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IN UN PERCORSO DI AVVICINAMENTO CHE VIENE DA LONTANO, IL SUPERBONUS HA 

DATO UNA SPINTA ALLE PRINCIPALI UTILITY ELETTRICHE, CHE HANNO RAFFORZATO 

L’OFFERTA LEGATA ALL’ENERGIA SOLARE E HANNO INVESTITO IN LEAD GENERATION, 

DIGITAL MARKETING E CAMPAGNE DI COMUNICAZIONE MULTICANALE PER OFFRIRE 

OPPORTUNITÀ DI BUSINESS AGLI INSTALLATORI CHE INTENDONO COINVOLGERE NELLA 

PROPRIA ATTIVITÀ. A LORO È RICHIESTO DI METTERE IN CAMPO COMPETENZE E 

INTRAPRENDENZA. INTANTO SI CERCANO ANCHE NUOVE PARTNERSHIP CON EPC E 

GENERAL CONTRACTOR PER CRESCERE NEI SEGMENTI COMMERCIALE E INDUSTRIALE

C’È PIÙ FV NELLE C’È PIÙ FV NELLE 

DI MICHELE LOPRIORE



#PRIMOPIANO
SOLARE B2B - OTTOBRE 2021

25

l fotovoltaico è da tempo un modo per 
le utility di acquisire nuovi clienti a cui 
rivolgere l’offerta di contratti per la 
fornitura di energia elettrica e gas. Ora 

però non c’è solo questo aspetto strumentale, 
cioè finalizzato a sostenere il business della 
vendita di energia e gas: per molte utility il 
fotovoltaico sta diventato un vero e proprio 
asset, un’area strategica e profittevole, una 
colonna del modello di business. Lo dimostra 
il fatto che tanti di loro stanno organizzando 
reti di installatori: l’obiettivo è quello di fi-
delizzare operatori specializzati in modo da 
farli diventare la base della propria presen-
za sul territorio e con la promessa di fornire 
loro contatti e lavoro.

Il fotovoltaico è quindi sempre più al centro 
delle strategie delle principali utility che ope-
rano nella fornitura di servizi di luce e gas 
sul territorio. Già da tempo queste aziende 
hanno posto attenzione e manifestato atten-
zione ai temi della sostenibilità ambientale e 
del risparmio energetico, come confermano 
anche le numerose acquisizioni da parte del-
le utility nei confronti di società impegnate 
nell’installazione di impianti fotovoltaici e di 
tecnologie per l’efficientamento energetico 
degli edifici. Questa sensibilità e attenzione 
è ancora più accentuata dalle attività a parti-
re dalle quali le utility intendono rispondere 
alla domanda crescente che sta arrivando dai 
segmenti di mercato più vivaci del fotovoltai-

II co, primo fra tutti quello residenziale grazie 
al Superbonus al 110%.
Sono diverse le iniziative che i player stanno 
quindi mettendo in campo per crescere nel 
solare, con investimenti e attività che hanno 
lo scopo di sostenere i propri installatori par-
tner e raggiungere i clienti finali in maniera 
efficace e tempestiva. Dalla lead generation 
alle campagne promozionali sui principali 
mass media, dall’arricchimento della propo-
sta nell’ambito delle tecnologie per il rispar-
mio energetico alla fornitura di servizi oggi 
necessari per semplificare il lavoro degli in-
stallatori, le utility si stanno facendo strada 
per ritagliarsi un ruolo di primo piano nel 
mercato del fotovoltaico italiano. 

STRATEGIE DELLE UTILITYSTRATEGIE DELLE UTILITY
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domanda di nuovi impianti fotovoltaici di ta-
glia residenziale e di dispositivi per l’efficien-
tamento energetico che si possono abbinare 
ad essi. Basti pensare che al 1° luglio 2021 in 
Italia risultavano 24.503 interventi legati alla 
maxi agevolazione per un valore di quasi 3,5 
miliardi di euro, con un aumento del 32% ri-
spetto a quanto era stato rilevato al mese di 
maggio. Di questi, quasi la metà fa riferimen-
to alla riqualificazione energetica di edifici 
condominiali, uno dei target più seguiti dalle 
utility. 
Gli incentivi per le agevolazioni sui lavori di 
ristrutturazione e riqualificazione energeti-
ca, come il Superbonus o anche il bonus casa, 
hanno quindi generato una domanda signifi-
cativa di nuove realizzazioni che vedono le 
utility in prima fila soprattutto per la capacità 
finanziaria che permette loro, ad esempio, di 
farsi carico del credito d’imposta, di investire 
risorse per garantire capillarità sul territorio 
e far conoscere la propria offerta attraverso 
attività marketing multi canale. Anche per 
questi motivi, spesso è proprio il cliente finale 
a rivolgersi all’operatore che già offre servizi 
di luce e gas per chiedere la fattibilità e la ti-
pologia di intervento.
Già da tempo i player si sono strutturati e 
organizzati per capitalizzare questa opportu-
nità con pacchetti ad hoc per il Superbonus, 
studiati appositamente per consentire il dop-
pio salto della classe energetica, ma anche di 
servizi per seguire l’installatore in tutte le 
fasi necessarie per accedere all’incentivo.
Sono un esempio i numerosi accordi che le 
principali utility hanno siglato nell’ultimo 
anno con i più importanti istituti finanziari 
per gestire la cessione del credito, o le inizia-
tive messe in campo per seguire tutte le prati-
che burocratiche che la misura richiede.
A circa due mesi dalla fine del 2021, le utili-
ty iniziano a fare un bilancio sui risultati ot-
tenuti grazie al Superbonus, e a delineare le 
criticità più frequenti. 
E.ON, ad esempio, prevede di chiudere il 2021 
con oltre 10mila interventi realizzati solo 
nell’ambito del Superbonus, a cui si aggiun-
gono ulteriori installazioni sfruttando l’Eco-
bonus, che beneficiano delle detrazioni fisca-
li al 50% e al 65% con sconto in fattura. Oggi 
il solare copre circa il 10% del fatturato del 
gruppo in Italia, ma grazie alla maxi agevola-
zione la quota è destinata a crescere ancora. 
Per cogliere le opportunità del Superbonus, 
E.ON Italia sta lavorando a stretto contatto 
con la sua rete di installatori, composta da 
circa 100 aziende partner, e con una base di 

Luca Conti, sales & delivery director di E.ON Energia 

«Riteniamo che il Superbonus debba assolutamente essere confer-

mato anche nei prossimi anni, accompagnato però da una curva di 

crescita nel numero di installatori specializzati, risorsa molto preziosa 

ma anche limitata sul mercato».

Valentina Leva, business developer Fotovoltaico 

ed e-mobility Engie Italia 

«Siamo in una fase di mercato impegnativa. I clienti hanno una forte 

necessità di consulenza preliminare per un primo orientamento, men-

tre gli operatori della filiera, e quindi fornitori di componentistica, installatori specializ-

zati, professionisti, sono sotto pressione a causa dello shortage di alcuni componenti 

elettronici, dell’aumento dei prezzi delle materie prime e fanno fatica a soddisfare 

le numerose richieste dei clienti. Si tratta in ogni caso di una fase positiva, che sta 

attirando operatori e aziende di nuovo verso questo settore».  

Mario Mauri, sales business & energy solutions 

director di Sorgenia 

«Con il Superbonus si sono aperti spazi importanti: questo è il mo-

mento per gli installatori di crescere insieme a noi, guadagnando quo-

te di mercato, e di proporre valore, anche in rapporto alla complessità degli interventi 

che rientrano nella maxi agevolazione».

HANNO DETTO

NEGLI ULTIMI MESI 
DIVERSE UTILITY 

HANNO INVESTITO 
IN PASSAGGI 

PUBBLICITARI 
SU STAMPA, 

RADIO E TV CON 
L’OBIETTIVO DI 

FAR CONOSCERE 
AI PROPRI CLIENTI 

NON SOLO LE 
OFFERTE DI 

LUCE E GAS, MA 
ANCHE TUTTE 
LE SOLUZIONI 

E I SERVIZI 
NELL’AMBITO DEL 
FOTOVOLTAICO E 

DEL RISPARMIO 
ENERGETICO

CHE SPINTA DAL SUPERBONUS
Il Superbonus è al momento la misura gra-
zie alla quale le principali utility stanno 
ottenendo i risultati più importanti per 
quanto riguarda l’installazione di impianti 

fotovoltaici e di sistemi di storage abbinati a 
soluzioni per l’efficientamento energetico, tra 
cui ad esempio i sistemi ibridi che rientrano tra 
gli interventi trainanti. La maxi agevolazione 
ha generato in questi mesi un aumento della 
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clienti in tutta Italia ai quali già fornisce ser-
vizi di luce e gas e con i quali si sta interfac-
ciando per proporre interventi che si fonda-
no sulla sostituzione del sistema esistente di 
riscaldamento e condizionamento primario 
con uno ibrido e molto più efficiente, quale la 
pompa di calore. 
A questo l’azienda abbina l’impianto foto-
voltaico, il sistema di accumulo, il solare ter-
mico e, in sempre più casi, le wall-box per la 
ricarica dei veicoli elettrici. E per agevolare 
le trattative, il gruppo ha siglato un accordo 
con BNL Gruppo BNP Paribas per la cessione 
dei crediti di imposta e sta lavorando per am-
pliare la rosa dei nostri partner finanziari.
«Pensiamo che raggiungere i clienti finali 
oggi sia abbastanza semplice», spiega Luca 
Conti, sales & delivery director di E.ON 
Energia, «considerando gli investimenti che 
abbiamo sostenuto per rivolgerci a loro con 
più semplicità e in maniera tempestiva e con-
siderando quanto offriamo ai nostri installa-
tori. Il Superbonus è altamente apprezzato, 
prima di tutto dai clienti, e aiuta la costru-
zione di un modello molto più orientato alla 
sostenibilità. Per questo motivo, riteniamo 
che questo tipo di incentivazione debba asso-
lutamente proseguire, magari accompagnato 
a una curva di crescita nel numero di instal-
latori specializzati, risorsa molto preziosa e 
limitata sul mercato, e da un iter burocratico 
meno complesso. 
La domanda nel Superbonus è altissima, e 
spesso sono proprio i clienti finali a rivolger-
si a noi per un preventivo. Siamo sicuri che 
una crescita generale della filiera permetterà 
al Superbonus di esprimere il suo massimo 
potenziale».

VANTAGGI E CRITICITÀ
Cosa manca allora? Viene segnalata sempre 
da più utility la scarsa disponibilità di instal-
latori sul territorio. O meglio: il numero di in-
stallatori professionali non sarebbe adeguato 
a rispondere all’impennata della domanda 
che le agevolazioni fiscali hanno generato. Il 
rischio è quindi quello di spianare la strada a 
operatori improvvisati, con ricadute negati-
ve sui lavori realizzati.
«Abbiamo una rete capillare di installatori, 
che si occupa del segmento residenziale, su 
tutto il territorio nazionale, e con una forte 
presenza locale», spiega Mario Mauri, sales 
business & energy solutions director di Sor-
genia. «Negli anni abbiamo dato vita a per-
corsi di formazione e di crescita anche pro-
fessionale per queste figure che per noi sono 
dei partner. 
La domanda generata dal Superbonus deve 
essere gestita con grande attenzione per sod-
disfare le richieste dei cittadini: gli interventi 
sono numerosi e il tempo a disposizione non 
è molto, quindi una pianificazione attenta è 
fondamentale. Oggi la spinta del Superbonus 
crea nuove e numerose opportunità. Si sono 
aperti spazi importanti: questo è il momento 
per gli installatori di crescere insieme a noi, 
guadagnando quote di mercato, e di propor-
re valore, anche in rapporto alla complessità 
degli interventi che il Superbonus spesso ri-
chiede».
Nelle strategie delle utility è alta l’attenzio-
ne alla formazione e alla fidelizzazione degli 
installatori, con l’obiettivo di trasferire know 
how e nuove competenze. Si sono quindi in-
tensificati gli sforzi da parte di queste azien-
de nella formazione ma anche in supporto 
e servizi. Gli installatori, grazie anche con-
sulenti commerciali e filiali su tutto il terri-
torio, sono inoltre costantemente informati 
e formati sulle novità e accompagnati per 
qualsiasi esigenza in fase di progettazione e 
installazione.
«Uno degli asset di Engie è sicuramente la 
rete tecnica di installazione», spiega Valenti-
na Leva, business developer Fotovoltaico ed 

OLTRE AL SEGMENTO 
RESIDENZIALE, LE 
UTILITY SI RIVOLGONO 
ANCHE AL MONDO 
DELLE IMPRESE, ALLE 
QUALI OFFRONO 
PACCHETTI CHIAVI IN 
MANO CON FORMULE 
PARTICOLARI, COME 
QUELLA DEI PPA. SI 
STA COSÌ APRENDO 
UN DIALOGO 
IMPORTANTE CON 
EPC E GENERAL 
CONTRACTOR

https://www.aerocompact.com/it/home/
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E-mobility di Engie Italia. «Abbiamo costru-
ito negli anni una rete di installatori esperta 
e capillare sul territorio. 
Per il fotovoltaico ci affidiamo ad una rete 
di operatori specializzati, con competenze 
trasversali, che permettono di gestire l’in-
stallazione integrata di sistemi fotovoltaici, 
storage, mobilità elettrica e pompe di calore. 
Siamo tuttavia in una fase di mercato impe-
gnativa.
I clienti hanno una forte necessità di consu-
lenza preliminare per un primo orientamen-
to, mentre gli operatori della filiera, e quindi 
produttori, installatori specializzati e profes-
sionisti, sono sotto pressione a causa dello 
shortage di alcuni componenti elettronici, 
dell’aumento dei prezzi delle materie prime 
e fanno fatica a rispondere alle numerose ri-
chieste dei clienti. Si tratta a nostro avviso di 
una fase positiva, che sta attirando operatori 
e aziende di nuovo verso questo settore».  

NON SOLO RESIDENZIALE 
Nelle strategie delle utility non c’è solo la 
proposta di impianti e tecnologie green per 
il residenziale. 
Questi player hanno infatti allargato il rag-
gio d’azione anche al parco clienti in ambito 
commerciale e industriale. 
Le principali utility hanno iniziato a lavora-
re sul proprio parco clienti con l’obiettivo di 
offrire loro la possibilità di abbattere i costi 
energetici soprattutto mediante l’installazio-
ne di impianti fotovoltaici e di dispositivi per 
riscaldamento, raffrescamento e produzione 
di acqua calda sanitaria, anche con formule 
ancora poco diffuse nel nostro Paese, come 
ad esempio quella dei PPA.
Enel X, ad esempio, si propone al mondo del-
le imprese con prodotti e servizi strettamen-
te legati al fotovoltaico. Il gruppo realizza 
impianti fotovoltaici con il modello chiavi in 
mano, che comprende servizi dallo studio di 
fattibilità alla progettazione fino all’installa-
zione e alla messa in esercizio dell’impianto, 
proponendo inoltre strumenti finanziari per 
non gravare sulle liquidità dell’azienda. 
A settembre il gruppo ha annunciato che in-
stallerà due impianti fotovoltaici da 1,9 MW 
presso l’headquarter di Smeg a Guastalla 
(RE) e da 1,6 MW nel sito produttivo di Bon-
ferraro (VR).
Questi interventi contribuiranno a ridurre i 
consumi complessivi delle due sedi di circa il 
25% in media. 
Se sul residenziale le utility lavorano so-
prattutto a contatto con installatori locali 
o aziende installatrici, l’interesse verso il 
mondo delle imprese ha aperto a nuove for-
me di dialogo con, ad esempio, EPC e general 
contractor. 

STRATEGIA MULTICANALE
Nell’ultimo anno le principali utility han-
no messo in campo una serie di iniziative 
multicanale per far conoscere a installa-
tori e clienti finali la propria offerta per il 
comparto del fotovoltaico e dell’efficienza 
energetica. Sempre più di frequente capita 
di ascoltare, o guardare, spot pubblicitari 
in radio e in televisione attraverso i quali le 
utility affiancano, a informazioni sui servizi 
di luce e gas, anche delucidazioni sull’offerta 
per fotovoltaico e il risparmio energetico. C’è 
anche chi ha avviato campagne specifiche e 
incentrate esclusivamente sul fotovoltaico. 
A giugno, ad esempio, il gruppo Hera aveva 
lanciato una campagna televisiva dedicata 
esclusivamente all’energia solare. In parti-
colare, il gruppo focalizzava l’attenzione al 
progetto “Fotovoltaico Hera”, pacchetto chia-
vi in mano che comprende sopralluogo, pro-
gettazione, gestione degli iter autorizzativi, 
installazione, collaudo e pratiche fiscali utili 
a fruire degli incentivi, ai quali si aggiunge 
la fornitura di accessori per ottimizzare la 

IL DIGITAL MARKETING È CONSIDERATO TRA LE ATTIVITÀ PIÙ SIGNIFICATIVE PER FAR CONOSCERE LA PROPRIA 
OFFERTA. QUEST’ANNO DIVERSI PLAYER HANNO AGGIORNATO I PROPRI SITI WEB CON L’OBIETTIVO DI 
METTERE ANCORA PIÙ IN RISALTO L’OFFERTA LEGATA A FOTOVOLTAICO ED EFFICIENTAMENTO ENERGETICO 
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produzione di energia e per immagazzinar-
la. 
Il pacchetto è rivolto a famiglie e piccole 
partite iva che intendono dotarsi di un im-
pianto solare. 
E.ON, invece, aveva avviato una nuova 
campagna di comunicazione con l’obiettivo 
di promuovere azioni green in ambito do-
mestico nei mesi estivi.
Più recente è invece l’iniziativa di Sorge-
nia, che nel mese di settembre ha avviato la 
campagna radiofonica con la campionessa 
paralimpica di scherma Bebe Vio. Al centro 
della campagna c’è proprio l’offerta dell’a-
zienda relativa al fotovoltaico.
Il fotovoltaico è protagonista anche dell’ul-
tima campagna di comunicazione di Engie, 
che ha focalizzato l’attenzione sulla nuova 
offerta “Fotovoltaico Peso Zero”. «Con que-
sta nuova offerta», aggiunge Valentina Leva 
di Engie, «proponiamo un concept d’offerta 
innovativo, che mette al centro la tecnolo-
gia fotovoltaica e la customer experience. 
La campagna si concentra soprattutto 
sull’approccio di Engie, che si basa su tre 
elementi distintivi: la proposta di prodot-
ti di ultima generazione per fotovoltaico 
e storage, i tool digitali grazie ai quali la 
nostra rete tecnico-commerciale può inte-
ragire in modo semplice e immediato con i 
clienti e infine il servizio di assistenza dei 
nostri consulenti e tecnici in ogni fase del 
processo. Sono un esempio la gestione delle 
pratiche per la detrazione e per la cessione 
del credito fiscale del 50%, l’assistenza tec-
nica con monitoraggio attivo dell’impianto 
fotovoltaico, l’assicurazione All Risk inclu-
si per due anni, la gestione della richiesta 
di finanziamento, e l’offerta Luce Engie So-
larPlus, che prevede un bonus di 500 kWh 
in bolletta e un prezzo speciale bloccato per 
cinque anni».

ANCORA PIÙ DIGITAL 
Accanto agli spot sui principali mass media, 
la promozione di interventi per installare 
impianti fotovoltaici e avvalersi di soluzio-
ni per il risparmio energetico passa anche 
dal web. Il digital marketing è considerato 
strategico per promuovere la propria offer-
ta e raggiungere al meglio la clientela fina-
le.
«Contiamo molto sui canali digitali», ag-
giunge Mario Mauri di Sorgenia, «perché ci 
consentono di profilare al meglio il target. 
Abbiamo scelto di arrivare ai nostri clienti 
soprattutto attraverso il digitale; in questa 
direzione va anche la recente ridefinizione 
del nostro sito web dove è possibile, tra le 
altre cose, fare preventivi online e sceglie-
re direttamente la migliore soluzione.  
Nel nuovo sito web, lanciato a inizio anno, 
Sorgenia dedica ampio spazio a fotovoltai-
co, batterie e colonnine di ricarica, oltre 
che ad altre soluzioni greentech. Il portale 
è stato studiato affinché le preferenze e le 
interazioni del cliente avvengano in modo 
fluido, così da conoscere sempre meglio i 
suoi interessi e arrivare all’organizzazione 
personalizzata dei contenuti per risponde-
re alle sue specifiche esigenze.
Engie, invece, all’interno del proprio sito 
web ha una sezione dedicata esclusivamen-
te al fotovoltaico grazie alla quale orienta i 
clienti nelle scelte di acquisto, illustrando 
costi, tecnologie, forme di finanziamento e 
di incentivazione, e le modalità per richie-
dere un preventivo.
Tante delle informazioni disponibili sui siti 
web vengono inoltre replicate sulle pagine 
social dei gruppi, come Linkedin, Facebook 
e Instagram, con l’obiettivo di fornire an-
cora più visibilità alle novità di prodotto e 
servizio.
«Abbiamo dato una forte spinta sui cana-
li digital con campagne video e di engage-

ment su web, social e radio», conclude Va-
lentina Leva di Engie, «dall’altro con attività 
sul campo, con corner interattivi presso fie-
re di settore e all’interno dei nuovi Engie 
Store, ma anche con attività di promozione 
da parte dei nostri consulenti sul territorio.
La digitalizzazione rappresenta un driver 
strategico nell’approccio customer centric 
di Engie. La centralità del cliente porta a 
una crescente digitalizzazione dei business 
model che rivoluzionano a loro volta i pro-
cessi di customer care, così il web diviene cen-
trale per dare supporto al cliente in tutte le fasi 
del processo di acquisto, ad esempio attraverso 
il simulatore d’offerta, preventivi satellitari, 
assistenza pre e post vendita. La parte digital 
si affianca inoltre alla presenza delle utility sul 
territorio, attraverso la partecipazione a road-
show, fiere di settore e attività sul territorio».
Insomma, gran parte dell’attenzione delle uti-
lity si è spostata da attività di telemarketing e 

vendita porta a porta al digitale, dove spesso 
è proprio il cliente a raggiungere l’azienda 
per avere informazioni sui prodotti e i servizi 
dedicati al fotovoltaico e all’efficientamento 
energetico.
Con queste attività le utility evidenziano 
innanzitutto l’importanza del fotovoltaico 
all’interno della loro strategia, ma anche le 
opportunità di business che si stanno aprendo 
in Italia. C’è tanto da fare, in ogni comparto, e 
si aprono nuove possibilità per gli installatori 
che vogliono realizzare interventi di valore. 
Serviranno sempre di più professionalità e 
know how, ma anche partnership più stret-
te con le utility per riuscire a cavalcare l’onda 
degli interventi di riqualificazione che stan-
no interessando ogni segmento di mercato. 
Proprio le utility, in questo scenario, vogliono 
un ruolo di primo piano. E le iniziative, gli in-
vestimenti e le strategie finora adottate lo 
confermano.

https://www.saj-electric.com



