPO VECTOR QUATRO, ATTIVO NELLA GESTIONE DI IMPIANTI DA FER, 
L’AZIENDA HA ESTESO I PROPRI SERVIZI E HA AMPLIATO LA PROPRIA AREA DI BUSINESS A NUOVI PAESI

Solar-Log 250: il modello base a un prezzo 
incredibile!

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

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

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

Per maggiori informazioni: www.solar-log.com

Solar-Log™ Italy • by PVEnergy srl • italy@solar-log.com • www.solar-log.it • Tel. +39 0471 631032

 M
ADE IN
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Solar-Log™ - Market leader  

Monitoraggio e controllo FV

Monitoraggio 
tracker MPP

Rappresentazione 
chiara grazie al 

LCD-Status-Display

Dimensioni massime 
dell‘impianto 

10 kWp, 1 inverter

Easy Installation 

Spazio Interattivo

Accedi al DOCUMENTO 
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martifer sigla nuovi contratti o&m 
per 90 mW in Italia

martifer Solar ha aggiunto 
al suo portfolio circa 90 
MW di contratti O&M di 

impianti di terzi in Italia. Le installa-
zioni sono situate in tutto il Paese e 
saranno gestite per conto di diversi 
clienti. Con questi nuovi contratti il 
portfolio O&M globale di Martifer 
Solar è cresciuto fino ad oltre 550 
MW di impianti divisi tra Europa, 
Asia e America. «Siamo orgogliosi 
quando clienti come DIF ed Eland 
si affidano al nostro team O&M per 

migliorare i loro servizi di Asset Ma-
nagement», è la dichiarazione di 
Henrique Rodrigues, amministrato-
re delegato di Martifer Solar. «Ciò 
dimostra che il mercato sta ricono-
scendo la nostra forza e affidabilità 
come O&M Service provider a livel-
lo globale. Ci aspettiamo di dupli-
care la capacità del nostro portfo-
lio nell’immediato futuro come già 
fatto qui in Italia e in altri mercati 
europei come Spagna, Francia e Re-
gno Unito».

IL PORTFOLIO GLOBALE DELL’AZIENDA NELLA GESTIONE E MANUTENZIONE DI 
IMPIANTI È CRESCIUTO FINO AD OLTRE 550 MW

Presentato aprd, uno dei più grandi 
fondi privati di investimento nelle Fer 

I l 29 settembre 2014, in occa-sione del Next Generation So-
lar PV Finance, Mr Cheng Kin 

Ming, uno dei più grandi investi-
tori privati al mondo nelle tecno-
logie green, ha presentato per la 
prima volta le strategie dell’Asia 
pacific resources development 
investment (Aprd), società fonda-
ta dallo stesso Cheng che detiene 
circa dieci compagnie impegnate 
nella produzione di tecnologie 
per risparmio ed efficientamento 
energetico. 
In particolare, Cheng Kin Ming 
mira a garantire un rapido svilup-
po di impianti che sfruttano le 
rinnovabili nelle città di tutto il 
mondo. Negli ultimi anni la socie-

tà ha investito oltre 20 miliardi di 
dollari nelle più grandi aziende a 
livello mondiale nel campo del fo-
tovoltaico, dello stoccaggio, della 
mobilità elettrica, delle pompe di 
calore e dei led con l’obiettivo di 
installare, nei prossimi dieci anni, 
50 GW di nuovi impianti green 
a livello globale. Nel 2012, ad 
esempio, il fondo ha acquisito una 
partecipazione del 30% in Shun-
feng, attraverso la quale Cheng è 
riuscito ad acquisire diverse so-
cietà di generazione di energia 
pulita tra cui Suntech, Sunways e 
SAG Solarstrom. Cheng ha anche 
investito in Tcnt, Powin Energy, 
Boston Power, Nobao Renewable 
Energy Holdings e Lattice Power.

LA SOCIETà DETIENE CIRCA DIECI COMPAGNIE IMPEGNATE NELLA PRODUZIONE 
DI SOLUZIONI PER RISPARMIO ED EFFICIENTAMENTO ENERGETICO

Nuovo record per il FV a film sottile: 
efficienza celle del 21,7%

Il centro di ricerca ZSW di Stoc-
carda ha stabilito un nuovo 
record di efficienza del 21,7% 

delle celle fotovoltaiche. 
Gli studi sono stati condotti su 
una cella a film sottile e hanno 
permesso di incrementare l’ef-
ficienza delle celle di 0,7 punti 
percentuali rispetto ai risultati ot-

tenuti dalle ricerche sostenute lo 
scorso giugno. 
“Nei prossimi anni l’efficienza del-
le celle a film sottile verrà incre-
mentata nuovamente”, si legge in 
una nota del centro di ricerca, “ga-
rantendo una maggiore commer-
cializzazione di questa tipologia 
di moduli”.

GLI STUDI DEL CENTRO ZSW DI STOCCARDA HANNO PERMESSO DI INCREMENTA-
RE L’EFFICIENZA DI 0,7 PUNTI PERCENTUALI RISPETTO AI RISULTATI OTTENUTI 
LO SCORSO GIUGNO

Nuovo sito web per Solar 
Frontier 
Solar Frontier presenta il nuovo 
sito www.solar-frontier.eu. Il 
portale offre una panoramica 
completa del portafoglio 
prodotti e la possibilità di 
effettuare ricerche mirate 
relative a progetti di grandi, 
medie o piccole dimensioni. 
Privati e aziende che cercano una 
soluzione per il loro tetto e investitori 
interessati a grandi progetti possono 
così trovare in modo rapido e 
semplice le informazioni su prodotti e 
servizi per loro più interessanti. Il sito 
inoltre si rivolge anche a installatori 
e distributori con approfondimenti 
sui vantaggi offerti dalla tecnologia 
CIS, una lista ampia e strutturata di 
FAQ con risposte specifiche alle varie 
domande, e il nuovo settore per i 

download, nel quale viene messo 
a disposizione in modo semplice 
e rapido l’intero portafoglio di 
documenti. L’archivio integrato delle 
newsletter permette ai visitatori di 
accedere ai contributi su contesti 
tecnici della tecnologia CIS. Infine, 
alla voce “referenze” è presente una 
serie di dati sulla resa che dimostrano 
il valore offerto da PowerModule e 
PowerSystem Solar Frontier e i dati 
di produttività di impianti di diversi 
Paesi europei.

NeWs

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”

 

 

Subsidies and costs of EU energy  
An interim report 
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- IEA: rapporto 
“Trends 2014 
in photovoltaic 
applications”

Report IEA-PVPS T1-25:2014

TRENDS 2014
IN PHOTOVOLTAIC APPLICATIONS

Survey Report of Selected IEA Countries between 

1992 and 2013

-Althesys: rapporto 
“Le ricadute 
economiche delle 
energie rinnovabili 
in Italia”

LE RICADUTE ECONOMICHE 
DELLE ENERGIE RINNOVABILI IN ITALIA

Ottobre 2014

In collaborazione con:

http://www.solarebusiness.it/newsletter/subsidies_costs_eu_energy.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/subsidies_costs_eu_energy.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/IEA_roadmap_2050.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/IEA_roadmap_2050.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/photovoltaic_power_systems_programme.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/photovoltaic_power_systems_programme.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/rapporto_greenpeace_fer.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/rapporto_greenpeace_fer.pdf
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LG riduce l’effetto LID
LG Electronics ha lanciato una nuova tecnologia 
in grado di ridurre la degradazione indotta 
dalla luce (effetto LID) nelle celle solari 
monocristalline di tipo P di oltre l’80%. La 
nuova tecnologia di LG Electronics può essere 
applicata sia alle linee di produzione standard 
senza alcuna alterazione delle materie prime 
sia alle strutture delle celle solari al silicio 
monocristallino di tipo P. «LG Electronics ha 
continuato a investire nella ricerca così come 
in tecnologie all’avanguardia per moduli ad 
alta potenza e la riduzione dell’effetto LID 
è uno dei migliori risultati conseguiti», ha 
affermato Choongho Lee, senior vice president 
della divisione Solar Business di LG. «Poiché la 
nuova tecnologia consente la riduzione del calo 
di potenza iniziale, siamo orgogliosi di poter 
affermare che LG electronics sarà in grado di 
assicurare ai clienti ulteriori vantaggi economici 
e prodotti affidabili».

Moduli vetro-vetro SolarWorld: 
“Resistenza da Bike Show” 

I moduli vetro-vetro Sunmodule Protect di 
SolarWorld resistono anche alle sollecitazioni 
estreme esercitate dai salti di un ciclista. 
É quanto evidenziato in seguito ad un test 
inconsueto effettuato da SolarWorld nell’ambito 
di un Bike show, dove è stato creato un percorso 
composto da nove moduli usati come ostacoli 
che il ciclista doveva superare. 
Ogni salto comportava un carico pari a 170 kN/
mq sul modulo, pari ad un peso di 30 volte 
superiore rispetto al carico da neve consentito. 
Per poter verificare lo stato delle celle in modo 
sicuro, SolarWorld ha realizzato delle immagini 
ad elettroluminescenza, in grado di rendere 
visibili le minime lacerazioni delle celle, sia 
prima che dopo lo show. Le immagini hanno 
dimostrato che le celle erano quasi prive di 
lesioni anche dopo le sollecitazioni estreme 
ricevute: la pressione generata durante i salti 
non aveva dunque compromesso il rendimento 
dei moduli. 

Krannich Solar apre una filiale 
in Messico
Krannich Solar ha inaugurato un nuovo ufficio 
commerciale a Città del Messico. 
Con l’apertura della filiale, la società mira 
ad offrire assistenza locale ai propri clienti 
messicani, in continuo aumento secondo quanto 
riportato dalla stessa azienda. «In Messico 
l’energia prodotta da un impianto fotovoltaico 
con una potenza inferiore ai 500 kW viene 
accreditata tramite il meccanismo dello scambio 
sul posto. In questo modo, l’installazione di un 
impianto fotovoltaico, sia per uso domestico 
che commerciale, è particolarmente attraente», 
afferma Kurt Krannich, fondatore e proprietario 
dell’azienda. «Registriamo una crescente richiesta 
per fornire impianti fotovoltaici progettati in 
particolare modo per le famiglie e per le piccole 
e medie imprese, il target perfetto per un 
distributore come Krannich Solar. Crediamo che 
nei prossimi anni il mercato messicano continui a 
crescere».

Universal Sun allaccia 3 impianti in SSP

Universal Sun ha recentemente completato e 
allacciato alla rete tre impianti fotovoltaici a 
tetto dedicati all’autoconsumo per una potenza 
complessiva di quasi 300 kWp. Tutti gli impianti 
sono stati realizzati da Universal Sun con la 
formula chiavi in mano. Nel dettaglio si tratta 
di un impianto da 198,9 kWp realizzato a 
Vercelli per un cliente industriale, uno da 47,94 
kWp a Greve in Chianti (provincia di Firenze) 
per un’azienda vinicola e uno da 36 kWp a 
Ponte San Pietro (provincia di Bergamo) per 
un’importante azienda autostradale. Tutti godono 
della sola convezione in Scambio Sul Posto. Per 
queste installazioni sono stati utilizzati moduli 
Solar Fabrik e inverter ABB. Grazie ai tre nuovi 
impianti si calcola un risparmio di combustibile 
complessivo pari a circa 75 TEP/anno e minori 
immissioni in atmosfera di circa 200.000 kg/anno 
di anidride carbonica.

Enerray, due nuove filiali in Messico 
e Costa Rica
Dopo Romania, Turchia, Arabia Saudita e 
Thailandia, Enerray sbarca in Messico con Enerray 
Mex e in Costa Rica con Enerray de Costa Rica, 
aprendo le filiali rispettivamente a Santiago de 
Querétaro, a circa 200 km da Città del Messico, e 
a San Josè. Dal 2011 la società, controllata di Seci 
Energia (Gruppo Industriale Maccaferri), ha avviato 
un processo di internazionalizzazione e, ad oggi, 
ha dato vita a più di 210 impianti fotovoltaici per 
oltre 180 MWp installati. Enerray Mex e Enerray de 
Costa Rica offriranno alla propria clientela impianti 
fotovoltaici chiavi in mano, occupandosi non solo 
dell’installazione ma anche della manutenzione e 
della gestione degli stessi. 

Da Hanwha SolarOne 1.410 moduli per 
ospedale in Belgio

Hanwha SolarOne ha fornito 1.410 moduli 
fotovoltaici HSL72 per la realizzazione di un 
impianto da 425 kWp presso la Haute Senne 
Hospital di Soignies, in Belgio. La progettazione 
e la realizzazione dell’impianto, uno dei più 
grandi in tutto il Belgio, sono stati seguiti dalla 
società Ikaros Solar. L’impianto, realizzato su una 
superficie di 3.000 metri quadrati, si stima potrà 
produrre annualmente 344 MWh, il 95% dei 
quali consumati direttamente dall’ospedale. «I 
proprietari di edifici commerciali e residenziali 
stanno diventando sempre più consapevoli dei 
vantaggi del fotovoltaico su tetto, e vediamo un 
grande potenziale in questo segmento», dichiara 
Laurent Bodin, direttore vendite Francia & Benelux 
di Hanwha SolarOne. «Per soddisfare le esigenze 
dei nostri clienti europei, forniamo moduli in 
grado di garantire elevata durata e resistenza a 
carichi di neve e vento molto pesanti».
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SolarEdge: inverter e ottimizzatori 
per stadio tedesco

La società calcistica tedesca TSG 1899 
Hoffenheim ha scelto inverter e ottimizzatori 
SolarEdge per l’impianto fotovoltaico da 1 MW 
installato presso lo stadio Wirsol-Rhein-Neckar-
Arena di Sinsheim. Il sistema fotovoltaico 
realizzato da Wircon su pensilina utilizza 47 
inverter SolarEdge e 2.013 ottimizzatori di 
potenza SolarEdge. I componenti sono dotati 
della tecnologia SafeDC, che garantisce elevata 
sicurezza grazie allo spegnimento automatico 
per la manutenzione e in caso di incendio. La 
tecnologia SolarEdge è stata scelta per altre 
due installazioni in corso di realizzazione sul 
tetto del “TSG-Fanhaus” e nel centro servizi e 
formazione di Zuzenhausen. Questi impianti 
saranno dotati della soluzione di Smart 
Energy Management, dedicata a potenziare 
l’autoconsumo.

Tecnologia Tigo Smart Modules per gli 
inverter Fronius FE

Fronius e Tigo Energy hanno avviato una partnership 
per l’integrazione della tecnologia di gestione 
intelligente a livello di modulo Tigo Energy con la 

X-Hybrid è il nuovo inverter+accumulo 
di Eneray 

X-Hybrid è il nuovo sistema si gestione dell’energia 
fotovoltaica che, grazie alla capacità di funzionare 
in parallelo alla linea di rete, consente di gestire 
in modo flessibile l’energia solare, incrementando 
l’autoconsumo fino all’80%. Presentato a Verona in 
occasione della fiera Smart Energy Expo, X-Hybrid 
integra le funzioni di inverter e accumulo e 
consente di immagazzinare in una batteria al litio 
l’energia elettrica prodotta dai moduli, per renderla 
disponibile nelle ore notturne. Il dispositivo, 
messo a punto dalla start-up Eneray, fornisce 
all’edificio l’energia in parallelo a quella di rete, alla 
quale chiede supporto solo in caso di necessità, 
ed è anche in grado di funzionare da gruppo di 
continuità in caso di mancanza di rete. Grazie 
alla capacità di attingere sia dalla rete, sia dalla 
batteria, sia direttamente dal modulo fotovoltaico, 
quando la richiesta sale per l’attivazione di diversi 
elettrodomestici (lavatrice, forno elettrico, ferro 
da stiro), il sistema è inoltre in grado di superare 
i limiti di consumo imposti dal contratto con il 
gestore di rete, raggiungendo anche gli 8 kW. Il tutto 
è controllabile in ogni momento da remoto con il 
proprio smartphone. 

X-HYBRID
Energia solare anche di notte

nuova linea di inverter Fronius FE dedicati al segmento 
residenziale e commerciale. Questo accordo mette 
a frutto i punti di forza di Fronius e Tigo Energy 
offrendo soluzioni più affidabili e redditizie nel 
settore dell’energia fotovoltaica. Le soluzioni Fronius 
possono essere utilizzate in abbinamento ai moduli 
che integrano la tecnologia Tigo Energy, offrendo la 
possibilità di ottimizzare la resa e il monitoraggio a 
livello di modulo, nonché di progettare l’impianto 
in modo più flessibile, ovviando ai problemi legati 
ad ombreggiamenti ed esposizione dei moduli non 
ottimale. Gli installatori possono utilizzare la nuova 
linea Fronius in abbinamento ai moduli intelligenti 
ottimizzati da Tigo Energy senza la necessità di alcun 
hardware supplementare.

SMA: la tecnologia Webconnect in tutti gli 
inverter Sunny Boy
La tecnologia 
Webconnect 
di SMA Solar 
Technology, che 
permette al cliente 
di visualizzare 
attraverso il 
Sunny Portal i dati 
del proprio impianto fotovoltaico, sarà integrata 
e disponibile di serie gratuitamente su tutti gli 
inverter Sunny Boy nelle classi di potenza fino 
a 6 kW. «I proprietari di un’abitazione non solo 
riescono a tenere monitorato il proprio impianto 
grazie a Sunny Places, la nuova community online 
di SMA, ma possono anche confrontare, ad esempio, 
i dati dell’impianto con quelli di altri gestori di 
impianti fotovoltaici», ha dichiarato Falko Schmidt, 
project manager di SMA. «Il Sunny Portal è infatti 
il più grande portale online al mondo per impianti 
fotovoltaici e permette numerose possibilità di 
analisi e visualizzazione».

ACS355 Solar Pump. 
Impianti idrici che 
rispettano l’ambiente 
anche quando la rete 
elettrica è assente.

Ideali in tutte quelle applicazioni dove l’instabilità o l’assenza della rete implica il ricorso a fonti di energia alternative. 
MPPT integrato, calcolo del flusso sensorless, funzioni di protezione della pompa e grado di protezione IP66/67 
rendono gli ACS355 Solar Pump la scelta di riferimento nelle applicazioni di pompaggio più critiche, consentendo 
anche di ottimizzare le prestazioni della pompa nell’arco dell’intera giornata. Rispetto alle soluzioni basate su 
generatori diesel, gli ACS355 Solar garantiscono un ritorno d’investimento più rapido, oneri di manutenzione ridotti 
e un’estrema facilità d’installazione. www.abb.com
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Baraclit b.Power, 1 MW in grid parity 
sull’interporto Rivalta Scrivia

Baraclit b.Power ha installato un impianto fotovoltaico 
su copertura industriale in autoconsumo per la 
piattaforma logistica Rivalta Scrivia a Tortona, in 
provincia di Alessandria. Si stima che l’installazione, 
costituita da 3.910 pannelli fotovoltaici da 255 Wp 
Solar-Fabrik AG collegati a inverter centralizzati ABB, 
potrà produrre 1,2 GWh di energia pulita all’anno. 
“L’impianto dimostra che la tecnologia fotovoltaica 
applicata sui tetti dei capannoni prefabbricati a 
destinazione industriale, logistica o commerciale”, 
si legge in una nota “è ormai una realtà matura e 
sostenibile, anche senza il bisogno di sussidi pubblici 
o incentivi di alcun tipo. Se l’energia prodotta dai 
pannelli solari viene interamente o in larga parte 
autoconsumata sul posto dai soggetti titolari nello 
svolgimento delle proprie attività lavorative, si 
possono conseguire risultati economici con tempi 
di rientro di 6-7 anni”. Già nel 2012 Baraclit b.Power 
aveva progettato e installato per Interporto Rivalta 
Scrivia S.p.A. a Nocetolo, in provincia di Reggio Emilia, 
un impianto con potenza di 270 kWp realizzato 
con pannelli integrati a tetto sul proprio sistema di 
copertura prefabbricata. 

Da IBC Solar moduli e storage 
per edificio off-grid in Germania

IBC Solar ha fornito i moduli fotovoltaici e il sistema 
di stoccaggio del nuovo edificio commerciale 
off-grid realizzato nel Baden-Württemberg, in 
Germania. Il complesso, denominato EnFa – The 
Energy Factory, distribuito su 950 metri quadri di 
superficie, è dotato di un centro energetico di 30 
metri quadri, che rappresenta il cuore dell’edificio. 
L’approvvigionamento energetico di EnFe si basa su 
un mix di impianti da fonti rinnovabili, tra i quali il 
sistema fotovoltaico da 112 kWp, costituito da moduli 
installati sia sul tetto sia sulla facciata, che copre l’80% 
del fabbisogno elettrico. L’energia solare che non può 
essere consumata viene stoccata direttamente in un 
sistema di batterie di 400 kWh. A integrazione dei 
moduli fotovoltaici è stato installato un impianto di 
cogenerazione di 40 kW di potenza alimentato con 
biogas, che verrà messo in funzione nelle giornate 
caratterizzate da un basso livello di irraggiamento 
solare. La dotazione impiantistica è completata 
da una pompa di calore adibita a riscaldamento e 
raffrescamento estivo. L’edificio è inoltre dotato di tre 
stazioni di ricarica per i veicoli elettrici.

Solar-Log: dal radiatore Ego 
riscaldamento smart con l’energia FV

Solar-Log ha lanciato il radiatore avvitabile EGO, 
grazie al quale l’energia fotovoltaica in eccesso può 
essere utilizzata per il riscaldamento dell’acqua 
presente in un serbatoio combinato. In particolare 
in estate e nelle stagioni di transizione questa 
combinazione offre un enorme potenziale di 
risparmio dal punto di vista economico in quanto 
permette di eliminare i vettori energetici fossili, 
utilizzati per il metodo tradizionale che vede la 
produzione di acqua calda sanitaria mediante 
caldaia. Il radiatore avvitabile può essere facilmente 
configurato attraverso l’interfaccia web di Solar-Log.

SolarMax: più protezione contro le 
sovratensioni
Gli impianti 
fotovoltaici costruiti 
in luoghi esposti 
a fenomeni di 
fulminazione 
richiedono 
una particolare 
protezione. È per 
questo che l’inverter 
trifase multistringa 
SolarMax 32HT2, 
grazie al box 
connessioni esterno 
opzionale, offre funzionalità di protezione di tipo I/
II per alta tensione e sovratensione, contro eventuali 
fulminazioni dirette e indirette. Il modello 32HT2, 
quindi, mira a soddisfare la crescente richiesta 
di requisiti di sicurezza, soprattutto per quanto 
riguarda l’utilizzo in edifici con parafulmini o con 
cablaggio DC particolarmente lungo. Inoltre, la classe 
di protezione IP65 del modello 32HT2 e del box 
connessioni garantisce elevati livelli di sicurezza 
quando l’impianto viene installato all’esterno 
dell’edificio. Il box connessioni esterno può essere 
installato sia direttamente sull’inverter, sia all’esterno, 
anche direttamente sotto i moduli. Ciò consente di 
ridurre i costi di cablaggio e d’installazione. Inoltre è 
anche possibile installare il box connessioni sotto la 
copertura dell’edificio al fine di soddisfare i requisiti di 
protezione in caso di incendio e facilitare l’accesso ai 
vigili del fuoco.

JA Solar sceglie gli ottimizzatori Tigo per 
la nuova linea di moduli smart
JA Solar ha scelto gli ottimizzatori di potenza Tigo 
Energy per la linea di moduli smart. È quanto 
stabilito dalle due società a seguito di un accordo 
siglato nei giorni scorsi. «I moduli intelligenti sono 
un importante passo avanti per il mercato del 
fotovoltaico», dichiara Liu Yong, chief operating 
officer di JA Solar. «La soluzione di Tigo ci aiuta a 
soddisfare le elevate aspettative dei nostri clienti in 
quanto garantisce funzionalità e affidabilità elevate 
all’impianto solare».

C.D.N.E.: a Casale Monferrato 
lo show room n. 70 

Sabato 11 ottobre 
la filiale di Casale 
Monferrato del 
network La Casa 
delle Nuove 
Energie (C.D.N.E.) 
ha inaugurato 
un nuovo show 
room. La filiale di 
Casale Monferrato 
è stata aperta nel 
2010 ad opera 
del responsabile 
Fabrizio Badino. 

«L’apertura di un nuovo show room» spiega 
Fabrizio Fadino «vuole dare la possibilità ai clienti di 
potersi avvicinare in modo pragmatico al risparmio 
energetico. L’esposizione di 700 mq è studiata 
appositamente per creare le condizioni più idonee 
per definire la proposta impiantistica». Quello di 
Casale Monferrato è il negozio numero 70 del gruppo. 
L’offerta di prodotti e servizi, dal check up energetico 
agli studi di pre-fattibilità e ai servizi post vendita, 
ricalca quella del network C.D.N.E. che comprende 
impianti fotovoltaici, impianti solari termici, caldaie 
a condensazione ed a biomassa, impianti di 
climatizzazione e di pompe di calore, illuminazione 
a led, sistemi di coibentazione di pareti esterne e 
tetti ed altri sistemi tra cui anche la domotica. La rete 
Casa delle Nuove Energie si avvale di consulenti 
energetici in grado di offrire risposte e soluzioni alle 
domande di efficienza energetica: attraverso più di 
300 professionisti autorizzati, copre l’intero territorio 
nazionale.

2

Solar-Log™ e radiatore avvitabile EGO: il riscaldamento intelligente 
mediante energia fotovoltaica

Grazie alla combinazione Solar-Log™ e radiatore avvitabile EGO, l’energia fotovoltaica in 

eccesso può essere utilizzata per il riscaldamento dell’acqua potabile o dell’acqua presen-

te in un serbatoio combinato. La potenza viene attivata gradualmente da 0 a 3500 Watt in 

gradi da 500 Watt in base alla quantità eccedente. In particolare in estate e nelle stagioni di 

transizione questa combinazione offre un enorme potenziale di risparmio dal punto di vista 

finanziario. Essa consente di eliminare i vettori energetici fossili, utilizzati per il metodo tradi-

zionale che vede la produzione di acqua calda sanitaria mediante caldaia. Il radiatore avvita-

bile può essere facilmente configurato attraverso l’interfaccia web di Solar-Log™.

Ulteriori vantaggi per il proprietario dell’impianto:

• funzione antigelo: in caso di temperatura inferiore ai 4 °C, il radiatore avvitabile inizia a 

riscaldarsi a 500 W, impedendo il congelamento della caldaia e quindi un guasto al riscal-

damento primario; 

• potenza termica ottimizzata in caso di temperatura esterna molto bassa in rapporto 

all’eliotermia;

• al raggiungimento della temperatura nominale, l’energia fotovoltaica può essere utilizzata 

per altre utenze; 

• montaggio semplice e rapido;

• retrofit agevole su impianti fotovoltaici già installati

• gli scambiatori di calore e i condotti costosi, tradizionalmente utilizzati per il trasporto del 

mezzo di riscaldamento, non sono più necessari.

Codice articolo

Radiatore avvitabile EGO per Solar-Log™ 255840

Riferimenti: rivolgersi al proprio installatore o fornitore Solar-Log™.
Disponibilità prevista a partire da ottobre 2014.
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una vera “community” a 
difesa dell’identità del solare

DALLA SCELTA DEL NUOVO “CONTENITORE” DI MILANO CONGRESSI, IN CENTRO CITTà, PER OFFRIRE NUOVI SERVIZI E 
OPPORTUNITà (MA SENZA AUMENTARE I COSTI), A QUELLA DI ANTICIPARE LE DATE DEL 2015, ALLA VOLONTà DI MANTENERSI 
INDIPENDENTI PER NON DIVENTARE SUBALTERNI AD ALTRI INTERESSI, IL FONDATORE E DIRETTORE SCIENTIFICO DI 
SOLAREXPO - THE INNOVATION CLOUD, LUCA ZINGALE, RIVENDICA RUOLO E CARATTERISTICHE DELL’EVENTO STORICO DI 
RIFERIMENTO DEL SOLARE IN ITALIA. «CON LA PIATTAFORMA MULTI-TECNOLOGICA DELL’INNOVATION CLOUD ABBIAMO 
FAVORITO L’INCONTRO DEL MONDO DEL SOLARE CON QUELLO DELL’EFFICIENZA E DI TUTTE LE TECNOLOGIE PER EDIFICI, 
RETI E CITTà INTELLIGENTI. E GARANTIAMO UN PUBBLICO DI QUALITà, ALTAMENTE PROFILATO»

«Basta guardare al settore con le lenti 
del passato. È vera e propria nostal-
gia quella di chi continua a guardarsi 

indietro e a ricordare quanti espositori, quanti pa-
diglioni, quanti visitatori, quanto bel mercato che 

c’era dai Conti Energia… Quella 
che ci siamo lasciata alle spalle è 
stata una fase del tutto irripetibi-
le. L’adolescenza del settore, se 
vogliamo: quindi esplosiva e tur-
bolenta. Ora però bisogna entrare 
nella fase adulta: quella della com-
petizione aperta con le energie 
convenzionali, in un mercato in 
grid parity. Ma dobbiamo metterci 
tutti lenti nuove per poter avere 
uno sguardo nuovo sul settore». 
Luca Zingale sembra per un attimo 
perdere il suo aplomb solo quando 
si accenna a un paragone con le 
vecchie edizioni di Solarexpo. Ma, 
appunto, è solo un attimo. Eppure 
forse proprio questo frangente ri-
vela quale sia lo sforzo su cui gli 
organizzatori di Solarexpo - The 
Innovation Cloud si stiano con-
centrando:  la creazione di un “am-
biente” fieristico nuovo, una piat-
taforma multisettoriale che apre a 
tutte le tecnologie innovative con 
le quali il fotovoltaico può trovare 
forti sinergie. Un processo che co-
munque è costruito sulle storica 
fondamenta di Solarexpo (giunto 
alla sua 16a edizione) e sul suo 
punto di forza da sempre: il sen-

so di appartenenza a una community. Per la difesa 
e il rilancio di un’identità forte di settore. Che è il 
trampolino che serve per lanciarsi con maggior for-
za nelle opportunità che il futuro manda incontro al 
mondo del fotovoltaico. 
A Zingale, fondatore e direttore scientifico 
dell’evento, abbiamo chiesto quindi di raccontarci 
in che modo la manifestazione si sta preparando a 
rispondere con efficacia alle esigenze di un mercato 
ancora in una fase di travaglio.
Cominciamo dalle date. Perché anticipare ad 
aprile un appuntamento che per tradizione si 
colloca nel mese di maggio?
«È molto semplice: visto che a maggio saremmo ca-
duti nelle settimane più calde del semestre dell’Ex-
po a Milano abbiamo voluto evitare alle aziende 
inutili costi aggiuntivi. Siccome si sono già innesca-
te grandi speculazioni sulle tariffe degli alberghi, 
questo avrebbe significato moltiplicare anche per 
quattro-cinque volte i costi per espositori e visita-
tori. Una scelta quindi di totale attenzione al nostro 
pubblico, in un momento in cui la necessità di tene-
re sotto controllo i budget è massima». 
E il passaggio dal quartiere fieristico di Rho al 
convention center del MiCo (Milano Congres-
si), in centro a Milano?

«Il MiCo è un modernissimo conteni-
tore multifunzione. Ha al suo interno 
un classico padiglione fieristico, cui 
si aggiunge una vasta gamma di spazi 
per un grande programma di convegni 
e seminari com’è da sempre quello di 
Solarexpo - The Innovation Cloud. E in 
più spazi versatili per ospitare eventi 
aziendali organizzati in parallelo, ma 
indipendentemente. Il tutto in una 
struttura estremamente compatta, a 
sviluppo verticale, in cui trovano po-
sto il livello dell’esposizione, il livel-
lo dei convegni, il livello degli eventi 
aziendali. Avendo dialogato molto con 
le aziende e studiato i loro modelli di 
business possiamo dire che questa 
nuova location dà una risposta pun-
tuale a esigenze e trend che si stanno 
affermando con decisione».
Quali esigenze?
«Oggi le aziende stanno sperimen-
tando in modo crescente strumen-
ti di prossimità al cliente finale e di 
presidio del territorio come sono i 
roadshow nazionali, con tappe che co-
prono anche tutta la penisola. Anche 
una fiera come Solarexpo - The Inno-
vation Cloud da sempre offre ai suoi 
espositori un servizio di fidelizzazio-
ne della clientela, seppur attraverso il 
modello che va in direzione opposta, 
cioè la “chiamata” di tutti all’even-
to nazionale. Ma nella sua qualità di 
evento di  riferimento del settore as-
solve anche a molte funzioni ulteriori: dalla lead ge-
neration (per far incontrare cioè “i clienti che anco-
ra non conoscevi”) alla facilitazione di partnership 
aziendali a livello B2B (in particolare col vero e pro-
prio “ponte” gettato verso l’efficienza, con interes-
santi ibridazioni tra le tecnologie), dal confronto con 
il Governo sulle scelte strategiche di politica ener-
getica per il Paese all’interfaccia con le istituzioni 
tecniche dello Stato (GSE, Autorità, Ministero dello 
Sviluppo), dall’aggiornamento normativo, tecnolo-
gico e professionale alla “market intelligence”, allo 
sguardo internazionale.  Le caratteristiche del MiCo 
consentono una vera sinergia tra questo comples-
so ruolo di Solarexpo e le esigenze delle aziende. 
Il MiCo infatti è un contenitore che può idealmente 
ospitare la tappa iniziale di un roadshow aziendale 
nazionale, tipicamente per il lancio delle novità di 
prodotto, o quella di chiusura per rafforzare la fide-
lizzazione, o anche semplicemente la tappa del ro-
adshow destinata a un mercato regionale “pesante” 
come la Lombardia, che conta 10 milioni di abitanti. 
Così come può ospitare appuntamenti di academy 
aziendale, di networking con i professionisti o even-
ti con cui i grandi marchi assolvono alla necessità di 
sostenere la brand awareness».
Il mondo del fotovoltaico sta cambiando sulla 
spinta di pressioni fortissime. Il format di So-

larexpo è ancora attuale in uno scenario così 
dinamico e mutevole?
«Assolutamente sì. Proprio il passaggio dal solo So-
larexpo alla combinazione Solarexpo - The Innova-
tion Cloud, come vera e propria “nuvola” di tecnolo-
gie innovative che generano sinergie fra loro, aveva 
l’obiettivo di anticipare i tempi: indirizzando cioè il 
settore del fotovoltaico verso il superamento delle 
barriere disciplinari tra “rinnovabilisti” ed “efficien-
tisti”, due mondi che si erano fino ad allora parlati 
molto poco e che hanno cominciato a incontrarsi 
proprio all’Innovation Cloud. Allora qualcuno (quel-
li che avevano su ancora le lenti dei Conti Energia, 
appunto) ci diceva che si trattava di un passaggio 
rischioso per il solare, che era meglio non abbando-
nare la via vecchia per una via nuova incerta. Con il 
vero e proprio rivolgimento subito dal settore, oggi 
i fatti ci hanno dato ragione».
Qual è oggi l’elemento identitario della propo-
sta di Solarexpo - The Innovation Cloud?
«All’interno della “nuvola” delle tecnologie ener-
getiche innovative abbiamo scelto di rafforzare il 
focus su quelle elettriche: perché è decisamente in 
questo ambito che si sta generando il più alto tasso 
di innovazione. Andando a coprire l’intero spettro 
che parte dalla generazione rinnovabile e distribui-
ta, passa per le tecnologie abilitanti dello storage e 

Luca Zingale, direttore scientifico di Solarexpo - The Innovation Cloud

di Davide Bartesaghi

«Il gigantismo degli 
stand degli anni 

ruggenti, i mega-
budget fieristici non 

hanno più senso. 
Con uno stand 
che una volta si 

sarebbe definito di 
taglia media oggi 
si può benissimo 

marcare il territorio 
nel padiglione. 

e poi serve porre 
l’attenzione sui 

visitatori pregiati, sui 
contatti giusti: sulla 
qualità, insomma»
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delle reti attive, e arriva a tutte le tecnologie di uso 
finale ad alta efficienza: la climatizzazione a pompa 
di calore, la domotica e la gestione dei flussi di ener-
gia negli edifici intelligenti, i Led, la mobilità elettri-
ca e ibrida plug-in, le applicazioni per smart cities, 
l’efficienza nei processi industriali... è qui che pulsa 
il cuore della rivoluzione energetica in atto, il vero e 
proprio cambio di paradigma che caratterizza que-
sto decennio. Un decennio che passerà alla storia 
dell’economia industriale ed energetica».
Quindi, a quali cluster di pubblico si rivolge 
l’evento?
«C’è davvero una grandissima varietà. Nelle nostre 
analisi statistiche impieghiamo più di una ventina di 
settori di appartenenza per analizzare i flussi di visi-
tatori. I target storicamente più forti sono quelli dei 
progettisti, degli Epc e degli installatori specializza-
ti nel solare, ma sempre di più anche delle imprese 
di impiantistica elettrica d’edificio e di climatizza-
zione. Sul versante dell’offerta troviamo le aziende 
produttrici di tecnologie e componenti, anche qui 
sia specialisti del solare che tutti gli altri comparti 
delle smart technologies, e poi ovviamente i distri-
butori. Sul versante degli utilizzatori finali si spazia 
dalle utility ai produttori indipendenti di energia 
verde, dalla pubblica amministrazione alle aziende 
consumatrici di energia, dagli architetti e geometri 
alle aziende di costruzione e ristrutturazione edili-
zia. Infine investitori, credito, finanza e assicurazioni. 
Interessante osservare come un segmento in forte 
crescita all’interno del comparto professionisti e 
progettisti  (che già vale più del 10% dei visitato-
ri totali, quindi un flusso di almeno 1.500 visitatori 
specializzati) è quello delle Esco e degli EGE: l’effer-
vescente mondo cioè delle aziende di servizi ener-
getici, dei consulenti e degli energy manager, cioè di 
chi ha know-how ed esperienza professionale con-
creta nell’audit e nell’efficientizzazione energetica 
di edifici e di processi».
E come si fa a portarli in fiera tutti questi grup-
pi-obiettivo?
«Mettiamo in campo un piano comunicativo vera-
mente articolato: privilegiamo innanzitutto lo stru-
mento del direct mailing, mettendo in campo le 
nostre banche dati, che sono importantissime nei 
numeri assoluti ma al contempo specializzate, cioè 
mirate a tutti i singoli gruppi-obiettivo cui miriamo. 
Dal 2014 poi la grossa novità della newsletter Sola-
rexpo - The Innovation Cloud, che ha riscosso subito 
un grande apprezzamento perché passa contenuti 
redazionali di grande qualità e freschezza infor-
mativa regolarmente nell’arco di tutto l’anno. E poi 
l’attività di ufficio stampa e di media relations, con 
un’attenzione particolare per la stampa tecnica di 
settore. Noi poi da sempre collaboriamo con deci-
ne di associazioni nazionali di settore, di categoria e 
tecnico-scientifiche. Ma anche qui, attenzione: non 
si tratta solo di esporre un bel panel di loghi di pa-
trocinio! Noi realizziamo una partecipazione del tut-
to attiva delle associazioni nell’evento, ospitiamo i 

loro convegni tematici, spesso le loro assemblee an-
nuali. Le associazioni sono dei naturali moltiplicato-
ri della comunicazione verso i propri associati. Infine 
– ma non certo per ultimo – il grande programma 
convegnistico di Solarexpo - The Innovation Cloud, 
che costituisce la più importante piattaforma cultu-
rale e professionale in Italia in assoluto sull’energia: 
con qualcosa come 50 eventi in programma, su tutti 
i temi più caldi». 
Nelle ultime due edizioni, tutti gli espositori 
hanno apprezzato la qualità del pubblico, ma 
diversi si sono detti delusi per la quantità...
«La qualità professionale del pubblico è uno dei 
punti di forza assoluti della nostra proposta. Come 
dicevo siamo focalizzati su una profilazione conti-
nua del visitatore. E i risultati si vedono. Anche sul 
piano dell’internazionalità: nella scorsa edizione 
abbiamo attratto qualcosa come 1.000 delegati e 
buyer esteri. Per quanto riguarda le quantità: è dav-
vero fuori strada fare paragoni con gli anni in cui ab-
biamo avuto 40 o 50 mila visitatori, sino al record 
addirittura di 70 mila nel 2011. Allora l’affluenza 
comprendeva anche moltissimi semplicemente cu-
riosi delle nuove tecnologie, così come player op-
portunisti che vedevano nel fotovoltaico un filone 
d’oro, fino a semplici proprietari di terreni in Puglia! 
Poi frotte di investitori italiani ed esteri… Ma tutto 
questo appartiene all’adolescenza turbolenta del 
fotovoltaico, come si diceva. Oggi siamo entrati nel-
la fase della maturità, dove scompaiono gli oppor-
tunisti e gli investitori più speculativi e c’è bisogno 
di operatori economici motivati, che credono nella 
tecnologia, nella sua forza dirompente per soddisfa-
re la domanda di autonomia energetica che viene da 
famiglie e imprese. In questa prospettiva “storica”, 
quindi, un ridimensionamento del numero di visita-
tori in valore assoluto ci sta tutto». 
Gli espositori però sono affamati di contatti…
«Ma l’importante, lo sappiamo, è che siano contatti 
pregiati e utili! Può essere gratificante raccogliere 
migliaia di contatti in eventi non specializzati, ma 
poi ci vogliono mesi per il follow-up. E si scopre che 
tantissimi di questi contatti semplicemente svapo-
rano. Ed è tempo perso, risorse umane impegnate… 
tanti costi inutili!»
Nell’ultima edizione i visitatori sono stati 14 
mila. Che obiettivo avete per il 2015?
«Di per sé confermare questa cifra – che, guardate, è 
una cifra importantissima, sia in valore assoluto, sia 
perché è ormai storicamente “depurata” appunto da 
tutti i visitatori non professionali e utili – sarebbe 
un ottimo risultato. Chiunque nel settore sa quan-
te aziende hanno chiuso o sono ancora in difficoltà, 
e quante migliaia di installatori e di professionisti 
sono scoraggiati o addirittura fuoriusciti dal busi-
ness. Poi non dimentichiamo che è tutto il Paese che 
è attanagliato in una fase di recessione durissima. 
Ma, proprio grazie al cambiamento del clima genera-
le per l’economia italiana che è finalmente previsto 
coll’arrivo del 2015, io sono convinto che i visitatori 
potranno tornare a crescere».
A parità di visitatori, si trovano sempre stand 
affollati e stand semideserti. Voi cosa suggeri-
te agli espositori per massimizzare i benefici 
della presenza all’evento?
«Il primo fattore di attrattività di uno stand ovvia-
mente è la qualità della proposta aziendale, le novi-
tà di prodotto presentate. Ma questo che lei segnala 
è un aspetto molto importante. Noi siamo impegnati 
al massimo per portare in fiera molti visitatori e di 
qualità, ma lo stesso impegno devono assumerlo gli 
espositori. Un’attenta preparazione dell’evento, una 
comunicazione aziendale efficace sono essenziali: 
non basta prenotare lo stand e poi affidarsi passiva-
mente agli organizzatori. La chiave per una parteci-
pazione di successo a una fiera è data dalla somma 
di tutti i propri clienti e partner fidelizzati e dei “pro-
spect” incontrati, cioè dalla somma dei contatti pro-
pri portati dall’espositore e di tutti i flussi di visita 
nuovi che generiamo noi come organizzatori. Nasce 
proprio da qui una delle grosse novità di quest’anno, 
come dicevo: l’offerta alle aziende di combinare allo 
stand gli strumenti per una vera e propria strategia 
comunicativa, per lavorare bene nella fase di avvici-
namento alla fiera». 
Parliamo di costi…
«Le dico subito che abbiamo le tariffe più basse del 

mondo fra gli eventi specializzati sul solare! Inclusi 
quelli che si tengono nei Paesi emergenti, in mer-
cati che a volte valgono sole poche decine di MW 
l’anno. Prendiamo poi l’Europa: in questo momento 
il mercato più dinamico è quello inglese: l’evento 
B2B di riferimento, che è più piccolo di Solarexpo 
(come numero di espositori e anche come apparato 
di convegni) ha una tariffa di qualcosa come 430 
euro al mq, cioè più di due volte e mezza la nostra! 
Ma mi piace ricordare che anche quando quello ita-
liano era uno dei primi 2 mercati al mondo, e valeva 
da solo qualcosa come un quarto del fatturato mon-
diale, le tariffe di Solarexpo sono sempre state del 
tutto accessibili anche alle microimprese. E poi sul 
tema dei costi voglio sottolineare un altro aspetto 
importante: il gigantismo degli stand degli “anni 
ruggenti”, la continua corsa emulativa al rialzo, i 
mega-budget fieristici del passato 
non hanno più senso. Perché non 
servono più. Certo, i grandi marchi 
globali avranno sempre esigenze 
forti di “corporate identity”, ma 
- per fare un esempio in una se-
conda fascia di mercato - con uno 
stand che una volta si sarebbe de-
finito di taglia media oggi si può 
benissimo “marcare il territorio” in 
modo forte nel padiglione».
Quindi l’evento si svilupperà 
su una superficie limitata come 
nella scorsa edizione? Cioè in 
un solo padiglione?
«È presto per dirlo, le iscrizioni 
sono partite da poco, ma credo di 
sì. Col MiCo c’è però la novità e il 
vantaggio di un contenitore molto 
raccolto. Senza tempi morti per i 
visitatori. Ma su questo tema di 
“un solo padiglione”, che magari 
continua a tormentare qualcuno, 
mi lasci mandare un messaggio a 
tutti gli operatori: il ridimensiona-
mento violento subito dal solare 
italiano poteva forse non rifletter-
si in una grande contrazione di Solarexpo, proprio 
perché evento di raccolta del settore? Se una fiera 
è davvero un “organismo vitale”, e non un meccani-
smo pompato artificiosamente dagli enti fiera con 
logiche extra-mercato, non può che seguire i cicli 
di espansione e di contrazione del suo mercato di 
riferimento. In questo senso Solarexpo - The Inno-
vation Cloud 2015 sarà un evento correttamente 
dimensionato a questa fase economica».
Quello che lanciate al settore è un messaggio 
carico di positività…
«Certo. L’abbiamo detto: dobbiamo guardare al fo-
tovoltaico con occhi diversi. Siamo il Paese con il 
più alto tasso al mondo di generazione solare sulla 
produzione totale di energia, abbiamo il secondo 
parco  installato per l’O&M e siamo il primo mercato 
nato nel post-incentivi. Molti temevano (e qualcuno 
sperava…) che finiti gli incentivi il mercato italiano 
sarebbe morto. E invece non è così: siamo un vero 
Paese-laboratorio per la grid parity. Andiamo con 
successo su tutti i mercati emergenti. C’è una fiori-
tura di startup su applicazioni innovative. Possiamo 
tutti vivere a testa alta l’appartenenza a questo set-
tore, a questa community, che in fondo è giovane 
ma proprio per questo così carica di futuro». 

LA SCHEDA
SOLAREXPO - THE INNOVATION CLOUD 2015
DATE: 8-10 APRILE 2015
LOCATION: MICO – FIERA MILANO CONGRESSI

Aree tematiche:
rinnovabili elettriche; tecnologie dell’energy storage; 
smart buildings; smart grids; mobilità elettrica e 
ibrida;  tecnologie per le smart cities; efficienza ener-
getica negli edifici; efficienza energetica nei processi 
industriali.

Numeri dell’edizione 2014: 
- 300 imprese, marchi internazionali e player isti-
tuzionali in rappresentanza di 26 Paesi europei ed 
extra europei
- 14.200 visitatori professionali
- 1.000 delegati e buyer esteri, provenienti da 74 
Paesi
- 300 giornalisti accreditati
- 50 eventi convegnistici su stato dell’arte tecnologi-
co, novità normative, business intelligence
- 400 relatori nazionali e internazionali intervenuti
- 6.000 partecipanti agli eventi convegnistici

«solarexpo, come il 
primo e tuttora unico 
evento specializzato 

in Italia, ha supportato 
la fioritura del mercato 

e oggi ne sostiene 
appieno il rilancio. Con 
la combinazione di due 

fattori: la sua identità 
forte, innanzitutto. e, 
con l’affiancamento 

della piattaforma 
dell’Innovation Cloud, il 
ponte verso tutte le altre 
tecnologie innovative»
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I  dati sulla nuova potenza installata nel mese di settembre confermano il trend della prima 
parte dell’anno 2014 e allontanano ancora di 

più il traguardo dei 500 MW.
A settembre sono stati realizzati infatti 23 MW, 
un valore che rappresenta il secondo più basso 
da inizio anno, e che porta il totale dei primi nove 
mesi del 2014 a 327 MW.
Ciò su cui vale la pena soffermarsi è invece la 
segmentazione del mercato. E ne vale la pena 

Gennaio-settembre 2014: 
ecco i dati veri

IL PIÙ RECENTE REPORT SULLA NUOVA POTENZA FOTOVOLTAICA INSTALLATA CORREGGE ALCUNI ERRORI PRESENTI 
NELLA PENULTIMA ANALISI E CONFERMA LA TENUTA DEL SEGMENTO RESIDENZIALE LUNGO TUTTO IL CORSO 
DELL’ANNO, CON UNA RINNOVATA VIVACITà A CAVALLO TRA ESTATE ED AUTUNNO

soprattutto per corregge-
re le indicazioni che era-
no emerse dalle ultime 
rilevazioni. Complice un 
calcolo errato di chi ha 
diffuso pubblicamente i 
dati (ma l’errore non è im-
putabile al sistema Gaudi) 
a settembre era stato se-
gnalato un rallentamento 
dei nuovi impianti foto-
voltaici residenziali e una 
crescita delle taglie com-
merciali e industriali. E in-
vece non è stato così: gli 
ultimi mesi hanno confer-
mato la vivacità dei picco-
li impianti e una contra-
zione delle taglie medie.

ANALISI PER TRIMESTRI
Analizzando l’andamen-

to del 2014 per trimestri, si nota una differente 
caratterizzazione dei tre periodi presi in esame. Il 
primo trimestre mantiene un maggiore equilibrio 
nel rapporto tra i segmenti per taglia di impianti. Il 
secondo semestre, nel quale rientrava la fine del 
registro con le code dell’ultimo Conto Energia, ha 
visto uno spostamento del mercato verso le ta-
glie più grandi. Il terzo trimestre ha innescato la 
retromarcia ed è tornato a premiare con maggiore 
forza i segmenti sino a 20 kWp. Complessivamen-

te i due segmenti che hanno raccolto i maggiori 
volumi di potenza installata nei primi nove mesi 
dell’anno sono le taglie 4-6 kWp, con un totale di 
101,6 MW (31,3%), e 21-200 kWp con 87,4 MW 
(26,7%). 
Le taglie che potremmo definire intermedie, cioè 
0-3 kWp, 7-20 kWp e 201-1.000 kWp, sono so-
stanzialmente allineate in una fascia di nuova po-
tenza installata compresa tra 40 e 44 MW. In coda 
gli impianti con potenza superiore a 1.000 kWp 
che totalizzano solo 10,8 MW (3,3%); praticamen-
te dall’inizio dello scorso giugno non è più stato 
installato nemmeno un impianto con potenza su-
periore a 1 MW. Si tratta quindi di un segmento 
che in questo momento sembra in via di estinzio-
ne anche se in realtà nel sud della Penisola si pre-
parano nuovi progetti di parchi fotovoltaici a terra 
in regime di grid parity.

LE REGIONI
A questo punto vale la pena soffermarsi su un’ana-
lisi della distribuzione geografica degli impianti. 
Per meglio comprendere le dinamiche e i trend 
in atto, abbiamo paragonato la situazione attua-
le a quella dell’anno 2010, e cioè precedente alla 
grande ubriacatura dell’anno record. Calcolando 
il peso delle singole regioni sul totale installato, 
si notano alcune dinamiche interessanti anche se 
in parte prevedibili. A essere facilmente pronosti-
cabile è il crollo della Puglia che passa dall’allora 
quota del 19,8% all’attuale 4,9%. Lo stesso ac-
cade alle Marche (e anche in questo caso non era 
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difficile immaginarlo), al Trenti-
no Alto Adige, all’Umbria e alla 
Basilicata.
Marche e Trentino erano rispet-
tivamente al settimo e ottavo 
posto della graduatoria del 
2010, e ora sono precipitate ri-
spettivamente alle posizioni 13 
e 15. In forza di queste contra-
zioni, tutte le altre regioni vedo-
no incrementare il proprio peso 
sul totale, con crescite signifi-
cative in Toscana, Campania e 
Liguria.
Le regioni dove è stata realiz-
zata la maggiore potenza foto-
voltaica nei primi nove mesi del 
2014 sono nell’ordine Lombardia, Veneto ed Emi-
lia Romagna. 
Nel 2010 al primo posto c’era la Puglia, ma subi-
to dopo si piazzavano le tre regioni del nord Italia, 
nello stesso ordine di oggi; inoltre erano in cima 
alla classifica che considerava non la potenza in-
stallata, ma il numero di impianti (e sempre nel 
medesimo ordine). Lombardia, Veneto ed Emilia 
Romagna si confermano quindi le regioni regine 
della generazione distribuita, e locomotive dell’af-
fermazione di questo modello.
A ben guardare, se si dovesse togliere il “caso Pu-
glia” dal raffronto tra 2014 e 2010, i cambiamenti 
sarebbero ben poca cosa. E questo è un buon se-
gno; significa che nel rallentamento generale la ve-
locità del Paese nel cammino verso il fotovoltaico 
è rimasta distribuita esattamente come alcuni anni 
fa. Oppure, detta in un altro modo, che la disconti-
nuità è stata uniforme. Significa che la presenza di 
elementi distorsivi capaci di accelerare o frenare 
bruscare un particolare territorio, non erano poi 
molti. La Puglia rappresenta la classica eccezione 
che conferma la regola.

Seitron SpA - Bassano del Grappa (VI) - Tel. 0424 567842 - Fax 0424 567849 - vendite@seitron.it - www.seitron.it

Elios Mini: La centralina solare a 12 Vcc

Elios Mini è la soluzione ideale per impianti solari termici che non 
sono connessi alla normale alimentazione da rete elettrica. 
Grazie alla disponibilità sul mercato di circolatori alimentati a                     
12 Vcc è oggi possibile realizzare impianti solari termici a circolazione 
forzata interamente funzionanti a 12 Vcc e quindi  alimentati da un 
pannello solare fotovoltaico.

Esempio di installazione della centralina solare Elios Mini, alimentata direttamente da un 
pannello fotovoltaico (12 Vcc), con sonda temperatura sul pannello solare e sul boiler

per la gestione dell’integrazione di calore ausiliario.

CONTATTACI PER MAGGIORI INFORMAZIONI: vendite@seitron.it

Elios Mini
centralina solare 

a 12Vcc
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Qui sopra e a sinistra 
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rappresentazioni 
del medesimo 
dato che considera 
come è cambiata la 
segmentazione per 
taglia nei primi tre 
trimestri nel 2014



16

NOVEMBRE 2014SOLARE B2BSOLARE B2B

ASSORINNOVABILI

1. 
LE RINNOVABILI SONO SOLO UN COSTO 
PER IL PAESE
FALSO. Come dimostrano importanti stu-

di indipendenti, il saldo tra i costi sostenuti per 
lo sviluppo delle energie rinnovabili e i benefici 
legati a questo genere di produzione non solo è 
ampiamente positivo, ma attualizzato ad oggi è 
quantificabile tra i 30 e i 60 miliardi, senza contare 
i vantaggi per la salute e l’ambiente.
Parliamo innanzitutto di benefici in termini di ri-
cadute occupazionali lungo tutta la filiera (dalla 
fabbricazione degli impianti e dei componenti fino 
all’O&M): i posti di lavoro, che senza rinnovabili 
non esisterebbero, sono quantificabili in 130.000 
al 2013. Non va infatti dimenticato che, grazie alle 
FER si generano anche nuove attività economiche, 
industriali e di servizi, con evidenti vantaggia an-
che per il nostro PIL. 
Recenti studi affermano, infine, che al 2030 le 
emissioni di CO2 evitate grazie alle FER saranno 
tra i 68 e gli 83 milioni di ton, per un valore com-
preso tra i 2,9 e i 3,6 miliardi di euro e che le rica-
dute dovute invece alla “altre emissioni inquinanti 
evitate” si attestano intorno ai 2,8-3,4 miliardi. Un 
bel vantaggio per l’ambiente, ma soprattutto per 
la nostra salute.

2. LE RINNOVABILI FANNO AUMENTARE 
LA BOLLETTA
FALSO. È innegabile che sulla bolletta A3 incida il 
sostegno allo sviluppo delle fonti rinnovabili, un 
sostegno che ha permesso al settore di nascere e 
crescere in salute, e che negli ultimi anni ha rag-
giunto la cifra di 90 €/MWh. 
Ma è anche vero che proprio la crescita delle rin-
novabili ha contribuito alla riduzione del prezzo 
dell’energia elettrica all’ingrosso, che da circa 75 
€/MWh nel 2011 è passato ai 35 €/MWh attuali.
È importante sottolineare, inoltre, che i soldi spe-
si in forma d’incentivi per avviare la produzione e 
installare gli impianti saranno più che risparmiati 
domani in termini di minor “fattura energetica ita-
liana” e maggiore indipendenza dall’estero.
Se volgiamo lo sguardo sul mondo delle energie 
fossili invece, non possiamo non notare che il 
prezzo del petrolio negli ultimi 10 anni è lievitato 
del 300% e il gas del 400%. Il risultato? Oggi una 
famiglia tipo paga, per la bolletta elettrica, 524 
euro all’anno anziché 338. Ben il 55% in più.

3. LE RINNOVABILI HANNO RICEVUTO 
TROPPI INCENTIVI
FALSO. Lo scopo di una politica pubblica d’incen-
tivazione consiste nel permettere ad un settore di 
uscire dalla fase pionieristica di sviluppo e iniziare 
a camminare con le proprie gambe. Nel caso del 
fotovoltaico tale obiettivo è stato raggiunto: infat-
ti, terminate le risorse associate ai Conti Energia, 
ora siamo in grado di installare impianti fotovol-
taici in autoconsumo che sono in tutto e per tutto 
competitivi con l’energia elettrica prelevata dalla 
rete.
Inoltre i 6,7 miliardi destinati annualmente all’in-
centivazione del fotovoltaico sono già stati note-

assorinnovabili: le verità sulle Fer 
COME RISPONDERE AI SOLITI LUOGHI COMUNI SUL FOTOVOLTAICO? 
L’ASSOCIAZIONE HA STILATO CINQUE PUNTI ATTRAVERSO CUI FORNISCE 
INFORMAZIONI SULLE FONTI PULITE, DAGLI INCENTIVI AI COSTI IN BOLLETTA 
FINO ALL’INCOSTITUZIONALITà DEL DECRETO “SPALMA INCENTIVI”

volmente ridimensionati nell’ultimo biennio da 
una lunga serie di provvedimenti retroattivi (sia 
nuove tasse, sia nuovi oneri specifici) che hanno 
comportato una “restituzione” di oltre un miliardo 
di euro (circa il 15%).
Se guardiamo infine a quanto il nostro Paese è 
stato efficiente nella politica d’incentivazione, sco-
priamo che siamo stati più bravi della tanto decan-
tata Germania. Infatti, nonostante in Italia gli inve-
stitori chiedano rendimenti maggiori di 3-4 punti 
base rispetto al più solido paese tedesco, l’onere 
medio per MWh rinnovabile incentivato è stato in-
feriore nel nostro Paese: nel 2012 circa 153 € per 
ogni MWh incentivato contro i 162 della Germania. 

4. IL DECRETO SPALMA INCENTIVI 
È INCOSTITUZIONALE E INGIUSTO 
VERO. Proprio così. E a dirlo non è solo AssoRin-
novabili, ma l’avvocato Valerio Onida, presidente 
emerito della Corte Costituzionale, al quale si è ri-
volta l’associazione per verificare la fattibilità del 
provvedimento. La norma infatti, con il suo carat-
tere di retroattività, infrange il rapporto di fiducia 
tra cittadini, imprese e Stato, andando a modificare 

unilateralmente accordi stabiliti in precedenza, e 
in funzione dei quali gli imprenditori hanno in-
vestito capitali e contratto debiti con le banche. 
In altre parole un rimescolamento delle carte a 
partita iniziata, completamente in contrasto con 
la Costituzione Italiana e le direttive dell’Unione 
Europea. Senza contare che le misure retroattive, 
che già impattano sul fotovoltaico per un miliardo 
di euro all’anno, sono incomprensibili per i mercati 
finanziari internazionali, generano contenziosi e, 
soprattutto, sono disastrose per il Paese. 

5. NON SI PAGANO INCENTIVI ALLE 
FONTI FOSSILI 
FALSO. Se l’energia convenzionale costa meno di 
quella verde è perché gode di incentivi, tra diretti 
e indiretti, persino maggiori di quelli elargiti per 
la produzione di energia pulita. Petrolio, carbone 
e altre fonti che inquinano l’aria, danneggiano la 
salute, e che sono la principale causa dei cam-
biamenti climatici hanno ricevuto nel 2013 oltre 
12 miliardi in tutto. E a livello mondiale, purtrop-
po, la storia non cambia: i combustibili fossili 
hanno goduto e godono di sussidi che sono di 

ben sei volte superiori 
agli incentivi (circa 88 
miliardi di dollari) che 
vengono erogati per 
promuovere le fonti 
rinnovabili. Il confronto 
con i dati italiani lascia 
senza parole: nell’anno 
2013 sono stati spesi 
per l’incentivazione a 
tutte le fonti rinnovabili 
circa 11 miliardi di euro. 
Circa la metà di quanto 
gli italiani hanno per-
so nello stesso anno in 
scommesse e lotterie. 

l’assoCIazIoNe
AssoRinnovabili (Associazione dei produttori, dell’industria 
e dei servizi per le energie rinnovabili) riunisce e rappresenta 
dal 1987 i produttori di energia elettrica da fonti rinnovabili, i 
fornitori di servizi professionali, tecnologie e componenti attivi 
nella filiera rinnovabile per tutelarne i diritti e promuoverne gli 
interessi a livello nazionale ed internazionale. AssoRinnovabili 
conta più di 500 associati e più di 1.300 impianti per un totale 
di oltre 11.000 MW di potenza elettrica installata nei settori 
delle bioenergie, eolico, fotovoltaico e idroelettrico. L’associazione 
rappresenta e tutela i produttori di energia da fonti rinnovabili 
presso le Istituzioni Europee, Nazionali e le Amministrazioni 

Regionali nel processo di definizione della normativa che regola il 
comparto al fine di promuovere lo sviluppo del settore, garantendo 
assistenza e aggiornamento costante agli associati sulla normativa, 
l’iter autorizzativo, il mercato e gli incentivi del settore delle 
fonti rinnovabili. AssoRinnovabili offre infine formazione ed 
informazione ai soggetti interessati al mondo delle rinnovabili 
(Operatori di settore, ordini professionali, pubbliche amministrazioni 
e stakeholders) grazie al Centro Formazione e al Centro Studi sulle 
energie rinnovabili.

http://www.assorinnovabili.it/ 

a cura di AssoRinnovabili
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l’International Energy Agency (IEA) ha pubbli-
cato, nel mese di ottobre, la diciannovesima 
edizione del rapporto “Trend in Photovoltaic 

Applications” relativo ai nuovi impianti fotovoltaici 
installati e allo sviluppo dell’industria fotovoltaica in 
tutto il globo. Si tratta di un documento ricco di appro-
fondimenti e notizie dettagliate, che fotografa i trend 
storici del mercato dell’energia solare nelle singole 
aree del pianeta, comprese quelle emergenti che stan-
no muovendo da poco i primi passi nel fotovoltaico 
come Sud America e Africa. La pubblicazione dell’IEA 
fa il punto anche sull’industria di questo settore, con 
dati statistici su tutta la filiera: dalla materia prima alla 
produzione di moduli e alle attività di ricerca e svilup-
po. Il documento non si limita a evidenziare il boom di 
installazioni realizzate lo scorso anno nelle principali 
Regioni asiatiche e negli Stati Uniti, a cui è corrisposta 
una flessione del mercato solare europeo, ma colloca 
questi elementi all’interno del più ampio quadro della 
produzione di energia elettrica Paese per Paese. 

PENETRAZIONE
Quindi, se da una parte è vero che Cina, Giappone e 
Stati Uniti hanno guidato il boom delle nuove instal-
lazioni andando a coprire circa il 50% dalla nuova po-
tenza fotovoltaica installata lo scorso anno, dall’altra è 
da notare come la penetrazione del solare sui consumi 

ENERGIE
RINNOVABILI

COLLABORIAMO CON IL SOLE PER
 GARANTIRVI ENERGIA NATURALE E PULITA

www.marchiol.com  |  info@marchiol.com

DISTRIBUTORE UFFICIALE

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

uno sguardo sul mercato globale 
L’ULTIMA EDIZIONE DELLA RICERCA “TREND IN PHOTOVOLTAIC APPLICATIONS”, A 
CURA DELL’IEA, OFFRE UNA FOTOGRAFIA APPROFONDITA DEI MERCATI E DEI TREND 
A LIVELLO GLOBALE E REGIONALE. SI SCOPRE AD ESEMPIO CHE IL SOLARE NEL 
MONDO COPRE SOLO LO 0,87% DELLA DOMANDA DI ENERGIA. E CHE ANCHE USA E 
CINA SONO SOLO ALL’INIZIO…
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di energia elettrica sia decisamente al di sotto rispet-
to a quanto registrato da alcune regioni del Vecchio 
Continente, tra cui Italia, Germania, Austria, Belgio e 
Francia, dove il fotovoltaico ha iniziato la sua diffusio-
ne diversi anni fa. La Cina ha infatti registrato, lo scor-
so anno, consumi di elettricità per un totale di 4.600 
TWh, seguita da Stati Uniti (3.889 TWh) e Giappone 
(979 TWh). In questi Paesi la percentuale di penetra-
zione dell’energia solare sui consumi risulta decisa-
mente bassa e si attesta intorno allo 0,4% per il big 
americano, 0,6% per la Cina e 1,4% per il Giappone. 
In diversi Paesi europei, invece, la penetrazione del 
solare sui consumi nel 2013 è stata decisamente 
più alta. È il caso dell’Italia, che si posiziona al primo 
posto con una percentuale del 7,6%, seguita da Ger-
mania (6,4%) e Belgio (3,5%). Complessivamente a 
livello mondiale il fotovoltaico copre solo lo 0,87% 
della domanda di energia elettrica, mentre la somma 
delle quote di fonti fossili e nucleare arriva al 77,9%. 
Interessante è anche il rapporto tra i MW fotovoltai-
ci installati per milioni di abitanti nel 2013. Anche in 
questo caso si nota una netta spaccatura tra il merca-
to europeo e quello delle regioni che hanno contribu-
ito in maniera significativa allo sviluppo del solare lo 
scorso anno.
Infatti è la Germania a posizionarsi al primo posto, 
con 441,6 MW per milioni di abitanti, seguita da Italia 
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(301,2 MW), Belgio (273,5 MW) e Spagna (98,7 MW). 
Gli Stati Uniti si fermano a 38,2 MW per milioni di abi-
tanti e la Cina 14,5 MW. Un po’ più alti sono i valori 
del Giappone, con 107,1 MW di capacità installata per 
milioni di abitanti.

PRODUZIONE
L’analisi dell’industria del fotovoltaico mette in evi-
denza innanzitutto che nel 2013 si è verificata una 
riduzione della forbice tra capacità produttiva e po-
tenza installata a livello globale: si tratta del primo 
segnale di una inversione del trend dopo tanti anni 
in cui questo gap era via via cresciuta dando vita al 
fenomeno dell’oversupply. Per quanto riguarda la lo-
calizzazione, i dati confermano il progressivo sposta-
mento della produzione verso Cina e Taiwan: dal 2009 
la nuova produzione fa riferimento quasi totalmente 
a questi Paesi mentre la Germania ha ridotto il suoi 
volumi e gli Stati Uniti li hanno mantenuti stabili. 

INSTALLATO FV E CAPACITà PRODUTTIVA (MW)
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http://www.solarebusiness.it/newsletter/photovoltaic_power_systems_programme.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/photovoltaic_power_systems_programme.pdf
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INSTALLATORE 
DA RACCONTARE

Vendere un impianto fotovoltaico oggi non 
è facile come qualche anno fa, anche a 
causa della forte crisi economica che di 

certo non facilità l’investimento delle famiglie ita-
liane. Ma se si diffondono in maniera efficace le in-
formazioni sui benefici che derivano dalla scelta di 
un sistema solare in un’ottica di integrazione con 
altre tecnologie che sfruttano le fonti rinnovabili e 
che, quindi, possono dare un contributo importan-
te all’efficientamento energetico di un’abitazione 
o di un edificio commerciale portando risparmio e 
una migliora qualità dell’ambiente abitativo o la-
vorativo, allora la musica cambia.
E ci sono aziende che, in questa direzione, grazie 
anche a una serie di servizi offerti che vanno oltre 
la semplice installazione, stanno lavorando molto 
bene nonostante la contrazione della domanda fo-
tovoltaica in Italia. Una testimonianza giunge dalla 
filiale della Casa delle Nuove Energie di Busto Ar-
sizio, in provincia di Varese, coordinata da Sergio 
Bottini. Attiva dal 2009, la filiale ha venduto ben 
250 impianti fotovoltaici nei territori di Milano e 
Varese per una potenza installata di circa 1.000 
kWp. Il più grande è stato installato a Marcallo con 
Casone, in provincia di Milano, e ha una potenza 
di 200 kWp. Per tutto il 2014 l’azienda stima 40 
impianti realizzati per una potenza complessiva di 
250 kWp. Anche se come spiega Sergio Bottini, “gli 
impianti più significativi sono quelli che riguarda-
no le ristrutturazioni gas free, e che comprendono 
anche pompe di calore e solare termico”. Ma il se-
greto di come, in un momento attuale, si possano 
ottenere risultati positivi nella vendita di impian-
ti fotovoltaici, risiede non solo nella tipologia di 
servizi offerti, ma soprattutto nel numero di canali 
di comunicazione di cui l’azienda dispone per arri-
vare a chiudere il maggiore numero di contratti di 
vendita con la clientela finale, partendo dal lavoro 
svolto da un commerciale all’interno del negozio 
di Busto fino al più comune “passaparola”.

DALLE SCELTA DEL CLIENTE ALL’INSTALLAZIONE
Le modalità con cui la filiale della Casa delle Nuo-
ve Energie di Busto arriva al cliente finale sono 
diverse. Essendo radicati sul territorio da sei anni, 
uno dei punti di forza sta nei contatti. «Il più co-
mune passaparola ci ha permesso fino ad oggi di 
realizzare molti dei nostri impianti», spiega Sergio 
Bottini. «Capita di installare un impianto fotovol-
taico per un’abitazione e che, subito dopo, il vici-
no di casa ci chiami per fissare un appuntamento. 
Quello delle referenze rimane uno dei canali più 
importanti per noi a seguito anche della presenza 
a Busto da circa sei anni e in una posizione della 

DISPORRE DI UNA SERIE DI CANALI DI COMUNICAZIONE PER DIFFONDERE 
INFORMAZIONI SUI BENEFICI DEL FOTOVOLTAICO E DELLA RIQUALIFICAZIONE 
ENERGETICA PUÒ DIVENTARE UNA MODALITà EFFICACE PER INCENTIVARE 
LA VENDITA. COME DIMOSTRA IL CASO DELLA FILIALE DELLA CASA DELLE 
NUOVE ENERGIE DI BUSTO ARSIZIO, IN PROVINCIA DI VARESE 

città che offre ampia visibilità».
Un altro canale ritenuto importantissimo da Bottini 
e che fino ad oggi ha garantito la realizzazione di 
molti impianti è il rapporto con alcuni liberi pro-
fessionisti sul territorio tra cui installatori elettrici, 
installatori termoidraulici, ingegneri, architetti e 
geometri. «Sono tutte figure che non lavorano di-
rettamente all’interno del nostro punto vendita ma 
che ci permettono di ottenere moltissimi contatti», 
continua Bottini. «Nel 2010 abbiamo realizzato un 
impianto per un architetto e da quel momento in 
poi è lui stesso che propone l’installazione del fo-
tovoltaico su tutti i tetti delle case in costruzione. 
Sono contatti importanti che ci stanno permetten-
do di lavorare bene e di ottenere buoni risultati».
Non manca ovviamente una figura commerciale 
all’interno della filiale che ogni giorno chiama circa 
40-50 persone e circa il 10% dei clienti contattati 
chiedono un appuntamento. A quel punto, è Sergio 
Bottini che incontra il cliente e spiega quali sono i 
servizi che l’azienda offre, dallo studio di pre-fat-
tibilità alla progettazione, dallo svolgimento del-
le pratiche burocratiche all’installazione. «Alcune 
volte si tratta semplicemente di curiosità da parte 
di chi vuole sapere di più in tema di riqualificazio-
ne energetica», aggiunge Bottini. «Altre volte riu-
sciamo a chiudere il preventivo e in base alla com-
plessità dell’impianto decidiamo internamente chi 
fare intervenire». In questi anni, la filiale di Busto 
si è rivolta a due installatori ritenuti molto impor-
tanti: si tratta di Cristiano Marchesin dell’azienda 
CriMar ed Emanuele Cortesi della Termoidraulica 
Cortesi.
«Con l’accordo siglato con la C.D.N.E. di  Busto 
Arsizio e il suo referente Sergio Bottini, stiamo la-
vorando molto bene nel risparmio energetico in 
generale. 
Anche se non sempre risulta semplice svolgere 
compiti commerciali a causa della contrazione del-
la domanda fotovoltaica accompagnata dalla diffi-
coltà di famiglie e imprese in fase di investimen-
to», è la dichiarazione di Emanuele Cortesi della 
Termoidraulica Cortesi. 

IL PORTALE E LE CONVENZIONI FINANZIARIE
In alcuni casi, i contatti vengono forniti diretta-
mente dalla sede principale di C.D.N.E. di Biella, 
che dispone via web di un portale dove arrivano 
le richieste di preventivo per impianti fotovoltai-
ci e opere di riqualificazione energetica. La Casa 
delle Nuove Energie a quel punto distribuisce i 
contatti in base all’area di competenza delle 70 fi-

liali disposte sul territorio. «Si tratta di un canale 
importantissimo», sottolinea Bottini, «che ad oggi 
ha dato buoni frutti. E il 10% di tutti i contatti che 
vengono inviati dalla casa madre corrisponde a 
clienti che hanno intenzione di chiudere un pre-
ventivo e richiedere l’installazione dell’impianto».
Recentemente la Casa delle Nuove Energie ha 
chiuso inoltre una convenzione con UniCredit. 
Quando il cliente si rivolge alla banca per chiedere 
un prestito indirizzato alla realizzazione di un im-
pianto fotovoltaico, UniCredit rilascia un modulo 
al cliente e in base all’ubicazione dell’abitazione 
la C.D.N.E. contatta le varie filiali. E questo risulta 
di fondamentale importanza perché è uno degli 
strumenti più efficaci che sta facilitando le vendi-
te, almeno per quanto riguarda la filiale del vare-
sotto. «Tutti questi canali stanno garantendo una 
diffusione capillare sul territorio di Milano e Va-
rese», conclude Bottini. «Siamo molto soddisfatti 
del supporto che la Casa delle Nuove Energie ci 
sta offrendo e di come anche la nostra filiale si stia 
muovendo in queste due province per la realizza-
zione di impianti che sfruttano le fonti pulite». 
Una conferma arriva anche dall’amministrato-
re delegato della C.D.N.E. Tommaso Lascaro: «Da 
sempre offriamo all’installatore non solo materiale 
ma anche lavoro. Su questa collaborazione abbia-
mo fondato il nostro modello organizzativo che ci 
ha permesso di instaurare collaborazioni con circa 
300 installatori che sono diventati nostri installa-
tori autorizzati. Elettricisti, idraulici e aggiungerei 
anche i progettisti, trovano nella nostra realtà non 
solo tutti i materiali in pronta consegna, l’acces-
so ai finanziamenti, convenzioni assicurative, ma 
anche l’opportunità concreta di diversificare la 
propria offerta e diventare per i propri clienti un 
consulente del risparmio energetico». 

LA SCHEDA
Nome azienda: C.D.N.E. (filiale di Busto Arsizio) 
Indirizzo: Via Montebello, 21 ang. P.zza 
Colombo - 21052 Busto Arsizio (VA)
Anno di fondazione: 2009
Titolare: Sergio Bottini
Commerciali: Giordano Colombo
Potenza fotovoltaica installata: 1.000 kWp
Impianto più grande: 200 kWp
Ubicazione dell’impianto: Marcallo con 
Casone (MI)

I CaNalI Per 
raGGIuNGere
Il ClIeNte FINale
- Ufficio marketing
- Contatti forniti dalla Casa delle 
Nuove Energie
- Passaparola
- Relazione con installatori elettrici, 
idraulici, architetti, ingegneri geometri

L’impianto da 200 
kWp di Marcallo con 

Casone, in provincia di 
Milano, è la più grande 
installazione realizzata 

da C.D.N.E di Busto 
Arsizio 

Sergio Bottini, titolare della Casa delle Nuove 
Energie di Busto Arsizio

Informare (di più)
per vendere (meglio)
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ATTUALITà

www.lacasadellenuoveenergie.it
info@cdne.it            800 984 587

DAL 15 OTTOBRE E’ OBBLIGATORIO
IL LIBRETTO DI IMPIANTO PER CALDAIE 

E CLIMATIZZATORI

IN
ST

AL
LA

TORE   AUTORIZZATOIN
ST

AL
LA

TORE   AUTORIZZATOIN
ST

AL
LA

TORE   AUTORIZZATO
         

PR
OF

ES
SIONISTA AUTORIZZATOPR

OF
ES

SIONISTA AUTORIZZATOPR
OF

ES
SIONISTA AUTORIZZATO

DIVENTA PROFESSIONISTA 
AUTORIZZATO

Dal 15 ottobre cambiano i 

controlli e le verifiche sugli 

impianti con l’arrivo del  

NUOVO LIBRETTO

grazie al quale verranno 

segnalate le situazioni 

abitative con impianti 

pericolosi.  

DA €. 500 sino a €. 3.000 

la MULTA per chi si farà 

cogliere impreparato.

PUO’ DIVENTARE PER TE 
UNA GRANDE OPPORTUNITA’ 

COMMERCIALE GRAZIE A

Per informazioni:

Si è concluso da poco il vostro roadshow in 5 
tappe nel Nord Italia. Come è andata?
«Direi bene. Abbiamo incontrato oltre 150 
installatori, che hanno espresso apprezzamento per 
il format degli eventi».
Quanti installatori avete incontrato?
«Circa 150 nei complessivi cinque appuntamenti 
del roadshow organizzati nel Nord-Est». 
Quale stato d’animo avete trovato?
«Purtroppo a prevalere sono una sensazione di 
confusione e un certo pessimismo». 
Sono atteggiamenti molto diffusi?
«Direi di sì, ma c’è anche una parte di professionisti 
che si dimostrano molto fiduciosi nel futuro e che 
continuano a individuare opportunità interessanti 
nel settore del fotovoltaico e dell’efficienza 
energetica». 
Cosa vi chiede il canale?
«Gli installatori hanno bisogno di maggiori 
informazioni sul settore del fotovoltaico. C’è 
richiesta di conoscere maggiormente le nuove 
tecnologie, ad esempio storage e pompe di calore, 
ma ancora di più c’è bisogno di chiarezza e certezze 
in termini di normative, viste le numerose leggi 
introdotte di recente. Proprio per questo LG sta 
cercando di supportare i professionisti del settore 
con attività di formazione come quelle che abbiamo 
fatto durante il roadshow». 
Alla luce di questi 
incontri e dei 
dialoghi avuti con 
tanti installatori, 
quali sono secondo 
lei i punti di forza 
di questo canale?
«Penso che il 
principale punto di 
forza del canale siano 
gli installatori stessi: 
si tratta di operatori 
sicuramente in 
grado di cogliere le 
grandi potenzialità 
del settore del 
f o t o v o l t a i c o . 
Per questo però 
c’è bisogno di 
due condizioni: 
lavorare di più sulla 
formazione, come ho 
già detto, ma anche 
sulla fiducia rispetto 
alla situazione 
attuale del mercato». 
Quali sono le aree 
più dinamiche?
«In questi mesi 
gli installatori 
stanno lavorando prevalentemente sul mercato 
residenziale, che si è dimostrato in leggera crescita 
rispetto allo scorso anno, e sulla proposta del 
fotovoltaico combinata con altre tecnologie, come 
ad esempio le pompe di calore». 
E quali invece gli argomenti che hanno riscosso 
maggiore interesse durante gli incontri?
«Sicuramente le nuove possibilità di combinazione 
del fotovoltaico con le altre tecnologie e con 
il mondo dell’efficienza energetica. Poi ci sono 
sempre state molte richieste di approfondimento 
sulle nuove regole relative ai SEU». 
Solitamente, le sessioni pomeridiane erano 
dedicate alle tecniche di vendita del FV. Cosa 
è emerso?

Davide Ponzi, Solar Business 
manager Italia di LG Electronics 

una telefonata a...

«Senza dubbio la necessità, da parte degli installatori, 
di una formazione dedicata anche nell’ambito delle 
vendite». 
In generale che riscontri avete ottenuto?

«Molto positivi. Abbiamo 
chiesto ai partecipanti di 
dare una valutazione da 1 a 
10 e la media complessiva 
riscontrata è stata superiore 
a 8/10. Il format è stato 
apprezzato perché non si 
trattava solo di una semplice 
presentazione di prodotto 
ma prevedeva un ruolo attivo 
per gli installatori. Molti di 
loro, infatti, ci hanno chiesto 
di organizzare più corsi di 
questo tipo». 
Quindi ne farete altri?
«Assolutamente si. 
Replicheremo sicuramente in 
altre città del centro e del sud 
Italia». 
SEU, pompe di calore 
e storage. Come si sta 
muovendo LG in merito a 
queste tre tematiche?
«LG ha in catalogo diverse 
pompe di calore sia aria-
acqua sia aria-aria:  è una 
parte del nostro portfolio 
prodotti su cui stiamo 
puntando. Per quanto 
riguarda i SEU abbiamo 

implementato un programma di formazione, mentre 
per lo storage c’è in serbo una nuova soluzione che 
verrà lanciata entro la fine del 2015». 

«tra gli installatori che 
abbiamo incontrato 

prevale un clima 
di confusione e 

pessimismo, ma 
tanti continuano ad 
essere fiduciosi. Da 

tutti loro proviene 
una domanda forte di 
maggiori informazioni 

sulle nuove tecnologie, 
ad esempio storage e 
pompe di calore, sulle 
normative, ma anche 

sulle attività di vendita 
del fotovoltaico»

Alle 5 tappe del roadshow di LG hanno 
partecipato in tutto circa 150 installatori
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Q
uello dei kit fotovoltaici è un mercato in 
continua evoluzione che sempre di più 
sta rientrando nelle scelte di molte azien-

de impegnate nel solare e nel campo dell’efficien-
za energetica. La formula “tutto compreso”, infatti, 
già da qualche anno viene proposta per garantire 
all’installatore un prodotto che vada a ridurre costi 
e tempi di intervento. E in un periodo caratterizza-
to da un’accentuata contrazione della domanda e 
dei margini, inserire in catalogo e proporre all’in-
stallatore kit preconfigurati può incidere positiva-
mente sul business di molte aziende.
Il boom del mercato dei kit si è accentuato con 
lo spostamento del mercato dai grandi impianti a 
terra alle piccole installazioni residenziali. È quin-

suNerG
- Sigla: Sunkit Storage
- Taglie: 3 kW
- Moduli Sunerg da 250 W
- Inverter: 1 inverter SMA SB 3000 
TLST-21/1 inverter SMA SI 6.0H-11
- Staffaggio: struttura completa Unifix 
per tetto inclinato
- Quadro di campo a 1 stringa
- Batterie al gel 12V 230Ah
- Connettori PV4
- Cavi solari

I ProDottI soloN
- Sigla: Solon Kit SOLiberty 
- Moduli /16 (245/250W) 
da 3 a 6 kWp abbinabili
- Sistema di storage Solon 
SOLiberty
- Taglie sistema di 
accumulo: 3,3/6,7/8,5 e 
10 kWh
- Sistema di monitoraggio
- Mppt di stringa da 3 kW
- Assicurazione per 2 anni
- Smaltimento moduli 
compreso

Case Delle NuoVe eNerGIe
- Taglie: 3 /4,5/6 kW
- Moduli 
- Inverter
- Sistema di monitoraggio
- Quadro elettrico precablato

a cura di Michele Lopriore

MERCATO20 MERCATO

Il successo dei kit
CON LO SPOSTAMENTO DEL MERCATO VERSO I PICCOLI 
IMPIANTI, DIVERSE AZIENDE STANNO PROPONENDO FORMULE 
“ALL IN ONE” CON PRODOTTI SEMPRE PIÙ EFFICIENTI E UNA 
SERIE DI SERVIZI PER ACCOMPAGNARE L’INSTALLATORE IN 
TUTTE LE FASI TECNICHE E COMMERCIALI. E NEI KIT ORA 
ENTRANO ANCHE STORAGE, SISTEMI DI CONTROLLO ED 
EFFICIENZA ENERGETICA 

Foto: Bisol Group
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di risultato più conveniente per le aziende fornire 
moduli, inverter, sistemi di montaggio, cavi e quadri 
elettrici in kit da diverse taglie per soddisfare ogni 
specifico caso. Nel corso dell’ultimo anno, alcune 
aziende hanno potenziato l’offerta affiancando ai 
componenti anche una serie di servizi, come ad 
esempio polizza assicurativa, manutenzione, di-
sbrigo delle pratiche burocratiche e finanziamento, 
che potessero supportare l’installatore, riscuoten-
do ampio successo in termini di vendite.
È per questo che anche in futuro, diverse aziende, 
soprattutto distributori, punteranno su questa tipo-
logia di offerta, con dei cambiamenti radicali che 
interesseranno soprattutto la scelta dei prodotti. 
È infatti prevista un’evoluzione dei componenti 
all’interno dei kit, con l’inserimento di sistemi di 
storage, soluzioni per il monitoraggio e ottimizza-
tori per garantire la realizzazione di impianti che 
possano produrre elevate quote di energia garan-
tendo tempi più rapidi di ritorno dell’investimento. 
E in un’ottica di integrazione del fotovoltaico con 
le altre tecnologie che sfruttano le rinnovabili, non 
mancheranno anche prodotti tra cui solare termico 
e pompe di calore. 

I VANTAGGI
Quello dei kit fotovoltaici è un segmento di mer-
cato che offre diversi vantaggi. Uno dei più signi-
ficativi è legato alla possibilità, per l’installatore, 
di potersi interfacciare con un unico interlocutore 
in grado di offrire tutto il necessario. Questo si tra-
duce in una notevole riduzione dei tempi di realiz-
zazione, soprattutto per l’approvvigionamento di 
tutti i componenti necessari in fase di installazione. 
Componenti che sono già predisposti per lavora-

        

SUNERG: “PER OGNI ESIGENZA”

«Abbiamo sviluppato kit fotovoltaici per impianti di taglia compresa tra i 3 e i 
6 kW che offrono al cliente finale tutti i prodotti necessari all’installazione di un 
impianto solare, e kit termici comprendenti bollitore, pannelli e, su richiesta, la 
pompa di calore. Significativo è per noi il kit con sistema di accumulo, recentemente 
lanciato sul mercato, che mira a soddisfare le esigenze di autoconsumare l’energia 
prodotta dall’impianto. 
Accanto a questi prodotti, non deve però mancare supporto tecnico e commerciale 
agli installatori, il vero punto di forza per quanto riguarda la diffusione di questi 
prodotti»

DANIELE LAURI

VICEPRESIDENTE

        

SOLON: “UN CONFIGURATORE AD HOC”

«Abbiamo iniziato a distribuire kit a seguito del passaggio dai Conti Energia a 
una diversa concezione di fotovoltaico. Per soddisfare le diverse esigenze che si 
presentano sul mercato, abbiamo sviluppato una serie di soluzioni, partendo dal 
kit “base”, mediante il quale forniamo inverter, moduli e assicurazione di due anni 
sull’intero impianto, fino al kit “Gold”, all’interno del quale abbiamo voluto inserire 
anche i sistemi di monitoraggio per fare in modo che il consumatore possa essere 
sempre informato in merito ai principali parametri di autoconsumo. Ma la vera 
rivoluzione sono i kit con sistema di storage. Mentre per i Paesi in via di sviluppo 
dove l’accesso alla rete può diventare difficile abbiamo standardizzato kit “Stand 
Alone”. Accanto a tutti questi prodotti, non poteva mancare un “configuratore 
energetico” (http://www.configuratore-energetico.it/ ) ad hoc che permette di 
andare a valutare ogni specifico caso, risparmiando tempo e facilitando il lavoro 
dei nostri installatori. Sono questi i valori che potranno permettere al segmento dei 
kit di andare a coprire, nel 2015, l’80% delle installazioni residenziali in Italia».

SIMONE QUARATINO

DIRETTORE DELLA B.U. 
COMPONENTI

eNerPoINt
- Sigla prodotto: EPStar
- Potenza singolo modulo: 235-240-
245-250 Wp
- Numero moduli: varia a secondo 
della configurazione dell’impianto 
da installare e alla soluzione creata 
dall’installatore
- Inverter
- Sistema di monitoraggio
- Sistema di montaggio
- Ottimizzazione 
- Quadri elettrici AC e DC
- Possibilità di estensione garanzia

solsoNICa
- Sigla prodotto: kit fotovoltaico 
con accumulo al litio
- Taglie: S/M/L/XL
- Moduli fotovoltaici S610SPP da 
250 W
- Sistema di storage Storelio 
- Garanzia sistema di storage: 5 
anni

BIsol GrouP 
- Sigla prodotto: Bisol PV Kit
- Taglie: 2/3/4 kWp
- Moduli Bisol mono o 
policristallini da 250W
- Inverter SMA SB 2000HF-30 
(2 KW)-SMA SB 3000TLST-21/
StecaGrid 3010 (3 kW)-SMA SB 
4000TL-21 (4 kWp)
- Sistema di montaggio Bisol 
EasyMount, Solrif o Easyroof 
- Quadro elettrico
- Connettori

MERCATO
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re al massimo delle performance, altro vantaggio 
dei kit considerato che in questo modo è possibi-
le ridurre i tempi di configurazione dell’impianto. 
La compatibilità fra inverter e moduli viene infatti 
testata prima della posa sulla copertura scelta. In 
questo modo è possibile offrire prestazioni più ele-
vate per ogni taglia e garantire all’installatore più 
tempo per dedicarsi alla vendita. 
Un altro punto di forza dei kit, soprattutto per 
quanto riguarda il segmento residenziale, è quello 
di garantire al cliente tempi più rapidi e assenza di 
progettazione preliminare. E infine, un altro impor-
tantissimo aspetto è legato al prezzo. Il kit garanti-
sce infatti un netto risparmio se paragonato all’ac-
quisto di ogni singolo componente, con ricadute 
positive su aziende, installatori e cliente finale. «In 
un periodo in cui i volumi di vendita e i margini si 
sono notevolmente ridotti, anche pochi euro pos-
sono fare la differenza», è il commento di Emanue-
le Carino, responsabile commerciale di Krannich 
Solar. «È per questo che oggi puntare su questa 
tipologia di prodotto significa garantire all’installa-
tore tutto ciò di cui ha bisogno. Senza tralasciare il 
fatto che garantiamo ampia autonomia all’installa-
tore nella scelta delle soluzioni più adatte per ogni 
tipologia di impianto».

PIÙ SERVIZI, PIÙ VALORE
Ma l’installazione di un impianto fotovoltaico ri-
chiede molto di più della semplice proposta di un 
kit. Diverse aziende hanno quindi deciso di offrire 
all’installatore servizi aggiuntivi in tutte le fasi e 
per ogni singolo caso. 
Ad esempio, sono diversi i distributori che hanno 
sviluppato dei portali web in grado di semplificare 

I ProDottI

        

TECNOSPOT: “RAGIONARE SUL PREZZO”

«Noi di TecnoSpot abbiamo lanciato lo scorso giugno un kit standard che 
comprende moduli, inverter e staffaggio, e abbiamo constatato che questo 
segmento di mercato ha molto appeal. Innanzitutto perché vengono garantiti 
rapidità di intervento e un unico interlocutore. Ma molto importante è la questione 
legata al prezzo: disporre di tutti i componenti in un unico box riduce notevolmente 
i costi dei componenti acquistati singolarmente. È per questo motivo che anche per 
il prossimo anno crediamo che quello dei kit sarà un segmento che potrà coprire 
una buona percentuale nelle vendite aziendali». 

RICCARDO 
FRISINGHELLI

RESPONSABILE 
COMMERCIALE

CoNerGy
- Sigla prodotto: Kit 
Premium
- Taglie: 3 kWp
12 moduli Conergy 
PowerPlus
- Inverter ABB PVI 3.0 
TL-Outd/Fronius Galvo 
3.0-1/SMA SB 3000 TL-21/ 
Socomec Sunsys H30
- Quadro di rete
- Cavi solari

solarWorlD
- Sigla prodotto: Kit Easy
- Taglie: 3/4/5/6 kW
- Moduli policristallini SolarWorld 
Sunmodule Plus/ moduli neri/ moduli 
vetro vetro Sunmodule Protect 
- Inverter
- Sistemi di montaggio Sunfix plus
- Cavi
- Assicurazione per 2 anni con 
possibilità di estensione a 5 anni
- Calcolo statico del carico di neve e 
vento

solar eNerGy GrouP
- Sigla prodotto: Sistema per il 
Risparmio Energetico Super Solar
- Taglie: 3 kWp
- Moduli fotovoltaici Super Solar

- Inverter Solar Max
- 3 collettori termici
- Serbatoio da 300 litri per 
l’accumulo

MERCATO

       

SOLARWORLD: “PUNTARE SULLA QUALITà A LUNGO TERMINE”

«In Italia il mercato dei kit fotovoltaici non ha ancora raggiunto la piena maturità 
in quanto la differente tipologia di tetti necessita di prodotti ad hoc per ogni 
singolo caso. Però abbiamo notato come l’offerta di soluzioni preconfigurate abbia 
catturato l’interesse di molti installatori. Con la riduzione dei volumi e dei margini, 
offrire una soluzione completa è infatti molto più conveniente da un punto di vista 
economico e di tempo. 
Noi di SolarWorld abbiamo più di 12 anni di esperienza nella personalizzazione di 
soluzioni per tetti, che forniamo insieme ad una professionale consulenza tecnica  
al supporto in fase di installazione per garantire sicurezza, qualità e un lungo ciclo 
di vita dell’impianto».

FABRIZIO LIMANI

HEAD OF SALES 
SOUTH EUROPE
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la scelta del kit da parte dell’installatore. Quest’ul-
timo, andando sul portale, può infatti valutare 
quali componenti sono più adatti per le diverse 
esigenze e pianificare l’installazione in base a pa-
rametri tra cui fabbisogno energetico del nucleo 
famigliare, tipologia di tetto e ubicazione dell’im-
pianto. 
«Insieme al kit EPStar per impianti fotovoltaici fino 
a 20 kWp offriamo all’installatore anche la possi-
bilità di configurare la sua soluzione ad hoc grazie 
al configuratore dinamico Enerpoint», spiega Pao-
lo Rocco Viscontini, titolare di Enerpoint. «Si tratta 
di un software professionale, totalmente gratuito 
e accessibile dal sito enerpoint.it, semplice da uti-
lizzare e capace di far risparmiare tempo e denaro 
a tutti gli operatori del settore, che permette di co-

struire in quattro semplici step la propria soluzione 
fotovoltaica EPStar. L’utente può infatti consultare 
la disponibilità in tempo reale di moduli e inverter 
presenti a magazzino o in arrivo e personalizzare la 
propria soluzione, includendo ed escludendo com-
ponenti a scelta».
Oltre alla progettazione e alla vendita c’è poi una 
serie di servizi che riguarda manutenzione, esten-
sione della garanzia sui componenti, assicurazione 
all risk su tutto il sistema e disbrigo delle pratiche 
burocratiche. 

PER OGNI SUPERFICIE
I tetti in Italia presentano forme e caratteristiche 
diverse, quindi fino non sempre risulta semplice 
fornire un pacchetto tutto compreso che riesca a 

       

KRANNICH SOLAR: “UN KIT PER TAGLIE INDUSTRIALI E COMMERCIALI”

«Nell’ultimo anno abbiamo notato un discreto spostamento verso gli impianti di 
taglia industriale in autoconsumo, mentre la maggior parte dei kit in commercio 
si rivolgeva principalmente al segmento residenziale. Anche perché non è sempre 
semplice fornire un kit specifico in quanto per impianti di taglia media ci sono 
tantissimi parametri da prendere in considerazione, tra cui tipologia di tetto e 
fabbisogno energetico. Abbiamo così pensato di lanciare un kit per taglie industriali 
e commerciali con precisi accorgimenti ad alcune problematiche, tra cui quelle 
legate al pericolo di incendi. Forniamo nel nostro pacchetto moduli con classe 1 di 
reazione al fuoco e inverter con monitoraggio a bordo, in modo tale che il nostro 
installatore possa agire in maniera tempestiva. Inoltre, grazie al nostro WebPortal 
l’installatore è in grado di rendersi autonomo e scegliere le soluzioni più adatte per 
ogni tipo di impianto».

EMANUELE CARINO

RESPONSABILE 
COMMERCIALE

IBC solar
- Sigla prodotto: Kit IBC Solar
- Taglie: da 1 a 6 kW
- Esempio configurazione da 3 
kW:
12 moduli IBC PolySol da 250 
ZX, made in EU, 10 anni di 
garanzia
- 1 inverter StecaGrid 3010 
Coolcept, made in Germany, 7 
anni di garanzia
- Sistema di montaggio IBC 
TopFix 200, made in Germany, 
10 anni di garanzia
- Incluso anche il cablaggio

KraNNICh solar
- Sigla prodotto: 
Fire protection Kit
- Moduli Solsonica
- Inverter 
SolarEdge
- Ottimizzatori 
SolarEdge
- Sistemi di 
montaggio K2
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MERCATO

soddisfare ogni specifico caso. Soprattutto per 
quanto riguarda i sistemi di montaggio, spesso 
esclusi e forniti a parte con scontistiche di favore. 
Diverse aziende hanno quindi pensato di cata-
logare le tipologie di tetto presenti sul territorio 
nazionale in modo da fornire, insieme a modu-
li e inverter, anche tutta la componentistica di 
montaggio che andasse a soddisfare specifiche 
esigenze. Un esempio arriva da SolarWorld: «I no-
stri ingegneri hanno accuratamente selezionato i 
componenti del kit Easy», dichiara Fabrizio Lima-
ni, head of sales south Europe di SolarWorld. «Tut-
tavia il sistema consente una libertà di manovra 
per aggiustamenti personalizzati. Il kit Easy è di-
sponibile in quattro dimensioni da 3, 4, 5 o 6 kWp. 
I pacchetti corrispondono alle usuali dimensioni 
degli impianti per case unifamiliari e bifamiliari. A 
seconda della dimensione, ogni pacchetto contie-
ne 12, 16, 20 o 24 moduli con diverse possibilità 
di montaggio a seconda del tetto. 
Sono realizzabili complessivamente 12 varianti, 
che consentono all’installatore di tenere conto 
delle singole condizioni del tetto del cliente». Gli 
accorgimenti fatti sulle tipologie dei tetti in Italia 
hanno permesso di incentivare la fornitura dei kit 
anche per gli impianti di taglia commerciale e in-
dustriale. 
Fino a qualche anno fa sembrava impensabile po-
ter offrire un pacchetto completo per installazioni 
sui tetti di capannoni e imprese. Oggi, invece, di-
verse aziende offrono tutte le varianti per poter 
soddisfare la fornitura di un kit anche su impianti 
di media e grossa taglia.

I ProDottI

solar 
FroNtIer
- Sigla prodotto: 
PowerSet
- Taglie: 2,04/2,38/2
,97/3,06/3,57/4,08/
4,76/5,10/5,94/6,12
/7,14/8,16 kWp (con 
inverter monofase) 
3,06/4,08/5,10 e 5,95 kWp (con inverter trifase)
- Moduli Solar Frontier CIS SF170-S/SF165-S
- Inverter Solar Frontier WR
- Sistema di monitoraggio
- Cavi

suNeDIsoN
- Sigla prodotto: 
Kit solare 
SunEdison
- Moduli 
SunEdison 
Silvantis da 275 
a 285W
- Inverter 
monofase senza 
trasformatore SunEdison per taglie da 2,5 a 6 kW
- Strutture di montaggio per differenti tipologie di tetto

solarIt
- Sigla prodotto: kit SMA Smart Energy + 
SolarWorld
- Taglie inverter: 3,6/5 kW
20/24 Moduli SolarWorld SunModule Plus SW250 
Poly
- 1 quadro di campo lato DC con 2 ingressi e 2 
uscite
- 1 inverter con accumulo SMA mod. SB 3600SE-
10 da 3680W AC / 1 inverter con accumulo SMA 
mod. SB 5000SE-10 da 4600W AC
- 1 contatore SMA Energy Meter
- 1 struttura di fissaggio standard per tetto con 
tegole 4 file da 5 moduli in verticale / 4 file da 6 
moduli in verticale 

       

GREENSUN: “MAGGIORI OPPORTUNITà PER GLI INSTALLATORI”

«A settembre 2014 abbiamo siglato un accordo con SolarWorld per la distribuzione 
del suo kit fotovoltaico e da quel momento abbiamo avuto ottimi riscontri in 
termini di vendita. In particolare perché si viene a creare la filiera produttore-
distributore-installatore e, in questo modo, il cliente finale potrà interfacciarsi con 
un unico interlocutore, risparmiando tempo e denaro. Siamo dunque certi che anche 
per il 2015 possiamo offrire ottime opportunità ai nostri installatori: per questo 
in occasione degli eventi formativi che teniamo per i nostri partner puntiamo ad 
illustrare le potenzialità di questi prodotti e tutto il supporto tecnico e commerciale 
in fase di vendita».

MASSIMILIANO 
COCCONI

SALES MANAGER

        

CASA DELLE NUOVE ENERGIE: “LO ZOCCOLO DURO DELLA NOSTRA 
AZIENDA”

«Quello dei kit costituisce uno zoccolo duro per la nostra azienda. Questo non 
sarebbe possibile però se, accanto alla qualità dei componenti che forniamo, non 
supportassimo in tutte le fasi i nostri installatori. Nel corso dell’ultimo anno i kit 
hanno infatti assistito a una profonda evoluzione, che vede sempre di più l’utilizzo 
di prodotti e servizi per l’efficientamento e il risparmio energetico, sia in ambito 
residenziale, sia per le piccole e medie imprese. Sono gli stessi installatori che 
chiedono, in fase di vendita, supporto in termini tecnici, commerciali e finanziari. 
Solo in questo modo i kit potranno rappresentare per il mercato italiano la soluzione 
ideale, grazie anche alla semplicità di installazione e alla rapidità di consegna».

TOMMASO LASCARO

AMMINISTRATORE 
DELEGATO
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VERSO L’EFFICIENTAMENTO
Le possibilità offerte dall’integrazione tra il fo-
tovoltaico e le tecnologie che sfruttano le rin-
novabili hanno indirizzato diverse aziende verso 
la fornitura di pacchetti contenenti dispositivi in 
grado di interagire, per esempio, con pompe di 
calore o impianti solari termici. Super Solar for-
nisce all’installatore, per esempio, un pacchet-
to sotto i 6 kWp che mira a facilitare il lavoro in 
un’ottica di integrazione tra 
fotovoltaico e solare termico. Anche altre aziende 
tra cui Coenergia e Sunerg offrono kit dedicati al 
comparto termico in grado di dialogare in manie-
ra ottimale anche in un’ottica di integrazione con 
l’impianto fotovoltaico. La necessità di proporre 
soluzioni con l’obiettivo di massimizzare l’inve-
stimento e ridurre i tempi di rientro ha portato a 
un’evoluzione dei kit, che da semplici box conte-
nenti moduli, inverter e montaggio vedono oggi, 
per esempio, ottimizzatori di energia e sistemi di 
monitoraggio. Ma la vera rivoluzione del 2014 è 
stato l’inserimento da parte di alcune aziende dei 
sistemi di accumulo, con l’obiettivo di incentivare 
la realizzazione di impianti in autoconsumo. 
Oppure la diffusione dei kit Stand Alone per i 
Paesi in via di sviluppo, dove l’accesso alla rete 
risulta spesso complicato. Per questi motivi, le 
opportunità offerte dai kit sono molteplici, tant’è 
che secondo alcune stime, questo segmento po-
trebbe interessare, dal 2015, l’80% delle nuove 
installazioni residenziali italiane. Una previsione 
più che positiva per lo sviluppo del business di 
aziende e installatori.

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

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

con·fer·ma·to [konfer’ma:to]

confermato

       

SOLAR FRONTIER: “CAMBIARE ABITUDINI”

«C’è una chiara tendenza verso soluzioni fotovoltaiche complete, in particolare nel 
settore residenziale. La nostra esperienza dimostra che in un mercato difficile, con 
calo dei prezzi e dei margini, gli installatori devono concentrarsi maggiormente 
sull’acquisizione di nuovi clienti piuttosto che spendere tempo sulla pianificazione 
e la configurazione di ogni singolo impianto fotovoltaico. Questo significa cambiare 
abitudini, ma la tendenza mostra che gli installatori si stanno sempre più rendendo 
contro di quanto sia necessario un kit preconfigurato per il loro business. Ma è 
necessario che le componenti siano perfettamente compatibili, come nel caso del 
Powerset di Solar Frontier, dove un inverter perfettamente combinato supporta 
le proprietà dei moduli CIS, al fine di sfruttare appieno il loro potenziale. Questo 
permette all’installatore di poter risparmiare tempo in termini di progettazione e 
configurazione». 

VALTER PISCHE

SALES MANAGER 
SOUTHERN EUROPE 
AND NORTH AFRICA

BraNDoNI
- Sigla prodotto: kit ibrido
- Taglie: 1,25/1,5/3/4/5/6//10 
kW
- Modulo fotovoltaico 
policristallino
- Contributo Cobat
- Modulo ibrido
- Inverter
- Set di connessione
- Struttura di fissaggio
- Serbatoio di accumulo
- Vaso di espansione
- Gruppo di circolazione
- Liquido antigelo e additivo 
inibitore
- Tappo terminale e set di 
collegamento intermedio e 
finale

 

Brandoni Engineering S.r.l. 
Via O.Pigini, 4 60022 Castelfidardo (AN) 
Tel: 0039 071 78563 – fax: 0039 071 7821772 
@mail: info@energiadelsole.it 
Soc. soggetta all’attività di direz. e coordinam. della Brandoni S.r.l. 
 

KIT  IBRIDO 
2014 
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NORMATIVE

FV su condominio: 
le regole per farlo  

ECCO LE NORME PER LA REALIZZAZIONE DI IMPIANTI SOLARI SU CONDOMINI, CON DISTINZIONE TRA INSTALLAZIONE CONDIVISA 
E INSTALLAZIONE PER SINGOLA UNITà ABITATIVA

Q
uando si parla di impianto fotovoltaico 
installato su condominio, si può far riferi-
mento a due casi particolari:

1. Impianto installato sull’edificio condominio, o 
pertinenze dello stesso, che va ad asservire i con-
sumi delle parti comuni, l’impianto può essere di 
proprietà del condominio o di un terzo, tramite Si-
stema Efficiente di Utenza;
2. impianto installato sull’edificio condominio, o 
pertinenze dello stesso, che va ad asservire il con-
sumo della singola unità abitativa, e quindi fami-
glia, e di proprietà della stessa.

CASO 1. IMPIANTO FOTOVOLTAICO CONDIVISO
Quando si parla di impianto fotovoltaico condivi-
so, si fa riferimento ad un impianto fotovoltaico 
installato sulla copertura del condominio o sulle 
pertinenze dello stesso che va a coprire il fabbiso-
gno delle parti comuni, ovvero:
- luci scale e luci esterne,
- ascensore,
- citofono ed eventuale impianto di videosorve-
glianza,
- pompe dell’acqua ed eventuale pompa di calore,
- eventuale colonnina di ricarica di auto elettriche.
In alcuni casi, l’impianto fotovoltaico potrebbe es-
sere un impianto centralizzato che va a coprire i 
fabbisogni dei singoli condomini. In questo caso 
il contatore di riferimento sarà uno solo e sarà di 
titolarità del condominio, successivamente, attra-
verso dei contatori privati, verrà contabilizzato il 
consumo delle singole unità abitative.
Qualsiasi sia l’uso finale dell’energia prodotta, 
coprire il fabbisogno elettrico delle parti comu-
ni o quello di tutti i condomini, come specificato 
dall’articolo 5 della Legge 220/2012, che modifica 
l’articolo 1120 del Codice Civile per gli impianti 
condominiali centralizzati, è sufficiente il consen-
so da parte della metà dei presenti all’assemblea 
condominiale che rappresentino almeno la metà 
del valore complessivo dell’edificio.
Per procedere alla convocazione dell’assemblea 
condominiale:
- è sufficiente che anche un solo condomino ne 
faccia richiesta,
- l’amministratore è tenuto a convocare l’assem-
blea entro trenta giorni dalla richiesta,
- la richiesta deve contenere l’indicazione del con-
tenuto specifico e delle modalità di esecuzione 
degli interventi proposti.
Lo stesso articolo, prevede la possibilità che l’im-
pianto sia di soggetti terzi “che conseguano a titolo 
oneroso un diritto reale o personale di godimento 

del lastrico solare o di altra idonea superficie co-
mune”. È possibile quindi prevedere l’installazione 
dell’impianto fotovoltaico da parte di un “soggetto 
responsabile”, che avrà la titolarità del contatore 
in produzione ed immissione, diverso dal “sogget-
to condominio” a cui rimarrà la titolarità del con-
tatore in prelievo, ovvero procedere attraverso il 
ricorso ai Sistemi Efficienti di Utenza (SEU).

CASO 2. IMPIANTO FOTOVOLTAICO PER SINGOLA 
UNITà AbITATIVA
Quando si parla di impianto fotovoltaico su singola 
unità abitativa, si intende un impianto fotovoltaico 
installato sulla copertura del condominio o sulle 
pertinenze dello stesso, collegato al contatore del 
singolo condomino.
In questo caso, come specificato dall’articolo 7 
della Legge 220/2012, che modifica l’articolo 
1122 del Codice Civile è consentita l’installazione 
di impianti per la produzione di energia da fonti 
rinnovabili destinati al servizio di singole unità del 
condominio sul lastrico solare, su ogni altra idonea 
superficie comune e sulle parti di proprietà indivi-
duale dell’interessato. Per procedere all’interven-
to, è necessaria la maggioranza dei partecipanti 
all’assemblea condominiale, che rappresentino al-
meno i due terzi del valore dell’edificio. In questo 
caso, comunque, ciascun condomino che voglia 
mettere l’impianto anche solo nelle aree di sua 
proprietà, non può mai eseguire lavori che procu-
rino danno alle parti comuni dell’edificio.

Lo stesso articolo prevede che “non sono soggetti 
ad autorizzazione gli impianti destinati alle singole 
unità abitative”.

I BENEFICI ECONOMICI  
Come per tutti gli impianti fotovoltaici su edificio 
indipendente, il beneficio economico di un impian-
to installato su condominio è dato principalmente 
dall’autoconsumo, ovvero il risparmio dovuto al 
consumo istantaneo dell’energia prodotta. A que-
sto deve essere sommato il beneficio del contri-
buto di Scambio Sul Posto per l’energia prodotta e 
ceduta alla rete.
Un ulteriore beneficio economico, sia che si tratti 
di impianto condiviso (caso 1) o impianto singolo 
(caso 2), è dato dalla detrazione fiscale per ristrut-
turazioni edilizie.
Nel caso di impianto fotovoltaico condiviso, per il 
fabbisogno delle parti comuni o per quello di tut-
te le unità immobiliari, tutti i condomini che han-
no partecipato alla spesa, solitamente suddivisa 
in base alle quote millesimali, possono portare in 
detrazione fiscale il 50% della importo in 10 anni. 
Nel caso di impianto fotovoltaico indipendente, ri-
ferito alla singola unità abitativa, il singolo condo-
mino che ha effettuato l’intervento porterà il 50% 
della spesa sostenuta in detrazione nei 10 anni 
previsti dalla norma. Oltre ai documenti già previsti 
dalla norma sulla detrazione fiscale per ristruttura-
zioni edilizie, nel caso di impianto su condominio è 
inoltre necessario conservare:
- delibera assembleare di approvazione dell’esecu-
zione dei lavori,
- tabella millesimale di ripartizione delle spese, nel 
solo caso di impianto condiviso.
Nel caso di impianto condiviso, ogni condomino 
potrà detrarre la sua parte, anche se non è in pos-
sesso di tutta la documentazione richiesta. È suf-
ficiente una certificazione in cui l’amministratore 
di condominio attesta di aver adempiuto a tutti gli 
obblighi previsti e di essere in possesso della do-
cumentazione originale, indicando la somma di cui 
tenere conto ai fini della detrazione.
Successivamente, nella dichiarazione dei reddi-
ti, i singoli condomini devono solamente indicare 
il codice fiscale del condominio, senza riportare i 
dati catastali identificativi dell’immobile. Tali dati 
saranno indicati dall’amministratore di condominio 
nella propria dichiarazione dei redditi.

a cura di Erica Bianconi

Fig.1 - consenso 
dell’assemblea 
condominiale 

all’installazione di un 
impianto fotovoltaico

Erica Bianconi, 
autrice di questo 

articolo, è docente 
di Rener-Eurosatellite

1. IMPIANTO FOTOVOLTAICO 
CONDIVISO 

2. IMPIANTO FOTOVOLTAICO 
SINGOLO 

 

 
 
Proprietà del singolo condomino 

Proprietà del condominio 
 

 

Proprietà di un soggetto terzo (SEU)  

  

ALMENO 50% PRESENTI ASSEMBLEA 
(ALMENO 50% DEL VALORE 
DELL'IMMOBILE) 

MAGGIORANZA DELL'ASSEMBLEA 
(ALMENO 2/3 DEL VALORE 
DELL'IMMOBILE) 
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EVENTI

LE DUE AZIENDE HANNO INCONTRATO I PROPRI CLIENTI IN OCCASIONE DELL’ABB SOLAR INVERTERS DAy, APPUNTAMENTO 
FORMATIVO TENUTO A TERRANUOVA BRACCIOLINI IL 9 E 10 OTTOBRE. AUTOCONSUMO, RISPARMIO E INTEGRAZIONE 
TRA LE TECNOLOGIE GREEN SONO STATI I MACRO TEMI TRATTATI DURANTE L’EVENTO

aBB PG solar e VP solar insieme 
per un mercato in evoluzione

efficienza energetica e nuovi prodotti sviluppa-
ti per massimizzare l’investimento del sistema 
fotovoltaico sono stati i due principali temi 

discussi in occasione dell’evento ABB Solar inverters 
Day organizzato da ABB, in collaborazione con VP So-
lar, il 9 e 10 ottobre presso il resort Antica Tabaccaia 
di Terranuova Bracciolini, in provincia di Arezzo. In 
occasione dell’appuntamento annuale (il primo con 
il nome ABB, a seguito dell’acquisizione dello scor-
so maggio) le due società hanno voluto rafforzare 
il rapporto con i tanti professionisti del settore fo-
tovoltaico che hanno aderito all’iniziativa, attraverso 
l’illustrazione di nuove tecnologie e strategie future. 
La due giorni formativa ha avuto inizio il 9 ottobre 
con una cena conviviale, un momento che le due 
società hanno fortemente voluto per incontrare i 
propri installatori partner, per poi continuare venerdì 
10 ottobre con la presentazione delle strategie e dei 
prodotti. Non è mancata inoltre la visita allo stabili-
mento produttivo di ABB durante il quale i parteci-
panti hanno potuto osservare le fasi di realizzazione 
degli inverter.

UN SERVIZIO A 360°
L’intervento di VP Solar, azienda partner di ABB Pro-
duct Group Solar che opera nella distribuzione di 
prodotti e soluzioni per l’efficienza energetica, ha 

aperto la mattinata del 10 ottobre. La società ha mo-
strato agli installatori la propria strategia, basata sulla 
fornitura di soluzioni per l’efficientamento energeti-
co in ambito residenziale. VP Solar ha infatti illustrato 
il proprio catalogo che comprende, oltre a prodotti 
per il fotovoltaico, solare termodinamico, pompe di 
calore, scaldacqua, solare termico, condizionamento 
ed elettrodomestici green. Ampio spazio è stato dato 
inoltre allo smartflower, inseguitore solare progettato 
sul concetto e con la forma di un girasole che oltre 
al design innovativo contiene al suo interno tutti i 
componenti di un impianto fotovoltaico e può essere 
applicato in diversi ambiti. 

SOLUZIONI SEMPRE PIÙ SMART  
Nella seconda parte dell’incontro, ABB ha presentato 
importanti novità di prodotto che verranno lanciate 
nei primi mesi del 2015. Tra questi, ampio spazio è 
stato dedicato a REACT, l’inverter fotovoltaico mono-
fase grid-connected con una batteria integrata agli 
ioni di litio di capacità utile pari a 2 kWh ed espan-
dibile fino a tre unità. ABB ha inoltre focalizzato l’at-
tenzione sul nuovo sistema di comunicazione Wifi 
Logger Card, la scheda di espansione per gli inverter 
di stringa UNO e TRIO di ABB, che offre ai proprietari 
di installazioni residenziali e commerciali una solu-
zione avanzata e conveniente per il monitoraggio e il 

controllo del loro impian-
to fotovoltaico. La scheda, 
semplice da installare, 
potrà essere applicata su 
tutti gli inverter di strin-
ga ABB. Il proprietario 
dell’impianto fotovoltaico 
sarà così in grado di usu-
fruire di un monitoraggio 
sia remoto che locale gra-
zie alla combinazione tra 
la VSN300  Wifi Logger 
Card e la nuova mobile 
APP di ABB “Plant Viewer 
for Mobile”. Durante l’in-
contro l’azienda ha inoltre mostrato agli installatori 
l’inverter ABB PRO- 33.0-TL, in grado di rispondere 
alle esigenze di impianti decentralizzati commerciali 
ed industriali di media taglia e l’offerta di soluzioni 
revamping e retrofit come nuove opportunità per il 
mercato fotovoltaico. Roberto Alì, sales manager di-
stribution, ha espresso, a conclusione dell’evento, 
grande soddisfazione per l’interesse dimostrato dai 
partecipanti: «La vicinanza ai nostri partner unita 
all’offerta sempre più ampia dei prodotti ABB rappre-
sentano la strada giusta da percorrere per rispondere 
alle esigenze di un mercato che cambia».

Giacomo Bambi, 
Product Marketing 
Manager di ABB 
Product Group 
Solar, illustra le 
caratteristiche e i 
vantaggi dell’inverter 
ABB PRO- 33.0-TL

ABB offre la più completa gamma di prodotti, sistemi e soluzioni per la generazione, trasmissione e distribuzione di energia 
solare - in sistemi fotovoltaici connessi alla rete e in sistemi ibridi - operando lungo l’intera catena del valore del fotovoltaico.
L’offerta comprende un ampio portfolio di inverter per grandi e piccoli impianti, a uso commerciale o residenziale, industriale 
o utility.
Per maggiori informazioni visita il sito: www.abb.it/solarinverters

L’offerta completa 
di inverter solari
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UN COMPORTAMENTO VIRTUOSO DELL’INVESTITORE UNITO AD UNA CORRETTA PROGETTAZIONE IN BASE AI CONSUMI 
PUÒ CONTRIBUIRE A RIDAR FORZA AL FOTOVOLTAICO ITALIANO: ECCO UN’ANALISI DELLA PROFITTABILITà ECONOMICA 
NEL SETTORE RESIDENZIALE

uno degli obiettivi dell’attuale Strategia 
Energetica Nazionale è finalizzato alla pro-
duzione di energia competitiva e soste-

nibile ed il fotovoltaico, per quanto fatto finora e 
per le potenzialità che presenta, assume un ruolo 
strategico, infatti ben si adegua al nuovo modello 
di generazione distribuita in cui i prosumer (con-
sumatori che sono anche produttori) tenderanno a 
diffondersi.
Il mercato del fotovoltaico in Italia, nell’attuale fase 
post-incentivi, è caratterizzato principalmente dal 
settore residenziale. È quindi rilevante procedere 
alla valutazione della sua profittabilità finanziaria e 
fornire indicazioni generali che possono consentire 
nel 2015 di far ripartire il mercato fotovoltaico ita-
liano che ha generato posti occupazionali, ridotto 
l’inquinamento atmosferico e creato opportunità 
economiche. È indiscusso, oltre che riconosciuto 
dalle stesse associazioni di categoria, che nel pas-
sato la gestione non è stata sempre ottimale, ma 
l’obiettivo futuro è quello di rilanciare la domanda. 

INPUT
Le analisi di profittabilità degli investimenti in im-
pianti fotovoltaici richiedono la definizione di al-
cuni parametri di input di cui i più rilevanti sono i 
seguenti:
- insolazione media annua (tr) pari a 1.450 kWh/
(m2*y);
- detrazione fiscale (TaxDunit) fissata al 50% per un 
arco temporale di 10 anni (NTaxD);
- spesa sulla bolletta elettrica (pc) pari a 19 cent€/
kWh;
- vendita dell’energia (ps) compresa nel range 9,8-
10,9 cent€/kWh (il dato è collegato alla quantità di 
energia che viene immessa in rete);
- percentuale di energia destinata ad autoconsumo 
(wself,c) pari al 30%;
- costo dell’investimento (Cinv), comprensivo di iva, 
pari a 2.220 € per impianti di piccola taglia, inoltre, 
è riconosciuta un’economia di scala, pari a 1.980 €, 
per impianti di dimensioni da 20 kW;
- finanziamento interamente tramite terzi e costo 
opportunità del capitale (r) pari al 5%;
- dimensioni degli impianti considerate per le anali-
si di profittabilità pari a 3 kW, 6 kW e 20 kW. 
Le analisi sono condotte sulla base dell’analisi dei 
flussi di cassa ed il periodo della vita utile è fissato 
pari a 20 anni.

RISULTATI
La quantità di energia prodotta durante la vita utile 
da ciascun kW installato è pari a 28.936 kWh, da cui 
ne deriva un risparmio di emissioni pari a circa 11 
tCO2eq (Tabella 1). Il tempo di rientro attualizzato 
degli investimenti (DPBT) è contenuto, oscilla tra 
i 4-6 anni ed è correlato alla dimensione dell’im-
pianto. Il valore attuale netto (NPV) è compreso, in-
vece, tra 620 e 810 € per kW installato. L’impianto 
da 3 kW presenta risultati più vantaggiosi rispetto 
all’impianto da 6 kW perché a tale taglia di impian-
to è riconosciuto un prezzo di vendita dell’energia 
maggiore. Infatti ad un impianto che immette in 
rete una quantità di energia elettrica inferiore al 
valore soglia di 3.750 kWh è riconosciuto un prezzo 
di 10,9 cent€/kWh rispetto ai 9,8 cent€/kWh, che 
invece sono riconosciuti per il range di immissione 
in rete pari a 3.750-25.000 kWh. Al contempo, l’im-
pianto da 3 kW registra risultati meno performanti 
rispetto all’impianto da 20 kW, il dato è correlato al 

FV residenziale: 
il calcolo della convenienza
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3 kW  6 kW 20 kW

Energia prodotta (kWh) 86.808 173.617 578.722

Emissioni evitate (tCO2eq) 34 68 227

Tempo di ritorno attualizzato (y) 6 6 4

Valore Attuale Netto (€) 2.071 3.725 16.159

TABELLA 1: INDICATORI IMPIANTI FOTOVOLTAICI – SCENARIO BASE

Fonte:Terna

NPV ∆ NPV ∆ NPV ∆

tr (+1%) 2.142 3,40% 3.859 3,60% 16.608 2,80%

pc(+1%) 2.109 1,80% 3.800 2,00% 16.410 1,60%

ps(+1%) 2.104 1,60% 3.784 1,60% 16.358 1,20%

Cinv(-1%) 2.119 2,30% 3.820 2,60% 16.444 1,80%

wself,c (+1%) 2.144 3,50% 3.882 4,20% 16.681 3,20%

TaxDunit(+1%) 2.122 2,50% 3.827 2,70% 16.465 1,90%

3 kW 6 kW 20 kW

TABELLA 2: ANALISI DI SENSIBILITà 

Fonte:Terna

maggiore costo di investimento unitario. 
La variabilità dei risultati attesi in termini di reddi-
tività economica è ampia, i risultati ottenuti dipen-
dono, infatti, dalle ipotesi delle variabili in input. 
Al riguardo, in Tabella 2 sono illustrati i risultati di 
un’analisi di sensibilità ristretta alle variabili più si-

gnificative. La Guida all’Analisi Costi-Benefici della 
Commissione Europea definisce critiche quelle va-
riabili, che ad uno loro scostamento del 1%, deter-
minano una variazione del 5% dell’indicatore. 
I risultati evidenziano che tale scostamento non si 
registra per alcuna variabile, tuttavia, precedenti 

APPROFONDIMENTI
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studi di letteratura, dimostrano che per alcune di 
esse è comunque opportuno effettuare ulteriori 
analisi per le tre classi di dimensioni prese in esa-
me: 3 kW (Tabella 3), 6 kW (Tabella 4) e 20 kW 
(Tabella 5). Le variabili critiche sono:
- L’insolazione media annua, infatti il Paese pre-
senta diversi livelli di insolazione e a tal proposi-
to sono proposti valori che caratterizzano le zone 
settentrionali (valore minimo pari circa a 1.300 
kWh/m2*y) e le zone meridionali (valore massimo 
pari circa a 1.600 kWh/m2*y).
- Il costo d’investimento unitario, ha registrato 
negli ultimi anni una forte riduzione, pertanto si 
ipotizza tanto una riduzione ottimistica pari al 5% 
quanto una del 10%. Tali scenari ottimistici sono, 
inoltre, affiancati da quelli pessimistici in cui si 
ipotizza, invece un incremento di tale input.
- Il costo opportunità del capitale offre una misu-
ra del rendimento alternativo di un investimento 
affine a quello in esame per caratteristiche di ri-
schiosità. Si considerano incrementi/decrementi 
del 1% e del 2%.
- La percentuale dell’autoconsumo misura l’armo-
nizzazione di consumo e produzione ed, in tale 
fase post-incentivi, si è rilevato essere un para-
metro decisivo nella valutazione della fattibili-
tà economica. In base alle abitudini di consumo 
degli investitori ed alla loro attitudine al cambia-
mento sono previsti vari scenari in cui la variabile 
è fatta variare del 10% (per wself,c pari allo 0% 
tutta l’energia prodotta è venduta, al contrario se 
è pari al 100% tutta l’energia prodotta è consu-
mata).
- La detrazione fiscale agevolata al 50% costitui-
sce il supporto legislativo a favore di tali investi-
menti, l’aliquota base è infatti pari al 36%. Oltre a 
presentare tale scenario, è inoltre verificato cosa 
accadrebbe in uno scenario ottimistico in cui si ha 
una riduzione del periodo di detrazione (da 10 a 
5 anni):
Dai dati delle tabelle emerge che gli impianti si-
tuati nei territori maggiormente soleggiati (1.600 
kWh/m2*y) presentano mediamente un NPV mag-
giore di circa 450 € per ogni kW installato rispetto 
alle zone meno irradiate (1.300 kWh/m2*y). Men-
tre la variazione dell’1% del costo opportunità 
del capitale produce una variazione di circa 100 
€ per ogni kW installato. Di seguito sono fornite, 
inoltre, alcune indicazioni per tutti gli stakehol-
ders coinvolti nel progetto.
- Legislatore: La detrazione fiscale al 36% genera 
minori utili per circa 200 € per ogni kW installato. 
Ciò evidentemente potrebbe frenare la domanda 
del mercato e la riduzione della potenza installa-
ta causerebbe tanto una minore riduzione delle 
emissioni inquinanti quanto dell’energia prodotta 
internamente. Inoltre potrebbe essere di slancio 
al settore una modifica sul periodo di detrazione. 
Infatti riducendo tale arco temporale a 5 anni lad-
dove è possibile, gli introiti si concentrerebbero 
nei primi anni consentendo di avere un DPBT pari 
a 2 anni per tutte le dimensioni analizzate nella 
presente ricerca. L’incremento degli utili risulte-
rebbe, inoltre, essere pari a 100 € per kW instal-
lato.
- Impresa: Si rileva che in corrispondenza di una 
riduzione del 5% dei costi degli impianti da 3 kW 
e da 6 kW gli utili aumenterebbero di 80 € per kW 
installato, mentre in quello da 20 kW l’incremento 
è di 70 € per kW installato. Le aziende strutturate 
e che presentano un forte know-how manageria-
le e tecnico sono in grado di proporre dei prezzi 
chiavi in mano degli impianti più vantaggiosi, ne-
cessari per una ripresa del mercato. 
- Investitore: La remunerazione è diminuita rispet-
to a quanto si verificava nel periodo incentivante 
ed in particolare con il 4° Conto Energia. La profit-
tabilità dell’investimento è comunque quasi sem-
pre verificata, le eccezioni si verificano quando 
l’energia prodotta viene interamente venduta. I 
vantaggi di questi investimenti sono rappresenta-
ti da un basso livello di rischio, da tempi di rientro 
ragionevoli e dall’importante contributo per la tu-
tela ambientale. Inoltre la redditività del progetto 
può aumentare se l’investitore sincronizza i propri 
consumi energetici in corrispondenza dell’offer-

ta di energia; infatti per un incremento del 10% 
dell’energia autoprodotta che viene anche consu-
mata si ha un incremento di utili pari a 250 € per 
kW installato. Qualora, invece, l’investitore non 
può o non vuole modificare le proprie abitudini 
di consumo può confrontare il delta risparmio che 
otterrebbe con un sistema di accumulo di energia 
con il relativo costo.

CONCLUSIONI
I risultati delle analisi dimostrano la fattibilità fi-
nanziaria degli investimenti nel settore fotovoltai-

co ed in particolare l’analisi ha riguardato il settore 
residenziale, settore che presenta forti potenziali-
tà non solo nel mercato attuale, ma anche in quello 
futuro. Infatti in un sistema energetico decentraliz-
zato, il fotovoltaico rappresenta la soluzione più 
congeniale alle esigenze delle singole famiglie. 
Un comportamento virtuoso dell’investitore che 
sincronizza i propri consumi in corrispondenza dei 
picchi di radiazione può consentire di raggiunge-
re dei risultati finanziari rilevanti. La domanda del 
fotovoltaico può e deve ripartire con una consape-
volezza: investire si può.

tr (kWh/m2*y) NPV ∆ wself,c (%) NPV ∆
1.300 2.333 -37% 0 -974 -126%
1.375 3.029 -19% 10 593 -84%
1.525 4.421 19% 20 2.159 -42%
1.600 5.117 37% 40 5.291 42%

Cinv(€/kW) NPV ∆ 50 6.857 84%
2.310 3.251 -13% 60 8.423 126%
2.255 3.488 -6% 70 9.990 168%
2.145 3.962 6% 80 11.556 210%
2.090 4.199 13% 90 13.122 252%

r (%) NPV ∆ 100 14.688 294%
7 2.784 -25% TaxDunit(%) NPV ∆
6 3.220 -14% 36 2.298 -38%
4 4.310 16% NTaxD (y) NPV ∆
3 4.991 34% 5 4.344 17%

TABELLA 4: IMPIANTO DA 6 KW

tr (kWh/m2*y) NPV ∆ wself,c (%) NPV ∆
1.300 11.520 -29% 0 498 -97%
1.375 13.840 -14% 10 5.718 -65%
1.525 18.479 14% 20 10.939 -32%
1.600 20.798 29% 40 21.380 32%

Cinv(€/kW) NPV ∆ 50 26.600 65%
2.080 14.723 -9% 60 31.821 97%
2.030 15.441 -4% 70 37.041 129%
1.930 16.877 4% 80 42.262 162%
1.880 17.595 9% 90 47.483 194%

r (%) NPV ∆ 100 52.703 226%
7 12.641 -22% TaxDunit(%) NPV ∆
6 14.277 -12% 36 11.878 -26%
4 18.335 13% NTaxD (y) NPV ∆
3 20.858 29% 5 18.015 11%

Fonte:Terna

TABELLA 5: IMPIANTO DA 20 KW

tr (kWh/m2*y) NPV ∆ wself,c (%) NPV ∆
1.300 1.341 -35% 0 -120 -106%
1.375 1.706 -18% 10 610 -71%
1.525 2.437 18% 20 1.341 -35%
1.600 2.802 35% 40 2.802 35%

Cinv(€/kW) NPV ∆ 50 3.532 71%
2.310 1.834 -11% 60 4.263 106%
2.255 1.953 -6% 70 4.994 141%
2.145 2.190 6% 80 5.724 176%
2.090 2.308 11% 90 6.455 212%

r (%) NPV ∆ 100 7.185 247%
7 1.550 -25% TaxDunit(%) NPV ∆
6 1.792 -13% 36 1.358 -34%
4 2.394 16% NTaxD (y) NPV ∆
3 2.770 34% 5 2.381 15%

TABELLA 3: IMPIANTO DA 3 KW

Fonte:Terna

Fonte:Terna
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NORMATIVE

FV e vincolo paesaggistico: il 
Consiglio di stato inverte la rotta

I PROPRIETARI DI UN IMMOBILE SI ERANO RIVOLTI CON SUCCESSO AL TAR CONTRO IL PARERE SFAVOREVOLE DELLA 
SOPRINTENDENZA ALL’INSTALLAZIONE DI UN IMPIANTO SOLARE SU TETTO IN UNA ZONA VINCOLATA. IL CONSIGLIO DI STATO HA 
PERÒ RIFORMATO LA SENTENZA, CON CONSEGUENTE OBBLIGO DI RIMOZIONE DELL’IMPIANTO RITENUTO STRIDENTE RISPETTO 
ALL’AMBITO NEL QUALE SI COLLOCA E TALE DA ALTERARE IL CONTESTO PAESAGGISTICO CIRCOSTANTE 

I giuristi raffinati lo chiamerebbero “revirement”: in termini marinareschi si potrebbe parlare in-
vece di “inversione di rotta”. Tuttavia, per sape-

re se davvero di ciò si tratta, occorrerà attendere 
qualche tempo.
Sta di fatto che il Consiglio di Stato, con la decisio-
ne n. 3637/2014 della Sesta Sezione, pare comun-
que aver incrinato le “certezze” che derivavano 
da alcuni precedenti giurisprudenziali in tema di 
sindacabilità, in sede giurisdizionale, delle valu-
tazioni espresse dalla Soprintendenza per i beni 
architettonici e paesaggistici con riferimento all’in-
stallazione di impianti fotovoltaici in aree soggette 
a vincolo paesaggistico.
Il contenzioso che ha originato la sopra citata pro-
nuncia del Consiglio di Stato può essere sintetizza-
to nei termini seguenti.
Nel corso del 2012, in un comune dell’Alto Lago di 
Garda, alcuni privati comproprietari ottenevano il 
permesso di costruire per un ampliamento che pre-
vedeva l’inserimento di alcuni pannelli fotovoltaici 
sulla falda del tetto esposta a ovest cioè verso la 
sponda del lago, sulla base di un parere conforme 
della Soprintendenza per i Beni Architettonici e Pa-
esaggistici di Verona.
Nel corso dei lavori, gli interessati procedevano 
però all’installazione di ulteriori pannelli sul lato 
est dell’abitazione, in assenza di alcun titolo au-
torizzativo, in relazione ai quali procedevano suc-
cessivamente alla presentazione di un’istanza di 
sanatoria.
La Soprintendenza esprime parere favorevole, a 
condizione tuttavia che venisse “rimosso l’impian-
to fotovoltaico e/o solare costituito da 13 pannelli 
installati sulla falda est, in quanto risulta in ordine 
alla posizione, alle dimensioni, alle forme ai croma-
tismi, al trattamento superficiale riflettente estre-
mamente stridente rispetto all’ambito nel quale si 
colloca e tale da alterare in modo negativo la vi-
sione del contesto paesaggistico circostante che si 
può percepire sia dal basso che da posizione ele-
vate o a distanza”.
A questo punto, avendo il parere della Soprinten-
denza carattere vincolante, il Comune rilasciava 
l’autorizzazione paesaggistica attestante la compa-
tibilità ambientale di quanto realizzato con le limi-
tazioni sopra riportate. I proprietari si rivolgevano 
al TAR Veneto chiedendo l’annullamento degli atti 
contenenti tali limitazioni.

IL GIUDIZIO DAVANTI AL TAR VENETO
Il ricorso veniva accolto, avendo il TAR ritenuto 
che la semplice lettura della valutazione operata 
dalla Soprintendenza “consente di rilevarne il suo 
carattere apodittico e generico, in quanto mossa a 
prescindere dall’esprimere un giudizio riferito, in 
concreto, all’intervento di cui si tratta”. 
Precisamente, secondo quanto rilevato dal TAR, 
le valutazioni operate dalla Soprintendenza “po-
trebbero risultare applicabili ad un qualunque 
impianto incidente sull’area di cui si tratta”, atte-
so che “non solo non vi è nessun riferimento alla 
metratura o al posizionamento dell’impianto, ma 
risulta del tutto assente una qualche indicazione 
di un elemento del paesaggio e dell’ambiente cir-
costante che, in quanto tale, risulterebbe detur-
pato, o pregiudicato”.
Le conclusioni cui era pervenuto il TAR Vene-
to nella sentenza ora richiamata si ponevano in 
continuità con un orientamento giurisprudenziale 
che appariva piuttosto consolidato.
In precedenti pronunce giurisdizionali erano stati 
infatti sanciti i seguenti principi:
- l’autorizzazione paesaggistica persegue lo sco-
po di dare adeguata composizione al conflitto tra 
due interessi di rango costituzionale: quello alla 
salubrità ambientale (garantito dallo sviluppo di 
impianti che producono energia da fonti rinnova-
bili non inquinanti) e quello alla conservazione 
del paesaggio, potenzialmente leso dalla realiz-
zazione di tali impianti, ove essi abbiano rilevante 
impatto visivo (TAR Campania – Salerno, Sezione 
II, 28 gennaio 2013, n. 235);
- questi interessi si collocano sullo stesso piano, 
non esistendo nessuna norma o principio, a livel-
lo comunitario o nazionale, che riconosca come 
prevalente l’esigenza energetica rispetto a quella 
di tutela paesaggistica (TAR Sardegna, Sezione II, 
3 ottobre 2006, n. 2082);
- di conseguenza il regime di particolare favore 
previsto per gli impianti di produzione di energia 
alternativa non è in grado di condizionare e vinco-
lare in maniera assoluta il giudizio di compatibi-
lità ambientale, nel senso di obbligare al rilascio 
dell’autorizzazione in relazione ai benefici legati 
all’efficienza energetica per la collettività, perché 
altrimenti si darebbe luogo ad uno sbilanciamen-
to in favore delle sole esigenze energetiche (TAR 
Toscana, Sezione. II, 14 ottobre 2009, n.1536);

- la sempre più diffusa attenzione verso questo 
tipo di tecnologia ha tuttavia inevitabilmente fi-
nito per condizionare il giudizio estetico comune, 
di modo che i pannelli fotovoltaici, pur innovando 
la tipologia e la morfologia della copertura, ven-
gono percepiti anche come evoluzione dello sti-
le costruttivo accettata dall’ordinamento e dalla 
sensibilità collettiva e quindi alla stregua di ele-
menti normali del paesaggio (TAR Campania – Sa-
lerno, Sezione II, 28 gennaio 2013, n. 235);

- da tali principi deriva che, per negare l’installa-
zione di un impianto fotovoltaico sulla sommità 
di un edificio, bisogna dare la prova dell’assoluta 
incongruenza delle opere rispetto alle peculiarità 
del paesaggio, il che non coincide con la sempli-
ce visibilità dei pannelli da punti di osservazione 
pubblici (T.A.R. Lombardia, Brescia, Sezione I, 4 
ottobre 2010, n. 3726 e 15 aprile 2009, n. 859).

IL RICORSO IN APPELLO DAVANTI AL CONSIGLIO 
DI STATO
Di tutt’altro avviso, rispetto al TAR Veneto, è stato 
però il Consiglio di Stato, chiamato a pronunciarsi 
sul ricorso in appello presentato dal Ministero per i 
Beni e le Attività Culturali contro la sopra richiama-
ta sentenza n. 1157/2013.
Nella decisione 14 luglio 2014, n. 3637, il Consiglio 
di Stato ha infatti affermato di ritenere che “con-
trariamente a quanto rilevato dal giudice di primo 
grado, la Soprintendenza abbia dato una congrua 
motivazione riguardo alle ragioni che si frappongo-
no alla definitiva allocazione dei pannelli fotovol-
taici anche sulla falda est della costruzione (nella 
prospettiva particolare, cioè, del lago di Garda), a 
differenza di quanto assentito senza riserve o con-
dizioni in relazione ai pannelli apposti sulla falda 
ovest dello stesso fabbricato”. Lo stesso Consiglio 
di Stato ha in proposito evidenziato che “l’auto-
rità preposta alla tutela paesaggistica si è soffer-
mata, in particolare, ad analizzare i distinti profili 
(posizione, dimensioni, forme, cromatismi) che la 
hanno spinta ad apporre la condizione al parere di 
compatibilità paesaggistica (per la restante parte, 
vale sottolineare, favorevole all’intervento) di tal 
che, considerata la puntualità e la congruità delle 
ragioni addotte a sostegno della condizione, non 
pare condivisibile quanto affermato dal giudice di 
primo grado a proposito del carattere stereotipa-
to e ‘adattabile a qualsiasi caso’ della motivazione 
dell’atto soprintendentizio”. In definitiva, a detta 
del Consiglio di Stato, “dalla lettura del parere ri-
sultano chiare e coerenti le ragioni ostative indi-
viduate, con una valutazione tecnico-discrezionale 
che è propria della tutela del patrimonio culturale 
e che risulta immune dai vizi di irragionevolezza o 
di errore nei presupposti, e che escludono la com-
patibilità paesaggistica dell’impianto fotovoltaico 
posizionato sul lato est del tetto in ragione del suo 
negativo impatto sul particolare paesaggio lacuale, 
stante la sua piena visibilità, anche a distanza, sia 
dal basso che dall’alto”.

ALLARME NEL SETTORE
La pronuncia ha destato un certo allarme tra gli 
operatori del settore, preoccupati dalla prospettiva 
di vedersi opporre dalla Soprintendenza pareri ne-
gativi fondati su valutazioni oltremodo generiche.
Solo il tempo potrà chiarire se, con la pronuncia in 
esame, il Consiglio di Stato abbia effettivamente 
inteso inaugurare un nuovo filone giurisprudenzia-
le che limita di fatto la possibilità di sindacare in 
sede giurisdizionale le valutazioni della Soprinten-
denza per i beni architettonici e paesaggistici rela-
tivamente all’installazione di impianti fotovoltaici 
in aree vincolate.
Frattanto è consigliabile munirsi dell’autorizzazio-
ne paesaggistica prima dell’esecuzione dei lavori, 
al fine di evitare che, in caso di diniego, si sia co-
stretti a procedere alla demolizione dell’impianto 
fotovoltaico realizzato, come è avvenuto nel caso 
affrontato dal TAR Veneto e dal Consiglio di Stato 
con le sentenze qui commentate.

Riccardo Marletta
Avvocato in Milano

riccardo.marletta@studiolegalebelvedere.com
www.studiolegalebelvedere.com

Riccardo Marletta, 
avvocato in Milano

riccardo.marletta@studiole-
galebelvedere.com

www.studiolegalebelvede-
re.com
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LE ATTIVITà CHE METTONO IN CONTATTO LE AZIENDE CON IL MONDO ESTERNO RIVESTONO UN RUOLO TUTT’ALTRO CHE 
MARGINALE. MA PER OTTENERE I MIGLIORI RISULTATI IN TERMINI DI VISIBILITà OCCORRE UN ATTENTO LAVORO DI 
PIANIFICAZIONE

l’importanza 
delle relazioni pubbliche

Con il termine PR, Public Relations (in italiano 
Relazioni Pubbliche) si intende l’insieme di 
attività che mettono in relazione l’azienda 

con il mondo esterno. Per la sua natura di entità so-
ciale, l’azienda vive in una società e proprio per que-
sto instaura delle relazioni - si pensi per esempio 
alle relazioni con gli enti pubblici, i fornitori, i clienti, 
i collaboratori, gli investitori e i competitors - e alcu-
ne di queste saranno pubbliche, ovvero non esclu-
sivamente private. Tipicamente all’interno delle 
Public Relations ci sono le media relations, quell’in-
sieme di attività volte a dare informazioni ai media 
in modo da attrarre la loro attenzione, raggiungere 
la soglia di notiziabilità e riuscire a far pubblicare la 
propria notizia su un articolo di giornale, un video o 
un’intervista. Prima di chiedere la pubblicazione è 
necessario chiedersi se la notizia supererà la soglia 
di notiziabilità: sarà interessante per la redazione e 
per il pubblico tanto da meritarsi la pubblicazione?
 
SOGLIA DI NOTIZIABILITà
Molto spesso delle notizie ritenute importantissi-
me dall’azienda sono in realtà notizie marginali per 
una redazione; un esempio per tutti sono gli anni-
versari di fondazione di un’azienda, così sentiti a 
livello aziendale, ma così scarni di “notiziabilità” 
per i giornalisti che compongono la redazione. Da 

quest’esempio si capisce come le notizie devono 
trovare il loro pubblico e il loro media per avere una 
speranza di pubblicazione. Vi saranno quindi notizie 
finanziarie potenzialmente interessanti per i giornali 
di settore ed i giornali finanziari (Financial Communi-
cations), novità di prodotto interessanti per i giornali 
di settore e notizie interne, interessanti per il proprio 
organico (Internal Communications) o ancora notizie 
o “versioni dei fatti” che devono essere riportate in 
caso di crisi (Crisis Communications). Tecnicamente 
la pubblicazione di una notizia non è in cambio di 
denaro, altrimenti si chiamerebbe publiredazionale, 
cioè quell’articolo che è pubblicato in speciali se-
zioni o rubriche che nella teoria dovrebbero essere 
visibilmente staccate dalla parte redazionale scritta 
dai giornalisti; in questo caso la pubblicazione è a 
pagamento proprio come se si comprasse una pagina 
pubblicitaria. 

PIÙ RISORSE, MAGGIOR VISIBILITà
Altre attività che riguardano le PR sono le opportu-
nità di parlare a convegni, workshop e conferenze; 
indubbiamente si ha la possibilità di parlare diretta-
mente ad un pubblico che, proprio perché sta dedi-
cando del tempo alla partecipazione, è selezionato 
e potenzialmente interessato. Spesso quest’attività 
non è considerata nei piani di comunicazione, anche 

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.

Andrea Cortese
a.cort@icloud.com

se è un’attività che dà molta visibilità e aumenta la 
credibilità di chi interviene. 
Per ottenere dalle PR dei risultati soddisfacenti in 
termini di visibilità, è necessario dedicare del tem-
po ad un piano dei contenuti che vada a fissare dei 
milestones durante l’anno. Questi milestones pos-
sono essere visti come le scadenze imprescindibili, 
i momenti in cui l’azienda svela le carte e fa vedere 
come intende affrontare il futuro, con quali prodot-
ti e quali strategie. È evidente come questo piano 
delle PR dovrà necessariamente dialogare con la Ri-
cerca e Sviluppo, il marketing e la forza vendite: de-
dicare tempo e risorse alla pianificazione delle PR è 
sicuramente un investimento, molto probabilmente 
non a ritorno immediato, con dei risultati sicuri. 

READY FOR YOUR CHALLENGES

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

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

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

  La formula della nuova energia 

www.ingeteam.it

italia.energy@ingeteam.com

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

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

09-11 Aprile
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DATI TECNICI
Località d’installazione: Formigliana (Vercelli)
Committente: Vercelli SpA
Tipologia di impianto: impianto su tetto
Potenza di picco: 394 kW
Produttività impianto: 394 MWh/anno
Numero e tipo di moduli: moduli a film sottile 
Numero e tipo di inverter: 35 Inverter Omron 
KP100L
Installatore: Sinergya
Superficie ricoperta: 4.500 mq

L’INSTALLAZIONE DA 394 KWP, DOTATA DI MODULI A FILM SOTTILE E INVERTER CON CIRCUITO ZCC PER LA PREVENZIONE 
DEL PID, POTRà GARANTIRE ALL’AZIENDA ALIMENTARE VERCELLI SPA UN RIENTRO DELL’INVESTIMENTO STIMATO 
IN SOLI TRE ANNI GRAZIE AI BASSI COSTI DELLA TECNOLOGIA E ALLA POSSIBILITà DI AUTOCONSUMARE IL 95% 
DELL’ENERGIA PRODOTTA 

Inverter omron e thin film, 
integrazione vincente

Investire nel fotovoltaico è conveniente anche 
senza tariffe incentivanti e anche quando si parla 
di centinaia di kW, grazie a componenti sempre 

più evoluti che garantiscono tempi di rientro dell’in-
vestimento decisamente più rapidi rispetto agli 
scorsi anni e grazie a maggiori quote di energia per 
autoconsumo. Un esempio arriva da Formigliana, in 
provincia di Vercelli, dove l’azienda Vercelli SpA, che 
opera nella macellazione carni, ha scelto di abbattere 
i consumi del proprio stabilimento commissionando 
un impianto fotovoltaico da 394 kWp. L’energia pro-
dotta dall’impianto solare è destinata per una quota 
del 95% all’autoconsumo, mentre la restante parte, 
del 5%, viene ceduta alla rete. Si stima che l’instal-
lazione, realizzata da Sinergya su una superficie di 
4.500 metri quadrati, potrà produrre annualmente 
394 MWh di energia pulita.
Inoltre, l’impianto presenta diverse particolarità, so-

prattutto nella scelta dei componenti. Sono stati in-
fatti forniti moduli a film sottile collegati a 35 inver-
ter Omron KP100L, che grazie al circuito ZCC mirano 
a prevenire la cura del PID e a garantire, quindi, una 
più lunga durata del sistema fotovoltaico. Tutti que-
sti fattori potranno dunque contribuire a un ritorno 
dell’investimento che Omron stima in soli tre anni. 

ELEVATA COMPATIBILITà
L’impianto realizzato per la Vercelli Spa è anche un 
esempio che dimostra l’elevata efficienza dell’in-
tegrazione tra i moduli a film sottile e gli inverter 
Omron KPL100. Infatti questa tipologia di inverter, 
pur senza trasformatore, mantiene la tensione del 
polo negativo inferiore a 1 V senza necessità di col-
legarlo a terra. Gli impianti realizzati con moduli a 
film sottile solitamente richiedono la messa a terra 
del polo negativo e l’utilizzo di inverter con trasfor-
matori, con evidenti appesantimenti dell’impianto 
anche da un punto di vista economico. Con l’utilizzo 
degli inverter con circuito ZCC viene meno la neces-
sità di aggiungere il collegamento a terra, essendo 
già garantito dallo stesso ZCC, offrendo soluzioni 
più semplici, più snelle e meno costose. A questo si 
aggiungono elevate prestazioni di conversione, con 
un’efficienza massima del 97,5%, e la possibilità di 
installare gli inverter all’esterno, grazie al grado di 
protezione IP65. L’esposizione delle falde del tetto, 
alcune piatte, alcune con orientamento a est e alcu-
ne con orientamento a ovest, mettono in evidenza 
anche il funzionamento degli inverter di stringa mul-
ti Mppt in grado di garantire, al variare dell’inclina-
zione dei raggi solari, la massima potenza disponi-
bile dai moduli.
«La possibilità di utilizzare inverter Omron con cir-
cuito ZCC e senza trasformatore in un impianto con 
moduli a film sottile contribuisce alle buone presta-
zioni dell’impianto che, oltre a essere esente da PID,  
può avere una produzione reale superiore rispetto a 

La copertura 
fotovoltaica, realizzata 

per la Vercelli Spa 
su una superficie di 

4.500 metri quadrati, 
potrà produrre 

annualmente circa 
400 MWh annui 
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quanto stimato in fase di progetto», dichiara Eleono-
ra Denna, ingegnere di Omron. «L’efficienza massima 
di conversione di questi inverter è infatti del 97,5%. 
Con un inverter con trasformatore l’efficienza di con-
versione sarebbe più bassa, con una diminuzione 
della produttività reale dell’impianto». 

PID, PROBLEMA RISOLTO
Accanto all’elevata compatibilità con i moduli a film 
sottile, gli inverter Omron con circuito ZCC mirano a 
ovviare in maniera definitiva alla problematica del 
Potential Induced Degradation (PID). 
«L’utilizzo della tecnologia a film sottile e di inverter 
con circuito ZCC, uniti al posizionamento all’esterno 
degli inverter», spiega Bruno Biffi di Sinergya, «sono 
alla base della competitività dell’impianto che è sta-
to realizzato in grid parity, e che pur non usufruendo  
di alcuna forma di incentivazione, prevede un rientro 
dell’investimento in soli tre anni. Grazie infatti all’ab-
bassamento dei prezzi delle tecnologia, all’utilizzo di 
moduli a film sottile, agli inverter Omron che preven-
gono il PID e all’esperienza maturata negli anni dai 
progettisti e installatori il costo dell’impianto diventa 
decisamente sostenibile anche senza incentivi».
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L’AZIENDA È INTERVENUTA SU UN IMPIANTO FOTOVOLTAICO IN PUGLIA, CHE A CIRCA DUE ANNI DALL’ENTRATA 
IN ESERCIZIO AVEVA MOSTRATO UNA GRADUALE DIMINUZIONE DELLA PRODUZIONE DI ENERGIA, SOSTITUENDO  I 
PANNELLI CON HOT SPOT

Produzione ok 
con il revamping di enerray

Nel 2011 in Puglia, è stato realizzato un 
mega impianto fotovoltaico su 10 serre, 
con una potenza di circa 10 MWp, per 

un’azienda agricola locale. L’impianto, installato 
da Enerray, è composto da 36.342 pannelli solari 
allacciati a 20 inverter. Nei primi due anni le serre 
fotovoltaiche non hanno mostrato particolari pro-
blematiche. Ma nella seconda metà del 2014, il 
sistema di monitoraggio installato ha evidenziato 
cali di produzione in una serra delle serre foto-
voltaiche. Enerray, che è intervenuta in maniera 
tempestiva grazie al sistema proprietario di tele-
controllo, ha esaminato la produttività di quella 
che ha chiamato “serra B” confrontandola con la 
“serra A”, che non aveva mai mostrato particolari 
problematiche. 
La serra A conta 3.474 moduli solari, per una po-
tenza di picco pari a 963,27 kWp, mentre i pannel-
li della serra B sono 3.264 per una potenza di pic-
co pari a 905,51 kWp. Sui pannelli dell’impianto 
denominato “serra B”, è stata eseguita una  peri-
zia tecnica con verifica  termografica  eseguita da 
tecnici professionisti di Enerray, la conseguente 
relazione ha evidenziato alcuni difetti che com-
promettevano il buon funzionamento di alcuni  
moduli fotovoltaico (hot spot) su 713 moduli. Tra 
i mesi di agosto e settembre del 2014 sono stati 
sostituiti tutti i moduli difettosi e nell’arco di un 
mese la “serra B” ha registrato un incremento di 
produzione del 21%.
«Il fotovoltaico in Italia dopo aver vissuto alcuni 
anni di grande euforia, con la costruzione di tan-
tissimi impianti, oggi si trova in una situazione 
di contrazione economica con  riduzione degli 
introiti a seguito di tassazioni, riduzione degli in-
centivi e riduzione del costo dell’energia ceduta 
in rete», spiega Aldo Moretti, responsabile O&M 
di Enerray Spa. «Pertanto l’unica soluzione per 
poter fronteggiare questa situazione è l’efficien-
tamento dell’impianto fotovoltaico». 
Enerray è un’azienda italiana che opera nella pro-
gettazione, realizzazione e manutenzione di medi 
e grandi impianti fotovoltaici, appartenente al 
Gruppo Industriale Maccaferri che dal 1879 è im-
pegnato nel mondo della produzione industriale. 
A fine 2013 Enerray ha realizzato circa 180 MW e 
ha in gestione quasi 200 MW, confermandosi an-
che nel 2013 primo operatore in Italia nella manu-
tenzione di impianti dando continuità al medesi-
mo risultato conseguito nel 2012. L’indagine, il cui 
criterio di giudizio è basato sulla potenza totale 
in gestione, è stata condotta dall’Energy&Strategy 
Group del Politecnico di Milano.

Per la “serra B”, 
costituita da 3.264 
moduli per una 
potenza di 905,51 
kWp, sono stati 
sostituiti 713 pannelli 
solari affetti da hot 
spot 
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PRODUZIONE REALE SERRA B E SERRA A

Nel mese di settembre, subito dopo l’azione di Enerray, la “serra B” ha prodotto circa lo stesso 
quantitativo di energia pulita della “serra A”

eNerray: I 7 PuNtI FoNDameNtalI Nell’o&m
1. Scelta di una società italiana solida e strutturata per il servizio O&M che garantisca l’intero 
impianto come livello di performance e funzionamento 
2. Telecontrollo  giornaliero degli impianti al fine di poter intervenire celermente per qualsiasi 
inconveniente che possa determinare perdite di produzione
3. Intervento di tecnici qualificati distribuiti sul tutto territorio nazionale entro 3 ore dal guasto
4. Centralizzazione di tutti i sistemi di comando al fine di intervenire da remoto per il riavvio 
dell’impianto  senza trascurare la sicurezza per questo tipo di manovra (chiusura interruttori MT/
BT)
5. Termografia moduli e apparecchiature al fine di ottimizzare una manutenzione predittiva per 
ridurre al minimo eventuali anomalie dei pannelli e delle connessioni che possono pregiudicare la 
produzione 
6. Verifica alimentazione degli ausiliari dell’impianto: molti impianti per il servizio ausiliari 
(estrattori, luci di cabina, luci del campo fotovoltaico, telecamere, ecc) hanno una fornitura in BT. Tenendo conto della riduzione del 
costo dell’energia ceduta in rete è conveniente abbandonare tale fornitura e collegare gli ausiliari alla fornitura MT (questo porterà 
ad un notevole risparmio sulla bolletta pagata al fornitore di energia)
7. Revamping: in Italia sono stati costruiti molti impianti fotovoltaici mediocri dal punto di vista della qualità e rendimento con 
l’utilizzo di materiali scadenti e mal funzionanti. Per sopperire a tale perdita di produzione, l’unica soluzione è un intervento 
radicale con sostituzione delle apparecchiature (inverter, moduli, ecc). Enerray è a disposizione dei produttori per la riconfigurazione 
dell’impianto, la fornitura e posa in opera delle apparecchiature, fornendo certificazioni e garanzie totali, al fine di riportare quanto 
prima gli impianti su livelli ottimali di produzione.

Per maggiori informazioni: info@enerray.com - manutenzione@enerray.com

DATI TECNICI
Località d’installazione: Puglia 
Committente: azienda agricola privata
Tipologia di impianto: impianto su serre
Potenza di picco: 9.446,64 kWp
Numero moduli: 36.342
Numero inverter: 20
Intervento di Enerray: sostituzione 
di 713 moduli

Michele Scandellari, direttore 
generale di Enerray
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EFFICIENZA E RISPARMIO
ENERGETICO34

azienda agricola abbatte i costi 
con fV e pompa di calore
AD AOSTA, SONO STATI INSTALLATI UN IMPIANTO FOTOVOLTAICO DA 10 KWP E UNA POMPA DI CALORE ARISTON CHE 
POTRANNO GARANTIRE AL COMMITTENTE UN SIGNIFICATIVO RISPARMIO NELLA PRODUZIONE DI ACQUA CALDA SANITARIA

Installare una pompa di calore per il riscalda-
mento dell’acqua calda sanitaria e garantirne 
il funzionamento grazie all’energia prodotta da 

un impianto fotovoltaico risulta essere oggi molto 
conveniente. Soprattutto per chi sostiene quoti-
dianamente dei consumi energetici molto elevati. 
Un esempio virtuoso giunge da Busseyaz, piccola 
frazione di Aosta, dove l’azienda agricola Dalbard 
Ermes Callisto ha scelto di installare una pompa di 
calore per produrre acqua calda necessaria alla pu-
lizia dei macchinari presenti nella propria fattoria. 
L’azienda conta infatti 90 mucche e produce circa 
12-15 litri di latte al giorno (per capo) destinati alla 
preparazione della fontina. 
Per il riscaldamento dell’acqua, tutte le stalle 
della zona hanno sempre utilizzato una caldaia a 
GPL con costi molto alti, di circa 2,47 euro al kg. 
I quantitativi di acqua calda utilizzati dalle strut-
ture di questo tipo sono elevati, come elevate 
sono anche le temperature dell’acqua impiegata 
(dai 60 ai 70°C). L’acqua calda serve per la pulizia 
dell’impianto di mungitura, che avviene due volte 
al giorno, il lavaggio di sette bidoni di contenimen-
to del latte con temperature dell’acqua a 70°C, la 
pulizia dei bidoni utilizzati per colostro e mastite 
e il riscaldamento dell’acqua necessaria per i tre 

locali sanitari presenti nel-
la struttura. L’utilizzo totale 
di acqua calda sanitaria è 
di 700 litri al giorno a una 
temperatura di 60°. La Casa 
delle Nuove Energie di Aosta 
ha quindi proposto al cliente 
l’installazione di una pompa 
di calore Ariston e l’integra-
zione di un impianto fotovol-
taico da 10 kWp. 

RISPARMIO E QUALITà
La produzione di acqua cal-
da con caldaia a GPL com-
portava spese molto ele-
vate e difettosità frequenti 
che necessitavano continue 
spese per la manutenzione. 
Inoltre, nel periodo inverna-
le (con temperature di acqua 
fredda a 8°C) la caldaia non 
era in grado di raggiungere i 
50°C in uscita. Con l’installa-
zione della pompa di calore 
Ariston Nuos 250, in abbina-
mento a un accumulo di 200 
litri, la situazione è decisa-
mente migliorata. Il modello 
è uno scaldacqua a pompa di 

calore che consente di produrre acqua calda sani-
taria sfruttando il calore presente nell’aria. Il siste-
ma è progettato per raggiungere 62°C in pompa di 
calore, ma può salire fino a 75°C con un sistema 
tradizionale. La gamma Nuos prevede modelli per 
installazione murale e a basamento. Per la fattoria 
la scelta è ricaduta sull’installazione a basamento, 
disponibile nei modelli monoblocco da 200-250 
litri, monoblocco 250 SYS integrabile con l’impian-
to solare termico, termo stufa o termo camino ed 
Evo Split (con unità esterna) da 300 litri. 
Questi prevedono un accumulo di 200/250 oppu-
re 300 litri che consente di immagazzinare energia 
(sotto forma di acqua calda) e di averla disponibile 
al momento della richiesta con assorbimenti elet-
trici che non superano gli 800 watt; inoltre, sono 
programmabili per sfruttare appieno l’energia 
prodotta dal fotovoltaico. «La semplicità, la bassa 
manutenzione e il risparmio nei consumi sono le 
caratteristiche che rendono Nuos di Ariston una 
gamma unica nel suo genere e particolarmente 
adatta per essere installata in strutture agricole», 
dichiara Fabrizio Cerise, installatore della Casa 

delle Nuove Energie di Aosta. «Questo prodotto 
risulta inoltre economicamente vantaggioso in 
quanto l’utente può richiedere l’incentivo previsto 
dal Conto Energia Termico».  

TEMPI DI RIENTRO PIÙ RAPIDI
Accanto all’installazione della pompa di calore 
è stato integrato un impianto fotovoltaico da 10 
kWp, costituito da moduli policristallini da 200 
Wp collegati a tre inverter monofase. 
L’impianto è stato installato sulle coperture 
dell’azienda agricola e si stima potrà produrre an-
nualmente circa 10 MWh annui. «Il fotovoltaico 
produce elettricità gratuitamente e lo scaldacqua 
a pompa di calore Nuos 250 di Ariston la utiliz-
za con consumi bassissimi, tanto che in alcuni 
casi abbiamo regalato Nuos a fronte dell’acqui-
sto dell’impianto fotovoltaico», aggiunge Fabrizio 
Cerise. «Le stalle hanno consumi di acqua calda 
sanitaria spaventosi e l’abbinamento fotovoltaico 
e scaldacqua a pompa di calore permette di ab-
batterli facendo fruttare in modo significativo l’in-
vestimento iniziale».

La pompa di calore 
Nuos 250 di Ariston 
viene utilizzata per 

la produzione di 
acqua calda sanitaria 
necessaria alla pulizia 

degli strumenti utilizzati 
all’interno della fattoria

L’impianto fotovoltaico è stato installato per la produzione di energia necessaria al funzionamento della 
pompa di calore. In questo modo il committente ha tagliato quasi del tutto i costi energetici
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anie, un vademecum sulla 
progettazione dei trasformatori
SECONDO I CALCOLI EFFETTUATI DAGLI ESPERTI DELL’ASSOCIAZIONE, CON I TRASFORMATORI A BASSE PERDITE SI 
POSSONO RAGGIUNGERE TEMPI DI RITORNO DELL’INVESTIMENTO FINO A 1,6 ANNI

anie Energia ha realizzato il vademecum 
“Progettazione ecocompatibile dei trasfor-
matori” con l’obiettivo di informare tutti 

gli operatori dell’industria elettromeccanica ed i 
loro committenti dei vantaggi tecnici ed economici 
derivanti dall’adozione dei trasformatori elettrici a 
basse perdite che rispecchiano tutte le caratteristi-
che previste dal nuovo Regolamento 548/2014/CE 
emanato dalla Commissione Europea il 21 maggio 
2014. La pubblicazione è frutto della collabora-
zione delle aziende associate ad Anie Energia ed 
inquadrate nel Gruppo Trasformatori Elettrici, un 
segmento merceologico con un fatturato totale sti-
mato in circa 37 milioni di euro nel 2013, per una 
rappresentatività di oltre l’80% del mercato nazio-
nale. Il vademecum, scaricabile gratuitamente dal 
sito Anie Energia, rappresenta la seconda pubbli-
cazione in materia di efficienza energetica in am-
bito industriale ad opera dell’associazione nell’am-
bito dell’iniziativa Road Show #IndustriaEfficiente 
2014.

IL REGOLAMENTO 548/2014/CE
A partire dal 1° luglio 2015 i costruttori di trasfor-
matori elettrici piccoli, medi e grandi dovranno im-
mettere sul mercato prodotti che rispecchiano le 
prescrizioni introdotte dal regolamento che indica, 
tra le altre cose, i campi di applicazioni e le tempi-
stiche.
Il regolamento reca le modalità di applicazione del-
la direttiva 2009/125/CE del Parlamento Europeo 
e del Consiglio, relativa all’istituzione di un quadro 
per l’elaborazione di specifiche per la progettazio-
ne ecocompatibile dei prodotti connessi all’ener-
gia. L’obiettivo del presente articolo è indicare alcu-
ne delle prescrizioni introdotte dal regolamento e 

fornire a tutti gli operatori del settore delucidazioni 
in merito alle sue applicazioni e alle tempistiche. 

CAMPO E TEMPISTICHE DI APPLICAZIONE DEL 
REGOLAMENTO
Il regolamento fissa i requisiti (obbligatori) in ma-
teria di progettazione ecocompatibile per i trasfor-
matori elettrici con una potenza minima di 1 kVA 
utilizzati nelle reti di trasmissione e distribuzione 
dell’energia elettrica. Esso indica le perdite massi-
me a carico e a vuoto che devono essere rispettate 
dalle varie tipologie di trasformatori. 

TEMPISTICHE DI APPLICAZIONE
Le perdite massime da rispettare fanno riferimento 
alla data di immissione sul mercato1 del trasforma-
tore, con due tempistiche differenti:
- fase 1 dal 1° luglio 2015
- fase 2 dal 1° luglio 2021
A tre anni dall’entrata in vigore del regolamento 
(vedi art. 72), successivamente alla fase 1 ci sarà 
uno step intermedio per verificare l’applicabilità 
dei valori al momento riportati nella fase 2 e valu-
tare o meno l’introduzione nel regolamento stesso 
anche di unità al momento escluse.
Entro luglio 2017 verranno quindi esaminati i dati 
relativi alle unità messe in servizio dal 1° luglio 
2015; la Commissione Europea raccoglierà e valu-
terà tali dati per confermare i valori riportati nella 
fase 2 del 2021 o definire nuovi congrui valori ap-
plicabili.
Pertanto, gli obblighi in materia di progettazione 
ecocompatibile dei trasformatori, previsti dal re-
golamento, riguardano unicamente i prodotti che 
vengono immessi sul mercato a partire dal 1° luglio 
2015 (fase 1) e dal 1° luglio 2021 (fase 2).
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Il mercato del fotovoltaico si presenta all’edizione di 
Solarexpo 2013 con una fisionomia completamente 
mutata rispetto a un anno fa. Il primo elemento di 
discontinuità riguarda proprio gli espositori della 
kermesse: 500 presenze contro le 1.200 dello scorso 
anno. Certo, tra le assenze ce n’è tante di aziende 
marginali e che avevano partecipato a Solarexpo con 
obiettivi puramente tattici. I principali player del mercato 
ci sono quasi tutti, anche se sono stati molti i mal di 
pancia all’atto della conferma dell’iscrizione.Ma il problema non è Solarexpo. La fiera rispecchia 

quello che sta succedendo all’interno di un mercato 
segnato da un ridimensionamento drastico e da una 
selezione feroce. Secondo l’ultima edizione del Solar 
Energy Report, il fatturato del settore nel 2012 si è 
fermato a 6,23 miliardi di euro, con un calo del 58% 
rispetto all’anno precedente. Come tutti sappiamo, la 
scure si è abbattuta soprattutto sul segmento dei grandi 
parchi fotovoltaici, mentre le installazioni residenziali 
cedono pochissimo terreno, e anzi quest’anno 
potrebbero addirittura segnare una crescita grazie 
all’impulso arrivato dalla conferma della detrazione 
fiscale del 50%.
E mentre crolla il giro d’affari relativo alle nuove 
installazioni, notizie di segno contrario arrivano invece 
da altre aree di business. L’operation & maintenance 
ad esempio potrebbe generare fatturati annuali per 
circa 500 milioni di euro. Inoltre sta cominciando il 
mercato di sostituzione di moduli o inverter negli 
impianti equipaggiati con prodotti di scarsa qualità: nel 
biennio2010-11, quando il boom del fotovoltaico si 
trovò a fare i conti con diverse situazioni di shortage, 
in Italia entrarono in grandi quantità prodotti di fascia 
bassa dalle prestazioni limitate e dall’affidabilità ancora 
più incerta. A questo fenomeno si aggiunsero in molti 
casi progettazioni e dimensionamenti frettolosi, per cui 
tante installazioni cominciano oggi ad essere oggetto 
anche di interventi di “revamping” per recuperare i valori 
di produttività potenziali. Sostituzione e revamping 
sono attività di cui potrà beneficiare tutta la filiera, dai 
produttori agli installatori. Ulteriore flusso di denaro arriva dal cosiddetto mercato secondario degli impianti fotovoltaici, cioè la compravendita di impianti già realizzati e allacciati alla rete. Ancora il Solar Energy Report calcola il valore di questo giro d’affari in 

circa 800 milioni di euro. Una parte di questa 
attività è legata alle sofferenze di alcuni EPC Contractor: ci sono operatori storici che in questo momento si trovano costretti a vendere 

impianti di proprietà per generare liquidità con cui alimentare le attività aziendali, nel momento in cui mettono mano a profonde e dolorose riorganizzazioni.  Dove ci sta portando questa 
trasformazione? Le previsioni di nuovo installato per il 
2013 sono molto differenti: si va dagli 800-1.000 MW 
dei più scettici, ai 1.500-2.000 di chi guarda con più 
ottimismo al futuro del settore. Chi ha ragione? Dopo 
questo Solarexpo probabilmente ne capiremo di più…

Davide Bartesaghibartesaghi@solareb2b.itTwitter: @dbartesaghi

Una nuova fisionomia

EDiToRiaLE

La FoRza DEL
“maDE iN iTaLY”intervista ad averaldo Farri, consigliere delegato di Power-one, dopo la notizia dell’acquisizione da parte di aBB
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giFi-aSSoSoLaRE: “ECCo LE NoSTRE PRioRiTà”

mERCaTo Pag. 26

KiT: UN SUCCESSo… FRENaTo

Le vendite di sistemi all inclusive hanno registrato un 
buon trend di crescita, ma inferiore a quello atteso dai 
player che operano in questo segmento. I pacchetti 
tutto compreso offrono diversi vantaggi, ma alla 
prova dei fatti hanno mostrato anche alcuni aspetti 
di debolezza, soprattutto nella capacità di adattarsi 
a ogni tipologia di tetto. Così le aziende rilanciano 
puntando sui servizi.
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aNTEPRima SoLaREXPo
Arrivata alla 14ma edizione, la tradizionale kermesse fieristica del fotovoltaico si presenta al primo appuntamento “milanese” con un numero di espositori fortemente ridotto rispetto allo scorso anno. Ecco una rassegna delle principali novità di prodotto che animeranno gli stand di alcune tra le aziende partecipanti all’evento.

Dallo snellimento della burocrazia alla difesa del 
dispacciamento prioritario, dalla conferma della 
detrazione fiscale all’approvazione dei SEU. Valerio 
Natalizia (presidente Gifi) e Giovanni Simoni 
(presidente di Assosolare) illustrano obiettivi e 
strategie per accompagnare il fotovoltaico nell’era 
del post 5° Conto Energia

PiÙ SERVizi 
E DoCUmENTi iNTERaTTiVi gRaziE aL QR CoDE 
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Il mercato del fotovoltaico si presenta all’edizione di 
Solarexpo 2013 con una fisionomia completamente 
mutata rispetto a un anno fa. Il primo elemento di 
discontinuità riguarda proprio gli espositori della 
kermesse: 500 presenze contro le 1.200 dello scorso 
anno. Certo, tra le assenze ce n’è tante di aziende 
marginali e che avevano partecipato a Solarexpo con 
obiettivi puramente tattici. I principali player del mercato 
ci sono quasi tutti, anche se sono stati molti i mal di 
pancia all’atto della conferma dell’iscrizione.Ma il problema non è Solarexpo. La fiera rispecchia 

quello che sta succedendo all’interno di un mercato 
segnato da un ridimensionamento drastico e da una 
selezione feroce. Secondo l’ultima edizione del Solar 
Energy Report, il fatturato del settore nel 2012 si è 
fermato a 6,23 miliardi di euro, con un calo del 58% 
rispetto all’anno precedente. Come tutti sappiamo, la 
scure si è abbattuta soprattutto sul segmento dei grandi 
parchi fotovoltaici, mentre le installazioni residenziali 
cedono pochissimo terreno, e anzi quest’anno 
potrebbero addirittura segnare una crescita grazie 
all’impulso arrivato dalla conferma della detrazione 
fiscale del 50%.
E mentre crolla il giro d’affari relativo alle nuove 
installazioni, notizie di segno contrario arrivano invece 
da altre aree di business. L’operation & maintenance 
ad esempio potrebbe generare fatturati annuali per 
circa 500 milioni di euro. Inoltre sta cominciando il 
mercato di sostituzione di moduli o inverter negli 
impianti equipaggiati con prodotti di scarsa qualità: nel 
biennio2010-11, quando il boom del fotovoltaico si 
trovò a fare i conti con diverse situazioni di shortage, 
in Italia entrarono in grandi quantità prodotti di fascia 
bassa dalle prestazioni limitate e dall’affidabilità ancora 
più incerta. A questo fenomeno si aggiunsero in molti 
casi progettazioni e dimensionamenti frettolosi, per cui 
tante installazioni cominciano oggi ad essere oggetto 
anche di interventi di “revamping” per recuperare i valori 
di produttività potenziali. Sostituzione e revamping 
sono attività di cui potrà beneficiare tutta la filiera, dai 
produttori agli installatori. Ulteriore flusso di denaro arriva dal cosiddetto mercato secondario degli impianti fotovoltaici, cioè la compravendita di impianti già realizzati e allacciati alla rete. Ancora il Solar Energy Report calcola il valore di questo giro d’affari in 

circa 800 milioni di euro. Una parte di questa 
attività è legata alle sofferenze di alcuni EPC Contractor: ci sono operatori storici che in questo momento si trovano costretti a vendere 

impianti di proprietà per generare liquidità con cui alimentare le attività aziendali, nel momento in cui mettono mano a profonde e dolorose riorganizzazioni.  Dove ci sta portando questa 
trasformazione? Le previsioni di nuovo installato per il 
2013 sono molto differenti: si va dagli 800-1.000 MW 
dei più scettici, ai 1.500-2.000 di chi guarda con più 
ottimismo al futuro del settore. Chi ha ragione? Dopo 
questo Solarexpo probabilmente ne capiremo di più…
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buon trend di crescita, ma inferiore a quello atteso dai 
player che operano in questo segmento. I pacchetti 
tutto compreso offrono diversi vantaggi, ma alla 
prova dei fatti hanno mostrato anche alcuni aspetti 
di debolezza, soprattutto nella capacità di adattarsi 
a ogni tipologia di tetto. Così le aziende rilanciano 
puntando sui servizi.
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Arrivata alla 14ma edizione, la tradizionale kermesse fieristica del fotovoltaico si presenta al primo appuntamento “milanese” con un numero di espositori fortemente ridotto rispetto allo scorso anno. Ecco una rassegna delle principali novità di prodotto che animeranno gli stand di alcune tra le aziende partecipanti all’evento.

Dallo snellimento della burocrazia alla difesa del 
dispacciamento prioritario, dalla conferma della 
detrazione fiscale all’approvazione dei SEU. Valerio 
Natalizia (presidente Gifi) e Giovanni Simoni 
(presidente di Assosolare) illustrano obiettivi e 
strategie per accompagnare il fotovoltaico nell’era 
del post 5° Conto Energia
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TUTTE LE REGOLE PER INSTALLARE IL FV SUI CONDOMINI

Abbiamo già avuto modo di segnalare all’attenzione dei 
lettori di SolareB2B Weekly alcune piccole avvisaglie 
di cambiamento che in qualche modo rappresentano 
un conforto per chi spera in una riduzione del peso 
delle fonti fossili nel mix energetico italiano a favore 
delle rinnovabili e del fotovoltaico. Quali avvisaglie? Ad 
esempio la decisione di Enel di dismettere 23 centrali 
elettriche alimentate da fonti fossili, per un totale di 
11 GW. Oppure il fatto che vengano a galla anche 
sui quotidiani nazionali le strane vicende dei prezzi 
dell’energia elettrica, come nel caso di un trafiletto 
pubblicato dal Corriere della Sera: “[…] Da tempo i minori 
consumi di energia elettrica e l’effetto delle energie 
rinnovabili hanno causato un progressivo decremento 
dei prezzi del mercato elettrico nazionale. Si è passati 
cioè da una forchetta tra 64-85 euro nel 2012 ai 45-62 
di questo scorcio del 2014. Ma quel ribasso generalizzato 
non si è riflesso se non in minima parte a livello dei 
consumatori […]”. Anche dall’estero arrivano di continuo notizie che 

possono essere lette come indizi di un diffuso 
cambiamento di mentalità a favore dell’energia solare. 
Dopo le prese di posizione di colossi come Google e Ikea, 
anche altri brand di fama mondiale stanno schierandosi 
apertamente per il fotovoltaico. Negli Stati Uniti ad 
esempio ha preso il via un’originale operazione dal nome 
Solar Community Initiative con cui aziende del calibro di 
3M e Cisco System intendono favorire i loro dipendenti 
che decidono di installare un impianto fotovoltaico 
offrendogli la possibilità di accedere a sconti tra il 30 e il 
35%. Interessante, vero?Queste notizie trovano purtroppo come contraltare la 

difficile situazione del nostro mercato. Su questo numero 
diamo conto dei più recenti dati sulla potenza installata 
in Italia: a fine settembre siamo a circa  330 MW. Ancora 
troppo poco. Continuiamo a pensare che la ripartenza 
potrà essere favorita solo se si riuscirà a far sentire la 
voce del settore al grande pubblico: privati, aziende e 
pubblica amministrazione. Occorre rimettere mano alla 
leva del marketing. Intanto però vale la pena dare il 
giusto peso a questi 330 MW. Ricordiamoci infatti che 
ormai il valore del mercato del fotovoltaico non si può 
misurare solo in termini di nuova potenza installata. Il 
volume di business dell’O&M, ad esempio, cresce 
continuamente e vede coinvolto un numero sempre più ampio di aziende del settore, in particolare quelle orfane delle attività di EPC Contracting. Nel 2013 l’O&M pesava circa 1/6 

del giro d’affari relativo all’installazione di nuovi 
impianti. Bisogna considerare anche questo.Da ultimo: se si calcola il rapporto tra nuova potenza installata e mercato di riferimento in 

termini di abitanti, nel 2013 l’Italia ha ottenuto 
risultati migliori di Usa e Cina: 24 MW ogni milione di 
abitanti contro i 15 degli Stati Uniti e gli 8 della Cina. 
Non si tratta di consolazioni a poco prezzo: i tempi sono 
duri, durissimi. Inutile negarlo. Ma “crederci” è la prima 
premessa per uscirne vivi.

Davide Bartesaghibartesaghi@solareb2b.itTwitter: @dbartesaghi

Il giusto peso a mercato e cambiamenti

EDITORIALE

Re
da

zi
on

e:
 V

ia
 D

on
 M

ila
ni

 1
 - 

20
83

3 
G

iu
ss

an
o 

(M
B)

 - 
Te

l: 
03

62
/3

32
16

0 
- F

ax
 0

36
2/

28
25

32
 - 

in
fo

@
so

la
re

b2
b.

it
 - 

w
w

w
. s

ol
ar

eb
us

in
es

s.
it

 - 
St

am
pa

: I
ng

ra
ph

 - 
Se

re
gn

o 
(M

i) 
- R

eg
is

tr
az

io
ne

 a
l T

ri
bu

na
le

 d
i M

ila
no

 n
. 1

95
 d

el
 2

 a
pr

ile
 2

01
0.

 

Po
st

e 
It

al
ia

ne
 S

pA
 - 

Sp
ed

iz
.  i

n 
A

bb
. P

os
ta

le
 D

.L
. 3

53
/2

00
3 

(C
on

v.
 in

 L
eg

ge
 2

7/
02

/2
00

4 
n°

46
)  A

rt
.1

 C
om

m
a 

1 
D

.C
.B

. M
ila

no
. I

n 
ca

so
 d

i m
an

ca
to

 re
ca

pi
to

 in
vi

ar
e 

al
l’u

ffi
ci

o 
po

st
al

e 
di

 R
os

er
io

 p
er

 la
 re

st
it

uz
io

ne
 a

l m
it

te
nt

e 
ch

e 
si

 im
pe

gn
a 

a 
pa

ga
re

 la
 ta

ri
ff

a.

MERCATO PAG. 20

COSÌ CAMBIANO I KIT

PAG

30
CONSIGLIO DI STATO:NUOVE INCOGNITE SUL VINCOLO PAESAGGISTICO

I player del mercato stanno progressivamente 
modificando l’offerta di pacchetti all in one per 
adattarli alle nuove esigenze degli installatori: non 
solo moduli e inverter, ma anche storage, sistemi di 
monitoraggio, tecnologie per l’efficienza energetica 
e soprattutto servizi (ad esempio finanziamento e 
assicurazione). 

ATTUALITà PAG. 14

ITALIA: ECCO I VERI DATI SUI PRIMI NOVE MESI

Le più recenti informazioni sulla nuova potenza installata nel Paese da gennaio a fine 
settembre hanno corretto alcuni errori riportati 
in precedenza: il segmento residenziale tiene, e 
incrementa il proprio peso in termini percentuali. 
Le regioni più dinamiche sono Lombardia, Veneto 
ed Emilia Romagna. Crolla la Puglia.

UNA VERA “COMMUNITy” A DIFESA DELL’IDENTITà DEL SOLAREIntervista a Luca Zingale, direttore scientifico di Solarexpo - The Innovation Cloud

SU QUESTO NUMERO 
LA SEZIONE

A PAG.34

UNA GRANDE REALTÀ SI PRENDE CURA ANCHE DELLE COSE PIÙ PICCOLE

RICAVI CERTI CON COSTI CERTI

SERVIZIO MANUTENZIONE IMPIANTI FOTOVOLTAICI

LEGGI L’INSERTO DEDICATO AD ENERRAY A PAG.33

ATTUALITà PAG. 17

FV, UNA FOTOGRAFIA DEL MERCATO GLOBALE

Il solare copre solo lo 0,87% della domanda di 
energia nel mondo e nonostante la spinta di Cina 
e USA registrata nel 2013 relativa alle nuove 
installazioni, la penetrazione del fotovoltaico sui 
consumi è più alta nei Paesi europei. Lo riporta 
l’ultimo rapporto“Trend in Photovoltaic Applications” 
dell’IEA.

Via Don Milani, 1 - 20833 Giussano (MB) - Italy

www.solarebusiness.it - info@solarebusiness.it

Per una cultura 
dell'energia solare
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TUTTE LE REGOLE PER INSTALLARE IL FV SUI CONDOMINI

Davide Bartesaghibartesaghi@solareb2b.itTwitter: @dbartesaghi
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Abbiamo già avuto modo di segnalare all’attenzione dei 
lettori di SolareB2B Weekly alcune piccole avvisaglie 
di cambiamento che in qualche modo rappresentano 
un conforto per chi spera in una riduzione del peso 
delle fonti fossili nel mix energetico italiano a favore 
delle rinnovabili e del fotovoltaico. Quali avvisaglie? Ad 
esempio la decisione di Enel di dismettere 23 centrali 
elettriche alimentate da fonti fossili, per un totale di 
11 GW. Oppure il fatto che vengano a galla anche 
sui quotidiani nazionali le strane vicende dei prezzi 
dell’energia elettrica, come nel caso di un trafiletto 
pubblicato dal Corriere della Sera: “[…] Da tempo i minori 
consumi di energia elettrica e l’effetto delle energie 
rinnovabili hanno causato un progressivo decremento 
dei prezzi del mercato elettrico nazionale. Si è passati 
cioè da una forchetta tra 64-85 euro nel 2012 ai 45-62 
di questo scorcio del 2014. Ma quel ribasso generalizzato 
non si è riflesso se non in minima parte a livello dei 
consumatori […]”. Anche dall’estero arrivano di continuo notizie che 

possono essere lette come indizi di un diffuso 
cambiamento di mentalità a favore dell’energia solare. 
Dopo le prese di posizione di colossi come Google e Ikea, 
anche altri brand di fama mondiale stanno schierandosi 
apertamente per il fotovoltaico. Negli Stati Uniti ad 
esempio ha preso il via un’originale operazione dal nome 
Solar Community Initiative con cui aziende del calibro di 
3M e Cisco System intendono favorire i loro dipendenti 
che decidono di installare un impianto fotovoltaico 
offrendogli la possibilità di accedere a sconti tra il 30 e il 
35%. Interessante, vero?Queste notizie trovano purtroppo come contraltare la 

difficile situazione del nostro mercato. Su questo numero 
diamo conto dei più recenti dati sulla potenza installata 
in Italia: a fine settembre siamo a circa  330 MW. Ancora 
troppo poco. Continuiamo a pensare che la ripartenza 
potrà essere favorita solo se si riuscirà a far sentire la 
voce del settore al grande pubblico: privati, aziende e 
pubblica amministrazione. Occorre rimettere mano alla 
leva del marketing. Intanto però vale la pena dare il 
giusto peso a questi 330 MW. Ricordiamoci infatti che 
ormai il valore del mercato del fotovoltaico non si può 
misurare solo in termini di nuova potenza installata. Il 
volume di business dell’O&M, ad esempio, cresce 
continuamente e vede coinvolto un numero sempre più ampio di aziende del settore, in particolare quelle orfane delle attività di EPC Contracting. Nel 2013 l’O&M pesava circa 1/6 

del giro d’affari relativo all’installazione di nuovi 
impianti. Bisogna considerare anche questo.Da ultimo: se si calcola il rapporto tra nuova potenza installata e mercato di riferimento in 

termini di abitanti, nel 2013 l’Italia ha ottenuto 
risultati migliori di Usa e Cina: 24 MW ogni milione di 
abitanti contro i 15 degli Stati Uniti e gli 8 della Cina. 
Non si tratta di consolazioni a poco prezzo: i tempi sono 
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Intervista a Luca Zingale, direttore scientifico di Solarexpo - The Innovation Cloud
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abitanti contro i 15 degli Stati Uniti e gli 8 della Cina. 
Non si tratta di consolazioni a poco prezzo: i tempi sono 
duri, durissimi. Inutile negarlo. Ma “crederci” è la prima 
premessa per uscirne vivi.

Davide Bartesaghi
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I prodotti immessi sul mercato prima di tali date, 
non conformi ai requisiti introdotti dal regolamen-
to, potranno continuare ad essere legittimamente 
commercializzati. Inoltre, l’art. 1, comma 1 preve-
de che gli obblighi si applichino unicamente ai 
trasformatori acquistati dopo la data di entrata in 
vigore del regolamento, ossia dopo l’11 giugno 
2014.
Tenuto conto di quanto indicato dal “considerando 
4 del regolamento”, secondo l’interpretazione di 
Anie Energia, ciò escluderebbe dall’ambito di ap-
plicazione del regolamento i trasformatori acqui-
stati nell’ambito di contratti quadro (ad esempio, 
appalti pubblici di fornitura) prima dell’11 giugno 
2014.

Non sono casi di immissione di prodotti sul merca-
to ai sensi della direttiva 2009/125 e dei relativi 
regolamenti di attuazione:
- se il trasformatore è esportato dal produttore UE 
verso un Paese terzo al di fuori dello Spazio Econo-
mico Europeo (SEE);
- se il trasformatore viene trasferito dal produttore 
UE ad un esportatore, il quale quindi lo esporta ad 
di fuori dello SEE.
Infine, la semplice messa a magazzino non può 
considerarsi di per sé come immissione sul mer-
cato, a meno della presenza di idonea documen-
tazione che attesti l’avvenuta vendita delle appa-
recchiature.
La direttiva 2009/125 prevede che la conformità 
ai requisiti di progettazione ecocompatibile sia da 
attestarsi mediante marcatura CE.
Nel caso dei trasformatori, non essendo questi 
soggetti ad altre direttive, la marcatura CE si riferirà 
unicamente al Regolamento.

a cura di Anie Energia

soggetti ad altre direttive, la marcatura CE si riferirà 
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reverberi ha realizzato una nuova 
applicazione per MaestroWeb, 
l’interfaccia per la telegestione 

degli impianti di illuminazione, in partico-
lare quadri elettrici e punti luce, offrendo 
ai clienti finali, come per esempio i Comu-
ni, la possibilità di gestire i dispositivi del-
le smart city e inserire eventuali richieste 
di manutenzione direttamente da web. 
Inoltre a MaestroWeb si aggiunge, oltre 
alla APP su android, l’integrazione con 

reverberi, una nuova aPP per la gestione 
degli impianti di pubblica illuminazione

la piattaforma HyperLux, software per 
la gestione degli asset di illuminazione 
pubblica. L’applicazione si può installare 
su server di proprietà del cliente, in am-
biente “cloud” oppure usufruibile come 
servizio offerto da Reverberi Enetec. In 
quest’ultimo caso è possibile telegestire 
i propri impianti da qualsiasi dispositivo 
connesso in rete, collegandosi diretta-
mente all’interfaccia messa a disposizio-
ne da Reverberi.

Per un’abitazione in Lombardia, Pa-
nasonic ha realizzato degli inter-
venti di efficientamento energetico 

attraverso l’installazione della pompa di 
calore Aquarea da 7 kW e il collegamento 
tra questa e 3 kWp fotovoltaici e pannelli 
solari termici sul tetto. La pompa di calore 
è stata collegata ad un collettore solare 
termico e ai pannelli fotovoltaici esistenti. 
In questa configurazione, quando i pan-
nelli fotovoltaici producono energia suf-
ficiente a coprire il 
consumo della pom-
pa di calore, la tem-
peratura dell’acqua 
stoccata all’interno 
del serbatoio viene 
innalzata fino al rag-
giungimento di 55°C. 
«L’Heat Pump Ma-
nager Panasonic 
è l’unico controllo 
programmabile pre-
sente sul mercato in 
grado di gestire la 
pompa di calore in 

base alla produzione fotovoltaica», spiega 
Alessandro Ferrara, regional key account 
di Panasonic. Attraverso l’HPM è possibile 
scegliere due modalità di gestione della 
produzione fotovoltaica: tramite contatto 
e tramite strategia. Nel caso dell’impian-
to in questione, è stata adottata la prima 
modalità, in cui il segnale proveniente 
dall’impianto fotovoltaico viene inviato 
all’HPM consentendo il funzionamento 
della pompa di calore Aquarea.

sistema heat Pump manager di Panasonic: 
ecco come dialogano FV e pompa di calore

la regione Basilicata ha destinato 
dieci milioni di euro per l’efficien-
tamento energetico delle abita-

zioni private tramite una serie di misure 
finalizzate a ridurre i costi dell’energia. 
L’avviso pubblico “Contributi per inter-
venti di risparmio energetico su unità abi-
tative private”, approvato nei giorni scorsi 
dal governo regionale, prevede diversi 
interventi di efficientamento tra i quali 
l’installazione di impianti fotovoltaici e 
solari termici e opere destinate al miglio-
ramento delle prestazioni energetiche 
dell’involucro edilizio e ad ottimizzare 

la resa degli impianti di climatizzazione 
invernale. L’iniziativa si rivolge in primo 
luogo ai cittadini che vivono in condizio-
ni di disagio, che avrebbero difficoltà ad 
affrontare le spese per migliorare gli stan-
dard energetici delle proprie abitazioni. I 
fondi sono destinati a sostenere le spese 
tecniche di progettazione, direzione la-
vori, collaudo e certificazione, nonché la 
fornitura e posa in opera dei materiali. La 
gestione dell’avviso sarà affidata alla So-
cietà energetica lucana. Info: http://www.
regione.basilicata.it/giunta/site/Giunta/
detail.jsp?otype=1012&id=2985731

Basilicata, 10 milioni di euro per efficienza 
e rinnovabili nelle abitazioni

Cloros presenta “likenergy”, 
soluzione di energy management per le PmI 

Cloros ha presentato Likenergy”, 
una nuova soluzione di Energy 
Management per le piccole e me-

die imprese. Con questo servizio la Esco 
si pone dunque al fianco delle imprese 
come un vero e proprio Energy Manager, 
per rendere la gestione energetica più 
semplice, comprensibile e realmente fo-
calizzata sull’efficienza. Il servizio di “Li-
kenergy” parte dall’analisi dei contratti di 
fornitura di energia elettrica e gas attivi; 
in seguito viene effettuato un sopralluo-
go tecnico per l’installazione di un misu-
ratore per il monitoraggio dei consumi, 
la raccolta dei dati e la successiva analisi 
del processo produttivo e dello stato de-
gli impianti. A questo punto si procede 
con l’elaborazione dell’audit energetico 
e della strategia di efficientamento che 
prevede un piano di interventi gestionali 
e tecnologici con indicazione degli inve-
stimenti necessari e previsione di impatto 
sugli indicatori di performance energeti-
ci. Tutto il processo viene costantemente 
monitorato per valutare il livello di effi-
cienza anche in relazione all’andamento 
dei mercati energetici. “Likenergy” è la 
soluzione innovativa e integrata in grado 

di ridurre i costi di approvvigionamen-
to dei vettori energetici e di migliorarne 
l’utilizzo all’interno dei processi produt-
tivi. «Più conosci l’energia e più la ami e 
la rispetti, utilizzandola e risparmiandola 
nel migliore dei modi possibili», spiega 
Riccardo Caliari, amministratore delegato 
di Cloros. «Ecco perché il nome evidenzia 
e sintetizza nel termine Like l’atteggia-
mento proattivo dell’azienda nei confron-
ti dell’energia e di chi la utilizza».

Riccardo Caliari, AD di Cloros

I target su rinnovabili ed efficienza pro-posti dal Consiglio Europeo, che ha 
appena chiuso il vertice sul pacchetto 

clima ed energia 2030, sono stati giudi-
cati insufficienti da Assorinnovabili, che 
ha espresso un voto di 5 (su 10) rispet-
to alle decisioni assunte. Come spiegato 
nel comunicato diffuso dall’associazio-
ne: “Sebbene siano stati indicati nuovi 
obiettivi per il 2030 (il 27% di energia 
proveniente da fonti rinnovabili, il 40% 
di riduzione delle emissioni di CO2 ri-
spetto ai dati del 1990 e il 27% in più 
di efficienza energetica), l’impressione è 
che i capi di Governo dell’Unione Euro-
pea si siano limitati al compitino, rima-
nendo sordi agli inviti di maggior corag-
gio che fino all’ultimo sono arrivati dal 
settore della green economy e perdendo 
lo slancio rivoluzionario che aveva carat-

terizzato il pacchetto 20-20-20”. «Asso-
rinnovabili aveva chiesto in più occasio-
ni che l’obiettivo per le rinnovabili non 
fosse inferiore al 30%», spiega Agostino 
Re Rebaudengo, presidente dell’associa-
zione, «La stessa Commissione ha stima-
to che con un obiettivo per le rinnovabili 
al 30% si potrebbero avere al 2030 fino 
a 1.300.000 posti di lavoro in più in Eu-
ropa, mentre con un obiettivo limitato al 
27% se ne avrebbero solo 700.000. Ci 
auguriamo», ha concluso Re Rebauden-
go «che, nel processo di codecisione, il 
Parlamento Europeo possa ancora cor-
reggere la volontà espressa dal Consiglio 
e che l’Unione Europea continui a man-
tenere il ruolo di leader globale nella lot-
ta ai cambiamenti climatici, preparando 
il terreno per il successo della Conferen-
za sul Clima di Parigi 2015». 

assorinnovabili sul pacchetto clima 2030: 
insufficiente il target del 27% per le Fer

Il Gestore dei Servizi Energetici ha 
pubblicato sul proprio sito www.gse.
it il “ Rapporto Attività 2013”, che of-

fre una panoramica sull’evoluzione del 
settore delle rinnovabili e dei servizi 
forniti dal GSE nell’anno 2013, con i dati 
relativi ai ricavi collegati ai diversi mec-
canismi d’incentivazione. L’anno scorso 
complessivamente sono stati erogati 
incentivi per circa 15 miliardi di euro, a 
fronte di ricavi per 3,3 miliardi derivanti 
principalmente dalla vendita di circa 50 
TWh di energia elettrica sul mercato. Il 
fotovoltaico è stato incentivato fino al 
6 luglio 2013, ovvero per un periodo di 
30 giorni dopo il raggiungimento dei 6,7 
miliardi di euro del costo indicativo cu-
mulato annuo degli incentivi. Nell’ambi-
to del Conto Energia sono stati installati 
oltre 550.000 impianti fotovoltaici, per 

una potenza complessiva di 17.623 MW. 
Per quanto riguarda le altre fonti rinno-
vabili, a fine 2013 risultavano qualificati 
per il rilascio dei Certificati Verdi o del-
le Tariffe Onnicomprensive oltre 5.200 
impianti, dei quali circa 4.100 di nuova 
costruzione e i restanti soggetti a inter-
venti di riqualificazione, potenziamento 
o riattivazione. Tra questi, i progetti che 
hanno ricevuto più incentivi sono stati 
quelli del comparto idroelettrico, se-
guiti da biogas, eolico e bioliquidi. Nel 
2013 hanno inoltre preso il via le nuove 
attività del GSE dedicate alla promozio-
ne di efficienza energetica e rinnovabili 
termiche, con la gestione del Conto Ter-
mico, nell’ambito del quale nel primo 
anno di esercizio sono state registrate 
circa 3.200 domande, e dei Certificati 
Bianchi.

Gse, 15 miliardi per gli incentivi alle 
rinnovabili nel 2013
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riello uPs in prima fila nel progetto 
“Via col Verde” per la mobilità elettrica 

riello UPS ha fornito consu-
lenza e componentistica tec-
nologica per il progetto “Via 

col Verde” con cui URI, l’Unione dei 
radiotaxi d’Italia, ha realizzato il pri-
mo sistema integrato per la mobilità 
dei taxi 100% elettrici nella città di 
Roma. Il progetto intende rilanciare 
la mobilità urbana sostenibile, pun-
tando sui taxi elettrici e offrendo 
supporto alle operazioni di ricarica. 
Riello UPS ha collaborato al progetto 
fornendo la tecnologia necessaria a 
creare un’unità mobile ad altissima 
efficienza, installando su un Nissan 
NV400 un UPS serie Master MPS da 
30 kVA capace di gestire un sistema 
di accumulo da 100 kW costituito da 
130 batterie Litio-ferro-tetrafosfato, 
predisposto per essere alimentato 
da fonti rinnovabili e utile a ricari-

care un veicolo elettrico dal 30% 
all’80% in pochi secondi. L’unità 
mobile prevede qualsiasi modalità 
di ricarica, venendo incontro alle 
esigenze di ogni veicolo elettrico 
presente oggi sul mercato. «La mo-
bilità elettrica è ormai un futuro 
molto prossimo ed è parte del più 
ampio contesto delle nuove moda-
lità di gestione dell’energia che già 
oggi, con le smart grid, iniziano a dif-
fondersi nelle nostre città e anche 
oltre. 
Noi di Riello UPS siamo in prima fila, 
assieme a partner di rango come 
Nissan, FCS Mobility e molti altri, 
scambiandoci contributi tecnologi-
ci e creando sistemi sempre più ef-
ficienti, integrati e a impatto zero», 
sottolinea Salvatore Moria, direttore 
commerciale di Riello UPS Italia.

althesys: “Nel 2013 dalle Fer ricadute 
complessive in Italia per 6 mld di euro”

“le energie rinnovabili 
non sono un costo per 
i cittadini e per lo Sta-

to italiano, ma sono una straordi-
naria opportunità di sviluppo per 
l’economia e per l’occupazione 
nazionali, e lo saranno sempre di 
più se adeguatamente supportate 
da strumenti adatti e volontà po-
litica”. È quanto emerge dal rap-
porto “Le ricadute economiche 
delle energie rinnovabili in Italia”, 
realizzato dal centro di ricerca Al-
thesys per conto di Greenpeace. 
L’analisi economica svolta consi-
dera il valore aggiunto diretto de-
gli operatori del settore, i consumi 
indiretti (generati dai salari perce-
piti dai relativi addetti) e il valo-
re aggiunto relativo alle imprese 
fornitrici o clienti del settore delle 
rinnovabili (indotto). La stima ha 
considerato le diverse fasi della 
catena del valore e dieci diverse 
tecnologie. Nel 2013 le ricadute 
complessive sono stimate in circa 
6 miliardi di euro. Di questi, 4,3 

miliardi sono di valore aggiunto 
diretto, 983 milioni sono i consu-
mi indiretti e 660 milioni è il valo-
re aggiunto dell’indotto. Gli occu-
pati complessivi del settore delle 
rinnovabili ammontano a circa 64 
mila unità nel 2013: circa 50.200 
sono impiegati diretti, mentre le 
restanti 13.800 unità costituisco-
no gli addetti indiretti. 
Per le previsioni future sono stati 
immaginati due scenari, uno lega-
to alla SEN (Strategia Energetica 
Nazionale) denominato “referen-
ce”, ed uno con i dati “Energy [r]
evolution”, in cui si punta in ma-
niera netta sullo sviluppo delle 
energie rinnovabili. Le ricadute 
complessive stimate al 2030 sono 
circa 135 miliardi di euro nello 
scenario “reference” e di 174 mi-
liardi in quello “[r]evolution”. Le 
ricadute occupazionali (dirette 
ed indirette) nel solo anno 2030 
sono stimate in circa 75.100 unità 
nel “reference”, contro le 102.360 
unità dell’ipotesi “[r]evolution”.

LE RICADUTE ECONOMICHE 
DELLE ENERGIE RINNOVABILI IN ITALIA

Ottobre 2014

In collaborazione con:

-Le ricadute 
economiche delle 
energie rinnovabili 
in Italia”

http://www.solarebusiness.it/newsletter/rapporto_greenpeace_fer.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/rapporto_greenpeace_fer.pdf
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lo scorso 16 ottobre nella Cappella 
Sistina si sono accese 7mila luci al 
led. Si tratta di una vera e propria 

rivoluzione, considerato che nel 1980 i 
Musei Vaticani ordinarono la chiusura delle 
finestre poiché i raggi ultravioletti del sole 
stavano deteriorando gli affreschi. Da quel 
momento ad illuminare i capolavori del Ri-
nascimento c’erano soltanto delle lampade 
a bassa intensità. Così per ovviare al pro-
blema, la Osram, azienda che opera nella 
produzione di prodotti per l’illuminazione, 
ha pensato a questa nuova installazione, 
che consente un livello d’illuminazione 
omogeneo e di elevata qualità, assicuran-

do anche un notevole risparmio energeti-
co. La scelta delle tonalità dei led e quindi 
lo spettro dei colori è stato adattato ai pig-
menti dei dipinti degli affreschi di Miche-
langelo e degli artisti della seconda metà 
del ‘400. 
Il preciso orientamento della luce permet-
te, inoltre, di illuminare le pareti e la volta 
della Cappella in modo omogeneo, senza 
abbagliare il visitatore. Gli apparecchi d’il-
luminazione sono stati installati in modo 
non visibile per ricreare un effetto naturale 
della luce: in questo modo, il fascio lumi-
noso sembrerà provenire direttamente dal-
le finestre.

la Cappella sistina illuminata da 7.000 led

s i è svolto a Merano 
il 29 e 30 settembre 
“Ponti 2014”, evento 

pensato per creare nuove 
opportunità di incontro tra 
aziende italiane e impre-
se d’Oltralpe di lingua te-
desca attive nel settore di 
Smart Energy ed efficienza 
energetica. Organizzata da 
BLS Südtirol - Alto Adige la 
due giorni, che ha visto la 
partecipazione di oltre 80 aziende italia-
ne, austriache e tedesche, ha proposto 
approfondimenti sui temi “Energy Tech-
nologies”, “Regulatory Framework for the 
Energy Market” e “Business Models in the 
Energy Sector” e momenti di presentazio-
ne e scambio tra i partecipanti. Buono il 
riscontro delle imprese, come testimonia 
il racconto di Paolo Cavallanti, energy effi-
ciency automation manager di Omron Eu-

“Ponti 2014”, buono il riscontro per 
l’evento su smart energy ed efficienza

rope: «Lo confesso, inizialmente ero scet-
tico ed al tempo stesso curioso di vedere 
cosa era questo evento dal nome deciso 
come Ponti, qualcosa cioè che congiunge 
tra loro due punti fissi e ne consente l’in-
contro. In conclusione, in due giorni ho 
collezionato più di 30 contatti che han-
no chiesto ed offerto collaborazione e di 
questi tempi non è poco. Un plauso all’or-
ganizzazione».

IML Group, azienda 
italiana con sede 
a Lomagna (LC) 

che da oltre 100 anni 
opera nel mercato dei 
motori e dell’energia, 
rinnova la propria immagine. 
Il Gruppo ha infatti avviato il processo di re-
branding, che riguarderà tutti i materiali di 
marketing e comunicazione, i layout degli 
stand fieristici e i siti internet. L’obiettivo 
è completare il progetto di identità visiva 
entro la fine dell’anno. Franco Keller, presi-
dente di IML Group, ha commentato così la 
scelta che ha portato alla definizione della 
nuova identità visiva: «Suppliers of Future 
rappresenta in modo esplicito come noi 
vogliamo presentarci al mondo. Le nostre 
attività e i nostri progetti sono sostenibili 

“supplier of Future”, la nuova identità 
visiva del gruppo Iml

nel tempo. Nella nostra vision le decisio-
ni vengono sempre prese in un’ottica di 
continuità. 
La sostenibilità è per noi un fattore fon-
damentale, è ciò che permette alle no-
stre soluzioni di durare e di migliorare la 
qualità della vita. 
Noi vogliamo un cliente entusiasta, non 
ci basta che sia soddisfatto. In uno sce-
nario competitivo che cambia continua-
mente, la sostenibilità è ciò che ci per-
mette di guardare al futuro, sapendo che 
noi ci saremo».

un accordo 
per lo svi-
luppo di 

nuovi prodotti e di 
soluzioni nel mer-
cato del risparmio 
energetico: è que-
sto l’oggetto della 
partnership an-
nunciata da Acotel 
Net ed Eni Retail 
Market G&P du-
rante il workshop 
“Efficientamento 
energetico: Vision 
e Partnership” 
allo Smart Energy 
Expo di Verona. 
Soluzioni, quindi, made in Italy, ideate, 
progettate e realizzate da Acotel Net nel-
la sua sede romana e proposte da Eni Re-
tail Market G&P nell’ambito di soluzioni 
integrate per favorire l’utilizzo efficiente 
dell’energia e quindi il risparmio energe-
tico per il cliente finale. Oggetto principa-

acotel ed eni: una partnership 
per il risparmio energetico

le dell’accordo tra Eni G&P e Acotel Net 
sono quindi i dispositivi “smart meter” 
la cui funzione è quella di monitorare i 
consumi di energia, acqua e gas; eviden-
ziare gli sprechi ed elaborare di conse-
guenza nuove strategie di sostenibilità 
ambientale. 

Domogreen propone “Garanzia 
Contrattuale”, il servizio di tute-
la sui rendimenti degli impianti 

fotovoltaici, cogenerativi, geotermici e a 
biogas. Garanzia Contrattuale si rivolge 
ad aziende e privati che adottano solu-
zioni di efficientamento energetico per ri-
sparmiare sui consu-
mi nel medio e lungo 
periodo. Su tutti i bu-
siness plan, calcolati 
in seguito all’analisi 
energetica effettua-
ta presso il cliente, 
l’azienda offre la ga-
ranzia sulla produ-
zione dell’impianto 
stimata in fase di 
contratto. Il servizio 
tiene conto delle va-
riabili legate alla pro-
gettazione dell’im-
pianto e si fa garante 

Da Domogreen il servizio di tutela 
sui rendimenti degli impianti da Fer

di tutte le sue fasi realizzative, dalla dia-
gnosi alla progettazione e installazione 
fino alla sua corretta manutenzione nel 
tempo. Nel caso in cui la misurazione dei 
chilowattora usufruiti fosse superiore a 
quella calcolata nel progetto iniziale, al 
cliente verrà riconosciuto un rimborso.

Nei prossimi mesi saranno instal-
lati ben 50 punti di ricarica pub-
blici per i veicoli elettrici stra-

tegicamente collocati presso le strutture 
ricettive (hotel, b&b, pensioni), gli enti 
culturali e i punti nevralgici delle città 
d’arte in Veneto. Le colonnine, le prime 
mai installate in Veneto, saranno realiz-
zate entro l’inizio di Expo2015 per creare 
un percorso di accoglienza. 
Questo alla base dell’accordo siglato tra 
Giulio Bellemo, presidente dell’associa-
zione Ville Venete e Castelli e Franco 
Barbieri, manager di LoveThePlanet, una 
rete di start-up incubata da Progetto Ma-
nifattura. «Abbiamo deciso di collocare le 
colonnine tra le bellezze del Palladio an-
ziché in autostrada, per incentivare il tu-

“love the Planet”, al via il progetto per 50 
punti di ricarica delle auto elettriche in Veneto

rismo e promuovere il connubio mobilità 
sostenibile con bellezza artistica», spie-
gano Bellemo e Barbieri. «Gli inquinanti 
delle auto a benzina rovinano il nostro 
patrimonio architettonico, storico-arti-
stico. Quindi pensiamo che incentivare 
la mobilità elettrica sia una strategia per 
promuovere il turismo green , eliminare 
l’inquinamento acustico e preservare il 
nostro patrimonio dal particolato dei gas 
di scarico». 
Le colonnine potranno essere facilmente 
individuabili e attivabili con un’applica-
zione gratuita scaricabile su smartphone. 
L’installazione dei punti di ricarica per-
metterà di costruire percorsi turistici e 
culturali in grado di dare risalto alle bel-
lezze e tipicità del Veneto. 
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Numeri e trend
aggiornamento al 30 settembre 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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CORSI 
DI FORMAZIONE FV

SOLAREDGE
Corsi di formazione
11 novembre, bari
13 novembre, Roma 
18 novembre, Porto San Giorgio 
19 novembre, Modena
25 novembre, Torino
26 novembre, Milano
2 dicembre, Catania
4 dicembre, Napoli
10 dicembre, Padova
I corsi, gratuiti, intendono illustrare le 
soluzioni SolarEdge e in particolare fornire 
informazioni su come limitare le perdite 
di potenza di un impianto fotovoltaico, 
ridurre i costi di manutenzione grazie al 
sistema di monitoraggio a livello di singolo 
modulo, progettare in modo ottimale 
l’impianto riducendo i costi relativi alla 
componentistica accessoria (cavi solari, 
fusibili, quadri di campo) e limitare i 
rischi operativi durante l’installazione e la 
manutenzione dell’impianto. Verranno forniti 
inoltre consigli relativi all’installazione e 
ai sistemi di comunicazione disponibili e 
dimostrazioni della funzionalità del portale 
di monitoraggio.
Per maggiori informazioni: http://www1.
solaredge.com/it/training#Italiano 

FRONIUS
“Fotovoltaico in evoluzione. Insieme si può”
13 novembre, Vibo Valentia
20 novembre, bologna
25 novembre, Genova
Continuano gli incontri “Fotovoltaico in 
evoluzione. Insieme si può”, organizzato 
da Fronius in collaborazione con i 
partner distributori. L’evento, dedicato ad 
installatori, architetti e progettisti, verterà 
sulle tematiche attuali del fotovoltaico, tra 
cui su proposte di kit moduli & inverter 
ad un prezzo competitivo, opportunità di 
finanziamento con vari istituti di credito, 
certificati bianchi, il nuovo ruolo dell’Energy 
Manager, opportunità di vendita sul web 
e poi i progetti di Fronius, nati da una 
lunga ed intensa collaborazione con i 
propri distributori ed installatori come 
“Il Fotovoltaico conviene 2.0”, il progetto 
Fronius Service Partner Plus e Energy 
Solution Project.
Per maggiori informazioni: www.
fotovoltaicoinevoluzione.it    

ENERPOINT E DUPONT
“PV Quality Days”
19 novembre, Firenze
16 dicembre, bari
Le due aziende condurranno una serie di 
sessioni formative gratuite per coinvolgere 
installatori e professionisti del settore in merito 
ai rischi derivanti dall’utilizzo nei moduli 
di materiali che possono compromettere 
l’affidabilità delle installazioni fotovoltaiche 
ed alle soluzioni per mantenere l’integrità  e 
la produttività dei pannelli solari per la durata 
di vita del sistema.
Per informazioni e iscrizioni, chiamare il 
numero 0362 488584 (ufficio Marketing e 
Comunicazione Enerpoint), oppure scrivere 
a marketingcare@enerpoint.it 

FORMAZIONE
E DATI



/ Perfect Welding / Solar Energy / Perfect Charging

E’ POSSIBILE 
RIQUALIFICARE IL TUO IMPIANTO FV.

PERCHE’ CON FRONIUS PUOI FARE 
OPERAZIONE REVAMPING.

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

SCOPRI DI PIÙ SU:
WWW.REVAMPING.INFO
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