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Dopo un primo semestre fiacco, il settore dell’energia 
solare nel nostro Paese ha bisogno di un colpo d’ala 
che possa dare al mercato quella robusta spinta 
che sino ad oggi è mancata. Crescono le attività di 
O&M e di revamping, e questa è una buona notizia. 
Ma un settore sano non può che essere sostenuto 
soprattutto dallo sviluppo del mercato primario; 
ovvero, quello che oggi in Italia langue. Siamo nel 
bel mezzo di una grave contraddizione. Da una parte, 
considerando gli scenari a livello globale, l’energia 
solare sta crescendo a ritmi sostenuti grazie a politiche 
energetiche lungimiranti e alla scelta di privati, 
aziende e pubbliche amministrazioni (fa impressione, 
ad esempio, vedere come negli Stati Uniti gli Obama 
e i Clinton sembrano sfidarsi a chi si dimostra più 
pro-fotovoltaico). D’altro canto, però, se guardiamo 
ai confini nazionali, il fotovoltaico sembra trovarsi 
in un limbo fuori dal tempo, sovrastato dalle voci 
della politica politicante che indica lo sviluppo delle 
fonti fossili come l’orizzonte delle “magnifiche sorti 
e progressive” del nostro povero Paese, indicando 
come scelte strategiche per il futuro ciò che per il resto 
del pianeta rappresenta il passato. Guardando più in 
profondità a quello che succede su certi mercati esteri, 
va considerato però anche il modo in cui una parte del 
fotovoltaico sta sostenendo la propria crescita. Negli 
Stati Uniti ad esempio, il 72% delle nuove installazioni 
nel segmento residenziale sono TPO ovvero third 
party ownership (cioè non sono di proprietà diretta) e 
finanziate con modalità come i PPA (Power Purchase 
Agreement) o i contratti di affitto. In Italia queste 
modalità di finanziamento sono sempre rimaste 
fenomeni marginali. Alcuni operatori hanno cominciato 
solo da poco a proporre formule di questo tipo come il 
noleggio operativo o meccanismi ibridi che si ispirano 
ai PPA o anche ai modelli Esco. Si tratta di proposte 
rivolte non solo al mercato residenziale, ma anche 
alle aziende e alle partite Iva; come dimostra il caso 
analogo dei SEU.
Il mercato italiano ha bisogno di novità come queste. E 
ha bisogno di stringere un’alleanza più stretta proprio 
con il mondo delle Esco. Non si può più pensare 
di vivere quello splendido isolamento che poteva 
funzionare ai tempi del Conto Energia. Ora c’è bisogno 
di flessibilità e di strategie di marketing più aggressive: 
c’è bisogno di raggiungere il cliente con modalità 
nuove e più efficaci che in passato. Da questo 
punto di vista sappiamo che uno dei principali 
limiti del settore sta nella debolezza della sua 
rete commerciale nella capacità di intercettare 
o suscitare la domanda del grande pubblico. Chi 
però ha provato con convinzione modalità come 
i PPA o il noleggio operativo ha raccolto risultati 
lusinghieri. A breve altre aziende lanceranno 
nuove operazioni in modalità TPO per il mercato 
italiano. Si tratta di tentativi da seguire con 
attenzione perché anche da qui potrebbero arrivare 
quelle spinte di cui il settore ha assolutamente bisogno.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it
Twitter: @dbartesaghi

Finanziare lo sviluppo.
Anche con PPA e TPO
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mercAtO PAG. 16

UNA sPINtA DAL reVAmPING

Il parco fotovoltaico italiano è una miniera d’oro 
per gli operatori che hanno deciso di sfruttare le 
opportunità offerte dal revamping. Data la presenza di 
molti impianti che ancora oggi presentano inefficienze 
di varia natura, per i prossimi anni è atteso un boom 
di queste attività, anche se molto dipenderà dal 
documento tecnico di riferimento per il mantenimento 
degli incentivi in Conto Energia pubblicato dal GSE e 
momentaneamente sospeso.

 

rIsPArmIO eD eFFIcIeNzA eNerGetIcA PAG. 38

FOcUs sU mODeLLO escO

Che cosa contraddistingue le attività realizzate 
dalle Energy Service Company rispetto al resto 
del mercato? «Il fattore rischio» risponde Andrea 
Tomaselli, amministratore unico Heat & Power, una 
delle primissime società di questa categoria ad operare 
nel mercato e un esempio di successo soprattutto nel 
rapporto con la clientela industriale.

mercAtO PAG. 24

LA cONFermA (e L’eVOLUzIONe) 
DeI kIt

I pacchetti “all in one” convincono il mercato 
per i numerosi vantaggi offerti agli installatori, 
soprattutto per quanto riguarda costi e semplicità 
in fase di installazione. I principali player hanno 
modificato l’offerta di kit affiancando a moduli, 
inverter e componentistica anche storage, sistemi di 
monitoraggio e tecnologie per l’efficienza energetica, 
tra cui pompe di calore, solare termico e domotica.

Più pratico, più veloce da installare, più vantaggioso.
Prenota il tuo KIT 3kW + Pompa di calore per acqua sanitaria,

al resto pensiamo noi.  

L’UNICO KIT FOTOvOLTaICO 3KW + NUOs PRONTO Da INsTaLLaRE.

Da oggi tutto il calore 
di casa tua 

in una scatola.

• eFFIcIeNzA e rIsPArmIO eNerGetIcO •

semPre A FIANcO DeL cLIeNte
Intervista ad enrico marin, responsabile 
di prodotto fotovoltaico ed energie 
rinnovabili di marchiol
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Un modulo su cui contare per decenni: l’impiego in-
novativo delle più moderne tecnologie di lavorazio-
ne del vetro rende il nuovo Sunmodule Protect pra-
ticamente indistruttibile, e garantisce produttività 
elevata a lungo termine. Il nuovo Sunmodule Protect 
si fa notare, inoltre, per l’estetica ra�  nata perché è 
disponibile anche in versione completamente nera –
dalla cella al telaio, fi no all’angolare del modulo.

40 ANNI DI ESPERIENZA NEL SETTORE DEL SOLARE: In qualità 
di pionieri del FV, vantiamo un’esperienza  tecnologica 
sul campo di 40 anni. Trasformiamo questo know-
how in qualità superiore e soluzioni orientate al 
 futuro, su misura per ogni nostro cliente.

http://www.solarworld-italia.com
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Le regole applicative del GSE 
per la qualifica SEU

Security Trust apre ai mercati 
internazionali

Sempre a fianco del cliente

Dalle rinnovabili una nuova 
spinta per il futuro green dell’Italia

Come cambia l’offerta dei kit

Il revamping risveglia il mercato

nel primo semestre il fotovoltaico 
si ferma a 127 Mw

Geneco scommette sul “noleggio 
operativo”

Ottimizzare spazi e produzione

Ferrania Solis: i moduli amici 
delle colture in serra

PErsONE E PErCOrsi

Lo scorso 22 luglio l’assemblea degli azio-
nisti del Gestore dei Servizi Energetici 
(GSE) ha nominato il nuovo Consiglio di 

Amministrazione, che resterà in carica fino al 
2017. Francesco Sperandini è stato eletto pre-
sidente e amministratore delegato della società 
mentre Rosaria Fausta Romano e Carlo Sica sono 
stati nominati consiglieri. Sperandini, 53 anni, 
laureato in economia, dal 2013 ha coperto il ruo-
lo di direttore della divisione operativa del GSE. 
Rosaria Fausta Romano, presente nel Consiglio 
d’Amministrazione del GSE dal 2012, è direttore 
generale per il mercato elettrico, le rinnovabi-
li, l’efficienza energetica e il nucleare presso il 
ministero dello Sviluppo Economico. Carlo Sica, 
avvocato dello Stato, è capo dell’ufficio Coordi-
namento Legislativo del ministero dell’Economia 
e delle Finanze. Nel corso dell’assemblea il mi-

sperandini nuovo presidente e AD del GsE

nistero dell’Economia e delle Finanze ha ringra-
ziato il Consiglio uscente, esprimendo la propria 
gratitudine a Nando Pasquali per il lavoro svolto 
e gli obiettivi raggiunti nei nove anni durante i 
quali ha guidato la società.

Per rispondere al meglio alle sfide attuali e 
ottimizzare la gestione aziendale, Jinko-
Solar ha diviso la squadra Emerging Mar-

kets in due parti. Alberto Cuter, direttore vendite 
mercati emergenti, è stato nominato direttore 
generale per America Latina e Italia. Nella nuo-
va posizione, Cuter sarà responsabile di tutte le 
funzioni aziendali, del team di vendita e del team 
di sviluppo. Gulnara Abdullina, direttore sviluppo 
business per i mercati emergenti, è stata invece 
nominata direttore generale per l’Africa e il Me-

dio Oriente. 
Nella nuova 
posizione, Ab-
dullina sarà 
responsabile 
di tutte le fun-
zioni azienda-
li, del team di 
vendita e del 
team sviluppo 
delle due aree.

Alberto Cuter direttore generale America 
Latina e italia di Jinkosolar
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Un modulo su cui contare per decenni: l’impiego in-
novativo delle più moderne tecnologie di lavorazio-
ne del vetro rende il nuovo Sunmodule Protect pra-
ticamente indistruttibile, e garantisce produttività 
elevata a lungo termine. Il nuovo Sunmodule Protect 
si fa notare, inoltre, per l’estetica ra�  nata perché è 
disponibile anche in versione completamente nera –
dalla cella al telaio, fi no all’angolare del modulo.

40 ANNI DI ESPERIENZA NEL SETTORE DEL SOLARE: In qualità 
di pionieri del FV, vantiamo un’esperienza  tecnologica 
sul campo di 40 anni. Trasformiamo questo know-
how in qualità superiore e soluzioni orientate al 
 futuro, su misura per ogni nostro cliente.

Condividiamo i tuoi obiettivi e condivideremo i risultati del tuo impianto
fotovoltaico: grazie alla nuova ed esclusiva proposta di O&M, infatti, in 
seguito a un’analisi dettagliata del tuo impianto siamo talmente sicuri che ti 
faremo raggiungere la produzione che ti abbiamo promesso, che ci 
pagherai solo se avremo ragione.
Puoi stare sicuro con Enerray. Siamo italiani, siamo solidi, siamo parte 
di un Gruppo sul mercato da oltre 130 anni. Chi può promettere tanto?

Sun Ballast raddoppia il successo

Fotovoltaico a sostegno della ricerca

Lo “Spalma-incentivi” 
sotto gli occhi della Consulta

Viaggio nel mondo delle Esco. Heat & Power: 
“Il modello? nessun rischio per il cliente”

Efficienza energetica, agli italiani manca una visione d’insieme

news

http://www.solarworld-italia.com
http://www.enerray.it
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Nei prossimi 25 anni il mix elettrico mon-
diale potrebbe cambiare radicalmente 
grazie alla spinta delle rinnovabili. Lo ri-

porta la ricerca New Energy Outlook di Bloomberg 
New Energy Finance, secondo cui entro il 2040 il 
60% delle nuove installazioni per la produzione 
di energia, che in totale potrebbero ammontare 
a 9.786 GW, riguarderà impianti che sfruttano 
le fonti pulite. La realizzazione di impianti gre-
en potrebbe inoltre coprire i due terzi dei 12,2 
miliardi di dollari di investimenti previsti a livel-
lo globale. Anche se le fonti fossili dovrebbero 
coprire ancora una fetta consistente (44% della 
produzione), le rinnovabili al 2040 incideranno 
per il 46% della produzione mondiale. Secondo 
lo studio, a determinare una spinta significativa 
al comparto delle rinnovabili sarà il fotovoltaico 
residenziale. In Europa, ad esempio, il 22% della 
domanda elettrica potrebbe essere soddisfatta 
dai piccoli impianti sui tetti delle abitazioni, gra-
zie in particolare al calo dei costi di circa il 48% 
entro il 2040. Sempre nei prossimi 25 anni, il fo-
tovoltaico potrà pesare per il 35% della nuova 
potenza installata, con 3.429 GW e circa 3.700 
miliardi di dollari di investimenti. Infine, sempre 
secondo lo studio, la maggior parte delle nuove 
connessioni arriverà dai Paesi in via di sviluppo, 
con circa 7.460 GW di nuovi impianti installati, di 
cui la metà da fonti rinnovabili.

Entro il 2040 dal FV residenziale europeo il 22% 
della domanda elettrica
secONDO IL NeW eNerGY OUtLOOk DI bLOOmberG, LA sPINtA DeI PIccOLI ImPIANtI NeL VeccHIO 
cONtINeNte sArà GArANtItA DA UN AbbAssAmeNtO DeI cOstI DeL 48% NeI PrOssImI 25 ANNI

Claudio Andrea Gemme è stato riconferma-
to alla presidenza di Anie Confindustria. 
La federazione nazionale delle Imprese 

Elettrotecniche ed Elettroniche aderente a Con-
findustria ha deciso la proroga di un anno dell’in-
carico dell’attuale presidente, che ricopre questo 
ruolo da settembre 2011. «Ringrazio la giunta 
di Anie per la fiducia che mi ha accordato», ha 
commentato Gemme. Mai come oggi è necessario 
fare sistema per poter contare a livello politico 
e istituzionale. Il mio impegno anche per i pros-
simi mesi sarà quello di difendere la qualità e la 

forza della no-
stra industria 
e rilanciare in 
tutte le sedi 
quel manifat-
turiero italiano 
che ci permette 
di mantenere i 
livelli di eccel-
lenza e innova-
zione richiesti 
dal mercato».

Claudio Andrea Gemme riconfermato 
presidente di Anie Confindustria

ATTuALiTà & mErCATO

COMMERCIALE
Offerta

Estesa

www.solaredge.it

Inverter trifase 
25 kW, 27.6 kW, 33.3 kW

NUOVO

Spazio Interattivo
Accedi al documento

Nei primi sei mesi del 2015, SolarWorld ha 
aumentato del 32% il volume delle ven-
dite di moduli e kit fotovoltaici passando 

dai 333 MW dello stesso periodo del 2014 a 440 
MW. La società ha inoltre registrato un incremento 
del 40% del fatturato, che è passato da 228,1 a 
320 milioni di euro. In crescita anche l’Ebitda che 
ha raggiunto i 9,9 milioni di euro (1,1 milioni nella 
prima metà del 2014). «Le nostre cifre per la pri-
ma metà dell’anno mostrano che siamo sulla buo-
na strada per raggiungere le nostre previsioni», 
spiega E. h. Frank Asbeck, ceo di SolarWorld AG. 
«Nei restanti mesi di quest’anno concentreremo 
i nostri sforzi sul proseguimento di questo trend 
di crescita e ridurremo ulteriormente i costi al fine 
di raggiungere un risultato operativo positivo per 
tutto il 2015. In futuro continueremo ad investire 

solarWorld: nei primi sei mesi del 2015 vendite 
a +32% e fatturato a +40%
L’AzIeNDA HA FOrNItO 440 mW trA mODULI e kIt FOtOVOLtAIcI, IN AUmeNtO rIsPettO AI 333 mW 
DeLLO stessO PerIODO DeL 2014

nelle nostre sedi in tecnologie ad alte prestazio-
ni. Nella prima metà dell’anno abbiamo stabilito 
nuovamente un record mondiale in termini di 
rendimento. A partire dall’ultimo trimestre of-
friremo inoltre moduli solari bifacciali che non 
sono soltanto particolarmente robusti e duraturi, 
ma utilizzano anche la luce indiretta sul retro del 
modulo per produrre energia elettrica, cosa che 
consente un maggiore rendimento fino al 25%». 
SolarWord ha anche annunciato di aver iniziato 
bene la seconda metà del 2015. Le quantità ven-
dute dal mese di luglio e il portfolio ordini 2015 
attuale ammontano già a oltre 500 MW. L’azienda 
ha acquisito in misura crescente contratti di for-
nitura per grandi progetti internazionali. Il mag-
giore ordine singolo copre un volume di 50 MW 
per un progetto in Asia Centrale.

http://www.solaredge.it/minisite/it
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Kenergia Sviluppo ha siglato un contratto 
con la società operativa del Gruppo Tel-
mo per fornire servizi di Operation and 

Maintenance (O&M) a impianti fotovoltaici. Con 
questo accordo il portafoglio di Kenergia Sviluppo 
aumenta di oltre 50 MW. “Con questo contratto e 
con l’avvio delle attività di presa in consegna dei 
siti, Kenergia Sviluppo diventa il primo operato-
re italiano nel settore O&M di impianti fotovol-
taici sul territorio nazionale” si legge in una nota 
dell’azienda. Una peculiarità del portafoglio O&M 
di Kenergia Sviluppo è il fatto che non comprenda 
alcun supporto di captive market, cioè di impianti 
realizzati come EPC, caratteristica invece comune 
alla gran parte della concorrenza. «Il mercato O&M 
richiede servizi di alto valore aggiunto che aumen-
tino le prestazioni degli impianti» ha dichiarato 
Giovanni Simoni, presidente di Kenergia Sviluppo. 
«Dopo la riduzione degli incentivi, la necessità 
di raggiungere importanti economie di scala può 
essere conseguita solo da un’organizzazione alta-
mente specializzata che utilizza propri strumenti 
affidabili di monitoraggio a distanza e con proprio 
personale tecnico sul territorio».

Kenergia sviluppo sigla 
accordo con Telmo
cON LA receNte PArtNersHIP, IL POrtAFOGLIO 
DeLL’AzIeNDA ImPeGNAtA IN AttIVItà DI O&m DI 
ImPIANtI FOtOVOLtAIcI cresce DI OLtre 50 mW

AttUALItà 
e mercAtO

il gruppo svizzero BKW, attraverso BKW Italia, ha acquista-
to la quota di maggioranza della Casa delle Nuove Energie 
BKW è presente nel mercato italiano della vendita di ener-

gia elettrica attraverso la sua affiliata Electra Italia S.p.A., che 
fornisce annualmente ai propri clienti circa 2.000.000 MWh di 
energia. In Italia BKW produce energia per mezzo dei propri im-
pianti idroelettrici ed eolici ed inoltre detiene partecipazioni 
in centrali a biomassa e termoelettriche a gas per una potenza 
installata di 560 MW e una produzione di circa 1.200.000 MWh 
(dati del 2014).
Con l’acquisizione di Casa delle Nuove Energie, Electra Italia 
punta a proporre una più ampia gamma di soluzioni di fornitura 
innovative al segmento delle Pmi.
«Questa operazione si inserisce nel quadro strategico di BKW 
che sta potenziando il settore dei servizi, sia attraverso nuo-
ve acquisizioni, sia attraverso lo sviluppo di nuovi progetti con 
l’obiettivo di proporre soluzioni integrate a tutte le tipologie di 

clientela», spie-
ga Monica 
Dell’Anna, di-
rettrice della 
Divisione Mer-
cato del gruppo 
BKW. La pro-
posta combi-
nata di energia 
elettrica, gas e 
servizi per l’ef-
ficienza ener-
getica permetterà un ampliamento dell’offerta ai clienti finali, 
mentre la sinergia tra la rete commerciale di Electra Italia e 
quella di Casa delle Nuove Energie (che oggi comprende una 
rete di 75 punti vendita in tutta Italia) favorirà un incremento 
delle vendite.

BKW acquisisce la quota di maggioranza di C.D.N.E.
IL GrUPPO sVIzzerO, AttrAVersO LA sUA AFFILIAtA eLectrA ItALIA, OFFIrà UNA PrOPOstA cOmbINAtA DI eNerGIA eLettrIcA, GAs e 
serVIzI Per L’eFFIcIeNzA eNerGetIcA IN PArtIcOLAre AL seGmeNtO DeLLe PmI

in occasione della prossima edizione di Intersolar Europe, che si ter-
rà a Monaco di Baviera dal 21 al 24 giugno 2016, avrà luogo anche 
EU PVSEC, la più grande conferenza mondiale sul fotovoltaico. I due 

eventi saranno indipendenti, ma l’obiettivo è quello di riunire sotto 
lo stesso tetto tutti gli operatori della filiera del solare, coniugando 
aspetti che spazieranno dalla ricerca e sviluppo alla tecnologia fino al 
prodotto finale. All’evento sono attesi circa 4.000 partecipanti, 40.000 
visitatori e relatori provenienti da tutto il mondo.

Nel 2016 intersolar Europe e Eu PVsEC sotto lo stesso tetto
I DUe APPUNtAmeNtI INteNDONO rIUNIre IN UN UNIcO LUOGO OLtre 
4.000 AttOrI DeLLA FILIerA e 40.000 VIsItAtOrI

ENERGIA SOLARE
SOttO uNA  
NuOvA LucE 
FINO A 320 WAtt.

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

www.lg-solar.com/it

Innovation for a Better Life.

191_01_159_LG_AZ_210x148,5_IT.indd   1 21.05.2015   16:47:58
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Nel mese di giugno, l’inverter Sunny Boy 
TL di SMA ha raggiunto il milione di pezzi 
venduti, per una potenza complessiva in-

stallata superiore a 4 GW.
Introdotto sul mercato nel 2008 con lo slogan “Per-
fetto. Semplice”, l’inverter Sunny Boy da 3.000 a 
7.700 TL è ancora oggi uno dei prodotti SMA più 
richiesti in tutto il mondo. Il prodotto, che ha rice-
vuto i premi “Intersolar Award” e “iF product design 
award”, si è evoluto nel tempo adattandosi sempre 
alle nuove e mutate condizioni di mercato. «I mo-
delli per il Giappone e gli USA hanno ad esempio 
una funzione di corrente di emergenza integrata, 
che garantisce l’alimentazione di elettrodomestici 
come frigorifero, bollitore e caricatore per cellula-
re o tablet in caso di interruzione di corrente», af-
ferma Detlev Tschimpke, product manager di SMA. 

smA, oltre un milione di inverter 
sunny Boy TL venduti 
DAL 2008, DAtA DI LANcIO, IL PrODOttO HA rAGGIUNtO UNA POteNzA INstALLAtA 
Per UN tOtALe DI 4 GW 

«Ulteriori novità tecnologiche sono l’ampio range 
di tensione, un grado di rendimento più elevato, 
la gestione dell’ombreggiamento OptiTrac Global 
Peak e il sistema di connessione CC Sunclix per un 
collegamento semplice e pressoché senza uten-
sili».

Alectris Italia sta proseguendo nel rafforzamento della 
propria struttura tecnica e operativa sul territorio ita-
liano e internazionale. L’azienda ha inserito sia diver-

se nuove risorse tecniche di comprovata esperienza sia risor-
se manageriali veterane nel settore e riorganizzato le attività 
in Italia. «Alectris Italia sta assumendo un ruolo sempre più 
centrale all’interno del gruppo Alectris», racconta Emanuele 
Tacchino, business development manager per l’Europa, l’Afri-
ca e il Middle East dell’azienda. «Oltre ad essere cresciuti 
in Italia nelle nostre attività O&M e nell’asset management 
per conto di primari fondi internazionali, abbiamo portato a 
termine importanti interventi di revamping e assistito alcuni 
investitori per acquisizioni sul mercato secondario».

Alectris italia rafforza la propria struttura
L’AzIeNDA HA INserItO DIVerse rIsOrse ALL’INterNO DeL PrOPrIO teAm ALLA LUce DeLLe OPPOrtUNItà 
emerse IN AmbItO O&m 

Emanuele Tacchino, business 
development manager per l’Europa, 
l’Africa e il Middle East di Alectris

solar Frontier ha raggiunto il traguardo di 3 
GW di moduli CIS venduti in tutto il mondo. 
Sono trascorsi quattro anni da quando la 

fabbrica da 900 MW annui di Kunitomi, in Giappo-
ne, aveva prodotto i primi moduli, e ben otto anni 
da quando l’azienda commercializzò per la prima 
volta la sua tecnologia. Ad oggi l’azienda ha ven-
duto i propri pannelli a 47 Paesi in tutto il mondo, 

solar Frontier raggiunge i 3 GW di moduli venduti 
in tutto il mondo 
L’AzIeNDA HA FOrNItO I PrOPrI PANNeLLI cON tecNOLOGIA cIs A 47 PAesI IN QUAttrO ANNI DI AttIVItà

dimostrando il rendimento effettivo in diversi 
ambienti, dall’isola Farasan in Arabia Saudita, 
dove le temperature raggiungono i 40 °C, alla Li-
tuania. 
Il più grande impianto con moduli CIS di Solar 
Frontier è la centrale da 82,5 MW di Catalina ne-
gli USA, nominata vincitrice dell’Intersolar North 
America Project of the Year Award 2015. 

Trina Solar ha annunciato i risultati finanziari 
relativi al secondo trimestre 2015. L’azienda 
ha totalizzato ricavi netti per 722,9 milioni 

di dollari, con un incremento del 29,5% rispetto al 
primo trimestre del 2015 e del 39,2% rispetto al 
secondo trimestre del 2014. Nel secondo trimestre 
dell’anno, Trina Solar ha venduto 1,2 GW di moduli 
in tutto il mondo, con un incremento del 30,6% 
rispetto allo stesso periodo del 2014, tant’è che 
la società ha rivisto le previsioni per l’intero anno 
in corso. Trina ha infatti portato le stime relative 
alle vendite da 4,4/4,6 GW del 2015 a 4,9/5,1 

Trina solar: nel secondo trimestre del 2015 
ricavi a +29,5% e vendite a +30%
L’AzIeNDA HA rIVIstO Le stIme reLAtIVe ALLe VeNDIte DeLL’INterO 
2015, cON VALOrI cHe sONO PAssAtI DAI 4,4/4,6 GW INIzIALI A 4,9/5,1 GW

GW. «Questo è il 
nostro secondo 
trimestre conse-
cutivo di risultati 
record e il nostro 
trimestre miglio-
re di sempre», 
ha dichiarato Jifan Gao, presidente e ceo di Trina 
Solar. «Abbiamo ottenuto questo risultato grazie 
alla riduzione dei costi, allo sviluppo tecnologico 
e alla vendita dei nostri prodotti in mercati in ra-
pida crescita».

http://www.jinkosolar.com/index.html?lan=it
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Smart Energy con Solar-Log™
Il sistema di gestione energetica indipendente dagli inverter 

• controlla con precisione il funzionamento dell’impianto fotovoltaico

• rappresenta e ottimizza l’autoconsumo energetico

• effettua il controllo individuale di dispositivi elettronici

• supporta e facilita il riscaldamento intelligente

• visualizza il monitoraggio dei sistemi di accumulo

• limita l’immissione degli inverter alla percentuale impostata

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

PV ENERGY

La società Galatech, controllata dal gruppo Gala, ha con-
cluso un accordo annuale con Solsonica per la fornitura 
7 MW di pannelli fotovoltaici al mese per un controvalore 

di circa 27 milioni di euro. Per questa fornitura verrà utilizzata la 
principale linea di produzione dello stabilimento di Solsonica a 
Cittaducale, la cui capacità produttiva a ciclo continuo è appunto 
di 7 MW al mese. In precedenza Galatech aveva affittato il ramo 
d’azienda di Solsonica; inoltre a seguito dell’omologa del concor-
dato preventivo della medesima (la cui udienza è stata fissata dal 
Tribunale di Rieti per il 17 settembre 2015) Galatech procederà 
all’acquisto del ramo d’azienda e, successivamente, alla sotto-
scrizione dell’aumento di capitale riservato di Solsonica.«Questo 
accordo è di particolare importanza per il Gruppo Gala» ha di-

chiarato Filippo Torto-
riello, presidente e am-
ministratore delegato 
di Gala Spa «non solo 
perché sancisce il suc-
cesso delle operazioni 
straordinarie in corso 
sul gruppo EEMS e sul-
la controllata Solsonica 
iniziate nell’autunno 
2014, ma soprattutto perché fornisce consistenza al percorso 
avviato dal Gruppo nelle tecnologie applicate alla produzione 
da fonti rinnovabili e all’efficienza energetica». 

Accordo Gala-solsonica per la fornitura di 7 mW di 
moduli fotovoltaici al mese
cON QUestO cONtrAttO VIeNe sAtUrAtA LA cAPAcItà DeLLA LINeA DI PrODUzIONe 
DeLLO stAbILImeNtO DI cIttàDUcALe (rI)

sonnenbatterie, azienda tedesca impe-
gnata nella produzione di sistemi di sto-
rage, è approdata sul mercato italiano. 

Dal 2010 ad oggi, l’azienda ha venduto oltre 
5.000 sistemi di accumulo tra Germania, Austria 
e Svizzera. «Siamo operativi sul territorio e stia-
mo lavorando per selezionare e siglare nuovi 
accordi diretti con aziende strutturate che si oc-
cupano di installazione di impianti fotovoltaici 
a livello locale, che possono proporre il nostro 
prodotto sia per le nuove installazioni sia per 
quelle già allacciate alla rete in Conto Energia», 
spiega Vincenzo Ferreri, country manager Italy 
di Sonnenbatterie. «Agli installatori offriamo 
una partnership con esclusiva di zona che pre-
vede anche la gestione del service; in meno di 
un mese abbiamo già selezionato 12 operatori, 
con l’obiettivo di arrivare a collaborare con cir-
ca 40 installatori in tutta Italia. Siamo riusciti a 
raggiungere questo importante traguardo grazie 
all’efficienza e all’affidabilità della Sonnenbatte-
rie. Il nostro prodotto all-in-one lato AC Sonnen-
batterie eco, che comprende inverter, controllo 
e batterie, vanta una garanzia di 10.000 cicli, è 
compatto, modulare ed espandibile in qualsiasi 
momento, passando da 4 kWh fino a 16 kWh. Il 
prodotto è inoltre semplice da installare, carat-
teristica vincente sopratutto per il retrofit su im-
pianti già in esercizio».

La tedesca 
sonnenbatterie 
approda in italia
DAL 2010 AD OGGI, L’AzIeNDA HA VeNDUtO OLtre 
5.000 sIstemI DI AccUmULO trA GermANIA, 
AUstrIA e sVIzzerA

i
l 24 luglio VP Solar ha presentato agli in-
stallatori la fase finale del progetto Domus 
Manager.it, che consiste nella trasformazione 

di una casa da classe G in classe A+. Il progetto 
ha portato alla riqualificazione di un’abitazio-
ne con tecnologie selezionate dagli ingegneri 
di VP Solar, tra cui fotovoltaico, smartflower, 
pompe di calore, solare termodinamico, venti-
lazione meccanica controllata, riscaldamento 
e raffrescamento a pavimento e domotica. Più 
di 300 partecipanti hanno potuto toccare con 
mano le tecnologie introdotte e le soluzioni 
adottate. La maggior parte di pubblico interve-
nuto era formato da installatori e professionisti 
del settore energetico, che hanno approfittato 
della giornata “Porte Aperte DomusManager.
it” per far vedere ai loro clienti privati come sia 
possibile migliorare le prestazioni complessive 
di un edificio.

VP solar presenta 
il progetto Domus 
manager
ALLA GIOrNAtA HANNO PArtecIPAtO OLtre 300 
trA INstALLAtOrI e PrOGettIstI, cHe HANNO 
POtUtO tOccAre cON mANO Le tecNOLOGIe 
ADOttAte Per trAsFOrmAre UNA cAsA DA 
cLAsse G A cLAsse A+

http://www.solar-log.it
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Il viaggio tra le ultime novità del fotovoltaico sta per finire.

progetti, terminati nei tempi previsti, sono stati 
realizzati da Elettrica Rizzi srl. «Il tema centrale 
di Expo 2015 è “Nutrire il pianeta, energia per la 
vita”. 
In questo contesto le rinnovabili hanno un 
ruolo fondamentale», afferma Stefano Corni, 
European ESB Key Account di Omron. «Gli 
impianti menzionati, realizzati anche con la nostra 
tecnologia, sono totalmente in autoconsumo, 
quindi non usufruiscono di incentivi e si 
giustificano economicamente grazie alla riduzione 
di energia elettrica prelevata dalla rete: una prova 
concreta che il fotovoltaico, finiti gli incentivi, 
continua a vivere».

solarWorld: efficienza al 21,7% con le 
celle fotovoltaiche Perc

SolarWorld ha stabilito un nuovo record mondiale 
di efficienza delle celle solari prodotte a livello 
industriale grazie alla tecnologia Perc (Passivated 
Emitter And Rear Cell). Grazie allo sfruttamento di 
un lato posteriore passivante, questa tecnologia 
permette di concentrare la luce del sole e di 
ridurre la sua dispersione. Il CalLab dell’Istituto 
Fraunhofer per l’energia solare ha confermato 
che l’azienda ha superato il proprio record 
raggiungendo un nuovo livello pari a 21,7% di 
efficienza delle celle solari. Queste celle, basate 
su wafer di silicio di tipo P, sono state realizzate 
con processi industriali e quindi potranno 
essere rapidamente messe in produzione negli 
stabilimenti del gruppo. SolarWorld comincerà dal 
prossimo autunno a offrire sul mercato moduli da 
300 watt con questa tecnologia.
«SolarWorld è stata la prima azienda a puntare 
sulla tecnologia Perc nella sua produzione 
di celle» ha dichiarato Frank Asbeck, Ceo di 
SolarWorld AG. «Con questo nuovo record, 
aumentiamo ulteriormente il nostro vantaggio 
tecnologico. Siamo in grado di offrire una 
maggiore produzione di energia elettrica a parità 
di superficie e con la massima qualità e durata nel 
tempo. Intanto i nostri ricercatori e sviluppatori 
stanno già lavorando a prossimi miglioramenti 
di efficienza». SolarWorld ha già applicato la 
tecnologia Perc alle sue linee per una capacità di 
produzione di celle di 800 MW.

Nasce il modulo policristallino da 250 
Wp a marchio solarit
Solarit ha annunciato 
di aver affiancato 
il nuovo modulo 
della serie DS, a 
marchio Solarit, alla 
gamma di pannelli 
che l’azienda 
distribuisce, tra cui 
SolarWorld, Kyocera, 
Solon e Panasonic. 
Realizzato in Italia, 
tra le caratteristiche 
del prodotto vi sono 
la disponibilità in 
tre colori differenti, 
la garanzia di 25 
anni sul prodotto, il 
vetro autopulente agli ioni e il telaio traspirante. Il 
modulo policristallino ha una potenza di 250 Wp 
e un efficienza del 15,06%.

expo: il fotovoltaico alimenta la 
centrale di controllo e la cascina 
triulza 

L’Expo Command & Control Centre, la sede 
del cervello operativo che per sei mesi deve 
garantire il funzionamento concreto di Expo, 
è alimentato dal fotovoltaico. La struttura, che 
ospita un videowall con 27 monitor, 40 computer 
interconnessi, ai quali lavorano polizia, carabinieri 
e guardia di finanza, oltre a postazioni singole per 
vigili del fuoco, polizia forestale e municipale, 
118, questura, prefettura, polizia stradale, è 
dotata di un impianto fotovoltaico costituito da 
40 moduli solari per una potenza di 9 kWp. 
Anche la cascina Triulza, antica costruzione rurale 
già presente all’interno del sito che ospita il 
padiglione della Società Civile, è alimentata da 
un impianto fotovoltaico da 94,12 kWp. I moduli 
sono allacciati a inverter Omron. Ambedue i 

NEWs

s
i chiama Project Sunroof il nuovo stru-
mento di Google che consente di stimare 
la producibilità solare di una copertura e 

valutare i vantaggi che si possono ottenere in-
stallando un impianto fotovoltaico. 
L’applicazione, attualmente disponibile in alcu-
ne città degli Stati Uniti, come San Francisco e 
Fresno in California e Boston nel Massachusetts, 
verrà progressivamente resa disponibile in altre 
aree degli Stati Uniti e del mondo. 
Il progetto è stato inaugurato dal colosso del web 
con la finalità di promuovere l’utilizzo del foto-
voltaico guidando le persone interessate nel pri-
mo approccio con la tecnologia. Il funzionamen-
to del tool è molto semplice: digitando il proprio 
indirizzo di casa in un box dedicato, simile a 
quello di Google Maps, si ottiene in tempo reale 
un prospetto con l’indicazione dell’irraggiamen-
to solare annuo del tetto, della superficie dispo-
nibile per l’installazione e anche del risparmio 
ottenibile dal funzionamento dell’impianto. Una 
volta deciso di procedere con la realizzazione del 
sistema fotovoltaico, Sunroof è inoltre in grado 
di supportare la scelta dell’installatore, fornendo 
i riferimenti dei tecnici disponibili in zona. Per 
elaborare questo report Project Sunroof incrocia 
informazioni contenute in diversi database, tra le 
quali la dimensione della casa, l’esposizione ai 
raggi del sole, gli ombreggiamenti che interessa-
no la copertura e l’esposizione ad agenti atmo-
sferici come vento e pioggia.

il tool di Google che 
valuta la convenienza 
del FV su tetto
L’APPLIcAzIONe PrOject sUNrOOF, sVILUPPAtA 
DAL cOLOssO DeL Web Per stImAre LA 
PrODUcIbILItà e I VANtAGGI DeGLI ImPIANtI 
sU cOPertUrA, è AttUALmeNte DIsPONIbILe 
IN ALcUNe cIttà DeGLI stAtI UNItI trA cUI sAN 
FrANcIscO e bOstON

http://www.tecnospot.eu
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Bonfiglioli, leader mondiale nella produzione di energia pulita, progetta e 
produce una vasta gamma di sistemi di conversione di potenza e soluzioni 
chiavi in mano fino a 3 MW per impianti fotovoltaici di medie e grandi 
dimensioni.
Il know how tedesco, la presenza capillare con 17 filiali in più di 80 paesi e un 
servizio d’eccellenza, rendono Bonfiglioli un partner affidabile e solido per 
grandi progetti fotovoltaici in tutto il mondo.

Oltre 2.5 GW installati nel mondo
con gli inverter Bonfiglioli
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Bonfiglioli Italia S.p.A.
Via Sandro Pertini lotto 7b - 20080 Carpiano (Milano)
Tel. (+39) 02 985081 • Fax (+39) 02 985085817
www.bonfiglioli.it • customerservice.italia@bonfiglioli.it 
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Il dispositivo Pro smart di 4-noks 
per ottimizzare l’autoconsumo
4-noks ha presentato il dispositivo Pro Smart che, 
abbinato al sistema di monitoraggio Elios4you 
Pro, permette di ottimizzare l’uso dell’energia 
autoprodotta degli impianti fotovoltaici fino a 
30 kW mediante l’azionamento intelligente di 
elettrodomestici o altri dispositivi, in funzione 
dell’energia disponibile. Con Pro Smart è 
possibile comandare, con un collegamento 
wireless con tecnologia ZigBee, fino a quattro 
Smart Plug o Smart Switch, a cui collegare 
direttamente gli apparecchi. La configurazione 
e la programmazione sono facilmente gestibili 
dalla App Elios4you, scaricabile gratuitamente 
dagli store Android e iOS.
Il sistema Elios4you è utilizzabile in qualsiasi 
impianto fotovoltaico, essendo indipendente 
dal tipo di inverter installato, e permette il 
monitoraggio di tutti i principali parametri, tra 
cui l’energia prodotta, immessa, consumata e 
autoconsumata, oltre a quella prelevata dalla 
rete. Inoltre, per incrementare la capacità 
di autoconsumo, è possibile collegare al 
sistema anche l’accessorio Power Reducer, un 
dispositivo elettronico che consente di sfruttare 
l’energia autoprodotta dal proprio impianto, 
accumulandola sotto forma di acqua calda 
gratuita.

jinkosolar lancia la gamma di moduli 
con celle a 4 bus bar

JinkoSolar 
presenta la nuova 
gamma di prodotti 
“moduli standard” 
e “moduli Eagle” 
con celle solari 
a 4 bus bar, che 
adottano una 
nuova tecnologia 
per migliorare 
l’efficienza dei 
moduli, offrendo 
allo stesso tempo 
un aspetto 
estetico migliore 
che li rende ideali 
per le installazioni 
su tetto. Attraverso 
la nanotecnologia 
utilizzata per 

migliorare la potenza, il modulo di 60 celle 
policristalline raggiunge una potenza fino a 275 
Wp e quello di 72 celle policristalline fino a 320 
Wp.

Il modulo Winaico Perc 300 W supera 
i test tÜV rheinland
Il modulo monocristallino 
Winaico Perc 300 W a 
60 celle ha superato 
i test IEC 61215 e 
IEC 61730 condotti 
da TÜV Rheinland, ed 
è pronto per essere 
commercializzato a livello 
globale. La produzione di 
moduli da 300 watt con 
tecnologia Perc si deve a 
più di due anni di lavoro 
dedicati ad ottimizzare 
la combinazione dei 
materiali, grazie al quale 
le perdite di efficienza 
cella-modulo sono state 
portate da Winaico a 
valori inferiori all’1%.

Azimut presenta il sistema di accumulo 
Freedom
Azimut ha 
lanciato il sistema 
di accumulo 
Freedom, che 
mira a garantire 
fino all’80% di 
autoconsumo 
dell’energia 
prodotta 
dall’impianto 
fotovoltaico. 
Il sistema può 
essere installato 
sia per impianti 
off grid sia per 
installazioni esistenti e future allacciate alla 
rete. Altre caratteristiche del prodotto sono la 
possibilità di monitorare l’impianto via web e 
l’attivazione automatica in caso di black out.

Abb fornisce inverter per impianto 
solare su stadio di calcio in costa rica

Il gruppo ABB ha fornito gli inverter per l’impianto 
fotovoltaico realizzato sullo stadio di calcio 
Alejandro Morera Soto, uno dei più importanti del 
Costa Rica, noto anche come “La Cattedrale”.
L’impianto, realizzato in collaborazione con  
Enertiva Energia Alternativa, ha una potenza di 
260 kWp e dovrebbe assicurare una produzione 
annuale di 400.000 kWh che rappresentano 
un risparmio annuo pari a circa 148.000 dollari 
americani. Enertiva ha utilizzato un totale di 22 
inverter ABB Trio nel range da 5,8 kW a 20 kW. 

http://www.bonfiglioli.it/it-it/
http://www.tecnospot.eu
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soluzioni solar-Log e Varta storage per 
la fondazione Plant-for-the-Planet
Solare Datensysteme GmbH e Varta Storage 
GmbH supportano la fondazione per bambini 
e giovani Plant-for-the-Planet. La sede della 
fondazione si trova nella prima stazione Plus 
Energia della Germania, più precisamente a Uffing 
nei pressi dello Staffelsee. La stazione produce 
più energia rispetto al consumo dell’edificio e 
l’energia solare in eccesso viene accumulata con 
un sistema di storage Varta. Il sistema Solar-
Log 1200 effettua invece il monitoraggio del 
rendimento energetico dell’impianto fotovoltaico, 
gestisce l’alimentazione dei carichi collegati e 
visualizza i dati sullo stato di carica della batteria. 
Tutti i dati vengono visualizzati in modo chiaro e 
semplice sul Solar-Log Dashboard situato nella 
sala d’attesa.

stella Lux, l’auto con FV e batterie che 
può percorrere oltre 1.000 km 

Un gruppo di 21 studenti olandesi dell’università 
della Tecnologia di Eindohoven, in Olanda, ha 
realizzato una family car alimentata da pannelli 
solari. La vettura, che può ospitare fino a quattro 
persone, si chiama Stella Lux. L’auto genera 
elettricità grazie a 5,8 metri quadrati di celle solari 
e ha una capacità della batteria di 15 kWh. Solar 
Lux, con una carica completa, può percorrere 
oltre 1.000 km a una velocità massima di 120 
km/h. L’auto, realizzata con materiali leggeri tra 
cui fibra di carbonio e alluminio, è inoltre dotata 
di un navigatore in grado di gestire il risparmio 
energetico partendo dai dati meteo o cercando 
suggerimenti per il percorso migliore.

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”

- Aeeg: “Riforma delle tariffe 
di rete e delle componenti 
tariffarie a copertura degli 
oneri generali di sistema per 
i clienti domestici di energia 
elettrica” 1 

SCHEDA TECNICA 

 RIFORMA DELLE TARIFFE DI RETE E DELLE COMPONENTI TARIFFARIE A 
COPERTURA DEGLI ONERI GENERALI DI SISTEMA PER I CLIENTI DOMESTICI 

DI ENERGIA ELETTRICA  
 

 ORIENTAMENTI FINALI       
 

293/2015/R/EEL(*) 
 

 

 

Con il documento per la consultazione  293/2015/R/EEL l’Autorità per l’energia elettrica il gas e il 
sistema idrico illustra gli orientamenti finali in merito alla riforma delle tariffe di rete e delle 
componenti tariffarie a copertura degli oneri generali di sistema per i clienti domestici di energia 
elettrica.  

Il documento 293/2015/R/EEL partendo dalla disamina di quanto emerso in esito alla prima 
consultazione sul tema (DCO 34/2015/R/EEL ), presenta gli orientamenti finali in merito alle 
diverse componenti della tariffa domestica, mantenendo una netta distinzione tra quelle tariffarie a 
copertura dei servizi di rete per le quali vale il principio di aderenza delle tariffe ai costi e quelle a 
copertura degli oneri generali, per le quali lo stesso principio non può essere applicato. Il 
documento illustra anche due opzioni in termini di gradualità di attuazione. 

In particolare, il documento, per determinare la nuova spesa complessiva (tariffa TD), rispetto alle 
macro componenti della tariffe elettrica, prevede : 

 Tariffa per i servizi di rete - Adozione di una struttura tariffaria con una copertura dei costi 
così strutturata: 

• quota fissa (euro anno per punto di prelievo) per i costi legati alla sola attività di misura 
e commercializzazione; 

• quota potenza (euro/anno per kW contrattualmente impegnato) per i costi legati a tutte 
le attività di distribuzione a ogni livello di tensione; 

• quota energia (centesimi di euro per kWh prelevato) per i costi legati alle attività di 
trasmissione  

 Componente a copertura degli oneri generali di sistema – Nuova struttura delle componenti 
tariffarie a copertura degli oneri generali di sistema binomia e differenziata tra clienti residenti 
e non residenti, con il 75% del gettito raccolto in relazione all’energia prelevata (c€/kWh) e il 
restante 25% raccolto in relazione al numero dei punti di prelievo (c€/punto). Si tratta di una 
modifica rispetto a quanto inizialmente avanzato nel DCO 34/2015/R/EEL in quanto sono state 
compiute analisi ulteriori e tale opzione è risultata preferibile rispetto alle altre, in termini di 
valutazione multiobiettivo, una volta focalizzata tale analisi ai soli oneri generali. Questa 
opzione non consente di superare la criticità, evidenziata da molti stakeholders, inerente il 
mantenimento di una differenziazione tariffaria tra i gruppi di clienti domestici (residenti e 
non residenti), tra i quali permarrebbe dunque una rilevante redistribuzione del gettito degli 
oneri generali (pari a circa 700 milioni di euro all’anno); un corrispettivo indifferenziato tra i 

- Modello unico per la 
realizzazione, la connessione 
e l’esercizio di piccoli impianti
fotovoltaici integrati sui tetti 
degli edifici

- Bloomberg New Energy 
Finance: rapporto New Energy 
Outlook

- GSE: Regole applicative per la 
richiesta e il conseguimento 
della qualifica di SEU e SEESEU

www.sunedisonitalia.it

SILVANTIS®

SERIE R

25 anni di alte prestazioni garantite.

Massima qualità ad un prezzo
incredibilmente accessibile.

COME TI IMMAGINI 
TRA 25 ANNI?

NOI, INSIEME A TE.

www.sunedisonitalia.it

http://www.sunedisonitalia.it
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LA POsTA
sOLAre e ALberGHI

Gentile Direttore,
Volevo sottoporvi una riflessione.
A fine giugno mi trovavo a Nizza alla 
conferenza internazionale Innovative-city, Zero 
Energy Hotels, per presentare un progetto di 
Resort ad energia zero. Si tratta di un albergo da 
realizzarsi a Matera, capitale EU della cultura 
2019, in occasione di quella che si prospetta 
essere (e speriamo) un’invasione turistica di 
una delle più belle e suggestive città d’arte e 
cultura.
La conferenza aveva appunto come tema il 
risparmio energetico o, come nel nostro caso, 
l’azzeramento negli alberghi, nelle strutture 
ricettive atte ad ospitare turisti. Alla conferenza 
hanno partecipato moltissimi inglesi, francesi 
canadesi, americani, africani (molto interessati 
i partecipanti provenienti da Burundi, Togo, 
Gabon e paesi dell’area MENA).
E gli italiani? Erano presenti cinque persone: il 
sottoscritto, Francesco Lamacchia, il direttore 
di Passivhaus Italia e due ricercatrici del 
politecnico di Torino. Cinque persone? E le 
istituzioni? E Federalberghi? E le imprese 
del settore? Ma l’Italia non è un paese 
turistico? Risparmiare? E perché risparmiare 
visto che l’ultimo decreto (dopo i vari “parti 
Italia”, “mangia e cresci Italia”) ha stabilito, 
chiaramente all’insaputa di tutti o quasi, che a 
maggior consumo energetico corrisponderà un 
maggior risparmio. Perché? Facile, non sanno 
più cosa fare per venderci un’energia che non 
ci serve ma essendo legati i politici ai gruppi 
industriali e alle utility. 1+1..
Chi legge conosce benissimo la situazione, si 
acquista dalla Francia a 2 centesimi e la si 
rivende a 18 se non si pompa negli invasi a 
monte, la borsa elettrica sfiora nei periodi estivi 
lo zero come costo dell’energia a causa di un 
settore rinnovabile che si ritrova in parallelo con 
la rete nazionale e produce. Diciamo che mentre 
il mondo imprenditoriale e produttivo affoga 
in un sistema in cui la politica fa “marketing 
d’impresa” a danno della comunità, il mondo va 
verso un futuro sostenibile, per tutti e in tutti 
i sensi. Tornando al Resort e alla conferenza 
Zero Energy Hotels bisognerebbe chiedere conto 
al governo di quali siano le politiche, magari 
visibili anche dai comuni mortali, in questo 
che è sempre stato un settore strategico che 
coniuga la capacità imprenditoriale italica con 
l’immenso patrimonio culturale ed artistico che 
abbiamo ereditato passando anche attraverso 
le opportunità di un mondo in continua 
crescita, quello della Green Economy, che oltre a 
preservare l’esistente crea tanto lavoro.
La politica intesa come strumento per migliorare 
deve comprendere che ostacolare il settore 
dell’energia rinnovabile e della Green Economy 
risulta un’opportunità persa ma uccidere il 
settore turistico per incapacità, o peggio, per 
negligenza, può risultare veramente deleterio. 
Speriamo in rapido e conscio ravvedimento… 
Intanto possiamo chiedere conto al governo, 
al ministro e ai sottosegretari di quali siano le 
politiche e gli strumenti da mettere in campo 
visto che gli appuntamenti che io reputo 
strategici vengono completamente disattesi?
 
Arch. Jose Perfetto, Solardesign 

Gentile Jose Perfetto,
ho ben poco da aggiungere a questa sua 
lettera. Le sue amare considerazioni sono 
totalmente condivisibili. In Italia non esiste 
alcuna strategia energetica che possa dirsi 
davvero tale. Si preferisce muoversi con 
provvedimenti tattici, volti ad accontentare i 
potentati di turno (che poi sono sempre quelli, 
Eni ed Enel in testa). 
E intanto il resto del mondo corre verso le 
energie rinnovabili…

Davide Bartesaghi, Solare B2B

NeWs

Nuovi sistemi di accumulo 
nella gamma krannich solar 
Samsung SDI e Krannich Solar hanno avviato 
una collaborazione per introdurre da subito 
sul mercato italiano il sistema di accumulo per 
impianti fotovoltaici Samsung All-In-One, dotato 
di tecnologia agli ioni di litio. Krannich Solar 
commercializza già da un anno in Germania il 
sistema All-In-One. Il dispositivo integra inverter 
fotovoltaico, battery manager e batteria agli ioni 
di litio in un unico prodotto. Con una potenza 
massima fino a 6,6 kWp, il Samsung All-In-One 
é ideale per impianti fotovoltaici residenziali. 
Le batterie agli ioni di litio utilizzate hanno una 
capacità di 3,6 kWh, più di 6.000 cicli e una durata 
di vita media di 20 anni. 
Krannich Solar ha annunciato che distribuirà in 
Italia il sistema di storage Solax X Hybrid.
Il prodotto è costituito da inverter nella gamma 
di 3, 3,7 e 5 kW e batterie in litio ferro fosfato. 

Questo tipo di 
batteria può 
compiere più 
cicli a maggiore 
profondità di 
scarica (4.000 
cicli all´80% 
DOD) rispetto 
alle batterie al 
piombo. Inoltre, 
il sistema Solax 
é dotato di un 
sensore trifase che serve a distribuire l´energia 
fotovoltaica nel sistema in modo da evitare che il 
contatore domestico misuri il consumo energetico 
dalla rete di distribuzione, massimizzando in 
questo modo l´autoconsumo. Infine, la soluzione 
integrata wifi permette un monitoraggio remoto 
su tutti gli inverter X Hybrid attraverso un portale 
dedicato.

http://www.sunballast.it
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Accendete lA nuovA erA del cAlore

FIno A 420 €* l’ Anno dI rISPArMIo enerGetIco
*Risparmio energetico calcolato sulla base di una casa singola di 100 m2 a Milano, classe F, con impianto a radiatori, con caldaia tradizionale di vecchia generazione e con un consumo totale annuo di gas metano di € 2.100.

cAldAIA A condenSAzIone 
GenuS PreMIuM evo

ariston.com

AttUALItà

LA NUOVA POteNzA INstALLAtA HA reGIstrAtO A GIUGNO IL VALOre PIÙ ALtO 
DALL’INIzIO DeL 2015. IL seGmeNtO PIÙ ImPOrtANte sI cONFermA QUeLLO 
DeGLI ImPIANtI cON POteNzA DI 3-6 kWP

secondo i dati forniti dalla piattaforma Gaudì 
e diffusi dall’Osservatorio di Anie Rinnova-
bili, il fotovoltaico italiano ha registrato una 

leggera ripresa nei mesi di maggio e giugno 2015 
rispetto ai primi quattro mesi dell’anno. Ma nel pri-
mo semestre la potenza totale connessa è risultata 
ancora inferiore a quello dello scorso anno ferman-
dosi a 127,39 MW.
A giugno è stato registrato il valore mensile più alto 
del 2015: 28 MW.
La taglia più importante resta quella degli impian-
ti con potenza di 3-6 kWp, che copre il 36% delle 
nuove installazioni (nei primi quattro mesi questo 
segmento aveva un peso superiore, pari al 39.1%).
Alle sue spalle cresce la taglia 20-200 kWp che arri-
va a 27,86 MW con una quota del 21,9%. In leggera 
contrazione il segmento degli impianti residenziali 
con potenza sino a 3 kWp che passa da una quota 
del 18% nei primi quattro mesi a una del 16,8%.
Cresce la taglia 200-1.000 kWp dove sono stati 
realizzati 7,27 MW con una quota del 5,7% (que-
sto segmento era fermo al 2,9% nei primi quattro 
mesi).
Ancora nulla nel segmento con potenza superiore a 
1 MW che dall’inizio dell’anno non ha ancora visto 
nessun impianto allacciato.
«Nonostante i dati incoraggianti di giugno» com-
menta Emilio Cremona, presidente di Anie Rinno-
vabili «occorre comunque continuare sulla strada 
intrapresa, con provvedimenti che stimolino il set-

Nel primo semestre il 
fotovoltaico si ferma a 127 mW

tore affinché cresca il numero di impianti a fonte 
rinnovabile».
«Anie Rinnovabili ha proposto di inserire nel Green 
Act la possibilità di smaltire le coperture di amianto 
su edifici civili ed industriali e di sostituirle con im-
pianti a fonte rinnovabile» ha aggiunto Alberto Pi-
nori, vicepresidente di Anie Rinnovabili. «Il quadro 

POteNzA FV cONNessA (mW) Per cLAsse
GeNNAIO-GIUGNO 2015

POteNzA FV cONNessA meNsILmeNte (mW)

fornito dall’Osservatorio di Anie è confortante ma 
non del tutto soddisfacente: non dobbiamo infatti 
dimenticare che siamo ancora lontani dai 500 MW 
previsti per il settore e dai 400 MW circa connessi 
nel 2014. Ci auguriamo che i dati dei prossimi mesi 
possano rispecchiare il reale potenziale di questo 
importante comparto industriale».

POteNzA FV cONNessA meNsILmeNte (mW)PesO % DeI seGmeNtI - cONFrONtO ANNO 2014 e trImestrI 2015

http://www.ariston.com/it/
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FIno A 420 €* l’ Anno dI rISPArMIo enerGetIco
*Risparmio energetico calcolato sulla base di una casa singola di 100 m2 a Milano, classe F, con impianto a radiatori, con caldaia tradizionale di vecchia generazione e con un consumo totale annuo di gas metano di € 2.100.
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AttUALItà

POLO sOLArE DELLA siCiLiA: “ECCO PErChé Ci CrEDiAmO”

Come procede la crescita del fotovoltaico in Italia? Lo 
abbiamo chiesto a Francesco Meneguzzo e Mario Pagliaro, 
i ricercatori del Cnr che coordinano in Italia e in Sicilia 
le attività del Polo Solare della Sicilia che a settembre 
vedono riuniti in Sicilia alcuni dei maggiori scienziati e 
tecnologi nel campo dell’energia solare per la Conferenza 
internazionale SuNEC 2015.
Il sistema “Gaudì” indica in 127 MW l’installato 
fotovoltaico nel primo semestre. Molte imprese ed 
osservatori obiettano che se questi fossero i dati reali, 
il mercato italiano sarebbe praticamente trascurabile. 
E’ così?
Mario Pagliaro: «C’è un modo semplice per ottenere il 
dato reale della potenza fotovoltaica installata e connessa 
alla rete, ed è quello utilizzato pochi mesi fa dal professor 
Zorzoli, in risposta a dubbi analoghi relativi all’installato 
2014. È sufficiente verificare la produzione annuale e 
mensile di energia fotovoltaica comunicata puntualmente 
da Terna. La crescita della produzione del solare nei 
primi sei mesi dell’anno è stata del +10%: passando a 
12,965 TWh (terawattora o miliardi di chilowattora) 
dagli 11,781 dell’analogo periodo del 2014. Poiché la 
radiazione annuale è pressoché costante, è evidente 
che questa elettricità in più è stata generata dai nuovi 
pannelli fotovoltaici installati in tutta Italia. La crescita, 
notevolissima, ci dice che il fotovoltaico in Italia continua 
a crescere e a diffondersi anche senza gli incentivi del 
Conto energia».
A breve “Energy Science & Engineering” pubblica 
un vostro studio approfondito sul boom globale del 
fotovoltaico. Potete anticiparci almeno in parte le 
conclusioni? 
Francesco Meneguzzo: «Certo. Il fotovoltaico ha 
chiaramente vinto la battaglia con tutte le altre tecnologie 
delle fonti rinnovabili, con l’eccezione dell’eolico per 
la generazione su grande scala. Ed emerge come la 
tecnologia vincente in grado di fornire elettricità pulita 
e low cost tanto nei Paesi industrializzati che in quelli 
ancora dotati di reti elettriche rarefatte o addirittura 
assenti. La prospettiva è chiara: entro le prossime due 
decadi il fotovoltaico fornirà quasi il 30% dell’elettricità 
mondiale, mentre la generazione distribuita ottenuta 
con moduli fotovoltaici dal costo di poche decine di cent 
al Watt ridisegnerà completamente il settore industriale 
dell’elettricità».
E quali sono le barriere residue da superare: tecniche 
come lo storage, od economiche come la resistenza 
degli operatori tradizionali?
Mario Pagliaro: «Lo storage è un problema tecnico 
largamente in corso di superamento, grazie alle batterie 
al litio ormai a basso costo, e all’idrogeno solare generato 
per semplice elettrolisi dell’acqua, e poi ricombinato nelle 
celle a combustibile di tipo PEM. Entrambe le tecnologie 
stanno conoscendo un autentico boom, e saranno 
presto tanto nelle case che nelle automobili di milioni 
di persone. Il problema principale, una volta superata 
la quota del 10% di penetrazione del mercato elettrico, 
sta proprio nel valore basso o addirittura negativo 
dell’elettricità fotovoltaica. Come vediamo in Germania 
o in Italia, è proprio il fotovoltaico offerto a costo nullo 
sul Mercato del Giorno Prima a far crollare il valore 
economico dell’elettricità nelle ore di punta della giornata. 
Se il sistema del Mercato del Giorno Prima non verrà 
riformato, l’energia fotovoltaica nei Paesi industrializzati 
non diventerà mai competitiva con le altri fonti di 
energia». 
Tornando all’Italia e alla Sicilia, quali sono i nuovi 
impianti fotovoltaici con un impatto significativo?
Francesco Meneguzzo: «Sono moltissimi. Per il preside 
di una scuola come quella di Villarco, a Cesena, è 
significativo non dover più pagare la fornitura di 
70mila kWh ogni anno in bolletta. Così come lo è per il 
sindaco di Lipari verificare come la fornitura di elettricità 
fotovoltaica dal nuovo impianto da oltre 1 MW realizzato 
nell’ex cratere del Monte S. Angelo fornisce di giorno 
elettricità pulita di grande qualità al nuovo dissalatore 
ad osmosi inversa. Mentre la sera, quando non c’è 
produzione fotovoltaica, l’impianto ha accusato numerosi 
guasti che hanno costretto l’amministrazione comunale 
e quella regionale a ricorrere nuovamente alle forniture 
d’acqua tramite navi cisterna». 
I dati del vostro Sicily’s Solar Report 2015 ci dicono 
che ormai la Sicilia produce da sole e vento oltre un 
quarto del suo fabbisogno elettrico. Voi prevedete 

che la regione diventerà esportatrice di energia verde. Ci dà qualche 
esempio? 
Mario Pagliaro: «Certo. Da fine marzo l’isola di Malta deve alla Sicilia gran 
parte dell’elettricità utilizzata dalle famiglie e dalle imprese grazie al nuovo 
cavo sottomarino di 96 km che da Marina di Ragusa porta l’elettricità in 
alta tensione a 220 kV fino a Malta. Adesso le due vecchie centrali a olio 
combustibile maltesi possono girare al minimo, e in prospettiva persino 
essere disattivate. Il cavo, che per 120 km va dalla sottostazione elettrica 
di Ragusa a quella di Maghtab fornisce corrente alternata secondo gli 
standard europei. E’ il record mondiale di lunghezza per questa tecnologia: 
Ma non credo che ne abbia parlato nessuno, né in Sicilia né nel resto 
d’Italia». 
A settembre in Sicilia c’è la quinta edizione della conferenza 

IN VIstA DeLLA cONFereNzA INterNAzIONALe sUNec 2015, DUe rIcercAtOrI sPIeGANO Per QUALI mOtIVI è GIUstO essere FIDUcIOsI 
sULLO sVILUPO DeL FOtOVOLtAIcO IN ItALIA
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MODULI FOTOVOLTAICI

PROGETTI SOLARI

CON WAAREE

ANNI

DI ECCELLENZA

internazionale SuNEC 2015 - Sun New Energy Conference sugli sviluppi 
della rivoluzione energetica solare. Ci date qualche anticipazione?
Francesco Meneguzzo: «Volentieri. A SuNEC presentiamo le Linee guida per 
l’integrazione architettonica del fotovoltaico e del solare termico in Sicilia e 
nelle isole remote siciliane. I progettisti e le imprese del solare vi troveranno 
consigli utili per la progettazione e installazione di impianti fotovoltaici 
elegantemente integrati negli edifici siciliani basati su studi ed esperienze 
durati oltre un decennio in Sicilia e in altre regioni assolate del Mediterraneo. 
Philipp Rudolf von Rohr dell’ETH di Zurigo presenta le soluzioni che sta 
adottando la Svizzera per portare l’efficienza energetica nelle sue industrie, 
e Marco Raugei della Oxford Brookes University presenta l’impatto 
socioeconomico dovuto all’adozione su vasta scala del fotovoltaico nei Paesi 
industrializzati».

http://www.ariston.com/it/
http://www.waaree.com
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L’ingresso della sede 
principale a Villorba in 

provincia di Treviso

«NON sOLO LOGIstIcA e mAGAzzINO, mA ANcHe tANtO AFFIANcAmeNtO AI 
cLIeNtI IN FAse cOmmercIALe, Per VeNDere DI PIÙ e sOPrAttUttO Per 
VeNDere meGLIO... ANcHe I GrANDI ImPIANtI». eNrIcO mArIN, resPONsAbILe 
DI PrODOttO FOtOVOLtAIcO eD eNerGIe rINNOVAbILI DI mArcHIOL, sINtetIzzA 
cOsÌ IL NUOVO rUOLO DeL DIstrIbUtOre VeNetO. cHe GUArDA AL FUtUrO cON 
rINNOVAtO OttImIsmO

Nel mercato del fotovoltaico, ormai da anni i 
distributori e il loro modello di business sono 
sorvegliati speciali. È un modello che funziona 

ancora, oppure no? Può portare valore aggiunto al mer-
cato o non ci sono più margini per farlo?
E queste domande sono ancora più attuali per i grossisti 
di materiale elettrico: una categoria che in passato ha 
avuto esperienze negative con i prodotti legati all’ener-
gia solare tanto da essersene ritratta con decisione.
Marchiol rappresenta la principale eccezione a questa 
regola. Il distributore di Villorba (a pochi chilometri da 
Treviso) si è costruito nel corso degli ultimi anni un 
ruolo da protagonista assoluto nel mercato italiano del 

fotovoltaico ed è oggi considerato come 
uno dei player strategici. 
Al momento la business unit di Marchiol 
che si occupa di fotovoltaico gestisce 
circa 2mila clienti attivi che generano 
un fatturato in crescita, nonostante la 
contrazione del mercato italiano nel suo 
complesso. E il trend di crescita sta con-
tinuando anche nel 2015. Lo conferma 
Enrico Marin, che dal novembre 2014 è 
responsabile di prodotto fotovoltaico ed 
energie rinnovabili.
«Dall’inizio dell’anno le vendite sono 
aumentate. Siamo soddisfatti. È interes-
sante capire le dinamiche dei vari seg-
menti, che descrivono situazioni diverse 
da quelle che ci eravamo immaginati un 
anno fa».
Cosa vi aspettavate?
«Pensavamo che il 2015 avrebbe visto 
un rafforzamento delle taglie residen-
ziali, così come successo nel 2014, e poi 

una forte crescita dello storage e delle opportunità di 
revamping su impianti di taglia media».
E invece?
«E invece nei primi sei mesi del 2015 il segmento re-
sidenziale si è rivelato ostico. I nostri numeri ci dicono 
che in questo momento si tratta di un segmento molto 
polarizzato: da una parte funzionano bene i prodotti 
economici dove si fa la guerra sui prezzi; dall’altra par-
te funziona il prodotto di fascia top, l’alta efficienza, il 
brand di qualità, le garanzie… Si sta contraendo il medio 
di gamma che in realtà lo scorso anno aveva funzionato 
bene».
Come sono le vostre vendite nel residenziale?
«Stabili, con una leggera crescita. Il problema è appun-
to sulle fasce dove c’è una fortissima concorrenza di 
prezzo: si tratta quindi di un segmento price sensitive; 
e questo per un distributore significa dover fare i conti 
con margini molto risicati».

Passiamo allo storage.
«Sull’accumulo c’è un grande interesse. I momenti for-
mativi che organizziamo con i produttori di batterie 
sono sempre quelli più frequentati. Non c’è soltanto 
curiosità... Ci sono anche molti installatori che lo stanno 
proponendo con buoni risultati. I numeri sono ancora 
bassi ma stanno crescendo. Credo che si tratti di un 
trend che proseguirà… nonostante ci siano anche altri 
installatori che continuano ad essere diffidenti e che 
non credono nella convenienza economica di questa 
tecnologia».
Qual è il modo migliore per vendere lo storage?
«Credo che sia ancora e soprattutto un acquisto di pan-
cia. Ciò che affascina è l’idea dell’indipendenza energe-
tica. Chi vende bene l’accumulo, in realtà sta venden-
do quella che io chiamo “l’utopia dell’indipendenza 
energetica”. Utopia perché al momento non è ancora 
realizzabile al 100%. Però affascina ed è l’argomento 
di maggiore interesse. Io suggerisco sempre di fare una 
doppia proposta: una per il solo l’impianto fotovoltaico, 
un’altra per impianto con accumulo dimensionato in 
base ai consumi».
Per vendere lo storage occorre essere capaci di legge-
re e interpretare i consumi del cliente…
«Certamente. Vendere lo storage è più complicato: la 
batteria deve essere ben dimensionata non solo in 
base ai consumi, ma anche alla loro distribuzione ora-
ria. Per questo motivo molti installatori, trovandosi in 
difficoltà, preferiscono evitare». 
Servono competenze superiori…
«Diciamo così: quelli che riescono a vendere lo stora-

ge sono tra i più preparati, ma non tanto tecnicamente, 
quanto piuttosto come capacità commerciale». 
Chi sono i vostri partner nello storage?
«Innanzitutto SMA, poi Entrade ed Enerconv per i prodot-
ti in UPS. Con loro facciamo varie attività di formazione e 
visite ai clienti in affiancamento. 
Analizziamo anche lo storico delle prestazioni dei pro-
dotti oppure condividiamo le bollette dei clienti, da cui si 
può capire che il taglio della bolletta arriva anche a -70-
80% nei mesi più favorevoli».
Come si sta muovendo il segmento dei grandi impianti?
«Questo è il segmento che ci ha stupito di più. Già dal-
la fine dello scorso anno si era notato un ritorno di inte-
resse. Abbiamo venduto prodotti per diversi impianti da 
400 a 500 kWp su coperture industriali. È c’è stato anche 
qualche impianto di taglia superiore».
Da cosa è stato rimesso in moto questo interesse?
«Dai vantaggi dell’autoconsumo, da un più diffuso orien-
tamento alle tematiche green e dalla diminuzione dei 
prezzi dei moduli. Tutto ciò ha ridato slancio agli investi-
menti. In questo momento stiamo studiando l’industria 
energivora: siamo molto determinati a colpire questo tar-
get supportando nella fase tecnico-commerciale i nostri 
clienti che lavorano con aziende di questa categoria. Da 
qui possono arrivare lavori importanti». 
Avete mai ipotizzato di fare vendita diretta alle grandi 
realtà industriali?
«No, mai. Significherebbe entrare in concorrenza con i 
nostri clienti. Non ci interessa. Le nostre vendite passano 
sempre e solo dagli installatori». 
Interventi di revamping?

Enrico Marin, responsabile di prodotto fotovoltaico ed energie rinnovabili di Marchiol

di Davide Bartesaghi

«Oltre al nostro 
lavoro di fornitori di 

prodotto, cerchiamo 
di portare valore 

aggiunto facendo 
network e favorendo 
nuove opportunità di 
mercato, non con la 
lead generation, ma 
andando insieme a 
installatori ed Esco 

dai loro clienti»

¬sempre a fianco 
del cliente
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«Anche questo è un segmento dinamico. Le vendite di 
prodotti per grandi impianti in revamping sono aumen-
tate. Qui ci sono delle dinamiche particolare di cui tene-
re conto: spesso i clienti si accorgono all’improvviso del 
fatto che un impianto non funziona bene,  e che l’inve-
stimento non sta più rendendo. 
Allora la richiesta di intervento è 
immediata. Chi è più veloce vin-
ce».
Che tipo di prodotti si cercano 
per il revamping?
«Dipende. Per i moduli ci chiedo-
no soprattutto prodotti europei, 
con FactoryInspection e in grado 
replicare le caratteristiche dei 
pannelli da sostituire. Sugli inver-
ter è diverso: a volte è necessario 
rimettere mano alla configura-
zione di tutto l’impianto e que-
sto permette di avere maggiore 
libertà di scelta».
Il numero dei vostri fornitori sta 
aumentando o diminuendo?
«Sta diminuendo. Abbiamo pre-
ferito rafforzare le partnership 
in cui crediamo. Il motivo è sem-
plice: molti player hanno subito 
la contrazione del mercato e non ci possono più dare le 
garanzie che chiediamo sul post vendita e sulla qualità 
del prodotto. Vogliamo lavorare con aziende che siano di-
sposte a investire insieme a noi. Ci interessa fidelizzare e 
costruire una partnership sul lungo periodo, non solo fare 
trattative spot». 
Cosa dovrebbe portare un’azienda che si candida come 
nuovo fornitore per essere presa in considerazione?
«Differenziazione e innovazione. In questo momento se 
c’è un fronte più aperto è quello dell’accumulo. Su modu-
li e inverter siamo pienamente soddisfatti dei partner che 
abbiamo. Io credo che il portafoglio prodotti per i pros-
simi mesi resterà quasi invariato. Questo è un vantaggio 
per noi, ma anche per i nostri clienti».
Come è cambiato il rapporto tra clienti e volumi di ven-
dita rispetto allo scorso anno?
«Abbiamo un numero minore di clienti che però compra-
no di più».
E come interpretate questo cambiamento?
«Si stanno modificando le caratteristiche di chi lavora 
sul fotovoltaico. Oggi i clienti migliori sono gli impiantisti, 
cioè chi lavora sull’industriale e sulla manutenzione; si 
tratta di professionisti che negli anni passati si sono oc-
cupati anche di fotovoltaico, ma che non hanno vissuto la 
bolla speculativa. E poi ci sono aziende specializzate nel 
fotovoltaico che dispongono un call center e che grazie a 
un rete commerciale sul territorio sono capaci di svilup-
pare tanti contatti. Oggi l’impianto di media-grande taglia 
lo fa chi già lavora nell’ambito industriale e non chi si oc-
cupa in modo generico di fotovoltaico».
Qual è il suo parere sulla lead generation?
«L’ho provata, ma vi ho trovato poca affidabilità. Su 100 
contatti la redemption è stata molto bassa. E poi molti 
piccoli installatori non hanno strutture in grado di chia-
mare decine o centinaia di contatti. Preferiscono operare 
in modo diverso».

Qual è l’alternativa?
«Spesso le richieste che ci fanno non riguardano l’in-
dividuazione di nuovi potenziali clienti, ma il supporto 
nella gestione del cliente che già possiedono: ad esem-
pio quando si tratta di proporre grandi impianti, chiedo-
no di essere accompagnati da qualcuno che li sostenga 
con il proprio know-how. Quindi oltre a fare il nostro 
lavoro di fornitori di prodotto, cerchiamo di portare va-
lore aggiunto facendo network e favorendo nuove op-
portunità di mercato. È in questa prospettiva che dallo 
scorso anno collaboriamo con una Esco, la Cloros di Ve-
rona, che si occupa di efficienza energetica dal 2009 e 
oggi ha 20 dipendenti».
Anche sulle Esco il modello di collaborazione non è 
ancora ben delineato. Voi come vi muovete?
«Anche in questo caso spesso andiamo assieme dai 
clienti. Inoltre organizziamo delle riunioni con gli instal-
latori per mostrare loro quanto convenga presentarsi 
con proposte di alto livello».
È un’attività che potrà dare buone soddisfazioni?
«Si, soprattutto con le grandi aziende, basti pensare a 
quelle che sono soggette all’obbligo degli audit ener-
getici. 
Poi le Esco gestiscono i certificati bianchi e questo si 
traduce in vantaggi importanti sul rientro dell’investi-
mento». 
Nel panorama dei grossisti di materiale elettrico, Mar-
chiol continua ad essere un soggetto particolarmente 
dinamico. Quali sono i motivi di questa originalità?
«Noi abbiamo una business unit dedicata al fotovol-

taico. Non abbiamo mai vissuto 
l’energia solare come un’oppor-
tunità di business occasionale. 
Oggi ci sono in azienda 15 per-
sone che si occupano esclu-
sivamente di fotovoltaico in 
Triveneto ed Emilia Romagna. 
Questa business unit si appog-
gia a una struttura composta da 
700 dipendenti e da 100 agenti 
che coprono il territorio. Questo 
è il principale punto di forza». 
Ne dica altri due…
«Allora direi il magazzino che 
ci consente di avere sempre 
un’ampia disponibilità di pro-
dotto. E poi l’ambito logistico, 
con 160 camion operativi che 
ci permettono di fare consegne 
con enorme tempismo: se un 
ordine arriva nel tardo pome-
riggio, la mattina seguente par-

te già la consegna. E poi la nostra storia di questi anni 
ha lasciato il segno…».
In che senso?
«Oggi facciamo parte a pieno titolo della filiera, con au-
torevolezza e credibilità, e copriamo in modo capillare 
il territorio. Questo ci fa più forti nella negoziazione e 
nella difesa dei margini. Tanti ci chiedono di lavorare 
con noi. I produttori che presidiano il mercato italiano 
sentono la nostra presenza e la nostra forza nella ven-
dita». 
Fotovoltaico ed efficienza energetica stanno conver-
gendo, grazie anche a prodotti come le pompe di ca-
lore. Voi come guardate a questi prodotti?
«A nostro avviso il business della pompa di calore è an-
cora appannaggio del termoidraulico. Noi proponiamo 
questi prodotti in abbinamento al fotovoltaico, ma tro-
viamo ancora un po’ di scetticismo negli installatori… ». 
Significa che non lo ritenete un prodotto strategico?
«Tutt’altro: noi stiamo spingendo tantissimo le pompe 
di calore proprio a ragione della loro sinergia con il fo-
tovoltaico. Non solo: se guardiamo al futuro i prodotti 
più promettenti sono proprio gli accumuli e le pompe 
di calore. 
Oggi però non possiamo ignorare che la pompa di ca-
lore è ancora un prodotto ostico a tanti installatori e 
quindi dovremo cercare di accompagnare i nostri clienti 
nell’attraversare questa fase di transizione». 
Torniamo al fotovoltaico e al ruolo dei distributori. 
Dopo gli anni della contrazione, i margini hanno la 
possibilità di tornare a crescere?
«Oggi i margini sul fotovoltaico sono decisamente bas-
si. Nelle altre business unit di Marchiol i margini sono 
più alti. È comprensibile: la contrazione del nostro mer-
cato ha lasciato il segno. Ci sono meno clienti, ma an-
che meno concorrenti. Guardando i trend, siamo in un 
momento di stabilità dei margini e credo che nel medio 

periodo potremo assistere a 
un miglioramento». 
Come è cambiato il ruolo 
della distribuzione?
«In questi anni la distri-
buzione ha rafforzato il 
suo ruolo nel mercato: i 
produttori che vendono 
direttamente al cliente fi-
nale stanno diminuendo 
drasticamente. È un feno-
meno legato anche al fatto 
che molti produttori stanno 
chiudendo gli uffici com-
merciali e non hanno più 
la logistica. A questo pun-
to siamo noi il loro punto 
logistico. Per questo il ma-
gazzino è un fattore molto 
importante». 
Come si immagina il ruolo 
di Marchiol nel mercato fra 
qualche anno?
«Me lo immagino rafforza-
to rispetto ad oggi. La no-
stra realtà sta emergendo 
sempre di più. Come ho già 
accennato, tanti cercano la 
nostra collaborazione e il 
valore di ciò che possiamo 
offrire in ambito logistico e 
in ambito commerciale. 
Non intendiamo fermarci 
qui: ad esempio siamo sem-
pre impegnati in attività di 
studio delle nuove tecnologie e delle nuove normative. 
Vogliamo essere fornitori di valore aggiunto e non solo 
persone che fanno preventivi. Le partnership si fanno 
con i fornitori ma soprattutto con clienti…».
Il mercato senza Conto Energia è cambiato in meglio o 
in peggio?
«In meglio. Sul lato fornitori, il mercato si è contratto e 
sono rimaste soprattutto le aziende più virtuose, quelle 
più capaci di fare business nella produzione di moduli, 
inverter e componentistica. 
Sul lato installatori, sicuramente la maggioranza ha sof-
ferto, ma c’è da dire che chi si occupa di fotovoltaico 
dovrebbe essere abituato a quei repentini cambiamenti 
che in altri settori non si vedono. Comunque gli installa-
tori che oggi lavorano con il fotovoltaico lo fanno in ma-
niera più razionale che in passato. Questo è importante».
Che messaggio darebbe agli installatori in chiave di 
sviluppo futuro?
«Direi loro di continuare a fidarsi di ciò che proponiamo. 
Il fatto che il nostro sia un settore molto dinamico è un 
pregio ma anche un limite. Comporta il doversi adattare 
a tante novità che vengono scaricate sul mercato. All’in-
stallatore chiediamo di fidarsi, di credere in quello in cui 
noi crediamo. Come del resto stanno già facendo…».

«La distribuzione 
ha rafforzato il suo 
ruolo nel mercato: 

sono sempre meno 
i produttori che 

vendono direttamente 
al cliente finale. Anche 

perché molti stanno 
chiudendo gli uffici 

commerciali e ormai 
siamo noi il loro punto 

logistico»

LA scHeDA
Marchiol S.p.a.
Sede: viale della Repubblica , 41 - 31020 
Villorba (Treviso) 
Filiali: 25
Magazzino e vendite: 120.000 Mq
Agenti: 100
Dipendenti: 700
Fatturato 2014: circa 230 milioni di euro

I marchi distribuiti dalla b.u. energie rin-
novabili
-MODULI FOTOVOLTAICI: Rec, LG, Winaico, 
Bisol, Sunerg Solar e Solar Frontier per il CIS
-INVERTER: ABB, SMA e Fronius
-OTTIMIZZATORI: Tigo
-POMPE DI CALORE: Mitsubishi, Samsung e 
Daikin-Rotex

QUALcOsA DI PIÙ sU… 
eNrIcO mArIN
Età?
«34 anni».

Famiglia?
«Sposato, 1 figlia e 1 figlio in arrivo».

Vive a?
«Conegliano».

Tempo dedicato al lavoro?
«10 ore, che a volte sono poche».

E se avanza un po’ di tempo libero?
«Mountain bike, sui sentieri delle mie zone».

Per chi tifa?
«Juventus, tutta la vita».

Piatto preferito?
«Carne alla griglia con tanto vino buono».

Vacanza da sogno?
«In un’isola semi deserta nell’oceano, senza 

copertura internet».

Letture?
«Genere storico-fantasy, qualsiasi libro 

che mi faccia “viaggiare”».

Il film della vita?
«L’attimo fuggente».

La sede di Treviso (in alto) 
e quella di Mestre (in 
basso)

cOVer stOrY
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La vasta base di impianti fotovoltaici installati 
in Italia rappresenta oggi una condizione che 
favorisce lo sviluppo dell’offerta delle attività 

di revamping. La prima generazione di installazioni è 
nata spesso da progetti realizzati in tempi stretti, con 
valutazioni non sempre accurate in termini di dimen-
sionamento, progettazione e scelta dei componenti. 
Di fatto ci si trova spesso di fronte a impianti ope-
rativi ma affetti da problemi e inefficienze di varia 
natura.
In questo contesto, il mercato del revamping può in-
crementare il volume d’affari di molti operatori, so-
prattutto in un momento in cui la contrazione della 
domanda per quanto riguarda le nuove installazioni 
sta facendo sentire i propri effetti su tutta la filiera. 
Secondo il Renewable Energy Report, condotto 
dall’Energy&Strategy Group del Politecnico di Mila-
no, solo i servizi di gestione e manutenzione hanno 

generato, nel 
2014, un valo-
re di 358 mi-
lioni di euro, 
in questo caso 
concent ra t i 
p r i n c i p a l -

mente nel segmento 200-1.000 kWp. Si tratta di un 
dato significativo e che evidenzia, in un certo senso, 
come le operazioni di gestione e manutenzione stia-
no rivestendo un ruolo di primo piano soprattutto se 
paragonate con la contrazione della domanda delle 
nuove installazioni. 
Sebbene oggi non si conoscono ancora i dati spe-
cifici relativi alle attività di revamping, ad esempio 
non si è in possesso del numero degli interventi 
realizzati e degli impianti maggiormente interessati 
da queste operazioni, per molte aziende produttrici 
i moduli o gli inverter venduti nell’ultimo anno per 
interventi migliorativi coprono da un minimo del 5 a 
un massimo del 25% del totale fornito.
Nei prossimi mesi, però, si potrebbero avere dati più 
precisi rispetto a questo mercato. Emilio Cremona, 
presidente di Anie Rinnovabili, in seguito all’incon-
tro con il GSE tenuto lo scorso 10 luglio a Milano, 

ha infatti ribadito la disponibilità dell’associazione a 
studiare una formula di collaborazione che permetta 
di disporre di una sorta di censimento anche per gli 
impianti su cui vengono fatte azioni di revamping. 
Si tratta di un aspetto fondamentale per gli operato-
ri impegnati in queste attività, perché potrà indicare 
in maniera più precisa in quale direzione si sta muo-
vendo il mercato. 
Per il momento, quello del revamping rimane co-
munque un mercato molto interessante e con ampie 
prospettive di crescita. Anche se questa crescita di-
penderà molto dal documento tecnico di riferimen-
to per il mantenimento degli incentivi, momentane-
amente sospeso dal GSE.

NeLLe mANI DeL Dtr
Lo scorso 9 luglio, il Gestore Servizi Energetici ave-
va annunciato la decisione di sospendere l’efficacia 
del Documento Tecnico di Riferimento per il mante-
nimento degli incentivi in Conto Energia che aveva 
sollevato tante critiche da parte di associazioni e 
aziende del settore. “Pertanto” si legge in una nota 
del GSE “gli operatori, relativamente a interventi su 
impianti incentivati e alle attinenti comunicazioni e 
obblighi, sono tenuti al rispetto di quanto stabilito 

GLi iNTErVENTi

A marzo 2015, Fronius ha realizzato un 
intervento di revamping per un impianto 
fotovoltaico da 357 kW installato nel 
2010 sul tetto di un’azienda di import-
export di Verona. L’impianto contava 
due inverter centralizzati che però non 
garantivano più le prestazioni iniziali, 
comportando un’eccessiva perdita di 
produzione. A causa della difficoltà 
nel reperire i componenti elettronici di 
ricambio e non esistendo più l’azienda 
produttrice, il progettista dell’impianto 
ha deciso di modificarlo passando da 
inverter centralizzati a inverter di stringa e affidandosi a Fronius. Per il revamping sono 
stati utilizzati 17 inverter Fronius Symo 20.0-3-M. «La decisione di sostituire gli inverter 
guasti con inverter Fronius Symo è stata quasi una scelta naturale», ha spiegato il 
progettista Michele Nogara dello studio associato Tessen. «Abbiamo aumentato l’efficienza 
dell’impianto, gli inverter sono stati facili e veloci da installare, e con la dismessa del 
trasformatore esterno e dell’impianto di raffreddamento si è creato un notevole risparmio 
per il cliente. Inoltre le nuove macchine hanno 10 anni di garanzia, fattore molto 
importante». Grazie ad una produzione annua di 406.530 kWh, dei quali il 45% utilizzati in 
autoconsumo, e all’abbattimento dei costi del trasformatore esterno e del condizionamento 
si prevede un risparmio annuo di circa 6.000 euro. Questi fattori, uniti all’aumento 
dell’efficienza dell’impianto fotovoltaico, porteranno ad un rientro dei costi sostenuti per il 
revamping stimato in meno di sei anni.

FrONius iNsTALLA 17 
iNVErTEr iN PEr imPiANTO 
iNDusTriALE

Un impianto 
fotovoltaico 
da 780 kWp 
installato 
nel 2010 a 
Ottobiano, 
in provincia 
di Pavia, ha 
recentemente 
subito un furto. 
In particolare, 
sono stati 
sottratti ben 
380 moduli 
fotovoltaici per 
un totale di 
oltre 80 kWp 
di potenza. La 
presenza di un sistema di videosorveglianza ha ripreso l’accaduto tanto da mobilitare 
subito il committente, che si è rivolto alla ditta Sun Trust srl. Quest’ultima ha 
fornito 380 moduli Waris della serie WRS235-ST60c da 235 Wp. Si tratta di prodotti 
difficilmente reperibili oggi sul mercato ma che Waris commercializza proprio per 
interventi di revamping. Per il fermo impianto, durato 20 giorni, il committente ha 
subito una perdita economica di circa quattro mila euro. Per l’investimento, è invece 
stimato un un tempo di rientro in circa due anni. 

WAris riPrisTiNA DOPO uN 
FurTO 380 mODuLi DA 235 WP 
PEr imPiANTO Di PAViA

il revamping 
risveglia il mercato

GLI INterVeNtI cOrrettIVI e mIGLIOrAtIVI sUGLI ImPIANtI FOtOVOLtAIcI 
POssONO OFFrIre NUmerOse OPPOrtUNItà AGLI OPerAtOrI DeL settOre. 
Per DIVerse AzIeNDe PrODUttrIcI DI mODULI e INVerter, AD esemPIO, Le 
VeNDIte NeLL’ULtImO ANNO Per QUestI INterVeNtI HANNO cOPertO DA UN 
mINImO DeL 5 A UN mAssImO DeL 25% DeL bUsINess

Foto: Fronius
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nei Decreti di riferimento e nella disciplina attuati-
va”. La decisione è legata al confronto in atto su que-
sto argomento tra il GSE e le principali associazioni e 
alla possibilità che la materia potrebbe trovare speci-
fica regolamentazione nell’ambito del nuovo decreto 
FER.
Il Documento Tecnico di Riferimento (DTR) per il 
mantenimento degli incentivi in Conto Energia era 
stato pubblicato dal GSE lo scorso 1° maggio susci-
tando una forte contestazione da parte delle asso-
ciazioni di settore del fotovoltaico. Il DTR intende 
definire le regole per garantire la corretta gestione 
degli impianti incentivati e illustra le modalità che gli 
operatori sono tenuti a seguire per salvaguardare il 
diritto agli incentivi. Ad esempio, al fine di non supe-
rare il tetto di 6,7 miliardi di euro raggiunto il 6 luglio 
2013, il documento definisce un valore limite degli 
incentivi attribuibili a ciascun impianto che durante 
il periodo di incentivazione sia interessato da modi-
fiche che comportino un incremento di producibilità. 
La sospensione del documento non ha convito gli 
operatori. Soprattutto perché risulta difficile lavora-
re in un contesto di mercato senza regole chiare, ma 
anche perché un documento pubblicato e sospeso 
nell’arco di pochissimo tempo potrebbe causare ul-
teriori incertezze e allontanare gli investitori.
In merito ai punti contenuti all’interno del testo Anie 
Rinnovabili aveva ad esempio contestato due aspetti 
che potrebbero mettere in difficoltà il mercato del 
revamping, il primo dei quali riguarda il limite alla 
possibilità di incrementare la producibilità degli im-
pianti incentivati per una percentuale superiore al 
2%. La soglia di energia massima per kW di potenza 
installata incentivabile secondo le nuove disposizio-
ni viene infatti calcolata in base al quantitativo mas-
simo di energia che un impianto ha prodotto negli 
ultimi tre anni, maggiorato del 2%. Tale disposizione 
costituisce un ostacolo all’obiettivo della massima 
resa degli impianti. Al fine di incentivare l’efficienza 
degli impianti, Anie Rinnovabili chiede pertanto al 
GSE che resti comunque valida la base del contratto 
espressa in kW potendo migliorare la producibilità, 
quindi il kWh degli impianti anche oltre la soglia in-
dicata. In secondo luogo l’associazione ha contestato 
la disposizione che prevede una richiesta di denaro 
da parte del GSE in caso di sostituzione di compo-
nenti principali come inverter e moduli, ma anche 
di contatori, trasformatori, dispositivo d’interfaccia e 
strutture di sostegno dei moduli. Tale onere, insieme 

Omron è recentemente intervenuta su un 
gruppo di impianti da 100 kW progettati 
e realizzati in Sicilia. Le installazioni, dopo 
solo sei mesi, presentavano una significativa 
diminuzione del rapporto fra il rendimento 
energetico effettivo e il rendimento teorico 
dell’impianto, con  livelli fra il 65% e il 49%. 
Il degrado era dovuto a diversi problemi tra cui il PID. L’inverter 
originale è stato quindi sostituito con l’inverter KP100L, che mira 
a prevenire il PID, in serie ai quali è stato inserito il Mini PID 
box Omron-Ilumen, in grado di rigenerare le celle danneggiate. 
Le prime misurazioni, avvenute dopo 24 ore, hanno segnalato un 
miglioramento significativo. È stato registrato un incremento di 
circa 50 watt per modulo e i dati del monitoraggio, verificati dopo 
una settimana, hanno confermato un miglioramento nel rapporto 
di prestazione del 16%. A distanza di qualche mese, nonostante la 
rimozione del PID box, il rapporto di prestazione è rimasto sempre 
al di sopra del 78%, con picchi dell’85% nei mesi primaverili, 
proprio grazie alla funzione PID preventive dell’inverter Omron. Per 
supportare i finanziamenti di questi interventi, Omron suggerisce 
di utilizzare il modello di business che prevede la condivisione dei 
benefici economici tra un investitore che si fa carico dell’intervento 
e il proprietario dell’impianto: in questo caso l’investitore avrebbe 
ottenuto un IRR dell’8% in soli 4 anni, con una condivisione dei 
guadagni col proprietario di impianto 80 – 20. 

COsì OmrON 
PrEViENE E CurA
iL PiD

PrObLemAtIcHe e INterVeNtI

       

PINOrI (FrONIUs): “UN mercAtO IN crescItA”

«Sebbene non abbiamo ancora dati precisi dal GSE, quello del revamping è un 
mercato molto importante e con buone prospettive di crescita. Dal 2014 ad 
oggi, le attività di sostituzione ed efficientamento degli impianti hanno coperto 
il 25% del nostro volume d’affari. Attraverso i nostri installatori partner e i 
principali distributori, abbiamo eseguito una decina di interventi su impianti 
di taglia superiore ai 500 kW che presentavano problemi sugli inverter. Per 
queste installazioni abbiamo riscontrato la mancanza di un servizio post vendita 
adeguato. Parliamo infatti di impianti realizzati negli anni del boom degli incentivi 
e da installatori che oggi non sono più presenti sul mercato e che, di fatto, non 
possono risolvere determinate problematiche. Il nostro obiettivo è quindi quello di 
continuare a collaborare con i nostri partner per efficientare il parco fotovoltaico 
italiano esistente, soprattutto per quanto riguarda impianti di grandi dimensioni. Le 
opportunità che si possono creare grazie a questo mercato sono tante. Grazie anche 
alla sospensione del documento tecnico di riferimento per il mantenimento degli 
incentivi di impianti in Conto Energia, che permetterà alle principali associazioni di 
settore di rimettere mano sul testo andando proprio a migliorare gli aspetti relativi 
alle attività di revamping, efficientamento e sostituzione potranno generare benefici 
per i tanti attori della filiera del fotovoltaico italiano».

ALbertO PINOrI

DIrettOre GeNerALe 
DI FrONIUs ItALIA

Fonte: Solar Energy Report
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all’obbligo di comunicare al Gestore l’inizio e la fine 
dei lavori nonché i motivi dell’intervento, disincenti-
verebbero gli interventi di revamping degli impianti, 
a causa dell’eccessivo peso burocratico. 

LA FILIerA IN GIOcO 
Le opportunità offerte dal mercato del revamping 
stanno interessando molti operatori del settore, dai 
produttori di moduli, inverter, sistemi di montaggio, 
monitoraggio e di videosorveglianza fino ai princi-
pali distributori e agli installatori che hanno visto 
ridurre notevolmente, negli ultimi anni, il proprio 
giro d’affari. Sono diversi, ad esempio, i produttori 
di moduli che hanno introdotto nella propria gam-
ma pannelli fotovoltaici con potenze comprese tra i 
190 e i 240 Wp, articoli spesso utilizzati in passato, 
soprattutto per le installazioni realizzate tra il 2010 

GLi iNTErVENTi

       

FArrI (Abb): “sALVAGUArDAre I bUsINess PLAN”

«Sebbene oggi ricopra una piccolissima percentuale sul totale delle nostre vendite, 
puntiamo a incrementare, nei prossimi due anni, le attività di revamping e di 
retrofitting degli impianti fotovoltaici. Abbiamo iniziato quest’anno a prendere 
in considerazione questa attività sopratutto per l’avvicinarsi delle scadenze delle 
garanzie degli inverter e per il fatto che molti produttori di convertitori di potenza 
non sono più presenti sul mercato. Con questo obbiettivo, abbiamo recentemente 
lanciato un’offerta articolata e completa di servizi per l’efficientamento degli 
impianti fotovoltaici che prevede due tipologie principali di intervento: da una parte 
un servizio di revamping, con un approccio sia reattivo che proattivo. Dall’altra, 
offriamo un completo servizio di analisi a tutti quei clienti che non hanno possibilità 
o intenzione di effettuare uno screening accurato del proprio impianto. ABB ha già 
effettuato con successo interventi di retrofit e revamping, rilevando ottimi risultati 
e consentendo un recupero di business plan ritenuti irreversibilmente compromessi. 
Abbiamo inoltre intensificato le attività di formazione perché riteniamo sia 
necessario fornire tutto il know how ai nostri installatori che si troveranno a dover 
sostituire componenti o ad efficientare impianti fotovoltaici».

AVerALDO FArrI

cONsIGLIere 
DeLeGAtO PrODUct 
GrOUP sOLAr Abb

       

NAtALIzIA (smA): “strUttUrAtI e temPestIVI”

«Due anni fa avevamo lanciato la nostra prima campagna informativa sul 
revamping, e da allora siamo intervenuti su decine di MW di impianti che 
mostravano problematiche di varia natura sugli inverter. Dopo un attento studio in 
cui il team di ingegneri di SMA Italia va ad analizzare l’aumento di producibilità 
dell’impianto, siamo in grado di agire tempestivamente, a volte anche durante le 
ore notturne, per evitare perdite economiche e non compromettere il business plan 
dell’investitore, soprattutto nel caso in cui ci troviamo di fronte alle grandi centrali 
fotovoltaiche. Accanto alla tempestività di intervento e alla struttura del nostro team 
di ingegneri, abbiamo comunque notato che gioca un ruolo di primo piano anche la 
solidità dell’azienda: il proprietario che decide di efficientare l’impianto si rivolge solo 
a player con ampia esperienza e che possano anche dare garanzie sul lungo periodo».

VALerIO NAtALIzIA

reGIONAL mANAGer 
Per L’AreA sUD 
eUrOPA DI smA

T W I N  &  D Y N A M I C
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Un’operazione di 
revamping seguita 
interamente 
da SMA Italia 
ha riguardato 
la sostituzione 
dell’inverter di 
un impianto da 
1 MW a terra, 
situato a Lecce. 
L’inverter installato 
era ancora 
funzionante, ma le 
basse prestazioni 
e la mancanza 
di un servizio di 
assistenza tecnica 
hanno causato 
notevoli disagi. 
A due anni e mezzo dall’installazione, l’impianto produceva infatti circa il 
5% in meno di quanto stimato nel business plan iniziale e quindi subiva una 
notevole perdita economica, destinata ad aumentare nel tempo. L’operazione di 
revamping ha invertito questo trend negativo. La sostituzione dell’inverter è 
stata eseguita in poche ore, grazie alla soluzione full outdoor di SMA, in modo 
da minimizzare ulteriori perdite di produttività. Seguendo la struttura e il 
dimensionamento originario dell’impianto sono stati installati due inverter SMA 
Sunny Central CP, ciascuno con potenza da 500 kW. L’inverter centralizzato, 
che raggiunge  un’efficienza pari al 98.6%, garantisce rendimenti elevati: in 
particolare l’eliminazione del trasformatore integrato (bassa-bassa) permette 
di aumentare la resa dell’impianto, risparmiando un’ulteriore conversione; ne 
consegue una riduzione dei costi specifici del prodotto. Questo intervento ha 
permesso di ottenere immediatamente una produzione di energia giornaliera 
maggiore del 5-6%, con la stima sui 20 anni di un aumento pari a +15% 
rispetto al business plan originario.

smA, PrODuziONE A +15% 
PEr imPiANTO DA 1 mW

http://www.sunergsolar.com/it/index.php
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e il 2011, e oggi difficilmente reperibili sul mercato, 
da una parte perché sono stati superati in potenza 
ed efficienza da prodotti più evoluti, dall’altra per-
ché in alcuni casi i produttori che avevano fornito 
quel determinato prodotto non sono più presenti sul 
mercato.
Per quanto riguarda i produttori di inverter invece, 
vengono in molti casi sostituiti prodotti non più effi-
cienti, guasti o non conformi alle certificazioni attuali 
con dispositivi ancora più performanti che possono 
garantire allo stesso tempo tempi di rientro molto 
rapidi. La sostituzione riguarda, anche se in maniera 
minore rispetto a moduli e inverter, anche i sistemi di 
montaggio, che a causa dell’usura da parte di agenti 
atmosferici necessitano di essere rimpiazzati da pro-
dotti nuovi. E poi c’è tutto l’aspetto relativo al moni-
toraggio. Bisogna infatti tener presente che, da una 

READY FOR YOUR CHALLENGES

  La formula della nuova energia 

www.ingeteam.it

italia.energy@ingeteam.com

Gamma completa di 
inverter grid connected
e sistemi di accumulo 
per impianti residenziali 
e commerciali
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 fotovoltaici di stringa Ingeteam serie INGECON® SUN 
sono progettati per garantire le massime prestazioni con il minimo 
ingombro.
Gli inverter monofase serie INGECON® SUN 1Play sono disponibili 
in versione senza trasformatore con sistema a doppio inseguitore di 
potenza o con trasformatore di isolamento ad alta frequenza.
Gli inverter trifase senza trasformatore serie INGECON® SUN 3Play, 
disponibili con sistema a singolo o doppio inseguitore di potenza, 
raggiungono un livello di effi cienza massima del 98,5%.
Il sistema INGECON® SUN STORAGE 1Play integra in unico 
dispositivo un inverter fotovoltaico e un avanzato sistema di 
gestione delle batterie per la realizzazione di impianti monofase 
o trifase con accumulo di energia. Questa soluzione consente di 
utilizzare l’energia prodotta dal proprio impianto fotovoltaico 24 
ore su 24, ottimizzando la quota di autoconsumo grazie al perfetto 
coordinamento di tutti i fl ussi energetici.

2,5-6 kW

10-33 kW

3-36 kW

Visit us: 
Intersolar South America Brazil 1-3 Settembre

CIREC Chile 8-10 Settembre

SPI Anaheim California 15-17 Settembre

RENEXPO® Poland 22-24 Settembre

Green Expo Mexico 23-25 Settembre

REI, India 23-25 Settembre

All Energy Australia 7-8 Ottobre

Solar-Tec Egitto 6-10 Dicembre

       

       

bOcHIccHIO (FerrANIA): “GArANtIre PrODOttI DIFFIcILmeNte rePerIbILI”

«Sebbene non possiamo ancora fare previsioni per quanto riguarda il mercato del revamping in Italia, 
data anche l’incertezza normativa a seguito della sospensione del documento tecnico di riferimento per 
il mantenimento degli incentivi, nei primi mesi del 2015 Ferrania ha ricevuto tantissime richieste per 
la sostituzione di moduli non più performanti con modelli oggi non più presenti sul mercato. Forniamo 
a tal proposito prodotti sviluppati ad hoc per ogni specifica richiesta del committente. 
Il 14% dei nostri moduli infatti lo destiniamo ad azioni di efficientamento o revamping in grandi 
impianti realizzati qualche anno fa. Disponiamo di linee per la produzione di moduli da 210W a 
240W, potenze ancora oggi richieste ma difficilmente reperibili, e siamo in grado di personalizzare 
i prodotti secondo le esigenze dei clienti sia in termini di dimensioni fisiche che di caratteristiche 
elettriche. Inoltre garantiamo consegne in tempi rapidissimi: dal momento della richiesta, i moduli da 
sostituire possono essere in sito anche dopo pochi giorni grazie anche alle capacità organizzative della 
nostra logistica». 

FrANcO bOcHIccHIO

AmmINIstrAtOre 
DeLeGAtO DI FerrANIA 
sOLIs

iL mODuLO FErrANiA sOLis 
AP 60 PEr iL rEVAmPiNG
Tipologia modulo: policristallino
Potenza: da 215 a 235 Wp
Efficienza del modulo: da 12,95 a 14,16%
Tensione nominale: da 27 a 29 V 
Corrente nominale: da 7,96 a 8,10 A
Dimensioni: 1.663x998x38 mm
Peso: 18 kg
Capacità massima di carico: 5.400 Pa
Altre caratteristiche: Ferrania offre 
personalizzazioni in merito alle dimensioni 
fisiche dei moduli ed alla dimensione delle 
cornici. 
Sono disponibili anche moduli con cornici da 
45mm (oltre che quelli con cornici da 38mm) 
e moduli di dimensione 1.651x991.

http://www.ingeteam.it
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parte, ancora oggi non tutti gli impianti dispongono 
di questi prodotti, mentre dall’altra spesso sono ne-
cessari interventi correttivi sui dispositivi stessi. Su 
installazioni di grossa taglia, la presenza di un siste-
ma di monitoraggio poco efficiente o, addirittura, 
l’assenza del dispositivo stesso, sono aspetti che 
possono tradursi in ingenti perdite economiche nel 
momento in cui si presenti una qualsiasi anomalia 
all’impianto fotovoltaico. 

GLI INterVeNtI rIcHIestI
Sono diversi gli interventi che possono essere richie-
sti in un’ottica di efficientamento dell’impianto fo-
tovoltaico. Partendo proprio dai moduli, le principali 
problematiche che possono causare un decremento 
delle performance dell’impianto sono innanzitut-
to quelle legate al Potential Induced Degradation 
(PID), che può provocare perdite di energia dal 20 al 
70% annui, seguito dalle perdite da mismatch (dal 
4 al 18%) e perdite di produzione da innalzamento 
delle temperature di esercizio (dal 5 al 10%). Nella 
seconda metà del 2014, un impianto da 10 MW su 
dieci serre realizzato da Enerray in Puglia aveva regi-
strato dei cali di produzione. L’azienda aveva notato, 
a seguito di una perizia tecnica con verifica termo-
grafica, che 713 pannelli fotovoltaici della serra B 
erano affetti da hot spot. I moduli difettosi sono stati 
sostituiti e nell’arco di un mese è stato registrato un 
incremento di produzione del 21%. 
Per quanto riguarda gli inverter, la bassa efficienza 
di conversione e il deterioramento dei componenti 
dei convertitori possono generare perdite di ener-
gia rispettivamente dal 5 al 10% e dal 10 al 20%. 
Secondo uno studio effettuato da SMA su una base 
installata di decine di MW, nel 69% dei casi la man-
cata produzione dell’impianto è da attribuire al mal-
funzionamento di inverter.
Queste sono solo alcune delle problematiche che un 
impianto fotovoltaico può presentare durante il pro-
prio ciclo di vita. Ci sono diversi modi per affrontare 
queste perdite di produzione, e possono spaziare da 

       

DeNNA (OmrON): “NUOVI PrODOttI e PArtNersHIP 
Per mIGLIOrAre LA resA DeLL’ImPIANtO”

«Dalle più recenti analisi di IHS Research, si stima che nel 2015 il mercato della 
sostituzione di inverter in Italia sarà di 18 MW, con previsioni di crescita significativa 
negli anni seguenti fino ad arrivare a 422 MW nel 2019. Per Omron quello del 
revamping è un mercato strategico e queste attività coprono il 59% del totale del 
fatturato della divisione Environmental Solution Business in Europa, soprattutto 
grazie alla nostra presenza in mercati maturi come Italia e Spagna. Per questo motivo, 
introdurremo sul mercato nuovi prodotti che consentono il miglioramento della resa 
dell’impianto e stiamo lavorando per stringere partnership strategiche con aziende 
presenti sul territorio europeo. Abbiamo inoltre una consolidata strategia per il 
revamping degli impianti affetti da PID (Power Induced Degradation). Proponiamo un 
intervento in due fasi: prima si procede con la rigenerazione dei moduli ammalorati 
introducendo il PID box Omron-Ilumen, e si sostituisce l’Inverter presente nell’impianto 
con il KP100L, l’inverter Omron che garantisce che il fenomeno non si ripresenti. In 
altri casi suggeriamo la messa a terra del polo negativo dell’inverter esistente, oppure 
l’installazione permanente del PID box».

eLeONOrA DeNNA

PrODUct mArketING 
mANAGer DI OmrON

       

bUOGO (ALeO): “mOLtO DIPeNDerà DALLA NOrmAtIVA”

«Ci troviamo di fronte a un mercato sicuramente interessante e dall’elevato 
potenziale di sviluppo nei prossimi anni dato il vasto parco installato in Italia, 
che spesso è ancora costituito da componenti poco efficienti, e dall’uscita dal 
mercato di installatori che hanno lasciato gli investitori senza adeguati servizi 
post vendita. Abbiamo iniziato a fornire moduli per il revamping quest’anno, e per 
quanto riguarda le vendite totali, i pannelli per questo tipo di attività coprono una 
percentuale che oscilla tra il 10 e il 15%. Abbiamo puntato molto su questo mercato, 
investendo anche in corsi di formazione per far meglio comprendere agli installatori 
quando è opportuno svolgere attività di revamping e quanto si può realizzare in base 
alla normativa. Rispetto a quest’ultimo punto abbiamo trovato un po’ di resistenza. 
In effetti, anche a seguito della sospensione del DTR, l’incertezza ha prevalso e quindi 
ci auguriamo di poter disporre nel breve periodo di un documento definitivo che 
spieghi all’installatore con quali modalità efficientare l’impianto».

GIOVANNI bUOGO

HeAD OF 
INterNAtIONAL sALes 
eUrOPe DI ALeO sOLAr

ABB ha con successo completato l’esecuzione di un intervento di retrofit 
su un campo fotovoltaico da 700kWp del gruppo Aren Electric Power 
S.p.A. Due inverter centralizzati da 500kWac sono stati sostituiti con due 
PVI-330.0-TL in configurazione Master/Slave ad inserimento sequenziale 
senza alcun impatto sulla esistente configurazione dei quadri di parallelo 
stringhe sul campo. «La configurazione in Master/Slave rotante ad 
inserimento sequenziale, insieme con la struttura modulare degli inverter 
ABB», spiega Pierpaolo Magnani, responsabile del settore fotovoltaico 
di Aren, «hanno consentito di incrementare sensibilmente l’efficienza di 
conversione consentendo l’attivazione del numero di moduli più idoneo al 
variare della potenza in ingresso agli inverter. Riteniamo che tali benefici 
assicurino risultati molto promettenti».

ABB, sOsTiTuziONE 
A imPATTO zErO

A Copparo, in provincia di Ferrara, un’azienda di O&M locale si è rivolta 
a Higeco per intervenire su un impianto da 1,2 MW privo di sistema di 
monitoraggio che, secondo i proprietari, era sottoperformante. Il problema 
più grosso che doveva affrontare l’azienda di manutenzione era capire 
dove fosse il guasto o il malfunzionamento possibilmente senza doversi 
recare in campo di persona e analizzare fisicamente ogni macchina, ogni 
filo, ogni fusibile dell’impianto. È stato installato un sistema Higeco, 
con il quale è stato mappato tutto il flusso energetico e in meno di due 
giorni è stato individuato il guasto. Una volta interfacciati gli inverter, le 
cassette di stringa e i contatori (scambio e produzione) si è scoperto che 
su alcune stringhe c’erano dei fusibili bruciati. Un guasto che ha ridotto 
la produttività dell’impianto di quasi un 30% per quasi tre mesi e che si 
sarebbe potuto risolvere in maniera rapida e semplice con un sistema di 
monitoraggio ed un investimento economico pari a circa ad un ventesimo 
del mancato guadagno.  

mONiTOrAGGiO hiGECO PEr 
imPiANTO DA 1,2 mW A COPPArO

       

LAscArO (c.D.N.e.): “PIÙ cOmPeteNze e mAGGIOr PresIDIO 
terrItOrIALe”

«Quello italiano è il Paese più interessante al mondo per quanto riguarda il parco 
fotovoltaico installato. E le attività di revamping oggi possono dare un contributo 
importantissimo alla filiera, con significative ricadute occupazionali per quelle 
figure che, data la contrazione della domanda, hanno visto una flessione del proprio 
volume d’affari. Per sfruttare al meglio queste opportunità, sono però fondamentali 
due aspetti: competenze e presidio territoriale. Nel primo caso, trovarsi di fronte 
a impianti installati cinque o sei anni fa significa dover disporre di strumenti ad 
hoc per efficientare al meglio l’impianto. Ci sono installazioni con componenti di 
produttori che, in molti casi, sono usciti dal mercato, ed è quindi necessario sapere 
quale tipologia di prodotto utilizzare per un più rapido ritorno dell’investimento. E 
poi risulta necessario andare a presidiare il territorio per essere rapidi nei casi di 
impianti che necessitano di questo tipo di attività. Per questo affianchiamo i nostri 
installatori con proposte ad hoc, con l’obiettivo di individuare i casi di maggior 
criticità e fare in modo che il parco installato sia più efficiente».

tOmmAsO LAscArO

AmmINIstrAtOre 
DeLeGAtO DeLLA cAsA 
DeLLe NUOVe eNerGIe

       

DOmeNIcALI (INGeteAm): “PrONtI A rADDOPPIAre Le AttIVItà DI 
reVAmPING”

«Ingeteam dispone di uno staff tecnico che opera nell’efficientamento dei grandi 
impianti e che si muove principalmente in due direzioni, ossia nella sostituzione 
degli inverter danneggiati o inefficienti e nell’installazione di sistemi di monitoraggio 
laddove non presenti o inefficienti. Nel primo caso, sta riscuotendo successo la 
sostituzione di convertitori difettosi oppure di produttori non più presenti nel marcato 
italiano, con il nostro prodotto Ingecon Sun PowerMax con efficienza massima del 
99,1%, che garantisce un ritorno dell’investimento in pochi anni. Questo inverter 
trifase, con range di potenza da 250 a 1.165 kW, appositamente progettato per 
impianti multi MW, si distingue per essere l’unico nel mercato con tensione di uscita 
configurabile da 220 a 420Vac e quindi installabile in qualsiasi impianto fotovoltaico 
esistente. Nel secondo caso, interveniamo presso gli impianti che non dispongono di 
dispositivi adeguati per il monitoraggio, installando Ingecon Sun Scada, prodotto 
a marchio Ingeteam attualmente utilizzato in oltre 10 GW di impianti nel mondo, 
garantendo incrementi alla produzione che possono anche raggiugere il +15% su base 
annua. Ad oggi siamo intervenuti su circa 20 MW di impianti, ma l’obiettivo è quello 
di realizzare nel 2016 almeno 70 MW di interventi di revamping».

steFANO DOmeNIcALI

ceO DI INGeteAm
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bAttIAtO (HIGecO): “L’ImPOrtANzA 
DeL mONItOrAGGIO”

«In questi ultimi due anni il mercato italiano del fotovoltaico si è rivolto prevalentemente al revamping, tanto che 
l’80% del nostro business sul territorio riguarda interventi di sostituzione di sistemi di monitoraggio preesistenti. 
Durante il periodo degli incentivi i progetti venivano spesso realizzati frettolosamente e la supervisione da 
remoto aveva un’importanza marginale, oggi invece l’attenzione si sta focalizzando sempre più sui dettagli 
necessari a massimizzare l’efficienza di ogni parte dell’impianto fotovoltaico. Monitorare contemporaneamente 
inverter, cassette di stringa, sensori, contatori, eseguire calcoli predittivi o riarmare un impianto situato a 100km 
di distanza dalla sala controllo, sono esigenze per le quali i sistemi di monitoraggio più “commerciali” non sono 
sempre idonei. Per massimizzare la produzione,  serve un sistema che in qualsiasi momento possa misurare lo 
stato di salute dell’impianto e che consenta di intervenire tempestivamente in caso di guasti o malfunzionamenti, 

anche da remoto, senza perdere neanche un giorno di produzione. Questo è quello che abbiamo fatto in questi ultimi anni, lavorando a 
contatto diretto con installatori e società di O&M per modellare i nostri prodotti sulle loro esigenze. Se a ciò  aggiungiamo che il costo di 
un sistema di monitoraggio è un investimento con tempi di rientro potenzialmente di qualche giorno, è facile capire perché gli interventi 
di revamping stiano diventando sempre più frequenti».

FrANcescO bAttIAtO

resPONsAbILe 
mArketING DI HIGecO

       

mAttIA (WArIs): “A strettO cONtAttO cON I PrINcIPALI 
OPerAtOrI DeLL’O&m”

«Nel 2014 la vendita di moduli per interventi di revamping copriva una fetta del 
5%, percentuale che è salita all’8% nel primo trimestre del 2015 e che, secondo 
le nostre previsioni, potrebbe attestarsi intorno al 10% entro fine anno. Siamo 
molto soddisfatti di questi risultati, ottenuti grazie alla stretta collaborazione 
che abbiamo instaurato nel corso degli ultimi due anni con i principali operatori 
impegnati nella fornitura di servizi per l’O&M e con i nostri installatori fidelizzati. 
Siamo soddisfatti perché possiamo fornire ai nostri partner tutte le tipologie di 
moduli che oggi non sono più presenti sul mercato, e questo è un punto che ci sta 
permettendo di lavorare tanto e bene in questo segmento. Trattandosi di un mercato 
in crescita, soprattutto per la contrazione della domanda delle nuove installazioni, 
continueremo a guardare con attenzione e interesse al mercato del revamping, 
offrendo tutto il nostro supporto e il nostro know how».

mArcO mAttIA

sALes mANAGer DI 
WArIs

interventi correttivi, come ad esempio la completa 
sostituzione di moduli o inverter, fino a interventi 
migliorativi, come l’installazione di ottimizzatori di 
potenza che possono ovviare alla problematica del-
le perdite da mismatch oppure l’installazione di si-
stemi di monitoraggio ad hoc in grado di fornire tutti 
i parametri dell’impianto e, tenere sotto controllo, 
eventuali guasti o malfunzionamenti.

A strettO cONtAttO cON GLI INstALLAtOrI
Negli ultimi anni molti operatori sono usciti dal mer-
cato a seguito della contrazione della domanda di 
nuove installazioni fotovoltaiche, lasciando, in diver-
si casi, alcuni proprietari di impianti senza referenze 
per interventi migliorativi o correttivi sugli impianti. 
Oggi le attività di revamping possono quindi dare 
un contributo importante, con significative ricadute 
occupazionali alle aziende e agli installatori ancora 
operativi. 
E per sfruttare al meglio queste opportunità, diverse 
aziende, dai produttori di moduli e inverter fino ai 
distributori, stanno sostenendo i propri installatori 
fornendo tutti gli strumenti necessari per operare al 
meglio in questo campo. 
Offrendo, ad esempio, tutte le nozioni sulle modalità 
di intervento e sui tempi di rientro dell’investimen-
to. Tra gli strumenti offerti dalle aziende che hanno 
deciso di ritagliarsi uno spazio in queste attività, ad 
esempio, ci sono video e brochure che illustrano 
quali possono essere le principali criticità che l’in-
stallatore può incontrare durante gli interventi di re-
vamping e quali le modalità per risolverle. Non man-
cano anche momenti di formazione, per i quali molte 
aziende stanno investendo risorse con lì’obiettivo 
di illustrare agli installatori il potenziale, oggi, del-
le attività di revamping, e offrire agli stessi tutti gli 
strumenti per poter ritornare a ritagliarsi uno spazio 
importante all’interno del mercato del fotovoltaico 
italiano.

mercAtO

L’evoluzione intelligente del comfort
HYBRID solutIons

Le soLuzioni ibride Chaffoteaux:
paroLa d’ordine ottimizzare

Garanzia di risparmio con un comfort senza eguali
definizione automatica del generatore (pompa di calore/caldaia
a condensazione) più conveniente da utilizzare

Ideale nelle nuove installazioni
garantisce i requisiti di produzione di acqua calda sanitaria 
e la massima copertura da fonte rinnovabile

Intelligenza e flessibilità nelle sostituzioni
una soluzione multienergia che porta l’impianto esistente 
ad un livello di rendimento superiore

Massimo risparmio
in abbinamento al fotovoltaico o con impianti alimentati 
a gas GpL

www.chaffoteaux.it

http://www.chaffoteaux.it


La Waris è stata fondata nel 2009 e proviene da un gruppo industriale operante nel settore 
dell’idraulica ed articoli da bagno. Viste le prospettive di sviluppo del mercato italiano, 
è stata presa la decisione di installare la produzione in Italia ed in Provincia di Trento, 
potendo usufruire di un ampio network territoriale sia a livello industriale che quello 
relazionale in considerazione anche delle Istituzioni scientifiche presenti sul territorio.
Lo stabilimento si sviluppa su un’area di 3000 mq ed è localizzato adiacente alla statale 
S.S. del Caffaro, all’altezza del Comune di Storo. 

Gli impianti tecnologici installati comprendono l’intero ciclo produttivo: stringatura 
delle celle, laminazione, incorniciatura e Flash test. La lavorazione include tutti i test di 
controllo a partire dalle celle fino al prodotto finito.
Da Marzo 2015 è stata installata una terza linea di produzione e complessivamente sono 
impiegati 46 addetti. 
La capacità produttiva attuale dell’azienda si attesta a 50 MW ed in concomitanza 
con l’apertura della nuova sede (Febbraio 2016) la capacità produttiva stessa verrà 
raddoppiata.
Dal 2011 in poi la Waris ha conosciuto un trend di crescita costante ed a due cifre, in 
totale controtendenza rispetto al mercato. Le motivazioni principali della crescita  di Waris 
sono da vedersi nella sua politica di crescita sostenibile e nel focus e dimensionamento 
corretto: l’azienda ha individuato sin dall’inizio quello che sarebbe stato il mercato “reale” 
dei prossimi anni, ossia quello dei piccoli e medi impianti.

In contemporanea con il venir meno dei principali competitors, sia stranieri che italiani, la 
Waris si è affermata sempre di più consolidandosi tra le prime realtà europee del settore.
A contribuire a questo processo di crescita ha giocato senz’altro un ruolo importante il 
processo di internazionalizzazione dell’azienda, che da un paio di anni, si è rivolta con 
successo al mercato europeo, soprattutto quello tedesco ed austriaco.
La flessibilità produttiva consente inoltre all’azienda di produrre moduli con potenze e 
dimensioni customizzate, il che rende la Waris molto attiva nel sempre crescente mercato 
del revamping e della sostituzione.

I principali prodotti di Waris sono:

 POLY STANDARD 60 CELLE 250-260 WP
 POLY BLACK LINE 60 CELLE 
 POLY WARIS ROOF (INTEGRATO INNOVATIVO SOLRIF)
 POLY RED LINE (STANDARD E SOLRIF)
 MONO 60 CELLE 270-280 WP  NEW 2015!
 MODULO FIRE PROTECTION  NEW 2015!
 MODULO 66 CELLE 285 WP  NEW 2015!

http://www.waris-solar.it


WARIS
PRODUZIONE MODULI FOTOVOLTAICI

Via Sorino 2 , 38083  Condino (TN)  Italy

T +39 0465 621215  - info@waris-solar.it

www.waris-solar.it

Impianto su capannone industriale  da 200 kw realizzato
con moduli WRS250W – ST60C a Modica (RG)

Impianto da 5,25 kw con moduli  Red Line (celle colorate)
a Toscolano Maderno (BS) sul Lago di Garda

Impianto su capannone industriale  da 229,5 kw
realizzato con moduli WRS255W – ST60C a Cerreto Castello (BI) a cura di CDNE

Impianto da 700 kw realizzato a Giugno 2015   con moduli WRS250W – ST60C
presso l’Acquapark Odissea 2000 di Rossano (CS) a cura dell’impresa edile Galluzzo

http://www.waris-solar.it
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C
ontinua l’evoluzione dei kit fotovoltaici 
e continua a crescere l’interesse da parte 
degli operatori verso queste soluzioni. Di-

versi player che operano nel solare e nel campo 
dell’efficienza energetica apprezzano la formula 
“all in one”, in quanto si tratta di una soluzione 
che mira a garantire all’installatore una riduzio-
ne significativa di costi e tempi di realizzazione 
dell’impianto. 
Si tratta di aspetti ritenuti molti importanti dal 
mercato in un periodo caratterizzato da un’ac-
centuata contrazione dei margini e della doman-
da di nuovi impianti fotovoltaici. Acquistare una 
soluzione completa risulta infatti oggi molto più 
conveniente da un punto di vista economico e 
di tempo. 
Negli ultimi anni, i kit hanno anche dimostrato di 
sapersi innovare e rispondere in maniera tempe-
stiva a quanto chiesto dal mercato. Il trend oggi 
dimostra come accanto a componenti standard, 
tra cui moduli, inverter, sistemi di montaggio, sia 
sempre più accentuata la presenza di sistemi di 
storage, soluzioni per il monitoraggio e ottimiz-

suNErG suNKiT 
Taglie: 3 kWp
Moduli Sunerg mono o policristallini 
Inverter SMA o ABB
Bollitore con pompa di calore da 
160/200/260 lt CalorMax
Sistemi di Fissaggio Unifix
Quadro di campo
Cavi e Connettori
Schema elettrico, Istruzioni di montaggio, 
Garanzie e Certificazioni

i PrODOTTi

Come cambia 
l’offerta dei kit

LA FOrmULA “ALL IN ONe” cONtINUA A cONVINcere IL mercAtO, 
GrAzIe IN PArtIcOLAre AI NUmerOsI VANtAGGI trA cUI 
rIDUzIONe DeI cOstI e DeI temPI DI INstALLAzIONe e POssIbILItà 
DI INterFAccIArsI cON UN UNIcO INterLOcUtOre. e ALcUNI 
OPerAtOrI HANNO GIà AFFIANcAtO A mODULI e INVerter ANcHe 
DIsPOsItIVI Per L’eFFIcIeNtAmeNtO eNerGetIcO, trA cUI POmPe 
DI cALOre, sOLAre termIcO e DOmOtIcA 

mercAtO24

hANErGY sOLAr-sET

di Michele Lopriore

zatori, con l’obiettivo di massimizzare l’autocon-
sumo da ogni impianto. 
E per i prossimi anni si stima una maggiore pe-
netrazione nel mercato di pacchetti che com-
prenderanno, accanto al fotovoltaico, anche di-
spositivi per l’efficientamento energetico, tra cui 
pompe di calore, solare termico e sistemi per la 
domotica. Lo sviluppo delle pompe di calore, ad 
esempio, ha spinto alcuni operatori ad inserire 
nei kit questi dispositivi e a continuare ad inve-
stire in formazione e campagne marketing per far 
conoscere i vantaggi ai propri clienti. Oggi infatti 
l’integrazione tra diverse tecnologie che sfrutta-
no le rinnovabili può essere una solida base su 
cui costruire un’offerta più efficace di prodotti e 
servizi capaci di intercettare la domanda di effi-
cienza e di risparmio energetico. 

PIÙ cONVeNIeNzA  
Se la formula “all in one” continua ad avere un 
ruolo significativo nel mercato è merito dei nu-
merosi vantaggi che questi prodotti possono ga-
rantire all’installatore e all’utente finale. Tant’è 

che secondo quanto riportato da alcune aziende, 
per il 2015 è previsto che l’80% degli impianti 
residenziali realizzati in Italia saranno installati 
mediante l’ausilio dei kit.
Uno di questi vantaggi è la possibilità, per l’in-
stallatore, di interfacciarsi con un unico interlo-
cutore in grado di offrire tutto il supporto neces-
sario. È uno degli aspetti più apprezzati dei kit, 
in quanto collaborare con un unico interlocutore 
non solo significa ridurre tempi e costi di realiz-
zazione dell’impianto ma anche disporre di tutta 
la consulenza necessaria nelle fasi di progetta-
zione, realizzazione e manutenzione dell’impian-
to e una serie di servizi tra cui il disbrigo delle 
pratiche burocratiche, polizze assicurative e fi-
nanziamento. 
Disporre di un kit significa anche avere tutti i 
componenti già predisposti per lavorare al me-
glio delle prestazioni. Moduli, inverter, sistemi 
di monitoraggio, sistemi di montaggio devono 
essere perfettamente compatibili per ridurre i 
tempi di intervento. E questo aspetto è reso pos-
sibile dal fatto che la compatibilità dei compo-

Taglie: da 2,5 a 6 
kWp
Inverter Fronius 
Galvo
Moduli Solibro 
100/110Wp con o 
senza cornice
Morsetti approvati 
Solibro

CAsA DELLE NuOVE ENErGiE

Taglie: 3 kW
Moduli 
Inverter
Sistema di 
monitoraggio
Quadro 
elettrico 
precablato
Pompa di 
calore per 
acqua calda 
sanitaria

Più pratico, più veloce da installare, più vantaggioso.
Prenota il tuo KIT 3kW + Pompa di calore per acqua sanitaria,

al resto pensiamo noi.  

L’UNICO KIT FOTOvOLTaICO 3KW + NUOs PRONTO Da INsTaLLaRE.

Da oggi tutto il calore 
di casa tua 

in una scatola.

Foto: Bisol Group

sOLAr FrONTiEr 
POWEr sET

Taglie: 2,04/2,38/2,97/3,04/3,57/4,08/4,7
6/ 5,94 kWp
Moduli Solar Frontier CIS SF170-S/
SF165-S
Inverter Solar Frontier Turbo Cis
Sistema di monitoraggio
Cavi
Connettori
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nenti viene testata prima dell’assemblaggio del 
kit stesso e dell’installazione. 
Un altro vantaggio è che ad oggi risulta molto 
più semplice rispetto a qualche anno disporre 
di kit che riescano a soddisfare ogni specifi-
ca esigenza. Diverse aziende hanno sviluppato 
ad esempio dei configuratori online in grado di 
semplificare la scelta del kit da parte dell’instal-
latore, che può valutare quali componenti sono 
più adatti per le diverse esigenze e pianificare 
l’installazione in base a parametri tra cui fabbi-
sogno energetico del nucleo famigliare, tipolo-
gia di tetto e ubicazione dell’impianto. 
Questi vantaggi hanno inoltre contribuito a dare 
uno slancio significativo non solo ai kit per im-
pianti residenziali ma anche alla fornitura di 
pacchetti per installazioni di taglia commerciale 
e industriale. Fino a qualche anno fa sembrava 
impensabile poter offrire un pacchetto completo 
per installazioni sui tetti di capannoni e imprese. 
Oggi, invece, diverse aziende offrono tutte le va-
rianti per poter soddisfare la fornitura di un kit 
anche su impianti di media e grossa taglia.

VersO L’eFFIcIeNzA eNerGetIcA
In uno scenario che parla sempre di più di in-
dipendenza energetica e risparmio in bolletta, 
l’integrazione tra fotovoltaico e altri dispositi-
vi che sfruttano le rinnovabili inizia finalmente 
a muovere i primi passi. Così alcune aziende 
(non tutte) hanno iniziato a valutare l’inseri-
mento all’interno dei propri kit di strumenti tra 
cui pompe di calore e solare termico, accanto a 
componenti sempre più evoluti, come ad esem-
pio inverter già predisposti per collaborare con 
questi prodotti, moduli ad alta efficienza, sistemi 
di accumulo energetico e soluzioni per il moni-
toraggio. Questa parte di installatori si sente an-
che ottmista per la recente normativa europea 
che da settembre 2015 andrà a disciplinare tutti 
i nuovi prodotti per il riscaldamento domesti-
co e per la produzione di acqua calda sanitaria 
immessi sul mercato. In quest’ottica, potrebbe 
diventare molto più semplice proporre pompe 
di calore, solare termico e caldaie a condensa-
zione, soprattutto laddove sia già installato un 
impianto fotovoltaico. Secondo le prime stime, 
questa evoluzione andrà a interessare inizial-
mente il segmento residenziale, da una parte 
per la contrazione della domanda di grandi im-
pianti, e dall’altra per la presenza di strumenti, 
tra cui detrazione fiscale, certificati bianchi e ta-
riffa lineare D1, che possono offrire uno slancio 
importante a queste tipologie di installazione. 
Le aziende che intendono avere un approccio 
al mercato a 360° stanno quindi offrendo tutto 
il proprio supporto in termini di formazione, ma 
anche di servizi sviluppati per accompagnare 
l’installatore in tutte le fasi, dalla progettazione 
degli impianti al post-vendita. Si può quindi dire 
che la strada per l’integrazione è ancora lunga, 
ma che molte aziende stanno già stringendo ac-
cordi per partire, dai prossimi mesi, con kit fo-
tovoltaici più evoluti e con un’offerta che vedrà 
sempre di più protagonista l’efficienza energeti-

       

LAUrI (sUNerG): “UNA sPINtA DA stOrAGe e POmPe DI cALOre”

«Stiamo registrando risultati positivi per quanto riguarda la vendita dei kit sul 
fatturato totale, con una percentuale che si attesta intorno al 10%. 
Accanto al kit standard, che comprende moduli, inverter e componentistica, 
sta riscontrando un buon successo il kit fotovoltaico con pompe di calore e il kit 
fotovoltaico con sistema di accumulo, a dimostrazione di come l’utente finale sia 
maggiormente sensibile ai temi del risparmio energetico.  Questo cambiamento sta 
portando anche a una maggiore convergenza tra gli installatori termoidraulici e 
quelle figure che hanno sempre lavorato nell’installazione di impianti elettrici, con 
positive opportunità di business per gli operatori che hanno visto ridurre il proprio 
volume d’affari negli ultimi anni. Serve però una maggiore sensibilità da parte di 
questi operatori, innanzitutto nel considerare il cambiamento come necessario per 
continuare ad essere saldi sul mercato».

DANIeLe LAUrI

VIcePresIDeNte DI 
sUNerG

Made in Europe

Classe 1 di Reazione al Fuoco

Potenza fino a 330 Wp

330 W
p

Garanzia Lineare 85% 
sulla potenza di uscita 
al 25° anno
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LANGe (sOLAr FrONtIer): “PerFOrmANce ANcOrA PIÙ eLeVAte 
DAL kIt POWerset”

«È importante semplificare l’installazione e la manutenzione di un impianto 
fotovoltaico nell’interesse dell’installatore e del cliente finale. Per questo abbiamo 
incrementato le performance dei nostri kit PowerSet, sistemi completi basati sulla 
tecnologia CIS adatti per quasi tutte le aree del tetto a partire da 15,6 mq, ogni 
orientamento e ogni angolo di inclinazione, grazie in particolare all’inserimento 
del nuovo inverter intelligente Turbo CIS, che si adatta in modo ottimale all’intero 
sistema e che può essere utilizzato esclusivamente nei PowerSet. Il prodotto 
mira a garantire risultati superiori ed una maggiore semplicità di installazione 
grazie a una più veloce configurazione che permette all’inverter di adattarsi alle 
dimensioni del sistema e alle condizioni specifiche locali. I PowerSet possono 
inoltre essere allacciati al sistema PowerStorage di Solar Frontier. 
Questo sistema di accumulo è appositamente studiato e ottimizzato per i 
PowerSet.
Al potenziamento dei componenti presenti all’interno del kit, i PowerSet 
convincono anche per la loro lunga durata di vita. In linea di massima, Solar 
Frontier garantisce la loro qualità con una garanzia di 5 anni del sistema. E con 
una sola e semplice registrazione è possibile estenderla gratuitamente a 10 anni. 
Dato infine che la tecnologia CIS si sposa perfettamente con il clima mediterraneo, 
e per i vantaggi descritti, i PowerSet sono particolarmente apprezzati in 
particolare in Italia, mercato importante per Solar Frontier in Europa».

WOLFGANG LANGe

mANAGING DIrectOr 
DI sOLAr FrONtIer

       

LImANI (sOLArWOrLD): “UN kIt Per OGNI tIPOLOGIA DI tettO”

«Abbiamo portato in Italia tutto il portafoglio di soluzioni SolarWorld che si 
adatta a tutti i tetti. Siamo in grado di preparare sistemi su tetto ed integrati, 
secondo ogni esigenza. 
Per fornire un sistema già preconfigurato, semplice da trasportare, 
immagazzinare e veloce da installare abbiamo poi creato Kit easy, dedicato ai 
tetti a falda con configurazioni predefinite, come sempre complete di calcolo 
statico per il carico di neve e vento. Le vendite stanno aumentando ogni anno, 
ma dato che si tratta di una soluzione da spiegare nel dettaglio, manteniamo 
un focus tra il 15 e 20% in Italia ma anche fino al 40-50% in altri paesi. Il 
sistema è apprezzato per il livello di qualità SolarWorld per ogni componente, 
la garanzia di 10 anni su tutto il sistema completo, assicurazione di 2 anni 
gratuita per il cliente finale e Sunpass, la raccolta di tutti i documenti del 
sistema per il proprietario dell’impianto».

FAbrIzIO LImANI

HeAD OF sALes 
sOUtH eUrOPe DI 
sOLArWOrLD

http://www.bisol.com/it/
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ca a 360°. C’è però una parte di produttori che ha 
invece deciso di continuare a fornire i kit tradi-
zionali, e quindi quelli che riguardano esclusiva-
mente il fotovoltaico, andando a proporre dispo-
sitivi per l’efficientamento energetico in maniera 
indipendente. 
Si tratta di aziende che hanno incontrato resisten-
za da parte dei propri installatori verso l’apertura 
a queste nuove opportunità di business. 

cAmbIANO Le strAteGIe
Per approcciare a questo nuovo mercato, che 
sempre di più vedrà la convergenza tra il compar-
to della termoidraulica e il mondo degli instal-
latori elettrici, la strategia commerciale di molte 
aziende si trova in una fase di profondi cambia-

       

kAsteLIc (bIsOL): “tUttO IN UN’UNIcA sOLUzIONe” 

«Bisol Group, oltre ai moduli Bisol con potenza fino a 330 Wp, offre numerose 
altre soluzioni fotovoltaiche complete come, ad esempio, le soluzioni di montaggio 
EasyMount, pre-assemblate, di facile installazione ed adatte per quasi ogni 
tipologia di tetto piano o inclinato, o i lampioni fotovoltaici della serie SSL. 
Si è inoltre sviluppato un interesse concreto e in costante crescita sui nostri kit off-
grid, ideali per ottenere una maggiore indipendenza energetica. 
Con una potenza che va da 0,35 kW a 15 kW e uno stoccaggio di batteria fino a 
oltre 50kWh, entrambi estensibili, i kit Off Grid 1200 ed XL sono ideali per fornire 
energia elettrica in molteplici situazioni: dalle aree remote che non hanno accesso 
alla rete elettrica agli edifici residenziali che vogliono massimizzare la propria 
quota di autoconsumo, dai piccoli cottage di montagna alle aziende che vogliono 
ridurre i costi in bolletta. 
Tutti i sistemi possono essere completamente personalizzati per soddisfare lo stile 
di vita individuale di ogni proprietario, la posizione geografica e le abitudini di 
consumo energetico e possono essere connessi alla rete elettrica o a un generatore 
con funzione di backup».

mAteVž kAsteLIc

cOUNtrY mANAGer 
bIsOL ItALIA

i PrODOTTi BisOL GrOuP KiT 
OFF GriD

sOLArWOrLD KiT EAsY Taglie: da 0,35 a 15kWp di potenza FV 
installata
Moduli Bisol mono o policristallini fino a 
330 Wp
Inverter off grid con potenza disponibile 
fino a 15 kW estensibile, mono o trifase
Sistemi di montaggio Bisol EasyMount, 
Solrif o Easyroof
Capacità di accumulo fino a 50 kWh 
estensibile
Quadri elettrici, cavi, connettori e 
materiale elettrico completo lato CC
Possibilità di connessione alla rete elettrica 
o generatore diesel come fonte di backup
Progettazione personalizzata

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

sOLAriT KiT smArT ENErGY

Taglie: 3,6/5 kW
20/24 Moduli SolarWorld SunModule Plus 
SW250 Poly (20
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

       

mILAN (sOLArIt): “FOrtI sUL resIDeNzIALe”

«La vendita di kit fotovoltaici standard copre una percentuale del 30% sul nostro 
fatturato totale e siamo molto soddisfatti anche del riscontro positivo che questo 
prodotto sta registrando nel corso dell’anno. 
Stiamo riscuotendo elevato successo in ambito residenziale, con differenze tra 
nord e sud Italia per quanto riguarda la tipologia di componenti all’interno del kit 
richiesti. 
Vediamo invece delle difficoltà nel proporre pacchetti “all in one” in ambito 
commerciale e industriale, per la complessità di trovare un’unica soluzione per 
le differenti tipologie di tetti presenti in Italia, e una certa resistenza da parte 
degli installatori di proporre all’utente finale anche l’integrazione tra solare e, ad 
esempio, pompe di calore. 
Non tutti gli installatori sono infatti pronti a questo cambiamento, soprattutto 
perché ci sono più parametri da prendere in considerazione quando si installano 
certi dispositivi, come ad esempio il fabbisogno dell’abitazione in termini di 
riscaldamento e raffrescamento. 
Abbiamo in catalogo anche le pompe di calore, ma preferiamo continuare a 
proporle in maniera indipendente dal kit fotovoltaico». 

ANDreA mILAN

tItOLAre DI sOLArIt

       

cOLAcIccO (HANerGY): “APrIrsI 
ALL’eFFIcIeNzA eNerGetIcA”

«Da pochi mesi abbiamo introdotto sul mercato 
il nostro primo kit fotovoltaico con moduli a film 
sottile Hanergy e inverter Fronius e stiamo già 
raccogliendo i primi frutti. In particolare, riusciamo 
a canalizzare le richieste dei clienti finali alla nostra 
rete di installatori, che stiamo continuando ad 
espandere su tutto il territorio nazionale. 
In questo modo riusciamo a porci come unico 
interlocutore andando a ridurre ancora di più i costi 
del sistema, a valorizzare il nostro marchio e a 

sostenere in maniera tempestiva i nostri installatori partner. 
Anche se per il momento intendiamo proseguire principalmente con 
la fornitura del kit tradizionale, ci stiamo già muovendo per stringere 
partnership con i più autorevoli player presenti sul territorio per fornire 
un pacchetto che vada ancora di più ad ottimizzare l’autoconsumo nelle 
abitazioni. 
Intendiamo inserire infatti nel nostro kit anche pompe di calore e soluzioni 
per la domotica, anche perché abbiamo riscontrato un certo interesse da 
parte dei nostri installatori partner e una maggiore sensibilità da parte del 
cliente finale».

ANtONIO cOLAcIccO

bUsINess 
DeVeLOPmeNt 
DePArtmeNt DI 
HANerGY 



27

settembre 2015 sOLAre b2b

mercAtO

menti. La formazione rimane, in molti casi, il mez-
zo preferito su cui diversi operatori continuano a 
investire per la possibilità di fornire tutto il know 
how necessario agli installatori in termini sia teo-
rici, sia pratici. 
Oltre alla formazione tradizionale, alcune aziende 
stanno supportando gli installatori con una se-
rie di strumenti tra cui video, brochure e calcoli 
per mostrare al cliente finale il risparmio che ne 
consegue installando determinati dispositivi e il 
ritorno dell’investimento.
Per affrontare, infatti, questo cambiamento, e be-
neficiare dei vantaggi che possono derivare dalla 
fornitura di kit che vadano oltre il fotovoltaico e 
che abbraccino l’efficienza energetica a 360°, ri-
sulta infatti necessario offrire tutti gli strumenti a 
disposizione del mercato per una maggiore diffu-
sione di queste tematiche e per sensibilizzare con 
maggior forza i clienti finali sui temi del risparmio 
e dell’indipendenza energetica.

       

ALbO (tecNO-LArIO): “FLessIbILItà e cUstOmIzzAzIONe”

«La forza del distributore è quella di poter gestire la flessibilità di comporre ogni volta il pacchetto più indicato per rispondere alle 
esigenze che il cliente finale presenta all’installatore, svincolando i vari prodotti e individuando la soluzione custom più indicata a seguito 
di un adeguata consulenza. 
I pacchetti che Tecno-Lario è in grado di fornire riguardano soprattutto il fotovoltaico, con soluzioni che in base all’esigenza associano 
moduli di tecnologia diversa alla più efficace unità di conversione e monitoraggio, fino alla struttura di supporto in alluminio studiata ad 
hoc. 
Gli stessi pacchetti possono essere associati a sistemi di accumulo: anche in questo caso la fornitura è studiata in relazione agli effettivi 
consumi e alle specifiche richieste del cliente finale. Il nostro sistema di accumulo Solar Eclipse ad esempio può essere proposto con 
accessori e batterie opportunamente dimensionati. Lo stesso vale per tutta la proposta della gamma prodotti, che trova la sua riuscita più 
nel servizio di consulenza, assistenza al dimensionamento, packaging e logistica operato dai nostri tecnici».

PAOLO ALbO

FUNzIONArIO tecNIcO 
cOmmercIALe DI 
tecNO-LArIO s.P.A.

       

ArLettI (cOeNerGIA): “sODDIsFAre OGNI sPecIFIcItà”

«Coenergia ha deciso di non inserire a catalogo kit fotovoltaici, perché le preferenze, 
le abitudini e le necessità di ogni cliente sono così diverse che risulterebbe impossibile 
uniformare una proposta tanto variegata. Disponiamo di un’ampia varietà di moduli 
e inverter, grazie ai quali riusciamo sempre a offrire una soluzione dedicata per 
soddisfare al meglio ogni specifica esigenza. Acquistando kit già preconfezionati, si ha 
la falsa illusione di risparmiare. Tuttavia il vero risparmio lo si raggiunge analizzando 
correttamente le necessità del cliente, le sue abitudini e le caratteristiche fisiche 
dell’edificio su cui installare l’impianto. In questo modo si riesce a focalizzare quali 
prodotti proporre, scegliendo tra quelli che sono i più vantaggiosi sul mercato in quel 
momento. Inoltre ogni installatore ha anche delle preferenze per marchi specifici, che 
ha consolidato nel corso degli anni, per i quali ha testato l’affidabilità e con i quali ha 
dimestichezza: per questo Coenergia vuole assecondare il più possibile ogni specificità, 
agevolando così il lavoro del cliente. Per quanto riguarda kit che integrano fotovoltaico 
ed efficienza energetica, l’aspetto progettuale è da tenere in grande considerazione. I 
nostri installatori sono affiancati da termotecnici competenti per aiutarli a gestire nel 
modo migliore i progetti dove fotovoltaico e termico lavorano in sinergia».

GIULIO ArLettI

ceO DI cOeNerGIA

Reverberi presenta i suoi nuovi prodotti, caratterizzati dal doppio ingresso MPPT indipendente: l’evoluzione dell’apprezzatissima gamma di inverter fotovoltaici 
EDI. La tensione di soli 80V dell’MPPT, permette di realizzare stringhe anche di soli 4 moduli. Uno dei più compatti Inverter nella propria categoria, dalle dimensioni 
contenute, ad alta effi cienza, senza trasformatore e a ventilazione naturale. Interamente progettato e costruito da Reverberi Enetec in Italia.

• Cinque nuovi modelli: Edi 3.0, Edi 4.0, Edi 5.0, Edi 5.5 e Edi 6.0

• Quattro modelli per impianti più piccoli: Edi 1.3, Edi 2.0, Edi 2.7 e Edi 3.3

• Tutti i modelli sono conformi alla CEI 0-21 full range

Reverberi Enetec - Castelnovo né Monti - info@reverberi.it 
Div. Fotovoltaico - Via Rimini, 7 - 59100 Prato  Tel. 0574-391.95 Fax 0574-391.98 

Reverberi 
Enetec

www.reverberi.it

La famiglia é raddoppiata

Oggi produrre energia con EDI da due stringhe diverse è possibile!

è arrivato EDI con due MPPT!

G
ARANZIA

ANNI

5+5

è arrivato EDI con due MPPT!

Reverberi_adv Jabbah_A4orizz_NEW.indd   1 03/02/15   11:05

http://www.reverberi.it/it
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Componenti A
(parte fissa)

Componenti UC
(parte fissa)

Componenti A
(parte variabile)

Componenti UC 
(parte variabile)

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica prelevata 
dalla rete

Punto di connessione
con la rete pubblica

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica prelevata 
dalla rete

Punto di connessione
con la rete pubblica

+
Maggiorazione A3 →

36 € per il 2015

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Utente finale NON INCLUSO 
nell'elenco delle imprese a forte 

consumo di energia elettrica

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica prelevata 
dalla rete

Punto di connessione
con la rete pubblica

+
Maggiorazione A3 →

Potenza [kWp] x 1.200 [ore] x 0,35 x 0,273 c€/kWh

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Utente finale INCLUSO
nell'elenco delle imprese a forte 

consumo di energia elettrica

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica prelevata 
dalla rete

Punto di connessione
con la rete pubblica

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

+
Energia elettrica 

consumata e non 
prelevata dalla rete in 
misura pari al 5% dei 

corrispondenti importi 
unitari dovuti sull'energia 

prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica prelevata 
dalla rete

Punto di connessione
con la rete pubblica

Punto di connessione
con la rete pubblica

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

+
Energia elettrica 

consumata e non 
prelevata dalla rete in 
misura pari al 5% dei 

corrispondenti importi 
unitari dovuti sull'energia 

prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Energia elettrica 
prelevata dalla rete

Impianto FV con P ≤ 20 kWp in regime di SSP
su qualsiasi punto di prelievo

Impianto FV
su punto di prelievo in BT

Impianto FV
su punto di prelievo in MT

Impianto FV
su punto di prelievo in AT ed AAT

COMPONENTI A e UC
COMPONENTI FISSE DI 

TRASPORTO
COMPONENTI VARIABILI DI 

TRASPORTO
COMPONENTE MCTTIPOLOGIA DI SEU

APPrOFONDImeNtI

Le regole applicative del GsE 
per la qualifica sEu

IL GestOre DeI serVIzI eNerGetIcI HA PUbbLIcAtO Le NUOVe DIsPOsIzIONI Per LA rIcHIestA e IL cONseGUImeNtO 
DeLLA QUALIFIcA DI seU e seeseU Per I sIstemI FOtOVOLtAIcI eNtrAtI IN esercIzIO sUccessIVAmeNte AL 31 
DIcembre 2014

a cura di Erica Bianconi

il 14 luglio 2015 il Gestore dei Servizi Energetici ha 
pubblicato le Regole Applicative per la presenta-
zione della richiesta e il conseguimento della qua-

lifica di SEU e SEESEU per i sistemi entrati in esercizio 
successivamente al 31 dicembre 2014, approvate 
dall’Autorità per l’energia elettrica il gas e il sistema 
idrico con delibera 242/2015/R/eel. Nella stessa data 
il GSE ha pubblicato il Portale applicativo per inviare 
le richieste di qualifica SEU.

QUALIFIcA seU e beNeFIcI PreVIstI
Il conseguimento della qualifica SEU/SEESEU (A-B) 
comporta condizioni tariffarie agevolate sull’ener-
gia elettrica autoconsumata (prodotta e consumata 
dall’utente finale). A decorrere dal 1° gennaio 2015, 
per i sistemi qualificati come SEU/SEESEU, i corrispet-
tivi a copertura degli oneri generali di sistema, si ap-
plicano solo in parte anche sull’energia prodotta ed 
autoconsumata. Tali disposizioni non si applicano agli 
impianti fotovoltaici in regime di Scambio sul Posto di 
potenza non superiore a 20 kW, per i quali i corrispet-
tivi a copertura degli oneri generali di sistema, limita-
tamente alle parti variabili, continuano ad applicarsi 
solo all’energia elettrica prelevata e non autoconsu-
mata. In basso una tabella di sintesi degli oneri gene-
rali dovuti per l’anno 2015, dall’utente finale nel caso 
di impianto fotovoltaico in regime di SEU. Tali benefici 
ed i valori di seguito, valgono anche per gli impianti 
entrati in esercizio prima del 1 gennaio 2015). Il sog-
getto che non richiede la qualifica SEU, dovrà pagare 
gli oneri generali anche sull’energia prodotta dall’im-
pianto fotovoltaico ed autoconsumata (tale regola 
vale anche per gli impianti entrati in esercizio prima 
del 1 gennaio 2015).

cOme sI OttIeNe LA QUALIFIcA
Per poter usufruire dei benefici spettanti ai SEU e ai 
SEESEU, i clienti finali e i produttori di un ASSPC devo-
no presentare al GSE, direttamente o tramite un Sog-
getto Referente, una richiesta di qualifica. Il richieden-
te può inoltrare la richiesta di qualifica SEU o SEESEU 
al GSE esclusivamente tramite il portale informatico 

dedicato. 
Per gli impianti fotovoltaici che usufruiscono dello 
Scambio sul Posto, non è necessario presentare ri-
chiesta di qualifica.
Il GSE per tali sistemi, come specificato nelle “Regole 
Applicative”, procede automaticamente al riconosci-
mento della qualifica. Dopo essersi iscritto al portale 
applicativo del GSE, nell’ “area clienti” è possibile ac-
cedere all’applicazione specifica “SEU” e richiedere la 
qualifica inviando i seguenti documenti:
− richiesta di qualifica di Sistema Efficiente di Utenza
− nomina del Soggetto Referente, da parte del pro-
duttore e del cliente finale, che richiede la qualifica 
di SEU
− copia del documento di riconoscimento in corso di 
validità dei sottoscrittori
− Allegato Tecnico a firma del Soggetto Referente con 
indicazione delle caratteristiche del sistema
− relazione descrittiva del sistema
− schema elettrico unifilare completo del Sistema
− copia del Regolamento di Esercizio dell’impianto
− copia di una bolletta dell’energia elettrica relativa 
al/ai POD del Sistema
− documentazione che comprovi la piena disponibili-
tà dell’area su cui è realizzato il Sistema
− copia della licenza/e di officina elettrica per l’indivi-
duazione del produttore
Successivamente il GSE, entro 90 giorni dall’invio del-
la documentazione inviata, si esprime in merito alla 
stessa, ovvero:
− esito positivo e riconoscimento di qualifica SEU
− richiesta di documentazione integrativa che il sog-
getto referente dovrà inviare entro 30 giorni
− avviso di rigetto della richiesta, con la possibilità da 
parte del soggetto referente di inviare osservazioni 
entro 10 giorni
Il procedimento di qualifica SEU (o rigetto) si conclu-
de con l’invio, da parte del GSE, del provvedimento di 
accoglimento della richiesta ed è inviato all’indirizzo 
di Posta Elettronica Certificata (PEC) indicato nella ri-
chiesta di qualifica o, in assenza, mediante lettera rac-
comandata con avviso di ricevimento.

temPIstIcHe DI INVIO DeLLA rIcHIestA DI 
QUALIFIcA seU
I clienti finali e i produttori di un impianto fotovoltaico 
che entra in esercizio successivamente al 31.12.2014 
e che non usufruisce dello Scambio sul Posto, sono 
tenuti a inviare, direttamente o tramite il Soggetto 
Referente, la richiesta di qualifica al GSE nei tempi di 
seguito indicati:
− entro 90 giorni solari dalla data di operatività del 
Portale informatico del GSE (così come comunicata sul 
sito internet del GSE stesso) nei casi in cui l’impianto, 
a seguito della sua entrata in esercizio o di modifiche 
successive, si è configurato per la prima volta come 
SEU/SEESEU prima della data di apertura del Portale 
informatico
− entro 60 giorni solari dalla data in cui l’impianto si 
è configurato per la prima volta come SEU/SEESEU 
successivamente alla data di apertura del Portale in-
formatico
− entro 60 giorni solari dalla data di eventuale recesso 
della convenzione in Scambio sul Posto ovvero entro 
90 giorni solari dalla data di operatività del Portale in-
formatico del GSE nei casi in cui la data di recesso sia 
antecedente alla data di apertura del Portale.
Il rispetto dei termini di presentazione della richiesta 
di qualifica e il suo rilascio comportano il riconosci-
mento dei benefici tariffari previsti a partire:
− dalla data in cui il Sistema si è configurato per la 
prima volta come SEU-SEESEU
− dal giorno successivo alla data di eventuale recesso 
della convenzione in Scambio sul Posto.
Il mancato rispetto dei termini di presentazione della 
richiesta comporta il riconoscimento dei benefici pre-
visti ai SEU, a partire dal primo giorno del mese suc-
cessivo alla data di invio della richiesta al GSE.

tArIFFe A cOPertUrA DeI cOstI sOsteNUtI DAL 
Gse
A partire dal 1° gennaio 2015, i soggetti che fanno ri-
chiesta di qualifica SEU e SEESEU devono riconoscere 
al GSE un contributo per le spese di istruttoria. Il co-
sto per la singola richiesta dipende  dalla tipologia di 

impianto, semplice (unico impianto 
di produzione) o complesso (più im-
pianti di produzione), e dalla poten-
za di picco, in particolare:
− Impianti con P ≤ 3 kWp in auto-
consumo, contributo di 0 €
− Impianti con P ≤ 20 kWp, contri-
buto di 50 €
− Impianti con P > 20 kWp, contri-
buto di 250 € per impianti semplici 
e 500 € per impianti complessi.
Ad ogni richiesta di modifica appor-
tata ai sistemi già qualificati come 
SEU/SEESEU (sia per le modifiche 
impiantistiche sia per quelle ammi-
nistrativo-commerciali), sarà appli-
cato un onere pari alla metà delle 
tariffe riportate in tabella. Il GSE, a 
seguito della ricezione della richie-
sta di qualifica/modifica, provvede 
ad emettere fattura con l’importo 
relativo alla spesa di istruttoria e a 
renderla disponibile a ciascun sog-
getto tramite email o PEC. Il paga-
mento dei costi di istruttoria deve 
essere effettuato indipendente-
mente dall’esito della stessa.

Ing. Erica Bianconi, 
consulente enegetico, 

è autrice di questo 
articolo

tAbeLLA 1 – cOstI DI IstrUttOrIA Per rIcHIestA DI QUALIFIcA seU (€/QUALIFIcA)

tIPOLOGIA DI seU cOmPONeNtI FIsse 
DI trAsPOrtO

cOmPONeNtI VArIAbILI 
DI trAsPOrtO

cOmPONeNtI A e Uc

cOmPONeNtI A 
(PArte FIssA)

cOmPONeNtI Uc
(PArte FIssA)

cOmPONeNtI Uc
(PArte VArIAbILe)

cOmPONeNtI A 
(PArte VArIAbILe)

cOmPONeNtI mct
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L’economia del futuro? Deve essere circola-
re e deve prevedere un minore utilizzo di 
materie prime e una minore produzione 

di rifiuti. È necessario ripartire dal Green Act, il do-
cumento di indirizzo strategico sull’economia green 
che il Ministero dell’Ambiente si appresta a varare. È 
questa la chiave per trasformare l’attuale sistema di 
produzione e di consumo in un sistema maggiormen-
te efficiente. Efficienza della produzione e nell’uti-
lizzo delle risorse e crescita sostenibile sono già da 
tempo all’ordine del giorno nelle agende di tutti i Pa-
esi industrializzati o emergenti e anche il mondo in-
dustriale ha cominciato a far sentire, a tal proposito, 
la propria voce.Per sopperire a questi bisogni enti e 
associazioni hanno dunque risposto alla richiesta di 
collaborazione da parte del Ministero dell’Ambiente: 
tra queste non poteva certo mancare Anie Confindu-
stria.La Federazione nazionale delle imprese elettro-
tecniche ed elettroniche, mentre continua a offrire 
il  proprio contributo in tema di sviluppo sostenibile 
nell’apposito tavolo istituito in Confindustria, ha pre-
sentato, presso Palazzo Italia ad Expo, le sue propo-
ste per il Green Act, di fronte ad una folta platea di 
operatori dell’industria, delle istituzioni e i numerosi 
esperti di green economy.

tre sFIDe
Le proposte di Anie sono state formulate con il pre-
ciso intento di rispondere alle tre grandi sfide  che 
l’Unione Europea ci impone di affrontare al più pre-
sto in termini “green”: 40% di riduzione di emissioni, 
27% produzione da fonte rinnovabile, 27% efficien-
za energetica, obiettivi di cui si parlerà più approfon-
ditamente anche nel prossimo importante vertice di 
Parigi sul clima e la sostenibilità (COP 21). Il 2030 è 
la nuova meta temporale entro la quale ciascun Stato 
membro dovrà mettere in atto le tali azioni. Le azien-
de Anie sono pronte a mettere a disposizione l’eccel-
lenza tecnologica di cui sono portatrici per assolvere 
a queste tre grandi sfide allo scopo di efficientare il 
sistema, limitare gli sprechi, usare in maniera razio-
nale le risorse e promuovere l’innovazione per un 
mondo sempre più sostenibile.Nel futuro della Gre-
en Economy italiana, un ruolo di primo piano dovrà 
essere necessariamente svolto dalle energie rinnova-
bili. Le energie alternative sono così importanti per 
il sistema economico nazionale nel suo complesso 
che un ruolo di primo piano viene svolto proprio da 
Anie Rinnovabili, l’Associazione, nata in seno alla Fe-

derazione, che riunisce sotto un unico cappello i co-
struttori di componenti e di impianti chiavi in mano 
per la produzione di energia da fotovoltaico, eolico, 
biomasse, geotermia e mini idroelettrico.

Le PrOPOste
Poter sfruttare le fonti energetiche, disponibili in 
natura, in maniera pressoché illimitata, è necessario 
metter in campo misure ad hoc e diffondere tecno-
logie in grado di incanalare e sfruttare al meglio tali 
risorse. 
A tal proposito Anie si è fatta portavoce di una se-
rie di proposte che promuovano un utilizzo sempre 
più consapevole ed esteso delle energie pulite. Una 
delle varie proposte, data la capillare diffusione degli 
impianti di generazione di energia elettrica da fonti 
rinnovabili, è quella che riguarda l’utilizzo dei sistemi 
di accumulo in accoppiamento alle fonti rinnovabili 
che non solo permetterebbe di migliorare l’efficienza 
del sistema energetico nel suo complesso, ma con-
sentirebbe di massimizzarne l’autoconsumo e ridurre 
il ricorso alla rete. Stesso discorso vale per il sistema 
edificio: l’uso di fonti energetiche pulite, l’integrazio-
ne di tecnologie e prodotti energeticamente efficien-
ti, l’introduzione di sistemi di domotica e building 
automation, sono da considerarsi necessari in ottica 
di modernizzazione degli edifici. Non solo da un pun-
to di vista di sostenibilità energetica ma anche per 
rispondere alle nuove esigenze di sviluppo di edifici, 
città e reti “smart”. Nell’agenda politico-ambientale, 
non va trascurata la bonifica e lo smaltimento delle 
coperture in amianto su edifici civili ed industriali 
esistenti che andranno sostituiti da coperture isolan-
ti che combinino l’efficienza energetica con i nuovi 
strumenti di generazione rinnovabile integrata con il 
sistema edificio. Anche l’aspetto della mobilità deve 
rispondere a criteri di sostenibilità. È ormai noto a 
tutti che la maggiore efficienza energetica dell’auto 
elettrica rispetto a quella a combustione interna può  
diventare preponderante se l’energia immagazzinata 
dalle batterie delle automobili venisse prodotta da 
fonti rinnovabili.
 
UN DIALOGO cOstANte
Tutte queste proposte devono però essere sostenute 
economicamente: è necessario creare condizioni fa-
vorevoli all’investimento anche per i privati, attraver-
so per esempio l’estensione dell’ecobonus del 65% 
e per le aziende facilitando l’accesso al credito d’im-

posta. A ciò si deve aggiungere la necessità di sem-
plificare il quadro legislativo attualmente in vigore: 
è auspicabile, ad esempio, uno snellimento burocra-
tico delle procedure autorizzative, di connessione e 
di accesso alla rete nonché delle procedure di comu-
nicazione e dei costi che gravano sulle aziende del 
fotovoltaico. 
A questo proposito Anie Rinnovabili è impegnata 
in un constante dialogo con il GSE (Gestore Servizi 
Energetici) allo scopo di trovare una formula fattiva 
di collaborazione per rafforzare l’intero settore delle 
rinnovabili. Un settore che in Italia è in costante cre-
scita: il Paese infatti possiede target di produzione di 
energia da fonti rinnovabili e standard di efficienza 
tra i più alti d’Europa, come dimostrano i dati riela-
borati dall’Osservatorio di Anie Rinnovabili. Secondo 
tali dati il parco fotovoltaico italiano è in continuo 
sviluppo, con una potenza totale connessa nei primi 
sei mesi del 2015 di 127,39 MW. L’eolico, con 384 
impianti connessi e una potenza totale installata pari 
a 190,08 MW, e quello idroelettrico, con 95 impianti 
e una potenza totale di 53,88 MW, confermano di es-
sere una grande risorsa per il Paese, la cui costante e 
continua crescita contribuisce all’ambizioso obietti-
vo di essere una nazione sempre più green.

Dalle rinnovabili una nuova 
spinta per il futuro green dell’italia
ANIe cONFINDUstrIA HA PreseNtAtO AD eXPO, PressO PALAzzO ItALIA, Le sUe PrOPOste Per IL GreeN Act. IN 
PArtIcOLAre L’AssOcIAzIONe HA sOttOLINeAtO cOme IL rUOLO ceNtrALe NeL sIstemA DeLLA GreeN ecONOmY 
DOVrà NecessArIAmeNte essere sVOLtO DALLe FONtI PULIte

a cura di Anie Rinnovabili

ANIe rINNOVAbILI

http://www.easylibatteries.com/en/index.html
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GW di impianti fotovoltaici sorvegliati in tutta 
Italia, sei filiali sul territorio, una centrale di con-
trollo in grado di segnalare eventuali anomalie e 

un accordo di collaborazione con i principali network 
di vigilanza. Sono questi i numeri di Security Trust, 
azienda di Cellatica, in provincia di Brescia, che da 25 
anni è impegnata nella progettazione, installazione 
e manutenzione di sistemi per la sicurezza e che dal 
2001 opera nella messa in sicurezza di impianti fo-
tovoltaici di grandi dimensioni. Security Trust, azien-
da che affonda le proprie radici nel mercato italiano, 
dal 2011 ha esteso il proprio raggio d’azione anche 
all’estero, dapprima con l’apertura di una filiale in 
Romania, con l’obiettivo di fornire i propri servizi ai 
paesi emergenti dell’est, e dal 2013 nel Regno Unito.
Proprio nel nord dell’Inghilterra, a Scunthrope, paese 

security Trust apre 
ai mercati internazionali

L’AzIeNDA brescIANA HA estesO IL PrOPrIO rAGGIO D’AzIONe ANcHe ALL’esterO, 
IN PAesI trA cUI rOmANIA e reGNO UNItO. PrOPrIO NeL NOrD DeLL’INGHILterrA, 
sONO stAtI FOrNItI DIsPOsItIVI Per LA sOrVeGLIANzA DI UNA ceNtrALe DA 40 mW

che si affaccia sull’oceano atlantico, pochi mesi fa 
Security Trust ha fornito le proprie soluzioni per un 
impianto solare con potenza di picco pari a 40 MW 
(e circa 6 km di perimetro) per conto di un fondo in-
glese che aveva deciso di investire nelle rinnovabili. 
«La fiducia che abbiamo conquistato presso i nostri 
clienti, ci ha permesso di seguirli anche all’estero», 
spiega Rudy Zucca, Ceo di Security Trust. «Essendo 
una realtà dinamica, oltre a mantenere ciò che ab-
biamo costruito in Italia vogliamo allargare gli oriz-
zonti in mercati che ci possano dare soddisfazioni, 
grazie anche al know how maturato in questi anni 
che ci permette di essere competitivi in tutto il mon-
do». Per quanto riguarda il futuro, Security Trust in-
tende allargare i propri orizzonti verso altri Paesi, tra 
cui Polonia e Brasile. 

L’INterVeNtO
La fornitura di sistemi di videosorveglianza per l’im-
pianto da 40 MW di Scunthrope, nel Regno Unito, 
riguarda un sito indicato come particolarmente 
sensibile, e che quindi necessitava di una protezio-
ne studiata ad hoc. L’idea progettuale è stata quin-
di quella di identificare vari livelli di sicurezza: uno 
perimetrale a cavallo della recinzione per rilevare i 
tentativi di scavalcamento, uno per segnalare l’avvi-
cinamento ai pannelli ed uno interno a protezione 
di cabine inverter e customer station. Per quanto ri-
guarda il primo intervento, Security Trust ha fornito 

95 telecamere fisse Samsung SNB-6004P con faretti 
all’infrarosso e telecamere termiche Flir serie FC. Per 
segnalare l’avvicinamento ai pannelli, l’azienda ha 
fornito un sistema interrato GPS. Dal momento che 
tra recinzione e l’inizio dei moduli c’era dello spazio 
per garantire la mobilità all’interno del campo, in 
fase di preparazione della strada è stato installato un 
sistema basato sul principio della rilevazione diffe-
renziale della pressione, dove due tubi di gomma pa-
ralleli sono interrati lungo il perimetro da protegge-
re. Per la protezione degli inverter, sono state infine 
fornite telecamere bullet SNO-5080RP e dei sensori 
volumetrici a doppia tecnologia.

PIAttAFOrmA Per IL mONItOrAGGIO
Il controllo e la gestione del sistema di sicurezza è 
stato garantito dall’installazione della piattaforma 
di centralizzazione Blink, sviluppata internamente 
dal team di ingegneri di Security Trust. Si tratta di una 
piattaforma in grado di centralizzare in maniera com-
pletamente integrata le segnalazioni provenienti dal 
sistema interrato e dal sistema di video-analisi con 
la possibilità di richiamare mappe grafiche e pop-up 
relativi alle zone specifiche interessate dall’allarme. 
Inoltre Security Trust si è fatta carico anche di fornire 
un collegamento ad internet satellitare bidirezionale 
con prestazioni in upload fino a 6 Mbit/s per garantire 
la ricezione degli allarmi e delle immagini di interesse 
presso la centrale operativa locale inglese.

Security Trust è 
intervenuta sulla 

messa in sicurezza 
di una centrale da 40 
MW a Scunthrope, in 

Inghilterra

1

sun Ballast raddoppia il successo
NeI PrImI seI mesI DeLL’ANNO L’AzIeNDA HA GIà sUPerAtO IL tOtALe VeNDUtO 
NeL 2014, GrAzIe AI VANtAGGI DeI PrOPrI sIstemI DI mONtAGGIO IN termINI DI 
resIsteNzA, semPLIcItà DI INstALLAzIONe, VArIetà DI sOLUzIONI e VANtAGGIOse 
cONDIzIONI NeI trAsPOrtI. mOLtO APPrezzAtO DAI cLIeNtI ANcHe IL serVIzIO 
GrAtUItO DI cONsULeNzA Pre e POst VeNDItA 

B
asic srl, azienda di Poviglio, in provincia di 
Reggio Emilia, opera da anni nel settore del 
fotovoltaico, producendo una vasta gamma 

di accessori per impianti solari. Nel 2013, l’azienda 
ha lanciato sul mercato italiano il sistema di mon-
taggio Sun Ballast, brevettato per modello di utilità 
certificato UNI-EN ISO 9001/2008, che ha subito re-
gistrato risultati positivi in termini di vendite grazie a 
una serie di vantaggi per quanto riguarda resistenza 
e semplicità di installazione. 
«Continuiamo a lavorare bene e tanto grazie a que-
sto nuovo prodotto», spiega Iannuzzi. «Abbiamo 
inoltre constatato che, grazie alla semplicità di in-

stallazione e all’ampia gamma di inclinazioni che 
permettono di individuare la soluzione ottimale per 
ogni tipologia di installazione, il sistema di montag-
gio SunBallast è molto richiesto anche nelle opere 
di sostituzione di quei sistemi che, per l’usura del 

tempo, in particolare per problemi di infiltrazioni, 
necessitano di essere efficientati. Siccome si tratta 
di un prodotto che ha registrato ampio interesse, 
continueremo a promuoverlo attraverso campagne 
marketing ad hoc e fiere di settore». 

rEsisTENzA E sEmPLiCiTà 
Di iNsTALLAziONE

I sistemi di montaggio Sun Ballast, che svolgono sia 
la funzione di supporto che di zavorra al modulo 
fotovoltaico, permettono otto inclinazioni per posa 
verticale, orizzontale, est e ovest. L’utilizzo del 
cemento rende i sistemi molto resistenti agli agenti 
atmosferici e all’usura del tempo. A ciò si aggiunge 
il fatto che l’azienda ha arricchito questi prodotti 
con sostanze impermeabilizzanti in modo da 
aumentarne la resistenza alle intemperie. 
I sistemi sono stati sviluppati anche nell’ottica 

di rendere semplice il lavoro degli installatori, in 
quanto sono semplici da montare e non richiedono 
l’utilizzo di alcuna strumentazione elettrica.

«Un valido aiuto per progettisti, installatori e 
manutentori», aggiunge Iannuzzi, «che assicura una 
posa efficiente dei pannelli fotovoltaici su copertura 
piana, terra battuta, asfalto e pavimentazioni. Sun 
Ballast riduce di fatto le tempistiche di installazione 
fino al 70% a confronto con soluzioni tradizionali».
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F
errania Solis ha sviluppato nuovi moduli trasparenti ad alta 
performance, particolarmente adatti per l’utilizzo su serre 
fotovoltaiche preesistenti, che hanno alcune caratteristi-

che peculiari. Innanzitutto la sovrastruttura che ospita i moduli 
ha un particolare progetto ad impatto zero sulla serra preesisten-
te, su cui quindi non occorre intervenire con modifiche onerose. 
Inoltre i moduli stessi non influiscono negativamente sulla cre-
scita delle colture, anzi danno risultati, in termini di crescita della 
cultura, superiori a quelli in serre con vetri normali. Infine, specifi-
ci test hanno dimostrato che con queste soluzioni le colture sono 
cresciute addirittura del doppio rispetto alle tradizionali serre 
fotovoltaiche. «L’applicazione su serre di moduli fotovoltaici tra-
dizionali, a 60 celle e con backsheet bianco e non trasparente per 
intenderci, implica perdite significative della resa agronomica, 
che è il primo obiettivo dell’imprenditore agricolo» spiega Franco 
Bochicchio, amministratore delegato di Ferrania Solis. «Tuttavia 
l’integrazione della resa agronomica con la produzione di ener-
gia elettrica aprirebbe nuove prospettive economiche. Era quindi 
necessario sviluppare una soluzione tecnica specifica per questa 
applicazione». 
In base a studi agronomici e di illuminotecnica, sono stati indivi-
duati come aspetti inderogabili per l’applicazione del fotovoltai-
co su serra due fattori: ombre lunghe e sottili e ombreggiamento 
massimo del 25% sul piano di campagna.  A partire da tali dati, 
Ferrania ha sviluppato una soluzione di modulo innovativo, con 
uno speciale backsheet trasparente e con una particolare dispo-
sizione geometrica delle celle,  e un sistema di istallazione non 
invasivo della serra preesistente, che quindi non viene intaccata 
e modificata. 

 La combinazione di questi elementi di progetto consente di mas-simizzare la resa fotovoltaica a costi contenuti, con facilità di 
adattamento alle diverse esigenze strutturali delle serre, di latitu-
dine e di tipologie agronomiche. Un impianto sperimentale è sta-
to realizzato presso il laboratorio del CeRSAA di Albenga (Centro 
di Sperimentazione e Assistenza Agricola), per una valutazione su 
varie specie coltivate in serra. «L’analisi su più anni» prosegue 
Bochicchio «ha confermato una ottima resa elettrica, ma soprat-
tutto la compatibilità di tali impianti con la produzione agricola, 
e la loro preferibilità da tutti i punti di vista rispetto all’uso di 
moduli fotovoltaici tradizionali». Infatti, più sono piccoli i coni 
d’ombra, più rapido è il loro movimento relativo a terra e minore 
è l’influenza della mancanza di luce sulle colture che causa filatu-
ra degli internodi, ingiallimento del fogliame, scarsa qualità della 
fruttificazione e problemi in fioritura. Il tutto ovviamente si acco-
mapgna all’auto produzione di energia offerto dal sistema foto-
voltaico, ed al taglio termico garantito dalla particolare soluzione 
a sovrastruttura leggera portante. Lo scorso 24 giugno i moduli 
trasparenti ad alta performance sono stati presentati nel corso 
di Expo, a Milano, all’interno di un convegno dedicato all’utilizzo 
dell’energia fotovoltaica in ambito agricolo. 

Ferrania solis: 
i moduli amici delle 
colture in serra
L’AzIeNDA HA reALIzzAtO NUOVI PANNeLLI FOtOVOLtAIcI 
trAsPAreNtI AD ALtA eFFIcIeNzA cHe OFFrONO INAsPettAte 
OPPOrtUNItà Per UN’ALLeANzA trA eNerGIA sOLAre eD 
AGrIcOLtUrA. LO cONFermANO I test DeLL’ImPIANtO PILOtA 
reALIzzAtO PressO cersAA, ceNtrO DI sPerImeNtAzIONe e 
AssIsteNzA AGrIcOLA DI ALbeNGA

Un’immagine dei moduli 
sviluppati da Ferrania Solis 
installati su una serra. 
Questa soluzione garantisce 
un ombreggiamento 
massimo del 25% sul piano 
di campagna
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G
eneco Group, azienda di Fino Mor-
nasco (Como), impegnata nella 
progettazione, realizzazione e ma-

nutenzione di impianti da fonti rinnovabi-
li, ha lanciato circa un anno fa la formula 
“Noleggio operativo”, con l’obiettivo di 
ridare vitalità all’installazione di impianti 
fotovoltaici, sistemi di illuminazione a led, 
solare termico, pompe di calore e caldaie a 
condensazione per abitazioni e imprese. At-
traverso questa formula, il cliente finale non 
sostiene alcun investimento iniziale, e per 
un periodo che può andare dai due ai cin-
que anni (con possibilità d estensione fino a 
10 anni), paga mensilmente circa l’80% del 
risparmio in bolletta ottenuto grazie all’im-
pianto installato. Una volta finito il periodo 
di noleggio, l’utente finale si troverà con un 
impianto che continuerà a generare benefici 
in termini di risparmio energetico.
«Questa formula piace tanto ai clienti a cui 
la proponiamo perché non è necessario atti-
vare finanziamenti presso banche o istituti 
di credito», spiega Leonardo Mormandi, ti-
tolare di Geneco Group. «Inoltre, l’utente fi-
nale non deve pensare a nulla: ci occupiamo 
noi di progettazione, installazione, assisten-
za e manutenzione».  
Geneco Group è ora impegnata nella diffu-
sione dei vantaggi di questa formula, con 
incontri su tutto il territorio, dedicati soprat-
tutto a ingegneri, architetti e geometri che, 
avendo contatti con potenziali clienti, pos-
sono garantire una buona spinta al noleggio 
operativo. L’azienda sta investendo anche 
in campagne pubblicitarie per fare in modo 
che il messaggio arrivi con più forza ai po-
tenziali clienti.
E dalle prime stime, anche rispetto a quan-
to totalizzato nella prima parte dell’anno, 
l’azienda punta a chiudere il 2015 con circa 
100 interventi realizzati con formula noleg-
gio operativo.
«Siamo molto soddisfatti perché riteniamo 

Geneco scommette 
sul “Noleggio 
operativo”
DA cIrcA UN ANNO L’AzIeNDA PrOPONe UNA FOrmULA Per 
L’eFFIcIeNtAmeNtO eNerGetIcO DI AbItAzIONI e ImPrese, 
PermetteNDO AL cLIeNte FINALe DI PAGAre Per cINQUe ANNI sOLO 
UNA PerceNtUALe DeL rIsPArmIO IN bOLLettA seNzA sOsteNere 
ALcUN INVestImeNtO INIzIALe. NeLLA PrImA metà DeLL’ANNO GeNecO 
HA cONcLUsO PIÙ DI 20 cONtrAttI cON QUestA sOLUzIONe e PUNtA A 
rAGGIUNGere QUOtA 100 eNtrO LA FINe DeL 2015

iL CAsO

A luglio, Geneco Group ha installato 
un impianto fotovoltaico, una pompa 
di calore e un sistema di illuminazione 
a led con formula “Noleggio operativo” 
per un centro sportivo nel bergamasco. 
Dopo un’attenta valutazione dei 
consumi, è stato deciso di realizzare 
un impianto fotovoltaico da 20 kWp 
sul tetto dell’edificio che ospita il bar e 
gli spogliatoi, una pompa di calore in 
grado di riscaldare i campi da tennis e la 
sostituzione di 60 corpi illuminanti con 
lampade a led. L’investimento, per un 
totale di 150.000 euro, è stato sostenuto 
interamente da Geneco Group. L’accordo 
raggiunto con il cliente è il noleggio degli 
impianti per dieci anni. Ogni anno, il 
centro risparmierà circa 20.000 euro, 
15.000 dei quali verranno dati dal centro 
a Geneco secondo quanto concordato dal 
canone. 

che la formula da noi proposta possa an-
dare a ridare vita a un mercato, quello del-
le rinnovabili, che merita di ritagliarsi uno 
spazio di rilievo su tutto il territorio», ha 
aggiunto Mormandi. «Abbiamo constatato 
che questo è il periodo in cui proporre una 
formula simile, da una parte perché oggi è 
più difficile rispetto a qualche anno fa ac-
cedere a un finanziamento, ma anche per-
ché gli utenti finali sono molto più sensibili 
e informati sui vantaggi delle energie rin-
novabili. Siamo orgogliosi degli interventi 
totalizzati fino ad oggi, tant’è che abbiamo 
deciso di proporre questa formula anche 
al di fuori del territorio nazionale, come ad 
esempio in Messico, dove inaugureremo 
una filiale entro la fine del 2015».
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L
o scorso gennaio è stato allacciato alla rete 
un impianto fotovoltaico da 174 kWp in grid 
parity realizzato ad Asolo, in provincia di Tre-

viso, sulle coperture di “il Gufo Spa”, azienda che 
opera nel campo dell’abbigliamento per bambini. 
Vista la presenza di numerosi climatizzatori all’in-
terno dell’edificio, per il raffrescamento del magaz-
zino e degli uffici, il committente ha visto nel fo-
tovoltaico la soluzione ideale per abbattere i costi 
della bolletta elettrica e si avvalso di Cautha S.r.l. 
per la pianificazione tecnico-finanziaria dell’in-
tervento. Dopo un’attenta progettazione da parte 
dello studio veneto Siarte, il testimone è passato 
nelle mani dell’azienda Elettroproject Srl che si è 
occupata della realizzazione dell’impianto. 
Secondo le stime iniziali, l’impianto dovrebbe 
produrre circa 207 MWh annui, con un tempo di 
ritorno dell’investimento ampiamente inferiore a 
dieci anni. Le previsioni sono state confermate, e 
ora si attendono anche valori in crescita dato che 
nei primi cinque mesi l’impianto ha prodotto già 
110 MWh. «Si tratta di un risultato straordinario», 
spiega Alessio Del Ben, titolare dello studio di pro-
gettazione Siarte, «tenendo presente che i moduli 
sono distesi in orizzontale per la particolare con-
formità del tetto».

sFrUttAre AL mAssImO LA sUPerFIcIe
In fase di progettazione era subito emerso un pro-
blema significativo che avrebbe potuto incidere 

Ottimizzare spazi 
e produzione

IN PrOVINcIA DI treVIsO è stAtO reALIzzAtO UN ImPIANtO 
FOtOVOLtAIcO DA 174 kWP Per L’AzIeNDA IL GUFO sPA. Per 
L’INstALLAzIONe sONO stAtI UtILIzzAtI 672 mODULI jINkOsOLAr, cON 
OttImIzzAtOrI tIGO eNerGY A bOrDO, cOLLeGAtI A 8 INVerter smA 
sUNNY trIPOWer

negativamente in termini di produ-
zione e che ha quindi orientato il pro-
gettista verso la scelta di determinati 
componenti. La copertura che ospita 
l’impianto è infatti lunga e stretta e 
i lati maggiori sono orientati a est e 
ovest. Sono presenti inoltre alcuni 
elementi ombreggianti quali un lucer-
nario di notevoli dimensioni, un cami-
no e una balaustra perimetrale. 
A complicare ulteriormente la situa-
zione vi erano anche le prescrizioni 
dei vigili del fuoco in quanto lo stabi-
le è soggetto alla prevenzione incen-
di. Rimaneva quindi poco spazio per 
progettare un impianto fotovoltaico in 

modo tradizionale. 
Il progettista ha quindi pensato di installare i modu-
li distesi in orizzontale, riuscendo così a soddisfare 
la richiesta del committente in termini di potenza, 
anche se si era ancora lontani dal poter garantire 
elevate performance proprio per la particolare col-
locazione dei moduli. 
Così lo Studio Siarte ha proposto di installare mo-
duli JinkoSolar con ottimizzatori Tigo Energy a bor-
do. «Era la soluzione ideale, che presentava molti 
vantaggi», aggiunge Alessio Del Ben. «Innanzitutto 
non è stato necessario alcun intervento retrofit da 
parte dell’installatore, il che si è tradotto in minori 
costi d’installazione. Collocando moduli con otti-
mizzatori siamo riusciti ad ovviare al problema del 
mismatching, che ci ha permesso di guadagnare il 
4-5% di produzione in più da ogni modulo, abbia-
mo ovviato a problematiche tra cui ombreggiamen-
to parziale e abbiamo garantito al committente un 
sistema di monitoraggio dell’impianto a livello di 
singolo modulo. Ultimo, ma non meno importante, 
è la possibilità di spegnere automaticamente l’im-
pianto in caso di emergenza, che per un edificio 
soggetto alla normativa antincendio si traduce in 
ulteriori vantaggi». Siamo pienamente soddisfatti 
degli eccellenti risultati raggiunti, questo è uno de-
gli impianti più grandi realizzati con moduli smart 

DAtI tecNIcI
Data d’installazione: gennaio 2015
Luogo di installazione: Asolo (TV)
Committente: IL GUFO Spa
Tipologia impianto fotovoltaico: su tetto
Potenza: 174,72 kWp
Inverter: 8 inverter SMA STP 20000TL
Moduli: 672 moduli fotovoltaici JinkoSolar 
Smart con ottimizzatori Tigo Energy
Installatore: Elettroproject Srl
Studio e analisi economica: Cautha Srl
Progettista: Studio Siarte di Alessio Del Ben

quest’anno in Italia” commenta Andrea Giarolo, 
sales manager Italia di JinkoSolar.
 
UN AccOrDO A tUttA eFFIcIeNzA
Per soddisfare al meglio l’esigenza dell’utente fina-
le, sono quindi stati installati 672 pannelli Smart di 
JinkoSolar con ottimizzatori a bordo Tigo Energy. La 
scelta è ricaduta su questi prodotti non solo perché 
i dispositivi integrati su ogni pannello mirano a mas-
simizzare la produzione, ma anche per l’affidabilità e 
l’efficienza dei materiali con i quali vengono realiz-
zati i pannelli JinkoSolar. L’azienda utilizza i compo-
nenti DuPont, che fornisce materiali avanzati di altis-
sima qualità per la realizzazione dei moduli, come ad 
esempio le paste di metallizzazione DuPont Solamet 
PV19x e i film di fluoruro di polivinile DuPont Tedlar, 
con l’obiettivo di ottenere continui miglioramenti in 
termini di efficienza, durata e affidabilità delle celle 
e dei pannelli solari. Le paste di metallizzazione Du-
Pont Solamet sono state infatti ideate per incremen-
tare la potenza delle celle solari, mentre la pellicola 
Tedlar mira a proteggere i pannelli solari anche nelle 
più estreme condizioni ambientali.
 
FLessIbILItà e semPLIcItà DI INstALLAzIONe
La scelta degli inverter è ricaduta invece su otto di-
spositivi SMA Sunny Tripower. Il prodotto, che mira a 
garantire un’efficienza del 98,5%, è stato scelto per 
la compatibilità con tutti i moduli presenti oggi sul 
mercato, aspetto che ha semplificato il dimensiona-
mento dell’impianto. Grazie alla nuova tecnologia 
Optiflex con due ingressi MPP ed all’ampio range di 
tensione d’ingresso, l’inverter trifase Sunny Tripower 
si integra infatti a tutti i tipi di moduli ed è inoltre 
adatto anche per impianti di grande potenza. Il dispo-
sitivo di sicurezza Optiprotect con il riconoscimento 
di guasti alla stringa ad aggiornamento automatico, 
il fusibile di stringa elettronico e lo scaricatore di so-
vratensioni integrabile di Tipo II, garantiscono inoltre 
elevata affidabilità al sistema fotovoltaico. I prodotti, 
infine, risultano semplici da installare, grazie anche 
al sistema di connessione CC Sunclix che mira a ri-
durre i tempi e i costi di installazione. 

PrODUzIONe ImPIANtO FOtOVOLtAIcO (PreVIsIONe 2015)
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A
cavallo tra il 2014 e il 2015 è stato realiz-
zato un impianto fotovoltaico da 244 kWp 
sulle coperture e sulle pensiline del centro 

di ricerca Biogem di Ariano Irpino, in provincia di 
Avellino. La progettazione e le opere di installazio-
ne sono state seguite e completate in circa 60 giorni 
dalla INS.EL di Mercogliano (AV), cooperativa di pro-
gettazione e installazione di impianti a fonti rinno-
vabili, in collaborazione con l’impresa Edilizia M&M.  
L’installazione dell’impianto fotovoltaico è stata 
scelta in un’ottica di abbattimento dei costi della 
bolletta elettrica. Il centro di ricerca, data la presen-
za di numerosi macchinari, è altamente energivoro 
e quindi era necessaria una soluzione che andasse 
a ridurre drasticamente i costi. Dalle prime stime, 
l’impianto potrà produrre circa 340 MWh all’anno, 
che verranno completamente autoconsumati ge-
nerando un risparmio in bolletta per oltre 60.000 
euro e garantendo, in questo modo, un tempo di 
rientro dell’investimento in meno di cinque anni. A 
ciò va ad aggiungersi il risparmio generato anche 
per quanto riguarda la climatizzazione. Prima della 
posa dei moduli fotovoltaici, l’installatore ha realiz-
zato una copertura con pannelli sandwich altamen-
te isolanti che permetteranno al centro di ricerca di 
tagliare i consumi causati dai dispositivi di raffre-
scamento nei mesi più caldi. La scelta dell’impianto 
da parte del committente non ha solo una valenza 
in termini di risparmio in bolletta. Biogem, infatti, ha 
fortemente voluto questa installazione per ridurre 
l’impatto ambientale e confermare il proprio im-
pegno a favore dell’ambiente. Prima dell’impianto 
fotovoltaico, il centro aveva commissionato l’instal-
lazione di due pale eoliche da 850 kWp ciascuna. 

OttImIzzAre L’INVestImeNtO
Il centro di ricerca Biogem è situato in una zona 
agricola, dove la presenza di polveri legate alla 
lavorazione dei campi circostanti avrebbe potu-

Fotovoltaico a sostegno 
della ricerca 
IL ceNtrO DI rIcercA bIOGem DI ArIANO IrPINO (AV) sI è DOtAtO DI UN 
ImPIANtO FOtOVOLtAIcO INstALLAtO sUL tettO e sULLe PeNsILINe. sI stImA 
cHe L’INstALLAzIONe, cOstItUItA DA cIrcA 1.000 mODULI sUNerG cON 
OttImIzzAtOrI tIGO eNerGY, POtrà PrODUrre ANNUALmeNte OLtre 340 mWH, 
cHe PermetterANNO AL cOmmItteNte UN rIsPArmIO IN bOLLettA DI 64mILA 
eUrO e UN temPO DI rIeNtrO INFerIOre A cINQUe ANNI

to inficiare la produttività dell’impianto. In fase di 
progettazione sono stati scelti quindi moduli poli-
cristallini da 260 W forniti dall’azienda Sunerg con 
ottimizzatori Tigo Energy integrati nella scatola di 
giunzione, soluzione ritenuta ideale per ovviare a 
fenomeni di mismatching. I moduli con tecnologia 
Tigo Energy mirano infatti a raccogliere la massima 
energia disponibile da ciascun modulo anche in 
situazioni di ombreggiamento, presenza di polvere 
e sporcizia. Questi dispositivi possono incremen-
tare la produzione di energia fino al 25% in più, 
permettere un ritorno più rapido sugli investimen-
ti e ridurre i costi di manutenzione grazie al mo-
nitoraggio di ogni singolo pannello. «Avendo già 
avuto esperienze positive con l’utilizzo dei mas-
simizzatori Tigo, non ho dubitato ad inserirli nel 
progetto, in considerazione anche delle peculiarità 
dell’impianto», spiega Gerardo Grasso, presidente 
di INS.EL. «La scelta è ricaduta sugli Smart Modu-
le per garantire maggior produzione di energia ed 
eliminare fenomeni di hot spot e 
mismatching. Un ulteriore punto a 
favore del sistema Tigo è quello di 
fornire ai clienti e agli installatori 
una piattaforma di monitoraggio 
totalmente gratuita, con visibilità a 
livello di singolo modulo, facile da 
leggere, intuitiva e molto gradita 
dalla committenza. L’integrazione 
degli ottimizzatori all’interno della 
scatola di connessione ha inoltre 
facilitato e velocizzato l’installa-
zione dell’impianto, riducendo 
perciò i costi di montaggio». 
Per la committenza era inoltre 
importante raggiungere elevati 
standard di sicurezza. Ciò è stato 
possibile grazie alla funzione PV 
Safe di Tigo Energy che permet-
te la disconnessione a livello del 
modulo, consentendo ad installa-
tori, vigili del fuoco e addetti alla 
manutenzione di lavorare in totale 
sicurezza. 

mItIGAre L’ImPAttO estetIcO
I moduli fotovoltaici utilizzati per 
i due impianti sono differenti. Per 
il tetto del centro di ricerca sono 
stati utilizzati pannelli policristalli-
ni, mentre per le pensiline,a causa 
di un vincolo paessagistico, è stato 
necessario installare moduli mo-
nocristallini, sempre del marchio 
Sunerg, completamente neri. 
L’area adibita a parcheggi è sot-
toposta a vincolo della sovrinten-
denza poiché sorge in adiacenza 
del “Regio Tratturo Pescasseroli-
Candela”. 
Si tratta di un largo sentiero nato 
come via militare per le legioni 
romane e utilizzato negli anni cin-
quanta dai pastori per compiere la 
transumanza, ossia per trasferire 

DAtI tecNIcI
Data d’installazione: fine 2014 - inizio 
2015
Luogo di installazione: Ariano Irpino (AV)
Committente: centro di ricerca Biogem
Tipologia impianto fotovoltaico: su tetto 
e pensiline
Potenza: 244,40 kWp
Moduli: 240 moduli monocristallini Su-
nerg XM60/156-260IB+35INT (per le pen-
siline) e 700 moduli policristallini Sunerg 
XP60/156-260IB+35INT (per la copertura) 
Inverter: 5 inverter ABB PVI-TR-20.0-Ou-
td-FS e 5 inverter ABB PVI-TR-27.0-Outd-
FS
Ottimizzatori: Tigo Energy
Installatore: INS.EL di Mercogliano (AV)

con cadenza stagionale mandrie e greggi da un 
pascolo all’altro. Essendo ritenuto molto impor-
tante da un punto di vista storico e culturale, la 
sovrintendenza ha quindi richiesto moduli com-
pletamente neri che non andassero a impattare sul 
paesaggio. Anche questi pannelli sono stati forniti 
con tecnologia Tigo Energy integrata nella scatola 
di giunzione. 
Tutti i moduli, sia quelli installati per la copertura 
sia quelli per le pensiline, sono allacciati a inverter 
ABB. In particolare, per il tetto sono stati utilizzati 
cinque inverter ABB PVI-TR-27.6-Outd-FS mentre 
per le pensiline sono stati installati cinque inver-
ter ABB PVI-TR-20.0-Outd-FS.

http://www.securitytrust.it/it
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il decreto legge n. 91/2014 “Spalma-incentivi ob-
bligatorio” è costituzionalmente legittimo? 
La già nutrita schiera dei soggetti che ne dubita 

si è arricchita di un altro autorevole rappresentante.
Con ordinanza 25 giugno 2015, n. 8689, il Tribunale 
Amministrativo Regionale per il Lazio ha rimesso alla 
Consulta la questione relativa alla legittimità costi-
tuzionale dell’articolo 26, commi 2 e 3, del decreto 
legge 24 giugno 2014, n. 91, così come convertito 
nella legge 11 agosto 2014, n. 116, con cui sono sta-
ti rimodulati gli incentivi per l’energia prodotta dagli 
impianti fotovoltaici.
Il decreto legge n. 91/2014 è stato emanato al di-
chiarato “fine di ottimizzare la gestione dei tempi di 
raccolta ed erogazione degli incentivi e favorire una 
migliore sostenibilità nella politica di supporto alle 
energie rinnovabili”.

IL cONteNUtO 
Anzitutto il decreto ha introdotto, a decorrere dal 
secondo semestre 2014, un sistema di erogazione 
delle tariffe incentivanti che prevede il versamento, 
a rate mensili costanti, di un acconto pari al 90% 
della “producibilità media annua stimata di ciascun 
impianto nell’anno solare di produzione”, e di un 
conguaglio, calcolato sulla base della produzione 
effettiva, entro il 30 giugno dell’anno successivo a 
quello di produzione (articolo 26, comma 2).
Il successivo comma 3 dello stesso articolo 26 ha 
stabilito poi i criteri attraverso i quali provvedere alla 
rimodulazione della tariffa incentivante relativa agli 
impianti di potenza nominale superiore a 200 kW, ad 
eccezione di quelli di cui sono responsabili gli enti 
locali o le scuole.
Il comma in questione prevedeva la possibilità di 
scegliere, con comunicazione al GSE entro il 30 otto-
bre 2014, tra una delle seguenti opzioni:
a) estensione della durata dell’incentivazione a 24 
anni, decorrenti dalla data di entrata in esercizio 
dell’impianto; in tal caso trovano applicazione le 
percentuali di riduzione indicate nella tabella di cui 
all’allegato 2 del decreto in questione;
b) ferma restando la durata ventennale dell’eroga-
zione degli incentivi, suddividere tale periodo com-
plessivo in due parti: “un primo periodo di fruizione 
di un incentivo ridotto rispetto all’attuale e un se-
condo periodo di fruizione di un incentivo incremen-
tato in ugual misura”;
c) ferma restando la durata ventennale dell’eroga-
zione degli incentivi, riduzione della tariffa di una 
quota percentuale dell’incentivo riconosciuto alla 

Lo “spalma-incentivi” 
sotto gli occhi della Consulta

IL trIbUNALe reGIONALe DeL LAzIO HA AccOLtO I DUbbI DI LeGIttImItà 
cOstItUzIONALe sOLLeVAtI DAI rIcOrsI cONtrO LA mIsUrA Per LA 
rImODULAzIONe DeLLe tArIFFe INceNtIVANtI Per ImPIANtI sUPerIOrI 
AI 200 kWP. LA NOtIzIA è stAtA AccOLtA cON PArtIcOLAre FAVOre DAGLI 
OPerAtOrI e DALLe AssOcIAzIONI DeL settOre

data di entrata in vigore del presente decreto, per la 
durata residua del periodo di incentivazione, secon-
do le seguenti quantità: 6 per cento per gli impianti 
aventi potenza nominale superiore a 200 kW e fino 
alla potenza nominale di 500 kW; 7 per cento per gli 
impianti aventi potenza nominale superiore a 500 
kW e fino alla potenza nominale di 900 kW; 8 per 
cento per gli impianti aventi potenza nominale su-
periore a 900 kW. 
In assenza di comunicazione da parte dell’operatore, 
è stato previsto che il GSE applichi l’opzione di cui 
alla lettera c).

LA DeNUNcIA DeLLe AssOcIAzIONI
Fin dal momento dell’emanazione del decreto leg-
ge, e anche a seguito delle modifiche introdotte 
allo stesso in sede di conversione, numerose asso-
ciazioni di operatori del settore hanno denunciato 
che tutte le tre opzioni hanno introdotto un regime 
peggiorativo, ivi compresa l’opzione indicata sub b), 
la quale prevede un primo periodo temporale di ri-
duzione dell’incentivo seguito da un secondo perio-
do di maggiorazione nella medesima misura, atteso 
che la riduzione dell’incentivo nel primo periodo 
non è in realtà compensata dalla maggiorazione pre-
vista nel secondo periodo, nel quale la produttività 
dell’impianto è inferiore a causa dell’invecchiamen-
to dello stesso.
Così, successivamente alla pubblicazione dei decreti 
ministeriali attuativi del decreto legge n. 91/2014, 
alcune associazioni di categoria unitamente a nume-
rosi operatori del settore hanno presentato ricorso 
al TAR Lazio chiedendo l’annullamento dei medesi-
mi decreti attuativi e la remissione alla Corte Costi-
tuzionale della questione di legittimità costituziona-
le dell’articolo 26 dello stesso decreto legge. 

IL PUNtO DI VIstA DeL tAr
Con l’ordinanza sopra richiamata, il TAR Lazio ha ri-
tenuto rilevanti e non manifestamente infondate le 
questioni di costituzionalità sollevate con il ricorso e 
ha trasmesso gli atti alla Corte Costituzionale.
In particolare, dopo aver analiticamente ricostruito 
il quadro normativo nazionale e comunitario di rife-
rimento, il TAR Lazio ha rilevato come le previsioni 
dell’articolo. 26 del decreto legge n. 91/2014 inci-
dono ingiustificatamente su posizioni di vantaggio 
consolidate, riconosciute da “negozi di diritto pri-
vato”, e sul legittimo affidamento dei fruitori degli 
incentivi.
Il TAR Lazio ha poi precisato che, sebbene nel no-
stro sistema costituzionale non sia interdetto al 
legislatore di emanare disposizioni che vengano a 
modificare in senso sfavorevole per i beneficiari la 
disciplina dei rapporti di durata, è comunque neces-
sario che tali disposizioni non trasmodino in un re-
golamento irrazionale, frustrando l’affidamento del 
cittadino. 
Lo stesso Tribunale, richiamando la giurisprudenza 
della Corte di Giustizia dell’Unione Europea, ha poi 
sottolineato che una mutazione della regolamen-
tazione dei rapporti di durata deve ritenersi illegit-
tima quando, come nella specie, incide sugli stessi 
in modo “improvviso e imprevedibile”, senza che lo 
scopo perseguito dal legislatore imponga necessa-
riamente l’intervento normativo.
Muovendo da tale presupposto, il TAR Lazio, ha quin-

di ritenuto sussistente in capo ai soggetti titolari di 
impianti fotovoltaici, fruitori delle relative incen-
tivazioni pubbliche in forza di “contratto di diritto 
privato” o convenzione, una posizione di legittimo 
affidamento, non essendo mai emersi nel corso del 
tempo elementi alla stregua dei quali un operatore 
“prudente e accorto” avrebbe “potuto prevedere (al 
momento di chiedere gli incentivi, di decidere se far 
entrare in esercizio il proprio impianto e di stipulare 
con il Gestore il negozio che disciplina l’erogazio-
ne degli incentivi) l’adozione da parte delle autorità 
pubbliche di misure lesive del diritto agli incentivi 
stessi”.
Secondo il TAR Lazio l’articolo 26, comma 3 del de-
creto legge n. 91/2014 è quindi censurabile sotto il 
profilo della violazione dei principi di eguaglianza 
e di libertà di iniziativa economica, rispettivamente 
sanciti dall’articolo 3 e dall’articolo 41 della Costi-
tuzione.
La lesione di tali principi ad opera dell’articolo 26, 
comma 3 è stata ipotizzata dal TAR anche sotto un 
altro profilo, non comprendendosi la ragione per la 
quale la rimodulazione delle tariffe: 
- riguarda soltanto i soggetti fruitori di tariffe incen-
tivanti per l’energia elettrica prodotta dagli impianti 
di potenza nominale superiore a 200 kW;
- non si applica con riferimento agli impianti i cui 
soggetti responsabili sono “enti locali o scuole”;
- è destinata soltanto ai produttori di energia da fon-
te solare e non anche agli altri percettori di incentivi, 
parimenti finanziati dagli utenti attraverso gli “one-
ri generali di sistema”, e dunque con il versamento 
delle componenti della bolletta elettrica A3 o assi-
milate.

cOstItUzIONALe O INcOstItUzIONALe?
Secondo il TAR Lazio la creazione di categorie dif-
ferenziate sembra determinare “un vulnus alla 
concorrenza e una lesione della libertà di iniziativa 
economica ex art. 41 Cost. dei produttori di energia 
elettrica destinatari dell’art. 26, comma 3, i quali, 
ancorché in un contesto economico connotato dal 
sostegno pubblico, vedono pregiudicata la possibi-
lità di operare sul mercato a parità di condizioni con 
gli altri produttori da fonte solare e, più, in generale, 
di energia rinnovabile”. Al contempo Il TAR Lazio ha 
ravvisato la possibile incompatibilità dell’articolo 
26, comma 3 con l’articolo 1 della Convezione eu-
ropea per la salvaguardia dei diritti dell’uomo e del-
le libertà fondamentali, che conferisce protezione 
anche ai diritti di credito. A questo punto la palla è 
passata alla Corte Costituzionale, che dovrà stabilire 
se l’articolo 26, comma 3 è costituzionalmente legit-
timo. Nel caso in cui la Consulta dovesse dichiarare 
incostituzionale la norma, verrebbero ripristinate le 
condizioni originarie di erogazione delle tariffe in-
centivanti, ferma restando la possibilità per gli ope-
ratori di chiedere il risarcimento degli ulteriori danni 
subiti per effetto del “decreto spalma-incentivi ob-
bligatorio”.
Stiamo a vedere cosa accadrà.

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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    uello che segue è un ampio estratto della ricerca condotta dall’ente di certi-
ficazione DNV GL - Business Assurance, supportato dall’Istituto internazio-
nale di ricerca GFK Eurisko, che ha analizzato come le aziende dei diversi set-

tori in Europa, Nord America, Sud America e Asia si rapportano al tema dell’efficienza 

energetica. L’indagine è stata condotta nell’aprile 2015 e ha analizzato l’approccio 
delle aziende all’efficienza energetica, le principali motivazioni e i principali ostacoli 
a una gestione sostenibile dell’energia, nonché le iniziative intraprese dai clienti di 
DNV GL - Business Assurance. 
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Efficienza energetica, agli italiani 
manca una visione d’insieme

EfficiEnza E risparmio

EnErgEtico
L’insErto pEr i profEssionisti dELL’EnErgy managEmEnt

L’ente di certificazione leader a livello globale DNV 
GL - Business Assurance, supportato dall’Istituto 
internazionale di ricerca GFK Eurisko, ha analizza-
to come le aziende dei diversi settori in Europa, 
Nord America, Sud America e Asia si rapportano al 
tema dell’efficienza energetica. 
L’indagine è stata condotta nell’aprile 2015 e ha 
analizzato l’approccio delle aziende all’efficienza 
energetica, le principali motivazioni e i principali 
ostacoli a una gestione sostenibile dell’energia, 
nonché le iniziative intraprese dai clienti di DNV 
GL - Business Assurance. 
L’indagine su 1.557 professionisti dei settori pri-
mario, secondario e terziario3 rivela che l’efficien-
za energetica è senza dubbio un tema centrale: 
non solo a livello personale e sociale, ma anche 
dal punto di vista delle dinamiche di business. 
Certamente è qualcosa su cui le aziende stanno 
lavorando, anche attraverso l’adozione di strategie 
ad hoc e la definizione di obiettivi. 
Comunque, il progresso è appena iniziato e le 
aziende sono ancora lontane da una gestione ma-
tura delle questioni legate all’efficienza energeti-
ca. L’efficienza energetica è un’ambizione più che 
una caratteristica effettivamente messa in pratica 
a tutti i livelli organizzativi dell’impresa. Le azien-
de si stanno focalizzando principalmente sulla ri-
duzione dei costi e dei consumi – che è già buono 
di per sé – ma mancano di un approccio strategico 
a tutto tondo, che farebbe la differenza. 
In questo contesto, un gruppo di aziende (di segui-
to “leader”) è un passo avanti e può rappresentare 
un modello per quanti intendono gestire l’energia 
in modo efficiente, con tutti i ritorni che ne con-
seguono.

L’ImPOrtANzA DeLL’eFFIcIeNzA eNerGetIcA
Dal punto di vista personale e sociale
L’efficienza energetica è percepita come una que-
stione di importanza cruciale sia a livello persona-
le, sia a livello sociale: i professionisti intervistati 
considerano che il tema possa avere un impatto 
“sulla propria vita quotidiana” (77%), “sul proprio 
Paese” (81%) e “sul mondo nel suo complesso” 
(79%). 
Ci sono alcune differenze a livello geografico. I 

nordamericani si posizionano al di sopra alla me-
dia (84%) quando si tratta di considerare l’influen-
za sulla propria vita quotidiana. Gli intervistati di 
Centro e Sud America registrano percentuali infe-
riori alla media per quanto riguarda gli aspetti so-
ciali: solo il 59% considera l’efficienza energetica 
un problema che interessa il proprio Paese e anco-
ra meno (55%) la società nel suo insieme. È pro-
babile che ciò sia dovuto al fatto che attualmente 
nella regione non ci sono particolari problemi dal 
punto di vista energetico, ma ciò non significa ne-
cessariamente che la gestione avvenga nel pieno 
rispetto degli aspetti sociali e ambientali. Quel 
che è certo è che i latino americani non si sentono 
direttamente minacciati da problemi energetici, 
come invece accade per l’acqua, come evidenziato 
da un recente studio di DNV GL.

Dal punto di vista delle dinamiche di business 
L’efficienza energetica gioca un ruolo importante 
anche in un’ottica di business: è infatti rilevante 
per le strategie del 69% delle aziende intervistate 

(la percentuale tocca punte del 79% fra le aziende 
dei settori ad alto consumo energetico). 
Per le aziende del Nord America e dell’Asia, la per-
centuale sale al 73%. Seguono gli europei (66%), 
mentre Centro e Sud America si attestano in ul-
tima posizione (61%). Comunque, la familiarità 
con l’argomento è ancora bassa. Su una scala da 
1 a 5 (da livello “principiante” a livello “avanzato”) 
che misura la maturità nella gestione efficiente 
dell’energia, 1 su 3 ha giudicato “avanzata” la pro-
pria azienda (livelli 4 e 5).

strAteGIe e ObIettIVI DI eFFIcIeNzA 
eNerGetIcA 
Di certo l’efficienza energetica è qualcosa su cui le 
aziende stanno lavorando: il 57% ha adottato una 
strategia di efficienza energetica e il 55% ha fissa-
to obiettivi misurabili. Le percentuali aumentano 
di 10 punti per le aziende che operano in settori 
ad alto consumo energetico. 
Con percentuali intorno al 60% per strategie e per 
obiettivi, gli europei e gli asiatici risultano i più 
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impegnati. Ciò non sorprende; nel “vecchio conti-
nente” la regolamentazione energetica è partico-
larmente rigorosa, mentre in Asia – specialmente 
in Cina e in Giappone – l’efficienza energetica è 
una priorità per via dei problemi ambientali. An-
che in India la situazione energetica è particolar-
mente sfidante a causa delle numerose interruzio-
ni e carenze strutturali che mettono in sofferenza 
la regione. Le aziende sono ancora lontane da un 
approccio olistico. L’efficienza energetica resta 
un’ambizione generica piuttosto che una realtà. 
Gli obiettivi vengono fissati principalmente a li-
vello aziendale (37%). Sono davvero in pochi a 
operare in modo più concreto e capillare fissando 
obiettivi a livello di funzione (22%), a livello di 
area – ad esempio della linea produttiva - (14%) o 
a livello di attrezzature (10%). 
I punteggi delle aziende dei settori ad alto con-
sumo energetico sono leggermente più alti, ma il 
comportamento non varia di molto rispetto alla 
media, anche se dovrebbe. Quando il consumo 
di energia è alto, stabilire obiettivi di riduzione è 
fondamentale. Il Centro Sud America ancora una 
volta spicca con percentuali al di sotto della me-
dia, confermando la mancanza di familiarità in 
materia di efficienza energetica. Nonostante una 
sensibilità elevata, i nordamericani registrano per-
centuali al di sotto della media quando si tratta di 
trasformare la preoccupazione in strategie di bu-
siness (49%) o in obiettivi quantificabili (45%). Il 
Centro Sud America ancora una volta si distingue 
per la scarsa attenzione al tema: soltanto il 41% 
adotta strategie di efficienza energetica, soltanto 
il 41% si dà obiettivi misurabili.

INIzIAtIVe cHIAVe INtrAPrese 
Il 67% delle aziende mondiali ha investito in ini-
ziative di efficienza energetica negli ultimi 3 anni, 
con gli europei molto attivi in testa alla classifica 
(72%). La sostenibilità è spinta dai costi: il 46% ha 
investito o per dotarsi di dispositivi più efficienti 

o per ridurre il consumo e i costi dell’energia. Le 
aziende si stanno sforzando concretamente per 
ottimizzare i propri progetti e cercano di sfrutta-
re le opportunità nel breve periodo ma sembrano 
prive di una visione chiara e a lungo termine. Solo 
il 26% ha predisposto un piano di gestione ener-
getica. Iniziative più sofisticate come la formazio-
ne del personale (21%), l’istituzione della figura 
dell’energy manager (20%), l’esecuzione di audit 
e assessment (20%) o l’utilizzo di dati di bench-
mark (17%) giocano un ruolo minore. 
Analizzando le attività intraprese in un’ottica 
“PLAN - DO - CHECK - ACT”, emerge che le azio-
ni a cui si fa più ricorso sono limitate alla fase 
“DO”. Il miglioramento della gestione energetica 
è solo all’inizio e le aziende mancano ancora di 
un approccio strutturato. Solo il 43% delle azien-
de intervistate è in grado di quantificare i rispar-
mi energetici derivanti da iniziative di efficienza 
energetica. Le cifre sono poco più alte (uno su 
due) per le aziende ad alto consumo di energia.

rAGIONI PrINcIPALI Per INtrAPreNDere 
INIzIAtIVe DI eFFIcIeNzA eNerGetIcA 
La ragione principale che spinge le aziende a in-
traprendere iniziative di efficienza energetica è 
la possibilità di ottenere dei risparmi (55%). Se-
guono, con un distacco rilevante, le policy interne 
(37%) e la possibilità di ottenere un vantaggio 
competitivo o migliorare la reputazione del brand 
(30%). Con valori al di sopra della media per que-
ste tre ragioni, gli europei ancora una volta di-
mostrano una maggiore sensibilità al problema, 
mentre nordamericani e latino americani si posi-
zionano al livello più basso. 
La conformità a leggi e regolamentazioni (29%) 
rappresenta la quarta ragione, ma, oltre a questa, 
non vi sono altre pressioni esterne verso l’effi-
cienza energetica. Le aziende non sembrano par-
ticolarmente spinte dagli stakeholder (10%) e dai 
clienti (7%).

PrINcIPALI beNeFIcI 
Per il 59% delle aziende i vantaggi sono 
certamente superiori ai costi. In linea con 
le ragioni che le hanno motivate, le aziende 
hanno beneficiato principalmente in termini 
di risparmi (54%), specialmente gli europei 
(61%). 
Anche se in misura inferiore, le aziende han-
no anche beneficiato in termini di confor-
mità a leggi e regolamentazioni (28%) e di 
aumento del vantaggio competitivo (24%). 
Dimostrando un buon livello di consapevo-
lezza, il 14% ha anche riportato una diminu-
zione degli incidenti ambientali fra gli effetti 
positivi. 
I meno soddisfatti? Gli americani di Nord 
Centro e Sud America.

PrINcIPALI OstAcOLI 
I fattori che frenano le aziende sulla strada 
dell’efficienza energetica sono legati alla 
mancanza di risorse e ai vincoli economici. In 
cima alla lista vi sono “altre priorità” (36%), 
implementazione e mantenimento troppo 

costosi (33%; /), mancanza di ritorno sugli inve-
stimenti (25%) e focalizzazione su risultati a bre-
ve termine (24%). 
Non è un problema di consapevolezza da parte 
del management (18%) o di mancanza di com-
petenze da parte dello staff (13%), ma di come 
viene gestito il problema da un punto di vista tec-
nico. 
Un approccio sistematico all’efficienza energetica 
aiuterebbe le aziende a operare gli investimenti 
corretti e, soprattutto, a ottenere adeguati ritorni 
dagli stessi. 
Gli asiatici, ad esempio, possono avere le risor-
se necessarie (la distrazione di risorse dovuta 
ad altre priorità è un problema per meno di una 
azienda su quattro) ma non riescono a vedere il 
ritorno degli investimenti (29%) e ritengono trop-
po costosi l’implementazione e il mantenimento 
(40%).

AzIONI DI seNsIbILIzzAzIONe 
Per rendere adeguatamente visibili le azioni di ef-
ficienza energetica intraprese, il 23% delle azien-
de pubblica informazioni nei rapporti di sosteni-
bilità aziendali o in altri documenti. 
Il 17% utilizza certificati riconosciuti, il 13% uti-
lizza i canali di marketing e il 4% lo comunica 
direttamente sulle etichette di prodotto. Uno su 
cinque non ha intrapreso azioni e la proporzione 
sale a uno su quattro in Centro e Sud America.

UNO sGUArDO AL FUtUrO 
Al netto di quanti non hanno saputo cosa rispon-
dere, la maggior parte delle aziende ha program-
mato di mantenere o addirittura aumentare gli 
investimenti per le iniziative di efficienza energe-
tica nei prossimi 3 anni. 
Il 48% intende investire in futuro più di quanto 
sta facendo attualmente. 
Più di un Leader su due pensa di aumentare gli 
investimenti. 
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I N I z I A t I V e 
FUtUre 
Le aziende affer-
mano che inten-
sificheranno in 
futuro l’impegno 
per l’efficienza 
energetica con 
un approccio 
più maturo e un 
focus maggiore 
sulla misura-
zione, program-
mazione e sulle 
azioni di miglio-
ramento. 
La gran parte 
delle iniziative 
sono in crescita. 
Le attività legate 
alla riduzione dei 
costi e dei con-
sumi resteranno 
le più comuni ma 
ci sarà un aumento significativo anche di azioni 
più strategiche come la formazione del personale 
(34%, + 13% rispetto a oggi), l’identificazione di 
potenziali di risparmio energetico (41%; +8%), 
monitoraggio degli usi energetici (43%; +8%) e 
la preparazione di piani di gestione dell’energia 
(33%; +7%). 
Le iniziative di formazione aumenteranno in tut-
to il mondo, specialmente in Nord America (29%; 
+25%) e in Centro Sud America (44%; +22%). Gli 
asiatici punteranno in particolare sull’identifica-
zione di potenziali di risparmio energetico (44%; 
+19%).

rIFLessIONI cONcLUsIVe 
Oggigiorno la pressione per le aziende e per le or-
ganizzazioni è particolarmente alta, specialmente 
quando si tratta di problematiche ambientali e di 
controllo dei costi. Le aziende devono raggiun-
gere standard di qualità ambientale (ad esempio 
quelli connessi al riscaldamento globale e alla ri-
duzione delle piogge acide), devono ridurre i co-
sti e i consumi per essere competitive e, allo stes-
so tempo, assicurarsi di poter fare affidamento su 
scorte energetiche disponibili senza interruzione 
e a costi che non fluttuino in modo troppo rapi-
do. Nessuno di questi obiettivi, essenziali per la 
sopravvivenza a breve termine e per il successo a 
lungo termine dell’azienda, può essere raggiunto 
senza una efficiente gestione dell’energia. 
L’efficienza energetica è stata nell’agenda pubbli-
ca per molti anni. Ciò nonostante, c’è ancora del 
potenziale per miglioramenti significativi. Non è 
soltanto questione di tecnologia e ingegneria. La 
metà di tutti i risparmi e di tutti i miglioramen-
ti energetici che un’organizzazione può conse-
guire può essere ottenuta senza investimento di 
capitale, semplicemente attraverso cambiamenti 
strutturali e comportamentali o mediante la rior-
ganizzazione dei processi produttivi. Implemen-
tare un sistema di gestione energetica secondo 
lo standard ISO 50001 è un modo sistematico di 
utilizzare a proprio vantaggio questo potenziale. 
Gli obiettivi dello standard ISO 50001 sono: 
• assistere le organizzazioni nel miglioramento 
dell’efficienza energetica, nell’uso e nel consumo 
di energia; 
• creare trasparenza e facilitare la comunicazione 
sulla gestione delle risorse energetiche; 
• promuovere le migliori pratiche e comporta-
menti di gestione dell’energia; 
• assistere nella valutazione e nella definizione 
delle priorità di implementazione di nuove tecno-
logie ad alta efficienza energetica; 
• fornire un contesto strutturato nel quale pro-
muovere l’efficienza energetica lungo la catena 
del valore; 
• incoraggiare il recupero dell’energia, special-
mente nel settore industriale; 
• facilitare i miglioramenti in ambito di gestione 
dell’energia per progetti di riduzione dei gas a ef-
fetto serra e di inquinamento ambientale; 

• facilitare un uso sostenibile delle fonti primarie 
di energia; 
• consentire l’integrazione con altri sistemi di ge-
stione organizzativa quali quelli relativi all’am-
biente, alla salute e alla sicurezza. 
I passi principali per implementare un efficace si-
stema di gestione dell’energia possono essere sin-
tetizzati facilmente. Ogni azienda ha bisogno di: 
• analizzare la propria situazione e verificare le op-
portunità. A questo stadio, il coinvolgimento della 
direzione aziendale è fondamentale. L’analisi do-
vrebbe essere fatta sia a livello strategico (per de-
finire la direzione da seguire a livello di gestione 
energetica), sia a livello operativo (per analizzare 
la performance energetica attuale). 
Per essere in grado di prendere decisioni informa-
te, è importante eseguire in prima battuta una ve-
rifica in tre fasi: 
o analisi dei consumi e dell’uti-
lizzo di energia 
o sulla base dell’analisi dei con-
sumi e dell’utilizzo di energia, 
identificazione delle aree di uti-
lizzo più significativo (le attività 
dei sistemi di gestione dovranno 
focalizzarsi su queste aree) 
o definizione delle priorità e va-
lutazione delle opportunità di 
miglioramento della performan-
ce energetica 
• realizzare un piano e sviluppa-
re una policy energetica basata 
sulle direzioni strategiche e sui 
risultati dell’analisi. La nomina di 
un energy manager (e di un team 
dedicato) sarà di grande aiuto: un 
energy manager è generalmente 
responsabile di sovrintendere 
lo sviluppo e l’implementazione 
del sistema di gestione energe-
tica e di agire da collegamento 
fra la direzione aziendale e il 
resto dell’organizzazione. Una 
gap analysis (che analizzi la con-
dizione attuale e la condizione 
desiderata) consentirà di svilup-
pare quegli elementi del sistema 
energetico che mancano. Ogni 
organizzazione è unica ed è im-
portante allineare il sistema di 
gestione energetico con i sistemi 
e le priorità di business esistenti. 
• implementare il sistema di ge-
stione energetica e stabilire un 
monitoraggio regolare per ave-
re indicatori di performance. Il 
sistema di gestione energetica 
può essere utilizzato anche per 
diffondere la cultura dell’effi-
cienza energetica nell’intera 
organizzazione e per permette-
re ai lavoratori di sviluppare e 

implementare le iniziative di miglioramento della 
performance. 
Quale parte della gestione energetica, le attività 
di audit dovrebbero essere effettuate regolarmen-
te e dovrebbero essere allocate risorse laddove si 
possono ottenere i miglioramenti più significativi 
della performance. 
Lo standard di certificazione ISO 50001 garantisce 
che il sistema di gestione energetica implementa-
to sia “salutare”. 
Un sistema di gestione energetica efficiente aiuta 
a migliorare la performance energetica, garanten-
do un uso e un consumo efficiente. Porta, inoltre, 
alla riduzione dei costi, delle emissioni di gas serra 
e di altri impatti ambientali. Contribuisce senz’al-
tro a tracciare la via per diventare un “leader di ef-
ficienza energetica”.
tro a tracciare la via per diventare un “leader di ef

http://www.marchiol.com
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heat & Power fa parte di quel ristretto nu-
mero di aziende che hanno lanciato in Ita-
lia la figura delle Esco, e hanno contribuito 

a diffondere un modello di business che solo dopo 
tanti anni è divenuto noto al grande pubblico, al-
meno a quello degli addetti ai lavori dei settori le-
gati all’energia.
Nata nel 2004, Heat & Power si è specializzata 
nella fornitura di energia ad alta efficienza tramite 
cogenerazione, utilizzando gas naturale e biogas. 
Nel 2009 il fatturato era arrivato a tre milioni di 
euro. Nel 2011 a sette. E nel 2014 a 20 milioni di 
euro. Ad oggi l’azienda, che ha sede a Tortona, ge-
stisce 30 impianti cogenerativi per un totale di 27 
MWe di potenza, di cui circa il 20 per cento da fonti 
rinnovabili. Una strada in discesa? Tutt’altro. «Nel 
2004 avevamo cominciato a lavorare con un tavolo 
e un telefono, proponendo soluzioni per l’efficien-
za energetica da cogenerazione» spiega Andrea 
Tomaselli, amministratore unico Heat & Power. 
«Spesso eravamo guardati come marziani. Anche 
negli uffici provinciali dell’Enel percepivamo che 
non si capiva il modello di business. Addirittura si 
siamo sentiti dire che non era possibile fare quello 
che proponevamo. Oggi invece siamo ancora qui, 
e con noi ci sono altre Esco che hanno iniziato in 
quegli anni e sono resistite. Significa che allora non 
eravamo marziani e che questo è un mercato che 
funziona».
E trattandosi di un mercato che funziona, sta atti-
rando tanti operatori. È un momento in cui le Esco 
spuntano come funghi…

«Io mi limito a parlare di Esco che si occupano di 
cogenerazione. E dico che non basta installare un 
impianto di cogenerazione per fare efficienza ener-
getica. CI sono operatori industriali abbastanza ro-
busti per poter affrontare questa materia: ma non 
tutti. Gestire un cogeneratore da un punto di vista 
tecnico, autorizzativo e normativo è molto comples-
so. I regolamenti e i protocolli del GSE sono molto 
rigorosi, a fronte di una normativa poco chiara e 
scivolosa. E anche l’attività di gestione richiede che 
tutti gli anni vengano effettuate un certo numero di 

operazioni, altrimenti i benefici si perdono o pos-
sono ritorcersi contro. Insomma, tutti possono com-
prare un bisturi, ma questo non basta a diventare 
un chirurgo». 
Voi vi occupate solo di cogenerazione?
«Questo è il nostro core business, che copre il 90% 
del nostro lavoro. Il resto è consulenza energetica, 
gestione titoli, gestione SEU… Abbiamo un po’ di 
attività anche nel campo degli inverter ad alta ef-
ficienza». 
Come si strutturano i vostri interventi? 
«Cominciano con un audit e poi proseguono pro-
ponendo al cliente l’installazione di un impianto di 
cogenerazione che però rimane di nostra proprietà 
per sempre. Con questo impianto forniamo energia 
cogenerata, cioè elettrica, termica e se serve anche 
frigorifera, ma comunque sempre prodotta ad alta 
efficienza nella sede del cliente».
I benefici per il cliente?
«La fornitura di energia avviene a tariffe che con-
sentono una riduzione dei costi rispetto al passato. 
Quindi, il cliente non investe in impianti e ha un 
vantaggio sui costi».
Di quanto si riesce ad abbattere il costo dell’ap-
provvigionamento energetico?
«Dipende dalla taglia, dall’entità dei consumi e 
dalla contemporaneità dei consumi elettrici e 
termici. La riduzione dei costi può partire da per-
centuali basse come il 3%, e in questi casi non si 
propone nemmeno l’intervento, ma può arrivare a 
risparmi importanti che per il consumatore tocca-
no il 20-25% del costo dell’energia. Attenzione, si 

parla di costo dell’energia e non degli oneri; 
compresi gli oneri il taglio è inferiore».
Cosa contraddistingue il modello Esco ri-
spetto ad altre modalità come il leasing o il 
noleggio operativo?
«Il rispetto del modello stesso: audit, progetto, 
intervento, efficienza energetica, titoli, suddi-
visone dei benefici. E poi il fattore rischio».
Cioè?
«Chi si assume il rischio dell’iniziativa? Una 
Esco si assume tutti i rischi. Se invece vengono 
lasciati ai clienti, quella non è una Esco. Se io 
chiedo il canone per gli impianti installati, non 
mi sto assumendo un rischio. Se ci sono alcu-
ni rischi come quello dei guasti che vengono 
lasciati al cliente, non stiamo parlando di mo-
dello Esco. Invece una vera Esco deve valutare 
mese dopo mese i benefici che è in grado di 
portare, e suddividere questi benefici con il 
cliente. Del resto lo precisa anche la legge di-
cendo “assumendosi il rischio dell’iniziativa”. 
Questa impostazione è un filtro tra aziende 
capaci e non capaci».
In che senso?
«L’efficienza è un mestiere. Se uno non è ca-
pace, fallisce perché si assume un rischio che 
non è in grado di portare avanti. Quando inve-

L’AzIeNDA DI tOrtONA GestIsce 30 ImPIANtI trAmIte cOGeNerAzIONe e sVILUPPA UN FAttUrAtO DI 20 mILIONI 
DI eUrO. «IL NOstrO kNOW-HOW? GeNerAre beNeFIcI sUI cOstI DI APPrOVVIGIONAmeNtO DI eNerGIA, cHe 
POI DIVIDIAmO cON I cLIeNtI» sPIeGA ANDreA tOmAseLLI, AmmINIstrAtOre UNIcO HeAt & POWer. «se sI 
LAscIA IL rIscHIO AL cLIeNte, NON sI PUÒ PArLAre DI escO»

Heat & power: 
“il modello? nessun 
rischio per il cliente”

eFFIcIeNzA e rIsPArmIO
eNerGetIcO38
Viaggio nel mondo delle Esco

L’impianto realizzato 
da Heat & Power 

per Michelin. Tra i 
principali clienti della 

Esco lombarda ci sono 
aziende industriali 

manifatturiere, aziende 
alimentari tra cui 
pastifici, utilities e 

aziende del terziario

Andrea Tomaselli, amministratore unico Heat & 
Power. La Esco è nata nel 2004 
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eFFIcIeNzA e rIsPArmIO
eNerGetIcO

L’impianto realizzato per Acea 
Pinerolese è costituito da un 
cogeneratore alimentato a biogas 
da 1.000 kWe e da un recupero 
termico di acqua calda (90 °C) 
e di olio diatermico (200 °C)

39
ce ci sono capacità e competenze, si generano be-
nefici che vengono divisi con il cliente».
È un modello che non riguarda solo l’installazione 
di impianti…
«Esatto. Anche la consulenza può essere fatta in 
modalità Esco: se propongo al cliente di pagare il 
mio lavoro con i risultati ottenuti, questa consulen-
za è fatta in modalità Esco. Anche un intervento di 
regolazione delle temperature -cioè senza acquisto 
di materiale- può essere in modalità Esco perché io 
al cliente dico: “Ti realizzo l’operazione, ti faccio la 
manutenzione, e ci dividiamo i benefici”».
Proviamo a guardare l’argomento dal punto di vi-
sta del cliente. In che modo è giusto avvicinarsi al 
modello Esco?
«A volte ci sono aziende che vengono da noi per-
ché non hanno i soldi per fare l’intervento sugli 
impianti. Ma questi sono clienti rischiosi. Il cliente 
migliore è quello che viene da noi perché ha biso-
gno delle nostre competenze. Io mi chiedo: perché 
un imprenditore dovrebbe investire per fare un im-
pianto di cogenerazione? Un imprenditore è bene 
che investa sul suo core business. Per tornare alla 
metafora di prima: se devo operarmi di appendicite 
non mi compro un bisturi, vado da un chirurgo».
Come siete strutturati per l’offerta di servizi ai 
clienti?
«Ci occupiamo di tutta l’operazione come general 
contractor utilizzando terze parti per il supporto 
operativo. Non abbiamo operai. C’è un indotto che 
affidiamo a progettisti esecutivi, ci sono fornito-
ri delle macchine e ci sono impiantisti che fanno i 
montaggi». 
Qual è la vostra tecnologia?
«Noi studiamo la soluzione adatta ad ogni cliente. 
La nostra tecnologia è la configurazione di genera-
zione, sistema di recupero termico, sistemi di con-
trollo, e modalità di connessione».

Quanto dura il contratto?
«Il cliente firma un contratto che ha una durata di 
8 anni, che coincide con la durata di un impianto di 
cogenerazione prima di subire un importante inter-
vento tecnico di revamping. 
Avendo iniziato nel 2004, abbiamo l’esperienza di 
sottoscrizione dei primi rinnovi: sono persone sod-
disfatte del lavoro fatto insieme e che decidono di 
proseguire».
Quanti fornitori avete?
«Lavoriamo con 
sei diversi marchi 
di motori primi; 
altrettanti di gene-
ratori elettrici; al-
trettanti di sistemi 
di recupero termi-
co. Acquistiamo di 
volta in volta la so-
luzione più giusta 
per quel sito».
Vi siete mai occu-
pati di fotovoltai-
co?
«No. La nostra stra-
tegia è quello di 
fare poche cose ma 
farle bene. C’è il ri-
schio di passare da 
specialisti a gene-
ralisti».
E collaborazioni 
con aziende spe-
cializzate in led o 
fotovoltaico?
«Si potrebbero 
fare, ma in questo 
momento stiamo 

investendo ancora per potenziare la filiera coge-
nerativa. Riscontro però che il 50% circa dei nostri 
clienti possiede un impianto fotovoltaico…». 
Chi sono i vostri clienti?
«Ci sono aziende industriali manifatturiere come 
Michelin, Pirelli e grandi aziende del settore pla-
stico. Poi aziende alimentari, tra cui pastifici come 
Pasta Zara. E infine utilities e aziende del terziario, 
come Mediterranea delle Acque, Acea Pinerolese, 
Autogrill, Novotel, piscine Virgin Active, Ikea…».
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La RiViSTa DEi PRoFESSioNiSTi DELL’ENERgia SoLaRE

oLaR ENERgY RT”FoTogRaFa ERCaTo iTaLiaNo

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…

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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… 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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EVENTi 

aNTEPR
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.
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ei SEU. Valerio 
 Simoni 

 obiettivi e  il fotovoltaico nell’era 
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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 
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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 
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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 aziendepuntando sui servizi.
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LA RIVISTA DEI PROFESSIONISTI DELL’ENERGIA SOLARE

Dopo un primo semestre fi acco, il settore dell’energia 
solare nel nostro Paese ha bisogno di un colpo d’ala 
che possa dare al mercato quella robusta spinta 
che sino ad oggi è mancata. Crescono le attività di 
O&M e di revamping, e questa è una buona notizia. 
Ma un settore sano non può che essere sostenuto 
soprattutto dallo sviluppo del mercato primario; 
ovvero, quello che oggi in Italia langue. Siamo nel 
bel mezzo di una grave contraddizione. Da una parte, 
considerando gli scenari a livello globale, l’energia 
solare sta crescendo a ritmi sostenuti grazie a politiche 
energetiche lungimiranti e alla scelta di privati, 
aziende e pubbliche amministrazioni (fa impressione, 
ad esempio, vedere come negli Stati Uniti gli Obama 
e i Clinton sembrano sfi darsi a chi si dimostra più 
pro-fotovoltaico). D’altro canto, però, se guardiamo 
ai confi ni nazionali, il fotovoltaico sembra trovarsi 
in un limbo fuori dal tempo, sovrastato dalle voci 
della politica politicante che indica lo sviluppo delle 
fonti fossili come l’orizzonte delle “magnifi che sorti 
e progressive” del nostro povero Paese, indicando 
come scelte strategiche per il futuro ciò che per il resto 
del pianeta rappresenta il passato. Guardando più in 
profondità a quello che succede su certi mercati esteri, 
va considerato però anche il modo in cui una parte del 
fotovoltaico sta sostenendo la propria crescita. Negli 
Stati Uniti ad esempio, il 72% delle nuove installazioni 
nel segmento residenziale sono TPO ovvero third 
party ownership (cioè non sono di proprietà diretta) e 
fi nanziate con modalità come i PPA (Power Purchase 
Agreement) o i contratti di affi  tto. In Italia queste 
modalità di fi nanziamento sono sempre rimaste 
fenomeni marginali. Alcuni operatori hanno cominciato 
solo da poco a proporre formule di questo tipo come il 
noleggio operativo o meccanismi ibridi che si ispirano 
ai PPA o anche ai modelli Esco. Si tratta di proposte 
rivolte non solo al mercato residenziale, ma anche 
alle aziende e alle partite Iva; come dimostra il caso 
analogo dei SEU.
Il mercato italiano ha bisogno di novità come queste. E 
ha bisogno di stringere un’alleanza più stretta proprio 
con il mondo delle Esco. Non si può più pensare 
di vivere quello splendido isolamento che poteva 
funzionare ai tempi del Conto Energia. Ora c’è bisogno 
di fl essibilità e di strategie di marketing più aggressive: 
c’è bisogno di raggiungere il cliente con modalità 
nuove e più effi  caci che in passato. Da questo 
punto di vista sappiamo che uno dei principali 
limiti del settore sta nella debolezza della sua 
rete commerciale nella capacità di intercettare 
o suscitare la domanda del grande pubblico. Chi 
però ha provato con convinzione modalità come 
i PPA o il noleggio operativo ha raccolto risultati 
lusinghieri. A breve altre aziende lanceranno 
nuove operazioni in modalità TPO per il mercato 
italiano. Si tratta di tentativi da seguire con attenzione perché anche da qui potrebbero arrivare 

quelle spinte di cui il settore ha assolutamente bisogno.
bartesaghi@solareb2b.it

Finanziare lo sviluppo.Anche con PPA e TPO

EDITORIALE
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UNA SPINTA DAL REVAMPING

Il parco fotovoltaico italiano è una miniera d’oro 
per gli operatori che hanno deciso di sfruttare le 
opportunità off erte dal revamping. Data la presenza di 
molti impianti che ancora oggi presentano ineffi  cienze 
di varia natura, per i prossimi anni è atteso un boom 
di queste attività, anche se molto dipenderà dal 
documento tecnico di riferimento per il mantenimento 
degli incentivi in Conto Energia pubblicato dal GSE e 
momentaneamente sospeso.
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Che cosa contraddistingue le attività realizzate 
dalle Energy Service Company rispetto al resto 
del mercato? «Il fattore rischio» risponde Andrea 
Tomaselli, amministratore unico Heat & Power, una 
delle primissime società di questa categoria ad operare 
nel mercato e un esempio di successo soprattutto nel 
rapporto con la clientela industriale.

LA CONFERMA (E L’EVOLUZIONE) 

I pacchetti “all in one” convincono il mercato 
per i numerosi vantaggi off erti agli installatori, 
soprattutto per quanto riguarda costi e semplicità 
in fase di installazione. I principali player hanno 
modifi cato l’off erta di kit affi  ancando a moduli, 
inverter e componentistica anche storage, sistemi di 
monitoraggio e tecnologie per l’effi  cienza energetica, 
tra cui pompe di calore, solare termico e domotica.

Più pratico, più veloce da installare, più vantaggioso.
Prenota il tuo KIT 3kW + Pompa di calore per acqua sanitaria,al resto pensiamo noi.  

L’UNICO KIT FOTOvOLTaICO 3KW + NUOs PRONTO Da INsTaLLaRE.Da oggi tutto il calore di casa tua in una scatola.

• EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO •

SEMPRE A FIANCO DEL CLIENTEIntervista ad Enrico Marin, responsabile di prodotto fotovoltaico ed energie rinnovabili di Marchiol

SEU, LE REGOLEAPPLICATIVE
DEL GSE
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SPALMA-INCENTIVI

PAG LE PROPOSTE 

IL GREEN ACT

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

www.solarebusiness.it - info@solareb2b.it

Per una cultura 
dell'energia solare

degli incentivi in Conto Energia pubblicato dal GSE e 
momentaneamente sospeso.

RISPARMIO ED EFFICIENZA ENERGETICFOCUS SU MODELLO ESCO

LA CONFERMA (E L’EVOLUZIONE) 

I pacchetti “all in one” convincono il mercato 
per i numerosi vantaggi off erti agli installatori, 
soprattutto per quanto riguarda costi e semplicità 
in fase di installazione. I principali player hanno 
modifi cato l’off erta di kit affi  ancando a moduli, 
inverter e componentistica anche storage, sistemi di 
monitoraggio e tecnologie per l’effi  cienza energetica, 
tra cui pompe di calore, solare termico e domotica.

LA CONFERMA (E L’EVOLUZIONE) 

RISPARMIO ED EFFICIENZA ENERGETICFOCUS SU MODELLO ESCO

I pacchetti “all in one” convincono il mercato 
per i numerosi vantaggi off erti agli installatori, 
soprattutto per quanto riguarda costi e semplicità 
in fase di installazione. I principali player hanno 
modifi cato l’off erta di kit affi  ancando a moduli, 
inverter e componentistica anche storage, sistemi di 
monitoraggio e tecnologie per l’effi  cienza energetica, 
tra cui pompe di calore, solare termico e domotica.

LA CONFERMA (E L’EVOLUZIONE) 

te bisogno.
bartesaghi@solareb2b.it

Che cosa contraddistingue le attività realizzate 
dalle Energy Service Company rispetto al resto 
del mercato? «Il fattore rischio» risponde Andrea 
Tomaselli, amministratore unico Heat & Power, una 
delle primissime società di questa categoria ad operare 
nel mercato e un esempio di successo soprattutto nel 
rapporto con la clientela industriale.
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Che cosa contraddistingue le attività realizzate 
dalle Energy Service Company rispetto al resto 
del mercato? «Il fattore rischio» risponde Andrea 
Tomaselli, amministratore unico Heat & Power, una 
delle primissime società di questa categoria ad operare 
nel mercato e un esempio di successo soprattutto nel 
rapporto con la clientela industriale.

Che cosa contraddistingue le attività realizzate 
dalle Energy Service Company rispetto al resto 
del mercato? «Il fattore rischio» risponde Andrea 
Tomaselli, amministratore unico Heat & Power, una 
delle primissime società di questa categoria ad operare 
nel mercato e un esempio di successo soprattutto nel 
rapporto con la clientela industriale.

http://www.solareb2b.it
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mesos ha presentato le 
nuove date dei corsi di 
settembre e ottobre su 

fotovoltaico, pompe di calore e cer-
tificazione energetica. Dal 5 al 7 
ottobre 2015 si terrà il corso di spe-
cializzazione sugli impianti a pompa 
di calore rivolto sia a progettisti sia 
ad installatori e responsabili tecni-
ci, con l’obiettivo di fornire loro le 
competenze specialistiche neces-
sarie per il dimensionamento e la 
progettazione dei diversi tipi di impianto, sia per 
nuovi edifici, sia per la riqualificazione del patri-
monio edilizio esistente. L’8 e il 9 ottobre Mesos 
presenta il corso “Sistemi domotici” per l’edilizia 
civile, con l’obiettivo di fornire ai progettisti una 
panoramica completa delle tecnologie coinvolte 
nella domotica, nonché gli elementi e i criteri su 
cui si basa la progettazione e la programmazione 
dei sistemi domotici di una smarthouse. Dal 12 
al 14 ottobre a Roma si terrà il corso “Certifica-
zione e riqualificazione energetica degli edifici”, 
ideato per coloro che sono già in possesso dei 
requisiti ex lege per l’esercizio della professione 

mesos presenta i corsi di ottobre su FV, 
pompe di calore e certificazione energetica

del “certificatore energetico”. Negli stessi giorni si 
terrà anche il corso “Impianti fotovoltaici: sistemi 
di accumulo, ottimizzazione energetica, risoluzio-
ne guasti”, che si rivolge a coloro che intendano 
acquisire, aggiornare o specializzare le loro com-
petenze in materia di progettazione e realizzazio-
ne di impianti fotovoltaici. Il percorso formativo 
ha l’obiettivo di fornire una formazione completa 
sulla progettazione ed installazione di impianti, 
nonché sulla gestione degli impianti esistenti, ed 
ottimizzazione energetica, piuttosto che il moni-
toraggio, la ricerca dei guasti e la manutenzione. 
Per maggiori informazioni: www.portalemesos.it 
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Viessmann ha annunciato che tutti i propri 
prodotti e i sistemi per l’efficienza ener-
getica rispondono ai requisiti richiesti 

dalle nuove direttive europee sull’etichettatura 
energetica, che entreranno in vigore dal prossi-
mo 26 settembre.
Da anni l’etichetta energetica mira a fornire un 
aiuto nella scelta di frigoriferi, lavatrici e altri 

La gamma Viessmann soddisfa i requisiti delle 
direttive europee sull’etichettatura energetica

elettrodomestici che consumano energia e acqua, 
riportando importanti informazioni per il consu-
matore come ad esempio la classe energetica con 
una scala da A a G, l’efficienza, la potenza e la ru-
morosità del prodotto. Allo stesso modo, da fine 
settembre anche i sistemi per il riscaldamento e la 
produzione di acqua calda dovranno essere dotati 
di etichetta energetica.
«Già oggi, Viessmann è in grado di soddisfare ap-
pieno i requisiti previsti dalla nuova normativa 
europea, grazie alla qualità e all’elevato contenu-
to tecnologico dei nostri prodotti. Scegliere Vies-
smann significa quindi acquistare un prodotto in 
classe A», ha dichiarato Stefano Dallabona, ammi-
nistratore delegato di Viessmann Italia. «Affidarsi 
a un unico fornitore in grado di offrire il necessa-
rio per un intero sistema aumenta l’efficienza. Ad 
esempio, abbinare una caldaia a condensazione 
Vitodens ai pannelli solari Vitosol, garantirà risul-
tati migliori in termini di rendimento e comfort e 
permetterà di aumentare di una classe l’efficien-
za energetica. Inoltre, l’impianto completo Vies-
smann sarà fornito con la relativa etichetta di si-
stema che ne certifica l’elevata efficienza».

Dal 19 al 23 ottobre 2015 a Napoli si 
terranno i corsi di formazione ed ag-
giornamento professionale organizzati 

da Anea, Enea e Fire rivolti ad energy manager 
e per esperti in gestione dell’energia. Le lezio-
ni saranno tenute da tecnici del settore, docenti 
universitari e rappresentanti dell’Enea e di Fire. 
L’obiettivo del corso è fornire tutti gli strumenti 
per la corretta gestione dei consumi energetici, 
le nozioni fondamentali sulla legislazione ener-
getica ed ambientale, le normative tecniche ed 
i meccanismi di incentivazione dell’efficienza 
energetica e delle fonti rinnovabili. I partecipan-
ti verranno inoltre formati ad eseguire studi di 

Dal 19 al 23 ottobre a Napoli i corsi di Anea, 
Enea e Fire per energy manager

fattibilità corredati da analisi costi-benefici degli 
investimenti proposti.Per maggiori informazioni: 
http://www.anea.eu/

Legambiente ha dato il via al progetto 
“Isole smart energy”, dedicato a definire 
le strategie per realizzare la transizione 

energetica in chiave green di alcune isole mi-
nori italiane. Il progetto, avviato in collabora-
zione con Enel e Fiamm, prende le mosse dalla 
constatazione che, mentre 11 isole nel mondo 
hanno scelto di essere 100% rinnovabili, quelle 
italiane rimangono dipendenti dal petrolio. Nel-
le isole italiane che non sono collegate alla rete, 
infatti, l’energia elettrica viene garantita da cen-
trali a gasolio, con un costo di produzione molto 
più elevato rispetto a quello del Continente. Per 
compensare questo sovrapprezzo alle società 
elettriche è garantito un conguaglio prelevato 
attraverso la voce UC4 negli oneri di sistema 
pagati in bolletta, che nel 2014 è stato pari a 
70 milioni di euro. Per capire come gestire e re-
alizzare la transizione energetica nelle isole di 
Favignana, Giglio, Lampedusa intorno a impianti 
da fonti rinnovabili integrati con smart grid e si-
stemi di accumulo, Legambiente ha aperto un 
dibattito pubblico con un questionario online 
di dieci domande. Nei prossimi mesi intorno a 
queste domande verrà aperta una riflessione e 
un confronto con Ministeri, Autorità per l’ener-
gia, Comuni, imprese e con il mondo della ricer-
ca. L’obiettivo finale è arrivare a capire quale 
forma e contenuti dovrebbe avere un bando di 
gara per la gestione energetica nelle isole mino-
ri con obiettivi di innovazione energetica e un 
ruolo di primo piano delle fonti rinnovabili nella 
produzione sia elettrica che termica.
Per scaricare il dossier sulle 11 isole rinnovabili 
e partecipare al dibattito pubblico: http://www.
legambiente.it/contenuti/dossier/isole-smart-
energy-dibattito-pubblico.

il progetto Legambiente 
per efficientare le isole 
minori

Dal 25 giugno al 23 settembre 2015, gli 
enti pubblici proprietari di immobili 
destinati alla istruzione scolastica pos-

sono presentare domanda per la concessione 
di finanziamenti a tasso agevolato (0,25%) del 
fondo Kyoto per interventi di efficientamento 
energetico. La norma, fortemente voluta dal 
ministero dell’Ambiente e inserita nel “decreto 
Competitività”, stanzia, in totale, 350 milioni di 
euro attraverso il fondo rotativo Kyoto.
Le domande di ammissione al finanziamento 
dovranno essere inviate entro il 23 settembre al 
ministero dell’ambiente e della tutela del terri-
torio e del mare agli indirizzi: fondokyoto@pec.
minambiente.it; cdpspa@pec.cassaddpp.it.

Efficienza energetica: 
nuovi finanziamenti 
agevolati per le scuole
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LA NUOVA JBOX PLUG AND PLAY 
UNA SOLUZIONE PER OGNI ESIGENZA

DUAL MAXIMIZERS PER 
INSTALLAZIONI CON 
QUALSIASI MODELLO 
DI MODULO 
ED INVERTER

Tigo Energy - P.za Borgo Pila 40/56 – 16129 Genova
Tel: +39 010 5303432 - E-mail: contact.italy@tigoenergy.com - Web: www.tigoenergy.com
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ACornuda, in provincia di Treviso, è sta-
ta riqualificata una villetta degli anni 
’80 registrata in classe energetica G. Il 

committente intendeva trasformare l’abitazione 
in un edificio confortevole ed energeticamente 
efficiente, il tutto integrato in un design attua-
le. Grazie al team di ingegneri di VP Solar, che 
nell’ambito del progetto Domusmanager inten-
dono portare un’abitazione dalla classe energe-
tica G a quella A+ grazie a tecnologie green e alle 
sinergie che si possono realizzare con impianti 
ben dimensionati e progettati, sono stati ripro-
gettati gli impianti termici, potendo così garan-
tire un comfort ottimale con il massimo rispar-
mio energetico. È stata fornita una pompa di 
calore aria-acqua Aquarea T-CAP di Panasonic 
di potenza nominale da 12 kW per climatizzare 
l’abitazione e produrre acqua calda sanitaria. 
Il dispositivo è inoltre integrato ad un siste-
ma di riscaldamento a pavimento radiante e a 
12 pannelli termodinamici. Entrambi i sistemi 
sono gestiti da un sistema di controllo centra-
le in grado di stabilire quale dei due fornisce 
le maggiori prestazioni in termini di efficienza 
nella particolare situazione climatica del mo-

Da classe G a classe A+: l’esempio della villetta di 
Treviso riqualificata con pompe di calore e solare 
termodinamico

mento, e possono quindi funzionare in modo 
alternato o in contemporanea, qualora ve ne sia 
la necessità. Nel locale interrato sono poi stati in-
stallati dei radiatori Aquarea Air, una gamma Pa-
nasonic caratterizzata da una temperatura molto 
bassa e specifica per sistemi a pompa di calore, 
il cui funzionamento silenzioso con effetto ra-
diante o con ventilazione garantisce una corretta 
distribuzione dell’aria sia in riscaldamento che in 
raffrescamento senza creare correnti o problemi 
di condensa, con un consumo estremamente ri-
dotto.

mCE – Mostra Convegno Expocomfort, 
la manifestazione fieristica dedicata 
a impiantistica civile e industriale, cli-

matizzazione ed energie rinnovabili, ha rinnova-
to la propria immagine web aggiornando il sito 
www.mcexpocomfort.it per renderlo più ricco di 
contenuti e servizi e garantire una navigazione 
più friendly a tutti i propri utenti in vista della 
prossima edizione che si terrà dal 15 al 18 marzo 
2016 in Fiera Milano. La nuova vetrina nasce gra-
zie alla piattaforma “Nova” realizzata dal gruppo 
Reed Exhibitions per rispondere alle particolari 
esigenze di business delle manifestazioni fieri-
stiche, con l’obiettivo di garantire una naviga-

mCE Expocomfort rinnova il sito web per offrire 
maggiori servizi

zione ottimale in qualsiasi momento, una ricerca 
semplice e intuitiva e un dialogo diretto fra le 
manifestazioni e tutti i clienti professionali nei 
numerosi comparti di attività.
“Organizzazione delle informazioni, praticità di 
consultazione, chiarezza espositiva, una grafica 
dai tratti essenziali e puliti, sono gli elementi 
chiave della nuova immagine online di MCE, in-
sieme con un approccio informativo in grado di 
accompagnare espositori e visitatori all’interno 
del mondo MCE” spiega una nota dell’azienda. 
Nella nuova vetrina, ogni servizio offerto ha una 
sezione dedicata per facilitare la ricerca d’infor-
mazioni. Dal menù principale è possibile entra-

re, in modo immediato, 
nelle diverse aree, così 
gli espositori possono 
organizzare direttamen-
te, on line, la loro parte-
cipazione. A loro volta i 
visitatori possono piani-
ficare in tutti i dettagli, 
la loro visita, dall’acqui-
sto del biglietto, alle in-
formazioni sulle modali-
tà di accesso, al catalogo 
delle aziende presenti.

so n o 
s t a t i 
pubbli-

cati sulla Gaz-
zetta Ufficiale 
n. 162 del 15 
luglio 2015 
i tre decreti 
sulla certifi-
cazione ener-
getica degli 
edifici e i re-
quisiti minimi 
di prestazio-
ne energetica 
approvati dal 
Governo lo scorso giugno, in attuazione della 
Legge 90/2013 per il recepimento della Diretti-
va 2010/31/UE del Parlamento europeo.. Nello 
specifico il primo decreto intitolato “Applicazio-
ne delle metodologie di calcolo delle prestazio-
ni energetiche e definizione delle prescrizioni 
e dei requisiti minimi degli edifici”, definisce 
le modalità di applicazione della metodologia 
di calcolo delle prestazioni energetiche degli 
edifici, incluso l’utilizzo delle fonti rinnovabi-
li, nonché le prescrizioni e i requisiti minimi in 
materia di prestazioni energetiche degli edifici 
pubblici e privati. Il secondo decreto “Schemi e 
modalità di riferimento per la compilazione del-
la relazione tecnica di progetto ai fini dell’appli-
cazione delle prescrizioni e dei requisiti minimi 
di prestazione energetica negli edifici”, defini-
sce gli schemi e le modalità di riferimento per 
la compilazione della relazione tecnica di pro-
getto, in funzione delle diverse tipologie di la-
vori, ovvero nuove costruzioni, ristrutturazioni 
importanti e riqualificazioni energetiche. Con il 
terzo decreto “Linee guida nazionali per la cer-
tificazione energetica degli edifici” sono state 
aggiornate le linee guida per la certificazione 
della prestazione energetica degli edifici (APE) 
ed è stato introdotto un nuovo modello di APE, 
valido su tutto il territorio nazionale e pensato 
per offrire maggiori informazioni riguardo l’effi-
cienza dell’edificio e degli impianti. Il numero 
delle classi energetiche è aumentato, passan-
do da sette a 10. Per la determinazione della 
classe energetica è stato introdotto l’indice di 
prestazione energetica globale non rinnovabile, 
somma dell’energia primaria non rinnovabile 
utilizzata per la climatizzazione invernale ed 
estiva, la produzione di acqua calda sanitaria, 
la ventilazione, e, nel caso del settore non re-
sidenziale, per l’illuminazione artificiale e per il 
trasporto di persone. I tre decreti, che comple-
tano il quadro normativo in materia di efficienza 
energetica negli edifici, entreranno in vigore il 
1° ottobre 2015.

Efficienza energetica 
negli edifici: in G.u. 
i nuovi decreti 

http://www.tigoenergy.com/it/


Numeri e trend
aggiornamento al 31 luglio 2015

PrODUzIONe NettA DI eNerGIA eLettrIcA IN ItALIA 
IN GWH (rAPPOrtO meNsILe)

PrODUzIONe NettA DI eNerGIA eLettrIcA IN ItALIA 
IN GWH (2014-2015)
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EXE SRL Vii Cissi di Rispippio 18 39100 Bolzizo (BZ )

http://www.exesolar.com


/ Perfect Welding / Solar Energy / Perfect Charging

OTTIMIZZARE IL CONSUMO 
ENERGETICO È POSSIBILE.

ORA CHE CON FRONIUS PRIMO OFFRIAMO IL 
CONTROLLO INTELLIGENTE DELL’ENERGIA.

Fronius Primo: 3.0 – 8.2 KW
Monofase, comunicativo, guadagno garantito. Fronius Primo è l’inverter monofase con doppio MPP ideale per 
una gestione intelligente dell’energia e per ottimizzare l’autoconsumo su impianti domestici.
/ Comunicativo: WLAN ed Ethernet integrati, predisposto per una facile integrazione di parti terze
/ Gestione ottimizzata dell’energia grazie all’energy management relay e alle interfacce aperte
/ SuperFlex Design: massima flessibilità nella progettazione dell’impianto con due inseguitori MPP, tensione 
massima di sistema e largo range MPP
Ti interessa? Visita www.fronius.it

OTTIMIZZARE IL CONSUMO 

10 ANNI DI GARANZIA PER TUTTO IL 2015,
REGISTRA IL TUO INVERTER SUWWW.SOLARWEB.COM

http://www.fronius.com/cps/rde/xchg/fronius_italia

