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CESSIONE DEL CREDITO:
LA REAZIONE DEL MERCATO

La maggior parte dei distributori nazionali continua a
far fronte comune contro il provvedimento, rifiutando
di farsi carico dellonere, e chiedendone la modifica o
l'abolizione. Solo alcuni operatori stanno pensando,
invece, a soluzioni alternative.
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LE ACQUISIZIONI
SCALDANO IL MERCATO

Nei primi mesi del 2019 alcuni accordi tra utility e
societa che operano nell' installazione di impianti da
fonti rinnovabili stanno modificando il tessuto econo-
mico nazionale dei segmenti fotovoltaico ed efficienza
energetica. Tra gli interessati anche grandi player che
intendono rafforzare e sviluppare il proprio business
nella generazione distribuita.
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MODULI: IL RUOLO DI
COMUNICAZIONE E MARKETING

Levoluzione tecnologica porta con sé novita che devo-
no essere ben spiegate e promosse sia agli installatori
sia al consumatore finale. Sono quindi tanti gli sforzi
sostenuti dai produttori di moduli per valorizzare la
propria offerta, in continuo aggiornamento.
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CESSIONE DEL CREDITO
D'IMPOSTA: NON RASSEGNARSI
ALLA PREVARICAZIONE

DI DAVIDE BARTESAGHI

Anche questo mese ci tocca tornare a parlare di
cessione del credito d'imposta. Non lo facciamo
volentieri: preferiremmo di gran lunga parlare
del mercato, e del lavoro di chi in questo mercato
opera. Piu interessante, piu gratificante... piu
pulito.

Ma a volte ci sono interferenze che introducono
elementi di disturbo in grado di provocare delle
pericolose distorsioni: cosi e stato proprio per la
norma sulla cessione del credito d'imposta.

La politica e intervenuta a gamba tesa sul
mercato stesso modificando le regole in modo
che alcuni ne siano premiati e altri penalizzati. E
quindi, di fatto, spostando market share in modo
arbitrario.

E il mercato? Come ha reagito in queste prime
settimane di convivenza con la nuova sciagurata
norma?

Va detto innanzitutto che una parte importante
ha reagito in maniera netta rifiutandosi di farsi
carico del credito. Lo hanno fatto ad esempio i
grandi distributori, come riferiamo in un articolo
all'interno. Per quanto riguarda gli installatori,
abbiamo trovato situazioni differenti anche in
base ai diversi contesti territoriali. In alcune aree
le richieste ai distributori sono state pochissime
(come sapete, gli installatori possono a loro volta
proporre la cessione del credito d'imposta dei
clienti ai propri fornitori). Dove invece c'¢ una
maggiore conoscenza della nuova norma da
parte del pubblico finale, le richieste sono state
tante. In ogni caso, lo ripetiamo, in un primo
momento il fronte dei distributori ha reagito

in modo compatto schierandosi contro questa
novita. Ma gia si intravede qualche breccia,
legittimamente motivata con la necessita di fare i
conti con il nuovo contesto del mercato.

Le prime conseguenze di questo scenario (come
spieghiamo nell'articolo) si stanno gia facendo
sentire: chi e disposto a farsi carico del credito
d'imposta aumenta il costo dell’istallazione; nelle
decisioni d’acquisto la qualita del prodotto passa
in secondo piano rispetto al tema dei prezzi che
torna centrale; chi aveva costruito un modello di
business particolarmente aggressivo nel posizio-
namento si trova improvvisamente superato; ci
sono anche casi in cui sono stati annullati degli
accordi gia presi per la realizzazione di impianti;
1 soggetti con maggiori disponibilita finanziarie
come Enel X stanno investendo in campagne di
comunicazione centrate sul prezzo tagliato del
50% raccogliendo ottimi risultati. E il caos.

E necessario a questo punto che il governo possa
rimettere mano alla normativa, cancellandola
del tutto oppure integrandola con la possibilita
per i fornitori di cedere a loro volta il credito
d'imposta a banche e istituti finanziari.
Altrimenti dovremmo rassegnarci a subire
questa norma come un iniquo ius primae noctis,
un‘arbitraria prevaricazione, una sottrazione di
un bene prezioso (clientela e fatturati) a beneficio
di terzi. Ma non e cosa da Paesi moderni.
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LONGI SOLAR: FRANCESCO EMMOLO
EIL NUGVO COUNTRY MANAGER PER LITALIA

Francesco Emmolo ¢ il nuovo
country manager per I'ltalia di
Longi Solar. “Prevediamo una forte
crescita del mercato italiano’, si
legge in una nota dell’'azienda, “per
questo abbiamo deciso di affidare

a Francesco questo ruolo”. Fran-
cesco Emmolo vanta una lunga
esperienza nel fotovoltaico avendo
lavorato per alcune tra le piu im-
portanti aziende del settore.

«Per me € un onore far parte di
questa azienda e del team euro-
peo», spiega Emmolo. «Longi e
senza dubbio un’azienda solida e
allo stesso tempo in forte crescita,
che si sta sempre piu affermando
nei vari mercati di riferimenton.

A FABRIZIO LIMANIIL RUOLO DI SENIOR SALES
MANAGER EURGPA DI PANASONIC SOLAR

Fabrizio Limani é il nuovo
senior sales manager Europa
di Panasonic Solar. Limani,
44 anni, vanta una lunga

u

orientata al futuro
. . - p esperienza nel fotovoltaico
PI’OCESSO di pian ificazione e in questa nuova veste sara
’" a a e responsabile delle vendite del
d e I I Im p 1an tO N gruppo in Europa. Dopo ben
u u Y 10 anni in SolarWorld, dove
poc h | CI 1C k ! e, g / " ha ricoperto i ruoli di senior
e 7 area sales manager, head of
sales sud Europa e senior key
account manager, nell'ultimo
anno e mezzo Limani ha
lavorato in Solarwatt con

I'incarico di country manager
per I'ltalia.

SOLARWATT: SVEN SCHWARZ
EIL NUOVO RESPONSABILE DELLA FILIALE [TALIANA

Sven Schwarz, vice presidente ven-
dite Sales South/Sales Excellence di
Solarwatt, ha assunto la responsa-
bilita diretta della filiale italiana. Si
chiude cosi la prima fase del raffor-
zamento della presenza di Solarwatt
nel nostro Paese. Lazienda ha infatti
annunciato l'intenzione di puntare

a crescere in Italia rafforzando
proprio il team manageriale.

«Sono stati anni di sviluppo impe-
gnativi, e siamo 0ggi pronti a conso-
lidare la presenza della nostra azien-
da sul mercato italiano per replicare
[ successi gia ottenuti in Germania,
dove Solarwatt e considerata

una delle pit1 innovative aziende
energetiche tedesche», afferma
K2+: Importa il progetto direttamente nel Sven Schwar. «Colgo l'occasione per
tool di calcolo dell’inverter ringraziare Fabrizio Limani, che ha
lasciato l'azienda per affrontare nuove sfide professionali, per l'ottimo lavoro svolto in
Italia fino ad oggi e gli porgo i migliori auguri per la sua nuova attivita.

K2 App: Salva i dati durante il sopralluogo e
condividili direttamente in K2 Base

app.k2-systems.com

K2 Base: Verifica statica della struttura e
piano di montaggio in soli 5 passaggi

base.k2-systems.com
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IEA: NEL 2019 PREVISTI 113,7 GW

SUNCITY: A DOMENICO LATERZA e
IL RUOLO DI AREA MANAGER DI NUOVI IMPIANTI FV NEL MONDO (+17%)

COMPLESSIVAMENTE, LE NUOVE INSTALLAZIONI DA FONTI RINNOVABILI A LIVELLO
DEI— SUD ITAI-IA GLOBALE DOVREBBERO RAGGIUNGERE | 200 GW NEL SOLO 2019

Domenico Nel 2019 sono previsti 113,7 GW di nuovi impianti

Laterzaeil fotovoltaici a livello globale, con una crescita del 17% FER nuovi im P Id I'ltl mSta“atl
nuovo area sul 2018. Lo riporta un'analisi dell' International Energy .
manager del Agency (IEA). Secondo il centro di analisi, per la per tECI'IOlOgIa (201 5-201 9E)
sud Italia del prima volta si potrebbero superare i 100 GW di nuovi
gruppo Sunci- impianti solari a livello globale, mentre per il terzo
ty. In un’ottica anno consecutivo le nuove installazioni fotovoltaiche
di costante dovrebbero coprire oltre la meta della potenza da fonti .
. crescita, il rinnovabili realizzata a livello globale (stimata in 200 5 e . b —
team del gruppo si arricchisce di una nuova GW per il 2019). Da un punto di vista geografico, il -
risorsa nella divisione Technologies. report stima un calo delle nuove installazioni in Cina, | -
mentre prevede una forte spinta da Unione europea, ) 2015 2016 2017 2018 2019 IEA estima

Grazie alla sua decennale esperienza

nel settore in aziende come Coenergia e
BayWar.e.,, Laterza avra l'obiettivo di gesti-
re ed ampliare il pacchetto clienti offrendo
loro servizi integrati, che vanno dall’analisi
del progetto preliminare fino alle soluzioni
finanziarie esclusive con la formula del
noleggio operativo.

grazie in particolare al contributo della Spagna, ma @ SolarPV @ Onshorewind @ Offshorewind @ Hydropower @ Bioenergy @ Other renewables
anche da India, Stati Uniti e Vietman.

La n U OVa
FINCARICO D SALES ENGINEER generazione

Serena |
Angioletti
éentrataa
far parte del
team del con-
sorzio Eco-PV
in veste di
sales engine-

er. Laureata
in ingegneria

La nostra prossima generazione di
moduli fotovoltaici riduce ulteriormente
i costi dell’energia elettrica grazie ad una
eccellente relazione prezzo/prestazioni.
Abbiamo unito diverse tecnologie innova-

ambientale, tive per ottenere la massima potenza ed
Angioletti estetica. Combinando la tecnologia half-
.sui)'porjczr.a cut, il disegno multi-busbar e le celle piu
1clientel grandi aumentiamo la potenza di uscita
Eco-PV in

a 340W per i moduli residenziali. L'esclu-

tutti gli aspetti normativi, tecnici e burocratici ) i -t i
siva disposizione delle celle pud ridurre

legati alla gestione del fine vita dei moduli
fotovoltaici.

notevolmente perdite dovute all'ombreg-
giamento, mentre, in termini di sicurezza, i
moduli vantano una certificazione di reazi-
one al fuoco di classe 1.

KOSTAL SOLAR ELECIR'C ITALIA La nuova generazione di moduli Trina
EMANUELE CARINO E ”_ NUOVU £ Solar e la migliore soluzione per ottimiz-

zare l‘autoconsumo. Venite a scoprire la

SALES DlRECTUR nostra nuova gamma prodotti presso il

Da set- vostro rivenditore autorizzato Trina Solar
tembre aottobre!

Ema-
nuele
Carino e
il nuovo
sales
director
di Kostal
Solar
Electric
Italia.
Carino, 43 anni, vanta una lunga esperienza
nel fotovoltaico. Prima di entrare a far
parte del gruppo Kostal, Carino ha lavorato
in Krannich per quasi otto anni prima di
approdare in Solarwatt, dove per un anno e
mezzo ha rivestito il ruolo di area manager
per l'area nord ovest.

www.trinasolar.com Tl'inaSO|aI'
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CINA E USA: NEL 2019 IL FOTOVOLTAICO
CRESCERA MENO DI QUANTO PREVISTO

In un'intervista rilasciata all'agenzia stampa
Reuters, e riportata da PV Magazine, Eric Luo,
Ceo di GCL System Integration Technology, ha
dichiarato che probabilmente nella seconda
meta del 2019 la Cina non riuscira a installare
piudi 11,4 GW di nuovi impianti fotovoltaici,
valore registrato da gennaio a giugno. Luo ha
inoltre dichiarato che le previsioni di una cre-
scita accelerata delle nuove installazioni sono
state esagerate. Proprio per questo, secondo il
Ceo di GCL System, da qui al 2025 la potenza
installata annua in Cina non superera i 25 GW.
In Cina i produttori, gli installatori e persino
gli analisti del settore ritenevano che gli 11,4
GW di nuova capacita installati nella prima
meta dell'anno fossero causati dall'incertezza
relativa ai sussidi pubblici e che, dopo la defi-

IL GIGANTE ASIATICO NON ANDRA OLTRE | 25 GW, MENTRE GLI STATI UNITI
DOVREBBERO CHIUDERE L'ANNO CON 12,6 GW DI NUOVE INSTALLAZIONI

nizione di una nuova politica e I'assegnazione di
nuovi fondi, la situazione si sarebbe risollevata.
In particolare, la societa di investimento Roth
Capital Partners aveva previsto che la Cina
avrebbe raggiunto 34 GW di nuova capacita
installata entro la fine del 2019 e 50 GW entro
il prossimo anno. Tuttavia la stessa societa ha
in seguito dichiarato che la maggior parte dei
progetti sovvenzionati sono situati in regioni
inaccessibili fino a ottobre a causa delle condi-
zioni atmosferiche avverse.

Alla luce di tutto cio, Eric Luo ha dichiarato:
«Credo che da oggi al 2025 la Cina installera
impianti per 20-25 GW all'anno».

Negli Stati Uniti, invece, nel 2019 le nuove
installazioni fotovoltaiche cresceranno, ma
molto piu lentamente di quanto previsto a
inizio anno. Secondo una ricerca condotta dalla
Solar Energy Industries Association, in col-
laborazione con gli analisti del centro Wood
Mackenzie Power & Renewables, quest’anno
la nuova potenza installata si attestera a

12,6 GW, con una crescita del 17% rispetto

a quanto totalizzato nel 2018. Le previsioni
di inizio anno facevano pero riferimento a
una crescita del 25%. Tuttavia, sono in rialzo
le previsioni relative al nuovo installato nel
periodo 2019-2024, con 6,7 GW in piu rispetto
a quanto stimato a inizio anno. La crescita &
da attribuire in particolare alla spinta della
taglia utility scale. La pipline di progetti in
fase di realizzazione e infatti salita al valore
record di 37,9 GW (era di 15 GW nel 2018).

NEL MESE DI SETTEMBRE SIA ANIE SIA ITALIA SOLARE HANNO INVIATO
AL NUOVO ESECUTIVO UN PROMEMORIA SUGLI ASPETTI SU CUI PUNTARE
PER FAVORIRE LA TRANSIZIONE VERSO LA GENERAZIONE DISTRIBUITA

[talia Solare ha scritto al senatore Stefano Patuanelli
per congratularsi dell'incarico a ministro dello Svi-
luppo Economico e per ricordare le priorita per lo
sviluppo della generazione distribuita basata sulle
fonti rinnovabili e in particolare sul fotovoltaico.
“LlItalia”, ricorda l'associazione, “‘dal 2012 soffre
politiche energetiche contro le rinnovabili e a favore
delle fonti fossili. Anche I'ultimo governo non é riu-
scito ad approvare neppure un solo provvedimento
strutturale e, quindi, con un respiro di lungo termine
in grado di creare le condizioni per uno sviluppo
stabile e organico del fotovoltaico’.

A tale proposito Italia Solare ricorda al neo ministro
che per dare impulso allo sviluppo dell'energia
solare servono alcune azioni urgenti: approvare

un quadro di norme che consenta lo sviluppo delle
comunita energetiche; adoperarsi per eliminare l'art.
10 comma 3 ter del Decreto Crescita che permette
la cessione del credito Irpef generato dall acquisto

di un impianto fotovoltaico; creare le condizioni
per una crescita importante delle installazioni dei
sistemi di storage in impianti con e senza incentivi;
semplificare la burocrazia ancora oggetto di discus-
sioni e preoccupazioni, specie per quanto riguarda
le attivita seguite dal GSE; chiarire e semplificare gli
iter autorizzativi per 1 grandi impianti fotovoltaici,
considerando gli stessi come opportunita per le
economie locali, agricoltura e pastorizia comprese.
Anche Federazione Anie, come Italia Solare, si &
rivolta con una lettera al nuovo Governo, auguran-
do un buon lavoro ai membri che lo compongono

e ribadendo le proprie proposte di per lo sviluppo
delle imprese. Nel dettaglio Anie chiede: la digita-
lizzazione delle infrastrutture di rete; la continuita
allo sviluppo del settore manifatturiero attraverso il
sostegno alle tecnologie 4.0; il raggiungimento degli
obiettivi di sostenibilita del Piano Nazionale Clima ed
Energia; la digitalizzazione degli edifici mettendo in
pratica la proposta Anie Building 4.0; una mobilita
integrata e verde e il proseguimento della strada
intrapresa con il decreto “sblocca cantieri” al fine

di dare nuova linfa a un settore strategico per la
crescita del Sistema Paese. La Federazione ha infine
ribadito come la premessa indispensabile per Lattua-
zione di questi obiettivi.



https://www.trienergia.com/

SOLAREDGE FA IL SUD INGRESSO
NEL MERCATO DEI MODULI

SONO DISPONIBILI PER IL MERCATO EUROPEO | NUOVI PANNELLI
DA 300, 305 E 310 W CON OTTIMIZZATORI DI POTENZA

I moduli fotovoltaici smart di SolarEdge con ottimizzatori di potenza integrati
sono disponibili per il mercato europeo. Lazienda ne da notizia presentando le
tre classi di potenza da 300 W, 305 W e 310 W.

I nuovi pannelli sono stati progettati per offrire una modalita di installazione
piu semplice per gli addetti ai lavori. Il numero seriale sulla parte anteriore di
ciascun moduli ne facilita inoltre la scansione, anche dopo il montaggio, per
caricare il layout dell'impianto nella piattaforma di monitoraggio di SolarEdge
che fornisce dati sulle prestazioni dell'impianto in tempo reale.

La produzione dei pannelli smart di SolarEdge avviene su una linea comple-
tamente automatizzata di un fornitore specializzato e certificato “Tier 1” da
Bloomberg.

Infine, una garanzia di 15 anni sul prodotto e di 25 anni sulle prestazioni copre
rendimento, manodopera e componenti.

L'AZIENDA SPINGERA LA
PROPOSTA DI SISTEMI DI
ACCUMULO PER GLI EDIFICI NZEB

EINI

DA SINISTRA IL DIRETTORE GENERALE DI
CASACLIMA, ULRICH SANTA, CONSECNA
L'ATTESTATO A VINCENZO FERRERI, MANAGING
DIRECTOR DI SONNEN ITALIA

Sonnen ha siglato una nuova partnership
con CasaClima con l'obiettivo di spingere la
proposta di sistemi di accumulo per gli edifici
ad energia quasi zero (Nzeb). La certificazio-
ne energetica CasaClima premia infatti la
sostenibilita ambientale ed esprime in modo
oggettivo l'ecocompatibilita dell’edificio,
valorizzando le scelte di materiali e sistemi
a basso impiego di energia, non dannosi alla
salute e a basso impatto ambientale.

“I sistemi SonnenBatterie, la SonnenCom-
munity e la divisione Sonnen eServices”, si
legge in una nota di Sonnen, “rappresentano
in questo contesto la migliore integrazione
per rendere un edificio indipendente dalle
fonti fossili e dai fornitori convenzionali di
energia, in quanto utilizza esclusivamente
energia pulita’. <E con grande piacere che
Sonnen entra a far parte della famiglia Ca-
saClima», ha commentato Vincenzo Ferreri,
managing director di Sonnen Italia. La pro-
gettazione di edifici Nzeb e ormai una realta
con la quale il mondo della progettazione si
deve confrontare quotidianamente, sia per
rispondere alle normative in costante evo-
luzione, sia per far fronte, con un rinnovato
senso di responsabilita ambientale, ai pro-
blemi di inquinamento e di surriscaldamen-
to del nostro pianeta. Le soluzioni Sonnen
possono realmente contribuire a ridurre i
consumi e le risorse e a diffondere un utiliz-
70 sempre piu ampio di energia pulita».
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ENERGY

BEYOND THE SUN,

DESIGN

FOR THE EYES

I nuovi INVERTER FV della gamma Riello Solartech
dedicati al settore residenziale (da 1.5 a 6 kWp)
implementano tecnologie innovative e componenti di
alta qualita, dimensionati con ampio margine rispetto
alle condizioni di normale utilizzo per un’ampia
flessibilita di funzionamento.

Design innovativo, leggero, compatto, efficiente,
massima connettivita: 'INVERTER EVOLUTO.

RIELLO ELETTRONICA

rlello

www.riello-solartech.com

solar
tech

®
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ACCORDO TRA SERAPHIM E ILB HELIOS
PER IL MERCATO ITALIANO

IL PRODUTTORE CINESE FORNIRA | MODULI A ILB CHE, OLTRE ALLA
COMMERCIALIZZAZIONE, POTRA ANCHE OCCUPARSI DELLA FASE EPC

Il produttore cinese di moduli Jiangsu Seraphim Solar System e la societa milanese ILB

Helios Italia hanno sottoscritto un accordo per operare nel mercato italiano del fotovoltai-

co. Seraphim fornira i moduli, mentre ILB Helios li commercializzera in Italia e - se il cliente
lo richiede - eseguira l'integrazione dell'impianto come appaltatore EPC. Le certificazioni
richieste sono gia presenti e la logistica sara semplificata installando un consistente stock in
Europa centrale. [ prodotti verranno realizzati nelle fabbriche di Seraphim in Cina o in Suda-
frica e nelle altre fabbriche del gruppo a seconda del bilanciamento del carico/ottimizzazione
della produzione. Fondata nel 2011, Seraphim vanta la qualifica di Tier-1 da Bnef e una base
installata di oltre 6 GW in piu di 40 paesi. «Crediamo che I'ltalia sia sul punto di riguadagnare
la sua importanza nello scenario mondiale del fotovoltaico e vogliamo cogliere questa oppor-
tunita insieme con ILB Helios, che e gia nostro partner nella fabbrica di moduli in Sud Africa»
ha spiegato Jun Zhuge, responsabile mondiale export di Seraphim. Soddisfatto dell'accordo
anche Guido Traversa, country manager Italia di Seraphim e consigliere delegato di ILB Helios
Italia. «Siamo particolarmente orgogliosi di questa iniziativa, che giunge proprio all'avvio della
ripresa del mercato fotovoltaico in Italia, a seguito del nuovo Decreto per le rinnovabili e del
momento vivace che stiamo finalmente vivendo. Con un partner molto forte come Seraphim
siamo fiduciosi di porre le basi per un brillante futuro insieme». [ moduli Seraphim distribuiti
in [talia si rivolgeranno principalmente al mercato delle installazioni su tetto e a terra. Per
guanto riguarda le caratteristiche si tratta di moduli mono e policristallini, da 60 e 72 celle,
singoli e bifacciali, che utilizzano anche tecnologie standard ma soprattutto di punta, come
Perc, a bordi sovrapposti ghiaia, doppio vetro e altre soluzioni di qualita.

TRIMESTRALI

LONGI SOLAR: NEI PRIMI SEI MESI
DEL 2019 RICAVI A +41,9%

Longi Solar ha pubblicato il proprio rendiconto finanziario relativo ai primi sei mesi del 2019. Lazienda ha
totalizzato ricavi per 2.081 milioni di dollari registrando un aumento del 41.9% rispetto al primo semestre
dello scorso anno.Lutile base per azione ¢ stato di 0,57 yuan (8,41 centesimi di dollaro americano) e il
rendimento medio ponderato del capitale proprio é stato del 10,17%. Sempre nel periodo preso in conside-
razione, le vendite di celle e moduli effettuate da Longi Solar hanno raggiunto rispettivamente 0,71 GW

e 3,19 GW, con un aumento del 21% su base annua. La percentuale di vendite di moduli monocristallini
dell'azienda cinese verso i mercati stranieri e aumentata in modo significativo, con 2,42 GW spediti ai
mercati internazionali, per un aumento del 252% rispetto allanno precedente.

JINKOSOLAR: NEL 2Q 2019 VENDUTI 3,3 GW
DI MODULI (+21%)

JinkoSolar ha pubblicato il rendiconto finanziario del secondo trimestre del 2019 all'interno del quale
si registra la costante crescita dei volumi di vendita e dei ricavi dell’azienda.
Nel periodo da inizio aprile a fine giugno 2019 infatti sono stati venduti pannelli per un totale di 3.38

http/ / WWW.hQSOLIt GW. Questa cifra segna un aumento del 21,2% rispetto al secondo trimestre del 2018 dove erano
I stati raggiuntii 2.79 GW. Per quanto riguarda i ricavi, I'incremento, comparato al secondo trimestre
\ , dello scorso anno, e del 18,7%, con 1,01 miliardi di dollari totalizzati dall'azienda e un margine lordo
H,QSOL srl del 16,5% rispetto al 14,1% registrato nello stesso periodo dell’anno precedente. Lutile netto di Jin-
Piazza Kennedy 59 - L koSolar nei secondi tre mesi del 2019 e pari a 18,3 milioni di dollari contro i 13,6 milioni del secondo
19124 - La Spezia trimestre 2018. Si tratta quindi di un aumento del 34,6%.
Italy , I s Per il terzo trimestre del 2019 I'azienda prevede di effettuare vendite di moduli in un range che va dai
N 3,2 ai 3,5 GW. Il ricavo totale e stimato fra i 980 milioni e 1,07 miliardi di dollari, con un 18-20% di
Hotline: +39 04185 20 076 EXCLUSIVE PARTNER margine lordo. JinkoSolar prevede di vendere in tutto il 2019 da 14 ai 15 GW di moduli fotovoltaici.

Email: info@hgsol.it 7
Phone: +39 0187 14 74 831 J SolarMax
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ENERGIA ITALIA:IL5

E 6 DICEMBRE IN SICILIA

LA SECONDA EDIZIONE CANADIAN SOLAR: EFFICIENZA RECORD (22,8%)
DELLCENERGY CONFERENCE ~ PER LE CELLE POLICRISTALLINE P-TYPE

Le celle policristalline P-type P5 di Canadian Solar hanno raggiunto l'efficienza di
conversione del 22,80%. Il nuovo record, certificato dall'istituto tedesco Institute ftir
Solarenergieforschung GmbH, supera il precedente pari a un’efficienza di conversione
del 22,28% e registrato sempre da Canadian Solar lo scorso aprile.

L Conference Le celle con le quali si é raggiunto il record attuale sono prodotte sfruttando wafer in

G‘-w'-’.ﬂh

) NOVEMBRE 2018

CANTINE FLORIO - MARSALA (TF) silicio che misurano 157x157 mm, con un‘area quindi di 246,66 cm quadrati. Sfruttano

inoltre tecnologie quali rivestimento multistrato e antiriflesso, passivazione della super-
ficie e metallizzazione. Shawn Qu, presidente e Ceo di Canadian Solar, ha dichiarato:
«Sono felice che le nostre celle P5 abbiano raggiunto un nuovo record. Questo dimostra
che la tecnologia policristallina di Canadian Solar pu¢ avvicinarsi alla stessa efficienza
delle celle monocristalline, pur garantendo il vantaggio di quelle policristalline a livello di
costi di produzione. Restiamo focalizzati sul miglioramento della nostra tecnologia per
of frire ai clienti i prodotti pi competitivi in termini di Lcoe».

I1 5 e il 6 dicembre 2019 presso I'Universita
di Palermo Energia Italia terra la seconda
edizione dell’'appuntamento istituzionale —
Energy GreenVision ed Energy Conferen- S U N ' : R D N
ce. Levento, patrocinato dall’Assessorato
Regionale dell’Energia e dei Servizi di Clean power for all
Pubblica Utilita della Regione Siciliana,
vedra la presenza delle associazioni di
categoria, degli ordini professionali siciliani

e dei principali esponenti della filiera delle |S E R I E CX S I G N I F I C A

energie rinnovabili in Italia. Lo scorso anno

I'appuntamento, organizzato a Marsala, in

provincia di Trapani, ha richiamato oltre P E R F 0 R M A N CE E S T R E M A
350 partecipanti tra ingegneri, geometri,
commercialisti, progettisti e installatori e

ha visto la presenza di esponenti di Regione PER APPLICAZIONI SU COPERTURE COMMERCIALI E INDUSTRIALI

Sicilia, GSE, Arera, ma anche di associazioni
e produttori del mondo del fotovoltaico tra
-
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Italia, Hanwha Q Cells, Zucchetti Centro
Sistemi, Futurasun, SolarEdge, Delpaso
Solar e ABB. Lappuntamento del prossimo
dicembre sara preceduto da un'importante
tappa dell’Energy ExpoTour. Dal 5 all’8 no-
vembre infatti Energia Italia sara a Rimini
all'edizione 2019 di Key Energy con il suo
tour formativo, che dal 2016 ha richiamato
I'attenzione di oltre 3.000 installatori in tut-
ta Italia. Energia Italia offrira a Rimini una
serie di incontri formativi presso il proprio
stand insieme ai partner Fronius, Q Cells,
ZCS Azzuro, Futurasun, Solaredge, Winaico,
ABB, Delpaso Solar.

cui Anie Rinnovabili, Italia Solare, Fronius

COENERGIA: SEI CORS
FORMATIVI PER IL TOUR
AUTUNNALE

Coenergia si appresta a iniziare un ottobre ricco
di corsi e opportunita per approfondire le novita
sul fotovoltaico. In dettaglio, il tour formativo

SG50CX SG110CX

autunnale parte il 9 ottobre con il corso Sola- 5 MPPT con efficienza europea 98.4% 9 MPPT con efficienza europea 98.5%
rEdge Avanzato presso la sede di Coenergia a
B?”deno di ng;aga, in provincia di qutova. | Nessun limite di applicazione grazie alla | Funzione PID-recovery integrata
Si prosegue poi il 14 ottobre con un webinar compatibilita con i moduli fotovoltaici (opzionale) per una massima resa
SolarEdge e, il giorno seguente, con il corso Sola- . . . .

o o . bifacciali. dellimpianto.
rEdge impianti commerciali ad Alessandria.
117 ottobre sara la volta del corso SMA, Tigo, ) ) ) ) )
Tirenergia e Decreto Ferl che si terra sempre | Erogazione di potenza reattiva notturna | Grado di protezione IP66 e classe C5
presso la sede di Coenergia. Il 22 ottobre, invece, per rispondere alle piu svariate esigenze di resistenza alla corrosione per
il corso sara ripetuto a Salerno e infine il 24 otto- di rete. installazione in ambienti estremi.
bre sara riproposto a Lamezia Terme.
La partecipazione ai corsi e gratuita ma i posti PAD.B
sono limitati. STAND 081

0000 KEY ENERGY

I T T T TN —‘ —‘ www.sungrowpower.com
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Hi-MO 3

BIFACIAL, UP TO 440W

Hi-MO

@® BOS savings
@ Half-cut cell technology
® 30-years power warranty

® Available in monofacial: Hi-MO 4m
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NUOVA CERTIFICAZIONE ANTINCENDIO
PER | MODULI FUTURASUN

FuturaSun, come ulteriore
prova della sicurezza antin-
cendio dei propri moduli
fotovoltaici, ha ottenuto la
certificazione UL790 “Standard
test methods for fire tests of
roof coverings”. Per ottenere la
classificazione di resistenza al
fuoco i moduli devono essere
sottoposti a specifiche prove,
durante le quali vengono
valutati i parametri quali la
propagazione della fiamma e
l'infiammabilita del modulo.

I test sono stati effettuati
dall'ente certificatore TUV
Rheinland in Germania.

RIPARTE LEFFICIENCY TOUR DI SUNCITY:
ECCO LE NUOVE TAPPE AUTUNNALI

Con le tappe del 25 e 26 set-
tembre di Lamezia Terme é
ripartito LEffieciency Tour di
Suncity. Dopo la pausa estiva
levento itinerante ha ripreso
i u e con quattro nuove tappe
v F F I c I E N CY 2 c . lungo tutta la stagione. Dopo
a " B lappuntamento di Lamezia
0 U R '»mf Terme, seguiranno le tappe
di Torino (16-17 ottobre),
Roma (12-13 novembre)
e Pescara (4-5 dicembre).
Fra le tematiche affrontate
dal tour non mancheranno
approfondimenti sugli interventi di efficienza energetica, sul nuovo Decreto FER, sugli ultimi trend del mercato
e sulle novita tecnologiche riguardanti il settore. La prima delle due giornate in cui e strutturata ogni tappa sara
dedicata in particolare agli imprenditori del settore delle PMI energivore interessati a scoprire le opportunita che
la tecnologia FV puo offrir loro in termini di risparmio e produzione di energia pulita, nonché le normative per
finanziare e realizzare gli impianti. La seconda giornata sara invece incentrata su temi rivolti all interesse di instal-
latori, EGE, progettisti, ingegneri e operatori del settore. Verranno illustrati loro gli strumenti tecnici, tecnologici e
finanziari per of frire ai loro clienti le migliori proposte. Fino ad 0ggi il tour, che é iniziato a febbraio e che Suncity
ha organizzato insieme ai partner Huawei, Jinko Solar, MC Energy e Ingeteam, ha visto la partecipazione di oltre
500 persone in sette citta italiane. Le tappe saranno 11 per un totale di 22 eventi.

VP SOLAR: SESTO ANNIVERSARIO
PER LA RETE DI INSTALLATORI SMART PARTNER

La rete di installatori Smart Partner di VP Solar compie sei anni di attivita. Nato nel 2013, il network
di installatori in questi anni ha coinvolto oltre 500 aziende professionali di tutta Italia, offrendo
servizi di proposta, installazione e manutenzione di sistemi energetici nel campo di fotovoltaico,
storage, pompe di calore o tecnologie
di ricarica per veicoli elettrici.

In questo periodo, la rete Smart
Partner ha gestito oltre 15.000 leads
realizzando migliaia di impianti all'in-
terno di convenzioni stipulate con as-
sociazioni nazionali. Tra le iniziative
piu significative, quelle sviluppate con
Altroconsumo nel quadro del progetto
europeo Clear che in Italia ha trovato
applicazione mediante i Gruppi di
Acquisto di Casarinnovabile.it. Le at-
tivita della rete Smart Partner sono rivolte sia al mercato residenziale che a quello commerciale, con
la volonta di sviluppare il ruolo del prosumer. In primo luogo lo Smart Partner sviluppa un'analisi dei
consumi energetici dell'utenza e in un secondo momento propone le tecnologie piu adatte a ottimiz-
zare la gestione dell'energia.



https://en.longi-solar.com/

1,6 GW DI NUOVI IMPIANTI FV
ED EOLICI PER GOOGLE

Google ha siglato 18 accordi con grandi EPC in diversi Paesi del mondo
per larealizzazione di 1.6 GW di impianti fotovoltaici ed eolici allo scopo
di accrescere di oltre il 40% il proprio portfolio energetico globale. Con
questa nuova operazione la potenza complessiva di energia rinnovabile
di cui I'azienda disporra per la propria attivita raggiungera 5,5 GW. In
base agli accordi presi, nei soli Stati Uniti, saranno realizzati per Google
720 MW esclusivamente di energia fotovoltaica e precisamente: 490
MW in Texas, 155 MW in North Carolina e 75 MW in South Carolina.
Altri 793 MW di energia rinnovabile verra prodotta in Europa: 286
MW in Svezia, 255 MW in Finlandia, 160 MW in Danimarca e 92 MW
in Belgio.

“Fino ad oggi la maggior parte dei nostri acquisti di energia rinnovabile
negli Stati Uniti sono stati legati all’eolico” ha dichiarato in proposito
I'azienda. “Ma il costo decrescente dell’energia solare ha reso questo tipo
di risorsa sempre piti conveniente”.

H#NEWS

SOLARE B2B - OTTOBRE 2019

CONCORSO DI IDEE VIESSMANN: ANCHE FV
ED E-MOBILITY TRA | “PREMI SPECIALI™

Giunto alla sua decima edizione, quest'anno il Concorso di Idee Viessmann si focalizzera
su una nuova sfida: “La progettazione integrata: il cohousing del sapere’.

“Alla base della scelta del nuovo tema’, si legge in una nota dell'azienda, “c’e la considera-
zione che lapproccio alla progettazione sia ormai sempre pit multi tecnologico e multi
disciplinare e che la condivisione del sapere sia diventata fondamentale per rimanere
aggiornati sulle continue evoluzioni del settore: un vero e proprio cohousing del sapere’.
Dal 2010, il Concorso di Idee si pone l'obiettivo di of frire ai progettisti italiani, architetti

e progettisti termotecnici, un'occasione per confrontarsi con altri colleghi circa l'inter-
pretazione del mutevole mondo dell'energia. Ledizione targata 2019 punta a un'ulteriore,
ambiziosa finalita: raccontare in quale modo le tecnologie, le discipline e il sapere possano
integrarsi per raggiungere una progettazione vincente e al passo con le moderne sfide
energetiche. Per questa edizione, tra i cinque progetti vincitori verranno assegnati due
premi speciali: il Premio Speciale Sistema VRF - assegnato al miglior progetto con clima-
tizzatori VRF Vitoclima 333-S - e il Premio Speciale fotovoltaico ed e-Mobility, conferito
al miglior progetto che preveda un sistema fotovoltaico integrato con ricarica per auto
elettriche Viessmann.

Le modalita di partecipazione al concorso sono le stesse delle scorse edizioni: € possibile
presentare uno o pitl progetti, che dovranno necessariamente prevedere un prodotto
Viessmann attualmente sul mercato, sul portale dedicato. Gli elaborati possono fare
riferimento a riqualificazioni di impianti esistenti oppure a nuove installazioni e dovranno
rientrare in uno dei tre ambiti del concorso: civile (ambito privato), commerciale - indu-
striale e terziario, agricolo.

Un'autorevole giuria di esperti, composta da docenti universitari, ricercatori, giornalisti

e professionisti del settore, valutera | progetti come in una vera e propria competizione
sportiva, attribuendo loro le classiche categorie di un medagliere: oro, argento e bronzo.
La scadenza per la presentazione dei progetti e stata fissata al 31 ottobre 2019 .

Come di consueto, ai progetti vincitori sara dedicata la pubblicazione in un volume
dedicato e verra data ampia visibilita sia nella comunicazione di Viessmann che su portali
di settore. La commissione decretera entro il 31 gennaio 2020 i progetti vincitori, che ver-
ranno invitati alla tappa italiana del Campionato di Formula E a Roma nel mese di aprile
per la cerimonia di premiazione.

SEGUICI NELLA SECONDA EDIZIONE
DEL TOUR D’ITALIA AD EMISSIONI ZERO! conmepar

3-18 OTTOBRE 2019 italia

Sonepar Italia protagonista con la seconda
edizione del Sonepar Future Road!
E partito il 3 ottobre il tour d’ltalia ad
emissioni zero. Attraverseremo o I’ltalia
da Sud a Nord, piu di 3.000 km per
promuovere, sensibilizzare e formare
professionisti e installatori elettrici sul
tema della mobilita sostenibile mettendo
TI ASPETTIAMO NELLE TAPPE A: in luce le nuove opportunita di business.

03 ottobre CAGLIARI

07 ottobre
08 ottobre
09 ottobre
10 ottobre
11 ottobre
14 ottobre
15 ottobre
16 ottobre
17 ottobre
18 ottobre

CATANIA
NAPOLI
BARI
ROMA
EMPOLI
BOLOGNA
RIMINI
MILANO
BERGAMO
PADOVA

Per maggiori
informazioni:

Seguici su:

flin]lv]O]O

www.sonepar.it


https://www.sonepar.it/

Vuol avere 1l totale controllo sulle
condizioni operative del tuo
Impianto FV?

\ -

Scegli il servizio FASTER con drone
di ECO-PV che ti permettera di:

GEOCALIZZARE I MODULI FV
E RILEVARE I NUMERI DI SERIE

VERIFICARE LA CORRISPONDENZA
CON LE MAPPE CATASTALI TRAMITE
FOTOGRAMMETRIA AEREA

VERIFICARE ANOMALIE TRAMITE
L'’ANALISI TERMOGRAFICA

VERIFICARE ANOMALIE TRAMITE
L'ELETTROLUMINESCENZA _

Ufficio commerciale
Via Brenta, 2/a
00198 Roma (RM)
+39 06 8530 2001
WWW.eCo-pV.it

Sede legale

Pzz Carlo Mirabello, 2
20121 Milano (MI)
+39 02 9443 2100

info@eco-pv.it
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GSE: IL “PORTALE DELLAUTOCONSUMO™
FV DISPONIBILE ENTRO FINE OTTOBRE

Il GSE ha presentato in anteprima
ad alcuni installatori fotovoltaici

e associazioni di settore il “Portale
dellAutoconsumo” che sara accessi-
bile e fruibile da tutti entro la fine di
ottobre. Si tratta di una nuova piat-
taforma online concepita per venire
incontro alle esigenze sia dei profes-
sionisti del solare sia dei proprietari
di impianti, siano questi privati,
aziende o Pubblica Amministrazione.
[l sito offre servizi che vanno dalle
simulazioni per chi voglia installare
un impianto fotovoltaico, alle infor-
mazioni di tipo giuridico-normativo inerenti le installazioni e 'autoconsumo di energia elettrica. Per calcolare
il giusto dimensionamento di un impianto bastera che il diretto interessato inserisca l'indirizzo dell immobile
o del terreno sul quale si intende collocare l'installazione, la superficie disponibile e i consumi annui di energia
elettrica. Il portale fornira il necessario dimensionamento dell'impianto in termini di potenza e di superfi-

cie e informera sul costo dell'installazione, nonché sul tempo necessario per rientrare della spesa. Il Portale
garantisce inoltre informazioni sull'iter autorizzativo di connessione da seguire e sull'accesso ai meccanismi di
sostegno, siano essi incentivi o agevolazioni fiscali.

AL VIAIL3 OTTOBRE LA SECONDA EDIZIONE
DEL TOUR FORMATIVO SONEPAR FUTURE ROAD

Prende il via il 3 ottobre da Cagliari la se-
conda edizione del Sonepar Future Road, il
tour italiano realizzato con auto elettriche
targate Sonepar Italia. Ledizione 2019 del
circuito, che ha come protagoniste una
Nissan Leaf 62 kwh full electric e una BMW
I8 Phev, prevede un percorso di 4.700 km e
terminera il 18 ottobre a Padova. In ciascuna
della 11 tappe a calendario, Sonepar Italia
organizza incontri formativi sulle auto, sulle

modalita e tipologie di ricarica, parlando
anche di batterie d’accumulo, protezioni integrate delle colonnine, pannelli solari, cavi per 'in-
stallazione. Ivano Benedet, responsabile mercato Energie Rinnovabili & Hvac di Sonepar Italia,
ha dichiarato: «Quello di Sonepar ¢ un impegno costante nella sensibilizzazione dei clienti verso
le tematiche ambientali: dallo sviluppo delle energie rinnovabili, fino all’e-mobility. Siamo infatti
convinti che stimolando il business degli installatori elettrici potremo contribuire allo sviluppo di
una economia sempre piu greens.

EUROPEAN ENERGY AVVIA | LAVORI PER CENTRALE
FV DA 103 MWP A TROIA (FG)

European Energy, sviluppatore
danese che opera nella realiz-
zazione di impianti da fonti
rinnovabili, ha avviato i lavori
di costruzione di una centrale
fotovoltaica da 103 MWp a
Troia, in provincia di Foggia.
Limpianto sara operativo nel
primo trimestre del 2020. Una
volta completato, il parco so-
lare di Troia sara il piu grande
mai realizzato in Italia.

Knud Erik Andersen, ammi-
nistratore delegato di European Energy, ha dichiarato che attualmente il gruppo sta lavorando alla
realizzazione di oltre 200 MWp di impianti fotovoltaici.
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AGGREGATORE DOC: IL NUOVO SERVIZIO

MC ENERGY SUL DECRETO FERT

IL SERVIZIO PROMOSSO ALLINTERNO DELLA PIATTAFORMA MC SMART SI RIVOLGE A TUTTI
GLI OPERATORI DEL SETTORE FOTOVOLTAICO E CONSENTE LORO DI TROVARE E AGGREGCARE
IMPIANTI, GUIDANDOLI NELLA PROCEDURA DI OTTENIMENTO DELLINCENTIVO CHE
EROGHERA IL DECRETO ATTRAVERSO LA PARTECIPAZIONE AD ASTE O REGISTRI

C Energy ha lanciato due nuovi servizi all'in-

terno della piattaforma MC Smart. Si tratta di

due portali che intendono supportare gli ope-

ratori interessati a beneficiare degli incentivi
che il Decreto FER1 eroghera attraverso la parteci-
pazione ad aste o registri. Il primo portale, online dal
30 settembre, si chiama “Aggregatore Doc”. Il Decreto
FER1 offre la possibilita agli operatori di presentare
impianti in forma aggregata. Il portale intende quindi
favorire l'incontro tra operatori e aumentare le pro-
babilita che questi possano beneficiare degli incenti-
vi. MC Energy si occupera di controllare che tutte le
caratteristiche degli impianti siano conformi a quan-
to richiesto dal Decreto FER1 e, se richiesto, mettera
in contatto con il GSE per seguire tutte le pratiche.
LAggregatore Doc e rivolto agli operatori del settore
fotovoltaico, e quindi installatori, progettisti, societa di
O&M, elettricisti e ingegneri. Inoltre in automatico chi
usufruira dell’Aggregatore Doc accedera anche al Doc
Creator, che intende offrire un supporto agli operatori

del settore nella creazione della documentazione rela-
tiva all'installazione dei nuovi impianti. Claudio Con-
ti, general manager di MC Energy e consigliere di Ita-
lia Solare, ha cosi commentato il nuovo servizio: «MC
Energy ha deciso di sviluppare il ramo software MC
Smart per offrire agli operatori del settore uno stru-
mento per evitare la guerra dei prezzi che sta rovi-
nando un settore gia messo a dura prova. Il software
permette agli operatori del settore di utilizzare stru-
menti che hanno la finalita di aumentare il volume
di lavoro, migliorare e rendere piu profittevole il bu-
siness, trasmettere in maniera piu efficace il loro va-
lore aggiunto ai clienti finali e trovarne di nuovi. Uno
tra questi strumenti e '’Aggregatore Doc, studiato per
massimizzare la probabilita di accedere al registro,
scalando le priorita. Laltro strumento, Doc Creator, e
stato studiato per guidare la creazione e verificare in
automatico in tempo reale tutta la documentazione,
per accedere al registro e ottenere l'incentivo, evitan-
do spiacevoli sorprese futuren.

Per conoscere i servizi offerti
dall’Aggregatore Doc, inquadra il QR Code
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https://www.mcenergy.it/blog/cose-laggregatore/
http://www.jasolar.com/html/italian/
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Per consultare
828 il calendario

in continuo
aggiornamento
inquadra il QR CODE

EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO

Sonepar 101019 Sonepar Future Road Roma
Energia Italia 101019 Energy Webinar Online
Sonepar 11/10N9 Sonepar Future Road Empoli
Italia Solare 110A9 Comunita Energetiche Digitali: il ruolo dei sistemi FV e degli Accumuli Cagliari
PM Service 11/10N9 High Efficiency Tour Bari
Coenergia 14/10N9 Webinar SolarEdge Online
Sonepar 14/10N9 Sonepar Future Road Bologna
Sonepar 1510119 Sonepar Future Road Rimini
Coenergia 15/10N19 Corso SolarEdge impianti commerciali Alessandria
Energia Italia 151019 Energy AcademyTour Latina
Sonepar 16/10119 Sonepar Future Road Milano
Suncity 16/10/19 Efficiency Tour Torino
Fiamm 16/10N19 Formazione RES2 Arezzo
Sonepar 171019 Sonepar Future Road Bergamo
Coenergia 1710N9 Corso SMA | Tigo | Trienergia | Decreto FER1 Bondeno di Gonzaga
Suncity 17/10h9 Efficiency Tour Torino
Sonepar 18/10N19 Sonepar Future Road Padova
PM Service 18/10/19 High Efficiency Tour Firenze
Italia Solare 18/1019 FV e Comunita Energetiche per la competitivita delle PMI italiane Bari
Coenergia 221019 Corso SMA | Tigo | Trienergia | Decreto FER1 Salerno
Fronius 23/10M19 Roadshow sul Decreto FERI Catania
Energia Italia 24/10/19 Energy Webinar Online
Coenergia 22/1019 Corso SMA | Tigo | Trienergia | Decreto FER1 Lamezia Terme
Fronius 25/10/19 Roadshow sul Decreto FERI1 Roma
Kostal 25/10/19 Inverter Plenticore plus con accumulo Online
Fronius 29/10/19 Roadshow sul Decreto FERI1 Firenze
Energia Italia 29/10/19 Energy AcademyTour Torino
Fiamm 29/10/19 Formazione RES2 Roma
Fronius 301019 Roadshow sul Decreto FERI1 Bergamo
Suncity 12/10h9 Efficiency Tour Roma
Suncity 13/10/19 Efficiency Tour Roma
Italia Solare 25/10/19 Focus su “Gestione del fine vita dei moduli FV” Online
PM Service 5-8 i1/19 High Efficiency Tour Rimini
Eco-PV o5/11/19 Seminario del consorzio Eco-PV Roma
Italia Solare 08/1119 Innovazione digitale per le comunita energetiche Rimini
Fronius 121119 Roadshow sul Decreto FERI1 Pesaro Urbino
Suncity 12/1nA9 Efficiency Tour Roma
Suncity 13/11N19 Efficiency Tour Roma
Fronius 14/mN9 Roadshow sul Decreto FERI Padova
Energia Italia 141119 Energy Webinar Online
Italia Solare 151119 Focus su “Aggregatori e SDC” Online
Fronius 19/mN9 Roadshow sul Decreto FER1 Salerno
Energia Italia 19/1N9 Energy AcademyTour Matera
ltalia Solare 22/nn9 L’integrazione del FV nella rete elettrica: opportunita e criticita Bolzano
Kostal 22/mhs Inverter Piko MP Plus con accumulo Online
Energia Italia 28/11/19 Energy Webinar Online
Suncity 04/12/19 Efficiency Tour Pescara
Eco-PV 05/12/19 Seminario del consorzio Eco-PV Roma
Suncity 05/12/19 Efficiency Tour Pescara
Esaving 06/12/19 Revamping-Solarday Trento
PM Service 10/12/19 High Efficiency Tour Roma
Energia Italia 12129 Energy Webinar Online
Kostal 131219 Inverter Plenticore plus con accumulo Online
Energia Italia 1612/19 Energy Webinar Online
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http://www.solareb2b.it/newsletter/Corsidiformazione.pdf
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Inquadra il qrcode
visualizza la scheda tecnica

REALTA
AUMENTATA

In alcune pagine di Solare B2B troverete un QR code che vi dara la possibilita di
scaricare direttamente sul vostro cellulare, smart phone o tablet, i documenti di
cui si parla nell'articolo. Per poter usufruire di questo servizio & 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, sara sufficiente inquadrare il codice

segnhalato nell'articolo per poter visualizzare sul cellulare il contenuto.

100%
97.5%

90%

Warranted Power

80%

5 10 15 20 25 30
Year

Linear performance warranty from Amerisolar
Standard performace warranty

Inquadra il QR Code

per scaricare il documento “GLOBAL
TRENDS IN RENEWABLE ENERGY
INVESTMENT 2019”

Inquadra il QR Code

per scaricare il documento
“Sustainable Production of PV
modules in Europe”

Inquadra il QR Code

per scaricare il documento

“Le modalita attuative pubblicate
sul sito dell’Agenzia delle Entrate”

scopri di pitl
inqlztadmpil qreode

info@tecnoapp.it

www.tecnoapp.it
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https://www.ise.fraunhofer.de/content/dam/ise/de/documents/publications/studies/ISE-Sustainable-PV-Manufacturing-in-Europe.pdf
https://www.agenziaentrate.gov.it/portale/documents/20143/1694312/provv.+sconto+ecobonus+sismabonus.pdf/07193fe3-2616-66fe-e0c8-b8e480c1673e
https://wedocs.unep.org/bitstream/handle/20.500.11822/29752/GTR2019.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.tecnoapp.net/
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ATTIVI IN ITALIA DAL 2018,
ORA GOODWE PUNTA A

VENDITE NEI SEGMENTI

DIFFONDERE ANCORA DI
PIU IL MARCHIO», SPIEGA

VALTER PISCHE, SALES MANAGER
SOUTHERN EUROPE DI GOODWE

UNA MARKET SHARE A
DOPPIA CIFRA, GRAZIE
ALLA SPINTA DELLE

STORAGE E INVERTER
PER IL RESIDENZIALE.
«INTENDIAMO INOLTRE
CERTIFICARE 100
INSTALLATORI PER

VALTER PISCHE, SALES
MANAGER SOUTHERN
EUROPE DELL'AZIENDA

DI MICHELE LOPRIORE

Pl

PER CRES

isale a poco piu di un anno fa l'inaugurazio-

ne da parte di GoodWe della filiale europea di

Monaco di Baviera, grazie alla quale l'azien-

da puo seguire tutte le attivita di vendita dei
propri inverter e sistemi di storage nell'area Emea
e rafforzare la propria presenza in piazze fino ad
allora poco coperte. E il caso del mercato italiano,
dove l'azienda ha fatto il suo ingresso solo nel 2018
e dove punta a una market share a doppia cifra nel
2020 grazie in particolare alla spinta nel segmento
residenziale e dello storage. In che modo? Con tante
strategie, tra cui anche l'avvio di attivita di certifi-
cazione e fidelizzazione di almeno 100 installatori
attraverso il supporto del canale della distribuzione.
«Lapertura della filiale europea rappresenta uno del-
le pitt importanti tappe nel processo di internazio-
nalizzazione di GoodWe», spiega Valter Pische, sales
manager Southern Europe di GoodWe, «e in parti-
colare il modo migliore per confermare l'impegno

-

&

100

nei confronti del mercato solare europeo. Da allora
abbiamo rafforzato la nostra presenza locale, poten-
doci interfacciare rapidamente con i clienti, fornire
assistenza e supporto, e costruire un rapporto basa-
to sulla fiducia».

Che impatto ha avuto l'apertura della filiale sul
mercato italiano?

La scheda

GOODWE NEL MONDO

Fatturato 2018: 130 milioni di dollari
Vendite 2018: 4 CW

Previsioni vendite 2019: +10%
Capacita produttiva: 12 GW annui

GOODWE IN ITALIA

Indirizzo sede italiana: via Cesare Braico 61 -
Brindisi

Tel.: +39 08311623552 / +39 3388793881

Sito: www.goodwe.com

Indirizzo mail: valter.pische@goodwe.com
Personale gruppo: Valter Pische, sales mana-
ger Southern Europe e Marco Stignani, tech-
nical manager

Market share nel 2018: 3%

Market share nel 2019 (stimata): 6%
Previsioni 2020 (stimata): oltre 10%
Vendite 2018: 14 MW

ORT LOCAL

«La filiale europea ci ha permesso, anche in Italia, di
far conoscere il marchio e acquisire maggiore appeal
e fiducia da parte dei nostri clienti. Non solo: questa
operazione ci sta permettendo di offrire una spinta
alle vendite e di costruire rapporti a lungo termine
con i partner».

Quante persone si occupano del solo mercato italia-
no?

«lo e Marco Stignani, technical manager, ci occupia-
mo del mercato italiano. Siamo inoltre supportati da
un service partner che ci segue in tutte le fasi legate
al post vendita, soprattutto nei casi di guasti, anoma-
lie o problematiche sugli inverter installati. Il service
partner, che offre assistenza di primo e secondo li-
vello, permette di rispondere ad ogni esigenza e in
maniera tempestiva, grazie alle sue due sedi, una nel
nord, e una nel sud Italia».

Qual € la vostra strategia distributiva e commercia-
lein Italia?

«Stiamo lavorando con quattro distributori principa-
li, in grado di coprire diverse regioni d’Italia e con
specificita territoriali che non le mettono in conflitto
tra di loro. Questo ci permette inoltre di consegnare
tutti 1 prodotti GoodWe tempestivamente in tutta
[talia. Lavoriamo anche con EPC, ai quali consiglia-
mo sempre l'acquisto dei nostri prodotti dai distri-
butori partner, mentre i grandi sviluppatori, che
lavorano anche al di fuori del mercato italiano, si
interfacciano direttamente con noi».

Quali sono gli obiettivi?

«In Italia intendiamo raggiungere una quota di mer-
cato a doppia cifra il prossimo anno, di oltre il 10%.



Nel 2018, anno in cui abbiamo fatto il nostro ingres-
so in Italia, la market share si attestava attorno al
3%, mentre gia da questanno dovrebbe collocarsi
attorno al 7%».

Quanti inverter avete venduto nel 2018 in Italia?
«Abbiamo venduto 14 MW di inverter.

Come chiuderete il 2019?

«Non abbiamo ancora stime per il mercato italiano.
Prevediamo pero una crescita del 10% delle vendite
a livello europeon.

Come vi posizionate in Italia?

«Siamo fortemente attivi nel segmento di inverter e
sistemi di accumulo nel segmento residenziale, con
un portafoglio di dispositivi monofase e trifase, con
batterie ad alta e bassa tensione di tre marchi prin-
cipali. Con I'avvio del Decreto FER1, spingeremo con
piu forza anche la proposta di inverter di taglia com-
merciale e industriale. Per quanto riguarda il prezzo,
ci collochiamo in una fascia media: non facciamo
leva su prezzi aggressivi come altri player asiatici,
ma contiamo molto sulle prestazioni garantite nel
tempo per i nostri prodotti per risultare vincenti nel
rapporto qualita/prezzo.

Da quale segmento di mercato arrivano le opportu-
nita piu ghiotte?

«In Italia la spinta piu importante la registriamo
nel segmento degli impianti di taglia residenziale e
nello storage. Basti pensare che solo i sistemi di ac-
cumulo coprono il 50% delle vendite a livello nazio-
nale. Per quanto riguarda le vendite globali, i risul-
tati di maggior rilievo li otteniamo nel segmento dei
grandi impianti fotovoltaici nel settore commerciale
e industriale e utility scale».

Che peso ha I'Europa sulle vendite globali?
«L'Europa copre oltre un quarto delle vendite globa-
li».

E I'Ttalia?

«Poiché siamo entrati in Italia solo nel 2018, i ricavi
dalle vendite sono ancora relativamente ridotti se
paragonati a quelli di altri Paesi europei dove siamo
presenti da sei o sette anni, come Olanda, Inghilter-
ra e Turchian.

Nel 2018 siete entrati per la prima volta nella top10
per vendite a livello globale. Qual é l'aspetto che vi
ha garantito una posizione tra le aziende leader?
«Sicuramente va sottolineata la qualita e la comple-
tezza di gamma, un vero plus riconosciuto dagli in-
stallatori. Laltro aspetto ¢ la fiducia dei nostri clienti,
che abbiamo raggiunto grazie ai continui sforzi del
marketing nel far conoscere il marchio anche nei
Paesi poco coperti da GoodWen.
Complessivamente, da quali Paesi arriva la spinta
principale alle vendite?

«In Europa la spinta piu importante arriva da Olan-
da, Inghilterra e Turchia, Paesi storici per GoodWe
ma ora anche da Germania, Spagna e Polonia. A li-
vello internazionale i mercati piu importanti sono
Cina, Australia e India».

Passiamo ai prodotti. Come si compone la vostra
offerta?

«Disponiamo di un‘ampia gamma che spazia dagli
inverter monofase, anche di piccolissime dimensio-
ni in termini di potenza, fino alle grandi macchine
per centrali utility scale e allo storage».

Quali sono le novita di quest'anno?

«Quest’anno abbiamo lanciato l'inverter monofase

XS da 700 watt a 3 kWp, l'inverter monofase EH
storage ready da 3 a 6 kW, gli inverter ibridi trifase
per il retrofit BT da 5a 10 kW e la gamma rinnova-
ta trifase DT G2 da 4 a 15 kW. Un’altra novita ¢ il
retrofit lato AC BH da 1 a 6 kW con batteria in alta
tensione. Ed & in arrivo l'inverter MT da 100 kWp
per impianti di taglia commerciale ed industriale».
Secondo una ricerca di IHS Markit, lo scorso anno
vi siete collocati al quarto posto della classifica di
vendita a livello globale per quanto riguarda gli in-
verter destinati a impianti di taglia commerciale e
industriale. Quali sono le caratteristiche salienti e i
punti di forza di questi prodotti?

«Tra le caratteristiche segnaliamo i 4 Mppt, il mo-
nitoraggio a livello di stringa, le protezioni SPD in-
tegrate, la possibilita di sovradimensionamento Dc
fino al 50% (e sovraccarico AC fino al 10%), e il fun-
zionamento senza de-rating nel range -30°/+60°. Si
tratta di funzioni che abbiamo integrato nei nostri
prodotti con l'obiettivo di ottimizzare la produzione
degli impianti indipendentemente dalle condizioni
climatiche e dalle tipologie di tetto. Molti competi-
tori offrono queste funzioni separatamente. Noi le
abbiamo integrate all'interno della serie MT, con l'o-
biettivo di ridurre i costi e creare maggiore appeal
verso l'installatore».

In che modo valorizzate l'offerta di prodotti per im-
pianti di taglia commerciale ed industriale?
«Spieghiamo agli installatori che le nostre macchine
sono gia equipaggiate con funzioni che altri propon-
gono come device esterni, e questo ci offre maggiori
performance, maggior risparmio sui costi di instal-
lazione e tempistiche ridotte. Aggiungo che Goo-
dWe e stata insignita per 4 anni consecutivi dell’
“All Quality Award” da parte del TUV, premio che
certifica, da parte del principale ente certificatore
indipendente in Europa, la qualita dei componenti
utilizzate negli inverter. La Serie MT ha vinto que-
sto premio gia nel 2016».

E per quanto riguarda i prodotti per il residenziale
elo storage?

«Per il residenziale abbiamo una gamma completa
che va dalle taglie piccolissime fino al 6 kW, copren-
do tutto il range di potenza, e questo permette agli
installatori di avere un‘ampia scelta. Sullo storage
offriamo la gamma piu completa del mercato, in
quanto abbiamo i sistemi ibridi monofase e trifase
che lavorano con batterie sia ad alta che bassa ten-
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Qualcosa in piu
su Valter Pische

Eta? «58»

Famiglia? «Sposato con due figli»

Vive? «Tra Bologna e Brindisi»

Tempo dedicato al lavoro? «Piu di 8 ore al
giorno»

E se avanza un po’ di tempo libero? «Moto»
Per chi tifa? «Milan»

Piatto preferito? «Spaghetti con le cozze»
Vacanza da sogno? «Caraibi, senza
connessione internet»

Letture? «Tutti i libri di Camilleri, soprattutto
Montalbano»

Auto? «Preferisco le moto. Viaggio con una
moto Guzzi California 1400»

Il sogno di una vita? «Il giro del mondo in
80 giorni in moto»

sione, offriamo retrofit sia mono che trifase, e per
i progetti in ambito commerciale e industriale pos-
siamo offrire la possibilita di mettere in parallelo i
sistemi ET per raggiungere potenze e capacita di ac-
cumulo adeguate ai consumi di questo settore».
Qual ¢ la capacita produttiva annua di GoodWe?
«In due anni é triplicatan.

Cioe?

«Se fino al 2018 era di 4 GW, oggi e di 12 GW. Ab-
biamo ampliato le linee produttive, grazie all'inau-
gurazione di uno nuovo stabilimento produttivo in
Cina, attivo da luglio. Abbiamo inoltre inaugurato il
nuovo quartier generale, sempre in Cina, con nuovi
uffici di rappresentanza. Abbiamo comungue man-
tenuto la vecchia sede dove ci sono ancora le origi-
narie linee di produzionen.

Quali sono i vantaggi per gli installatori che scelgo-
no i vostri prodotti?

«Ottimo rapporto qualita prezzo e ampio portafoglio
con le principali caratteristiche tecniche innovative
sono tra i plus piu apprezzati. Linstallatore puo tro-
vare nella nostra offerta inverter e sistemi di accu-
mulo per ogni caso d'uso, e questo e un aspetto che
ci aiuta a fidelizzarli».

Oltre all'offerta di prodotti, avete iniziative partico-
lari rivolte agli installatori?

«Ogni anno teniamo corsi di formazione e webinar
dedicati agli installatori in cui illustriamo i nostri
prodotti e le novita. Questo grazie allo staff loca-
le in collaborazione con i nostri esperti della Solar
Academy. In Italia abbiamo tenuto circa 10 incontri
quest'anno. A livello europeo oltre 50».

In che modo sostenete gli installatori nelle vendi-
te?

«In prospettiva l'idea e quella di qualificare gli in-
stallatori con dei corsi specifici, offrendo scontisti-
che dedicate. Vogliamo arrivare a un centinaio di
installatori».

UN IMPIANTO DA 280
KWP COMPLETATO
NEL MESE

DI SETTEMBRE IN

PROVINCIA DI BRESCIA

DA 3ENERGY (ITALIAN
ENERGY HUB).
L'INSTALLAZIONE E

STATA REALIZZATA CON

CINQUE INVERTER
GOODWE GWS50K-MT
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®

CESSIONE DEL CREDINI®

| GRANDI DISTRIBUTORI NAZIONALI STANNO FACENDO MURO CONTRO LA NUOVA
NORMATIVA, RIFIUTANDOSI DI ACCETTARE LE RICHIESTE CHE ARRIVANO DAGLI
INSTALLATORI. ANCHE QUESTI ULTIMI STANNO FACENDO RESISTENZA, DOVE POSSIBILE.
INTANTO, IN VISTA DELLA PRESENTAZIONE DELLA LEGGE DI BILANCIO, PROSEGUONO
LE INIZIATIVE PER CHIEDERE LA MODIFICA O LABOLIZIONE DELLA NORMA

DI MONICA VIGANO

ntro meta ottobre dovra essere presentata

in Parlamento la Legge di Bilancio, al cui in-

terno permane, al momento inalterato, l'ar-

ticolo 10 del Decreto Crescita che prevede
la tanto discussa cessione del credito d'imposta. Le
perplessita riguardo questo articolo hanno spinto
il mercato del fotovoltaico, ma in generale tutto il
mondo dell'artigianato e della piccola impresa che
opera nel settore delle ristrutturazioni edili e della
riqualificazione energetica, a fare fronte comune e
reagire con decisione. In particolare, I'intero mer-
cato fotovoltaico evidenzia i primi effetti che que-
sto articolo sta gia avendo sul mercato e sottolinea
I'impatto disastroso che il meccanismo avrebbe
verso le piccole e medie imprese nel prossimo fu-
turo qualora venisse confermato cosi come iscrit-
to al momento. Come ormai noto, l'articolo 10 del
Decreto Crescita prevede la possibilita per il cliente
finale di cedere il credito di imposta all'installatore
a fronte di uno sconto immediato di pari misura sul
preventivo dei lavori (il 50% dell'importo totale per
ristrutturazione e fotovoltaico e il 65% per I'Ecobo-
nus). Linstallatore, a sua volta, pud cedere il credito
a monte al suo fornitore, ma quest'ultimo non puo
fare lo stesso con banche o istituti finanziari. Tra-
dotto significa che il consumatore finale benefice-
rebbe di un mega sconto immediato anziché della
possibilita di recuperare il 50% (o il 65% nel caso

di Ecobonus) dell'investimento in 10 anni. Questo
per quanto riguarda la normativa. Proviamo ora a
vedere cosa e successo nel mercato, con focus sul
fotovoltaico.

PRIME REAZIONI

La prima prevedibile reazione a questo provvedi-
mento, che offre unimportante agevolazione al
cliente finale rendendo i lavori incentivabili piu
accessibili, dovrebbe essere quella di un aumento
della domanda. Che pero, stando alle dichiarazioni
raccolte dai principali distributori nazionali, non
e stata percepita. Questo spinge a pensare che la
domanda si sia dirottata verso canali diversi e in
particolare verso le grandi utilities, con polmoni fi-
nanziari che consentono loro di farsi carico della
cessione del credito d'imposta.

E il resto del mercato? Certamente non e stato a
guardare. Dopo un primo momento di rabbia e pre-
occupazione, i player del settore sono giunti alla
conclusione che il meccanismo introdotto dall’arti-
colo 10 non ¢ per loro economicamente sostenibile.
Installatori e distributori risultano penalizzati per-
ché non possono farsi carico del credito di impo-
sta e fare da banca nei confronti dello Stato per 10
anni, quelli necessari alla restituzione del credito
stesso. «Se un fornitore accettasse la cessione del
credito d'imposta e lavorasse con un volume di af-

fari importante, dovrebbe accantonare milioni di
euro. Aggiungo che i distributori acquistano con
iva al 22% e rivendono all'installatore con iva al
10%. Hanno gia un credito di imposta per questo
meccanismo, non possono farsi carico di un altro
onere», sostiene Paolo Panighi, general manager
Elfor.

Per questo motivo, pressoche tuttii distributori na-
zionali stanno facendo fronte comune, opponen-
dosi a eventuali richieste di cessione di credito da
parte dei loro clienti installatori. Ce lo hanno con-
fermato ad esempio con grande decisione Energia
Italia, Baywa, Marchiol e Sonepar. Ma sono tantis-
simi i distributori che condividono questa posizio-
ne di chiusura nei confronti del provvedimento.

LA FIGURA DELL'INSTALLATORE

La conseguenza di questa decisa reazione pero
pone in una situazione critica l'installatore, che
non puo far fronte alle richieste dei clienti finendo
cosl per perdere commesse.

A meno che decida di rivolgersi ad altri interlo-
cutori. In questa situazione c’e la possibilita che se
ne avvantaggino i programmi di affiliazione delle
utilities. «Questo e in controtendenza rispetto a cio
che cerchiamo di fare da anni, ovvero promuovere
un mercato libero e di qualita», afferma Giuseppe
Maltese, direttore commerciale Energia Italia.
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IN UNA LETTERA INVIATA AD AGCOM,
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DELLA CESSIONE DEL CREDITO”

#PRIMOPIANO

SOLARE B2B - OTTOBRE 2019

®

%

ITALIA
solare

IL FOTOVOLTAICO E DI TUTTI

A inizio settembre, ['associazione Italia Solare ha inviato una lettera all' Autorita Garante
della Concorrenza e del Mercato (Agcom) e, per conoscenza, all Agenzia delle Entrate nella
quale evidenzia come il meccanismo della cessione del credito d'imposta avvantaggia i
grandi operatori. “Il tutto - si legge in una nota dell'associazione - va a discapito dei piccoli e
medi che operano solamente nel settore del fotovoltaico e che non hanno una disponibilita
finanziaria tale da poter gestire una simile dinamica. La capienza economica necessaria,
infatti, vi puo essere solo per quelle imprese che traggono la maggior parte dei loro proventi
da attivita diverse dalla vendita di impianti fotovoltaici’.

Italia Solare sollecita percio Agcom affinché evidenzi al Governo e al Parlamento gli

effetti distorsivi di mercato di tale articolo, che chiede vengano valutati ed eliminati.

“La norma - scrive l'associazione - introduce un elemento fortemente distorsivo della
concorrenza, in quanto garantisce ‘incentivi’ e opportunita di mercato di fatto fruibili solo
da operatori di grandi dimensioni e non focalizzati sul business fotovoltaico, penalizzando
diversamente tutti gli altri operatori e la quasi totalita dell attuale filiera di vendita degli
impianti fotovoltaici residenziali”. Il Provvedimento Attuativo del comma 3 ter dell'articolo
10 dell’Agenzia delle Entrate, ricorda l'associazione, ha rimosso per i soggetti cessionari

del credito derivante dalle detrazioni fiscali i limiti quantitativi alla compensazione dei
crediti fiscali, previsti dalle leggi vigenti. Tale provvedimento ha cosi permesso ai grandi
gruppi industriali del settore energia di fare un uso illimitato del beneficio, possibilita
evidentemente preclusa alle piccole e medie imprese. Italia Solare chiede quindi ad Agcom

di verificare se l'interpretazione corretta dell’Articolo 10 comma 3 ter del DL Crescita
comporta il mantenimento dei limiti esistenti alla compensazione dei crediti fiscali, ivi incluso
il limite annuale di 700mila euro all importo delle imposte, tasse e contributi compensabili,
considerato anche I'impatto sulla concorrenza e segnalarlo all Agenzia delle Entrate.

Infine l'associazione chiede che vengano valutate azioni per evitare che societa direttamente
e indirettamente partecipate dal Ministero per I'Economia e le Finanze si trovino in
situazioni di vantaggio competitivo rispetto agli altri operatori.

C¢ da dire che la maggior parte delle richieste di
accettazione della cessione del credito ai distribu-
tori sembra provenire dalla parte meno qualitativa
del mercato. Alla stessa stregua, stanno soffrendo
maggiormente le grandi reti vendita, che si trovano
a dover fronteggiare e spesso rifiutare le richieste
del consumatore finale. Che sono in progressivo
aumento, soprattutto nelle Regioni del Sud Italia.

UNA PROPAGANDA CAPILLARE

Infatti sono sempre di piu i consumatori a cono-
scenza della possibilita di cedere il proprio credito
di imposta a fronte di uno sconto immediato del
50% sui lavori. «Chi ha diffuso informazioni su
queste norme non lo ha fatto tramite giornali o or-
gani ufficiali, ma con post mirati sfruttando i social
network», sostiene Riccardo Priolo, business deve-
lopment di Enerklima. Si € mosso proprio in questa
direzione Enel X, che ha studiato una campagna di
comunicazione ad hoc e si € mossa a macchia d'o-
lio partendo dal Sud Italia pubblicizzando in modo
massiccio gli impianti a meta prezzo direttamente
all'utente privato. Ne e un esempio la pagina dedi-
cata al fotovoltaico del suo sito web dove vengono
chiaramente riportati i prezzi degli impianti prima
e dopo l'applicazione del meccanismo.

GIU LA QUALITA, SU | PREZZI
Qual e il focus dei messaggi promozionali divul-
gati? Il prezzo. Un’altra conseguenza concreta

Inquadra il QR Code

per scaricare il documento

“Le modalita attuative pubblicate
sul sito dell’Agenzia delle Entrate”

dell'articolo 10 e la promozione solo ed unicamente
dell’'aspetto economico, per cui la qualita passa in
secondo piano. C¢ quindi la possibilita che il mer-
cato si attesti qualitativamente a livelli piu bassi,
azzerando gli sforzi dell'industria che negli ultimi
anni ha cercato di promuovere prodotti di qualita
focalizzando lattenzione su investimenti dure-
voli ed efficienti. Un‘altra conseguenza di questo
provvedimento e 'aumento dei prezzi di merca-
to. Questo perché, per non perdere commesse, gli
installatori che decidono di farsi carico del credito
di imposta per far fronte agli oneri e all'accanto-
namento richiesto hanno aumentato il prezzo di
vendita dell'impianto in questione. E non di poco.
«Gla oggi assistiamo a impianti proposti con una
maggiorazione tra il 15 e il 20%, accettati dal clien-
te finale perché comunque con uno sconto imme-
diato del 50% finisce per spendere meno rispetto al
recupero del credito di imposta in 10 anni», spiega
Paolo Faraon, responsabile divisione energie rinno-
vabili Marchiol.

FUORI DAL CORO

Ma c’¢ anche chi ha deciso di far buon viso a catti-
vo gioco cercando di cogliere nuove opportunita di
business anche da questa situazione. E a pensarla
cosi sono soprattutto alcuni distributori locali come
Enerklima che sta studiando una soluzione che sia
economicamente sostenibile. Una situazione non
impossibile, soprattutto se installatori e distributori
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C’E CHI DICE NO, C’E CHI PENSA AL PIANO “B”

“SI CREANO FALSE ASPETTATIVE”

Paolo Faraon, responsabile divisione energie rinnovabili di Marchiol

«Ad oggi sono pochi i clienti installatori che ci hanno chiesto di lavorare con la cessione
del credito d'imposta e ci sono ancora troppi punti da chiarire su questa norma per
capire come applicarla. Aspettiamo pertanto l'evolversi della norma per poter valutare se
le aspettative potranno essere soddisfatte su un mercato che comungue ci sta dando
ottime soddisfazioni.

“FARE FRONTE COMUNE"

Giuseppe Maltese, direttore commerciale di Energia Italia

«La situazione & delicata. Stiamo ricevendo molte richieste da parte dei nostri clienti
installatori ma stiamo cercando di dissuaderli dall'accettare di lavorare con questo mec-
canismo rischioso. Sappiamo che i piu importanti distributori stanno seguendo questa
linea. Se si aprisse una breccia in questo fronte comune e qualcuno decidesse di accet-

tare la cessione del credito d'imposta, sarebbe dawero rischioso perché chi decidera
di seguire questo potrebbe arrivare allincapienza ma anche perché tutto il mercato
dovreblbe seguirne le orme per non restare tagliato fuori. Inoltre questa dinamica agevola ragionamenti
basati solo sul prezzo e non sulla qualita del prodotto finale».

“PER ORA NESSUN CAMPANELLO D’ALLARME”

Enrico Marin, managing director di BayWa r.e. Solar Systems srl

«BayWa re. non intende aderire alle logiche del credito dimposta. In qualita di distribu-
tore piu votato a prodotti di fascia alta, stiamo lavorando assieme ai nostri clienti sugli
elermenti per la differenziazione, affinché siano in grado di trasferire piu attenzione alla
qualita delle soluzioni proposte. Al momento non stiamo registrando alcun calo del

business sugli impianti residenziali».

“UN PIANO PER FARCI CARICO DEL CREDITO D'IMPOSTA”

Vito Zongoli, managing director di Senec Italia

«Ci siamo attivati per studiare la fattibilita dell'operazione e definire un piano finanziario
in modo da poterci fare carico del credito d'imposta. Il fatto di non poter trasferire il
credito agli istituti finanziari ci ha costretto a ricorrere a linee di credito infragruppo.
E stata un‘operazione molto complessa ma i nostri clienti hanno bisogno del nostro
supporto. Tuttavia, si tratta di una scelta non sostenibile nel lungo periodo. Confidiamo

nel fatto che il nuovo Governo consenta quantomeno la cessione del credito agli istituti
finanziari al fine di scongiurare un Monopolio nel settores.

“RICHIESTO UN ACCANTONAMENTO IMPROPONIBILE”

Paolo Panighi, general manager di Elfor

«La cessione del credito dimposta pone una serie di oneri a carico dei distributori che non
sono strutturati per gestirli. Dovremmo accantonare somme improponibili per far fronte a
una simile dinamica. Sicuramente la filiera del nostro settore non aveva bisogno di una si-
mile norma. soprattutto se il fine ultimo & quello di rawivare il settore. Cosi facendo si ottie-

ne l'effetto contrario. Per quanto ci riguarda, ad oggi non stiamo sentendo il contraccolpo,
in quanto i volumi che sviluppiamo nel terziario sono nettamente superiori al residenziale.

“DALLA PARTE DEGLI INSTALLATORI”

Riccardo Priolo, business development di Enerklima

«Owiamente non siamo contenti di questo prowedimento, ma se fosse confermato in
Legge di Bilancio non restereblbe che adattarsi. Stiamo quindi lavorando a un modo
per concedere la cessione del credito ai nostri clienti, coinvolgendo anche i partner
produttori che si stanno dimostrando disposti a farsene carico. Quasi tutti gli installatori

con cui lavoriamo ce la stanno chiedendo, perché il consumatore finale & a conoscen-
za di questa possibilita e non conferrma nemmeno l'appuntamento se prima non ha
la certezza di poter cedere il credito a chi gli fara i lavori. Gia oggi i nostri clienti stanno subendo dei cali
disastrosi, con preventivi stilati a luglio ancora da revisionare perché il cliente vuole sfruttare la cessione
del credito. Non possiamo lasciarli allo sbando».

sono ben bilanciati tra residenziale e industriale o
terziario. Dal momento che questi ultimi due seg-
menti non sono interessati dalla cessione del cre-
dito d’'imposta, nel caso in cui un'impresa lavori in
tutti e tre, 'impatto di progetti residenziali - ancor-
ché scontati del 50% al cliente finale a seguito della
cessione del credito - non sarebbe insostenibile. Un
altro caso e quello di Senec, che invita gli installa-
tori a proporre i propri sistemi di accumulo a meta
prezzo dicendosi disposta a farsi carico del credito
di imposta. Il mercato si trova insomma in una si-
tuazione non chiara, dove all'esigenza di contra-
stare la norma della cessione del credito d'imposta
si contrappone invece la necessita di adeguarsi a un
contesto che, volenti o nolenti, € stato imposto dalla
legge. In questa situazione sono numerose le societa
installatrici che stanno sperimentando la strada della
promozione di questo meccanismo direttamente al
cliente finale, evidenziando la possibilita di avere un
impianto con uno sconto immediato e proponendosi
come consulenti per la gestione delle pratiche buro-
cratiche e amministrative necessarie per la cessione
del credito all'installatore.

E ADESSO?

Insomma non tutti si stanno muovendo nella stessa
direzione ma tutti, anche chi ha scelto di reagire tro-
vando una risposta che non fosse un “no” categorico,
sono concordi nel ritenere il provvedimento preoccu-
pante e pericoloso. Se la norma fosse confermata cosi
come ¢ iscritta ora, per disincentivare il cliente finale
all'acquisto in cessione di credito si dovrebbero tro-
vare nuove leve di vendita in grado di contrastare la
proposta economica. Ma realisticamente e difficile te-
ner testa a uno sconto immediato del 50% sull'impor-
to totale. Una delle speranze della filiera &€ quindi che
la norma venga rivista, se proprio non fosse possibile
abrogarla del tutto, introducendo la possibilita di ce-
dere il credito d'imposta a banche e istituti di credito
che in questa vicenda sono chiamati fuori.

Ci troviamo di fronte quindi a settimane decisive
soprattutto perché si avvicina la fine dell'anno e, af-
finche i pagamenti delle fatture avvengano entro il
31 dicembre con possibilita di recupero del credito da
parte dell'industria gia dal 2020, nei prossimi giorni
e necessario che i fornitori presentino la chiusura dei
lavori. Questo dipanera sicuramente parte della neb-
bia che avvolge lo scenario attuale.

BATTAGLIE SU PIU FRONTI

C'e da aggiungere che il fronte di chi chiede la revi-
sione o l'abrogazione dell'articolo 10 € ormai ampio
e articolato, dal momento che la cessione del cre-
dito d'imposta riguarda non solo il fotovoltaico ma
pit in generale ogni intervento di ristrutturazione
ed efficientamento energetico detraibile (nella mi-
sura del 50% o del 65% nel caso dell’Ecobonus). Ad
esempio, oltre 60 imprese dei settori impianti, legno
e arredamento associate alla Confederazione Nazio-
nale dell’Artigianato e della Piccola e Media Impresa
(CNA) hanno presentato ricorso alla Commissione
Europea e allAutorita Garante per la Concorrenza
e il Mercato affinché venga accertata l'illegittimita
dell'articolo 10 per violazione del diritto comunita-
rio e nazionale della concorrenza. Inoltre la stessa
Confederazione, evidenziando le incongruenze e gli
effetti che il provvedimento sta gia avendo sull'intero
settore della riqualificazione energetica, ha lanciato
una petizione online sulla piattaforma change.org
titolata “Bisogna contare fino a 10",

Nella lettera aperta ai parlamentari pubblicata sulla
piattaforma si legge: “E l'intera filiera della riqualifi-
cazione energetica, che in questi lunghi anni di crisi
economica ha saputo navigare nel mare in tempesta
continuando, per quanto possibile, a creare ricchez-
za ed occupazione, a non aver bisogno di provvedi-
menti, come l'articolo 10 della L. 58/2019, che scari-
cano sulle spalle delle piccole imprese oneri che non
possono sostenere. Laver stabilito che i clienti, al
posto delle detrazioni Irpef, possono optare per uno
sconto costringendo le imprese che fanno i lavori a
farsi rimborsare questo sconto in un credito di im-
posta ha leffetto di scaricare completamente sulle
imprese stesse tutto l'onere finanziario derivante
dal costo dell'intervento”. La Federazione Industrie e
Costruzioni Finco, che raggruppa un folto numero di



associazioni, ha invece inviato una lettera firmata
dalla presidente Carla Tomasi al ministro delle Eco-
nomie e Finanze. La presidente esprime le sue per-
plessita scrivendo: “Riteniamo che vi sia stata una
quantomeno inadeguata analisi di impatto della re-
golamentazione. Lo sconto in fattura del 50% con
la possibilita - ma solo dopo i rilievi dell’Antitrust
- della ulteriore cessione del credito, per poter esse-
re efficace almeno in parte dovrebbe arrivare sino
agli Istituti di Credito, cosa invece espressamente
inibita, e magari essere limitata nell'applicazione
a cantieri di una certa entita. Potrebbe poi essere
ipotizzata una linea di credito ad hoc con particolari
tassi di interesse per le imprese”.

LA VOCE DELLE ISTITUZIONI

Non mancano esempi di amministrazioni locali che
hanno deciso di esporsi in prima persona contro il
provvedimento. In particolare la Regione Toscana
e la Regione Umbiria, su richiesta delle CNA regio-
nali, sono ricorse alla Corte Istituzionale per ottene-
re l'abrogazione dell'articolo 10 mentre la Regione
Lazio ha approvato un ordine del giorno nel quale
si legge che il Presidente della Regione e la giunta
sono invitati a “compiere tutti gli atti necessari e
propedeutici ad impugnare nelle sedi istituzionali
e giurisdizionali competenti l'articolo 10 di fronte
alla Corte Costituzionale”. Resta da capire come si
muoveranno le forze politiche. A luglio, prima della
crisi di Governo, PD e Forza Italia avevano presen-
tato due disegni di legge per richiedere I'abrogazio-
ne dell'articolo 10, mentre dalla Lega erano giunti
segnali che andavano nella direzione di cancellare
il provvedimento e il M5S si era mostrato possibili-
sta circa la sua abrogazione. Ora bisogna attendere
che il nuovo Governo riprenda in mano questa que-
stione che, considerando gli avvicendamenti estivi,
non e stata sicuramente tra le priorita della politica
nazionale. o)
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DI IMPIANTI DA FER. LOBIETTIVO? PRESIDIARE UN MERCATO IN CUI ANCHE | GRANDI
PLAYER DELL'ENERGIA VEDONO IMPORTANTI OPPORTUNITA DI SVILUPPO.
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casi sono numerosi e dimostrano come

il mercato in Italia stia catturando l'attenzio- DEI_ 2019 |N |TA|_|A E NEI_ MONDO

ne di grandi e importanti gruppi che, potendo
contare su solidita finanziaria e su strutture
organizzate e capillari, stanno creando siner-

gie con societa impegnate nell'installazione di FEBBRAIO

impianti fotovoltaici oppure con Esco specia-

lizzate nella realizzazione di interventi per il » SolarEdge acquisisce il 56% dellazienda
risparmio energetico. Lobiettivo? Ritagliar- S.M.RE.Spa

si uno spazio e rafforzare il presidio in un

mercato, quello delle rinnovabili, dalle ampie » Shell completa ['acquisizione di Sonnen
prospettive di crescita. Vediamo quali sono

le operazioni piu importanti da inizio anno e .Zanottl Energy Group rlleva 1’80%
I'impatto che queste hanno avuto sul mercato. di PV Shield, di proprietd di Moroni &
NUOVE COMPETENZE rartners

Sono soprattutto le grandi utility ad aver mo-

strato, negli ultimi mesi, forte interesse verso

societa attive nell'installazione di impianti da MARZO

fontirinnovabili, con 'obiettivo di diversifica- ) .. ) )

re e ampliare la tradizionale offerta di servizi » Siemens annuncia l'intenzione di
nell’ambito della fornitura di luce e gas pun- acquisire la divisione inverter di Kaco
tando sul know how acquisito negli anni da new energy

gruppi specializzati in interventi di efficienza

e risparmio energetico. Le acquisizioni stan- e Sonepar acquisisce i1 100% di

no ridefinendo lo scacchiere del mercato, so- Elettroveneta

prattutto in ambito residenziale, un segmento

tanto ambito considerati i numeri registrati o Sorgenia acquisisce la energy service

negli ultimi anni. Basti pensare, infatti, che gli
impianti fotovoltaici di potenza compresa tra
3 e 20 kWp rappresentano oltre il 50% delle

company Universal Sun

nuove installazioni in Italia. APRILE

Un esempio in questa direzione €& quello di ) . , .
E.ON Italia, che lo scorso aprile aveva sigla- e E.ON Italia acquisisce ['80% di Solar
to un accordo con gli azionisti della societa Energy ¢ Group

Solar Energy Group S.p.A. per l'acquisizione

o A2A acquista il 26% dell'energy
service company SunCity
MAGGIO

e Gruppo Sacchi acquisisce Demo
Elettro Soluzioni

LUGLIO

e Edison acquista EDF EN Italia
AGOSTO

e A Kiwa Italia la maggioranza di
Moroni & Partners

SETTEMBRE

e Ferri Com (Sonepar) acquisisce
il ramo d'azienda di Elettro a San
Benedetto del Tronto (AP)
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HANNO DETTO

Luca Conti, director Energy
Sales and Solutions Delivery
di E.ON Energia

«Jno dei nostri obiettivi
e ampliare la nostra pre-
senza territoriale. Solar
Energy Group ha infatti
all'attivo oltre 60.000
clienti nei comparti di

fotovoltaico e solare ter-
mico. ed & presente con una capillare rete
di vendita costituita da circa 100 consulenti
per il risparmio energetico»

Gianni Commessatti, Sales
& marketing director
di Solar Energy Group SpA

«Con il supporto di

E.ON siamo certi che
saremo in grado di far
accelerare ulteriormente
il cammino che le fami-
glie italiane compiono

verso la produzione di
energia elettrica decentralizzata, digitale e
rinnovabile».

Mario Mauri, direttore dell’area
clienti business e soluzioni
di efficienza energetica di Sorgenia

«'acquisizione di Universal
Sun ci permettera di
offrire ai clienti, nel settore
domestico e Pmi, soluzioni
che integrino diverse
tecnologie per il risparmio

energetico. E questo lo
facciamo perché spesso era proprio il cliente
finale a richiedercelo».

Massimo Cavaliere, Ceo di Suncity

«La sinergia con un par-
tner industriale e finan-
Ziariamente solido come
A2A ci consentira di
raggiungere una crescita
altrimenti impensabile

con le sole nostre forze».

dell’80% dell’azienda, attiva da oltre 35 anni
in Italia nella progettazione e installazione
chiavi in mano in ambito residenziale di im-
pianti green.

Solar Energy Group ha all’attivo oltre 60.000
clienti nei comparti di fotovoltaico e solare
termico, ed é presente sul territorio nazionale
con una capillare rete di vendita diretta e in-
diretta costituita da circa 100 consulenti per il
risparmio energetico.

«L’acquisizione di Solar Energy Group S.p.A.,

che segue quella della Casa delle Nuove Ener-
gie (ora E.ON CDNE S.p.A.) avvenuta a set-
tembre 2017, ci sta consentendo di migliorare
ulteriormente la gamma di soluzioni energe-
tiche per le case degli italiani», spiega Luca
Conti, director Solutions Sales and Delivery di
E.ON Energia, «e di ampliare la nostra capilla-
rita sul territorio con una rete commerciale
che si integra perfettamente con la gia impor-
tante presenza di E.ON su tutto il territorio
nazionale».

Grazie a questa seconda acquisizione nel sola-
re, che segue quella perfezionata nel 2017 del-
la Casa delle Nuove Energie, E.ON ha raffor-
zato ulteriormente la sua strategia di sviluppo
in Italia per fornire ai propri clienti soluzioni
in linea con il nuovo mondo dell’energia. E al-
cuni iniziali risultati stanno arrivando.

Il gruppo sta gia raccogliendo i primi frutti
soprattutto in ambito residenziale, dove ha
dichiarato di voler raggiungere una market
share del 10% tra il 2019 e il 2020 mediante
I'installazione di una media di 3.000 impianti
fotovoltaici di taglia residenziale ogni anno.
L'acquisizione ha avuto un forte impatto so-
prattutto sull’'area commerciale: 20 persone
del gruppo E.ON Italia, che si occupano di
vendita, stanno seguendo un percorso for-
mativo e di affiancamento costante che ser-
vira loro ad assimilare tutto il know how per
proporre, accanto a servizi luce e gas, anche
soluzioni che comprendano, in base alle esi-
genze, differenti tecnologie per il risparmio
energetico.

Gli agenti sono stati formati mediante atti-
vita in aula e con affiancamenti nei vari so-
pralluoghi. Questo tipo di attivita continuera
ancora finché quello che il gruppo definisce
“processo di contaminazione” non sara com-
pletato a tutti gli effetti.

Lacquisizione ha avuto un impatto piu che
positivo anche su Solar Energy Group e sulla
rete di installatori dislocati in tutta Italia, cosi
come racconta Gianni Commessatti, sales &
marketing director di Solar Energy Group
Spa: «La cessione di Solar Energy Group Spa
ha rappresentato per noi un nuovo punto di
partenza, dopo 37 anni di successi, nella cor-
nice di un grande gruppo europeo dell’ener-
gia rinnovabile. La rete di consulenti per la
transizione energetica Super Solar, oggi piu
che mai grande e presente in tutto il terri-
torio italiano, € il nostro fiore all'occhiello e
con il supporto di E.ON €’ ora in grado di far
accelerare ulteriormente il cammino che le
famiglie italiane compiono verso la produ-
zione di energia elettrica decentralizzata, di-
gitale e ovviamente rinnovabile».

A PROVA DI FUTURO

Loperazione di E.ON ha un obiettivo chiaro:
guadagnare market share nel segmento resi-
denziale facendo leva su Solar Energy Group
e sulla sua rete di installatori distribuita su
tutto il territorio.

Accanto al segmento residenziale, ci sono
utility che hanno mostrato interesse anche
a tutto il tessuto delle PMI e alle opportunita
che possono derivare dal segmento degli im-
pianti di taglia commerciale ed industriale.
Sorgenia, ad esempio, a fine settembre ha
completato l'acquisizione di Universal Sun,
energy service company bergamasca, attiva
nel campo delle fonti rinnovabili e dell’effi-
cienza energetica.

Universul Sun opera su scala nazionale e si
rivolge a piccole e medie imprese, grande
distribuzione, terziario, aziende agricole,
condomini e clienti domestici. Nella produ-
zione distribuita da fonti rinnovabili, ha gia
realizzato oltre 100 impianti industriali fo-
tovoltaici a tetto e decine di impianti di altre
tecnologie, tra cui cogenerazione, pompe di
calore industriali e mini-eolico. L'azienda ha
cosi superato i 30 MW di potenza installata,
tuttora gestita, attraverso contratti di manu-

tenzione.

«Per Sorgenia l'acquisizione di una Esco co-
nosciuta, estremamente affidabile e innova-
tiva, era uno step fondamentale: per noi, in-
fatti, ¢ determinante crescere nel segno della
sostenibilita, intraprendendo un percorso
capace di accentuare ancor di piu I'impronta
green del gruppo», spiega Mario Mauri, di-
rettore dell’area clienti business e soluzioni
di efficienza energetica di Sorgenia. «In tal
modo siamo in grado di offrire ai clienti, sia
nel settore domestico che a imprese di picco-
le, medie e grandi dimensioni, soluzioni che
integrino diverse tecnologie per il risparmio
energetico. E lo facciamo perché spesso era
proprio il cliente finale a chiedercelo».
Loperazione si inserisce nel piano di crescita
industriale di Sorgenia, che vede nelle rin-
novabili e nell’'efficienza energetica due assi
strategici di sviluppo. Sorgenia intende con-
centrarsi, in particolar modo, sul segmento
fotovoltaico.

«Oggi abbiamo gettato le basi», continua
Mauri, «e nei prossimi anni ci immaginiamo
un incremento della market share a doppia
cifran».

Per raggiungere questo obiettivo, 'azienda
prevede un incremento del numero di dipen-
denti, a partire proprio dagli installatori che
da 20 pre-acquisizione si attestera a ben 150.
A sua volta, Sorgenia conta circa 310mila
clienti in tutta Italia che potranno benefi-
ciare delle soluzioni di risparmio energetico
promosse dalla digital energy company.

Il responso, secondo quanto dichiarato dal
gruppo, € piu che positivo.

Ma c’e di piu: Sorgenia vuole infatti punta-
re esclusivamente su installatori qualificati,
perché la proposta dovra essere cucita se-
condo le specifiche esigenze del cliente e con
un’attenzione particolare al futuro. L'azien-
da punta, infatti, sull'integrazione fotovol-
taico-storage che rappresentera il naturale
sviluppo del mercato nei prossimi anni. Al
momento Sorgenia ha avviato una fase speri-
mentale per testare soluzioni di questo tipo.

CAPILLARITA PER CRESCERE

E evidente quindi che uno dei principa-
li obiettivi delle operazioni di questi ultimi
mesi risiede proprio nella possibilita di in-
crementare la rete di vendita e di installato-
ri partner con l'obiettivo di coprire piu aree
possibili del territorio.

Presidiare la quasi totalita delle regioni ita-
liane significa poter dare un'ulteriore spinta
alle vendite e garantire affiancamento co-
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NEL MIRINO DELLE GRANDI UTILIY CI SONO
SOPRATTUTTO SOCIETA CHE OPERANO
NELL'INSTALLAZIONE DI IMPIANTI DI TAGLIA
RESIDENZIALE, COMMERCIALE E INDUSTRIALE

stante ai clienti. E uno dei motivi che stanno
alla base di un altro accordo siglato a inizio
anno. A2A, attraverso la controllata A2A
Energy Solutions, ha acquisito una quota del
26% di Suncity, energy service company. In
questo modo Suncity potra espandere ulte-
riormente il proprio business, studiato per

rendere accessibili gli interventi di efficien-
za energetica su larga scala anche verso le
PMI che hanno un consumo tipicamente tra i
100 MWh e i 1.000 MWHh.

«Ci rivolgiamo a questo target con un model-
lo che va ben oltre la proposta di un prodotto
di risparmio», spiega Massimo Cavaliere, so-
cio fondatore di Suncity. «Il nostro approccio
con il cliente € mirato a un servizio che si
coniuga alle specifiche esigenze del settore
delle PMI. In questa ottica il nostro investi-
mento diretto attraverso i modelli di noleggio
operativo e i contratti Energy Performance
costituisce per le imprese una valida formu-
la di finanziamento alternativo al ricorso ad
indebitamento bancario».

In particolar modo l'azienda, che fino al
2018 era concentrata principalmente nelle
aree del centro e del sud Italia, oggi ha ini-
ziato a operare anche in Veneto, Lombardia
e Piemonte, dove A2A ha una forte presen-
za ed importanti programmi di espansione.
Lobiettivo e quello di diventare un player di
riferimento per gli interventi di efficienza
energetica e gli impianti fotovoltaici di taglia
commerciale e industriale di taglia compresa
tra 20 e 500 kWp.

Questa taglia di impianto lo scorso anno ha
costituito circa il 34% della nuova potenza
installata con 154 MW.

Per farlo, le due aziende stanno lavorando
per integrare e sviluppare le rispettive reti
commerciali.

«Al momento SunCity conta su 70 partner, il
60% dei quali si occupa di vendita, mentre il
40% di installazione», spiega Pietro Pitingo-
lo, co fondatore del gruppo Suncity, «<mentre
A2A conta una rete di centinaia di agenzie e
agenti.

Questo accordo ci permette non solo di copri-

re nuove aree, ma anche di ampliare la nostra
presenza in tutta Italia». E c'e di piu: la par-
tnership permettera a Suncity di completare
la propria offerta. Il gruppo, che fino a pri-
ma dell’acquisizione lavorava soprattutto nel
segmento degli impianti di taglia commercia-
le, potra scalare il proprio modello anche ver-
so il residenziale. In collaborazione con A2A,
Suncity ha lanciato un configuratore online
(SolareA2A) che, a partire da alcune indica-
zioni sul paese di residenza e sui consumi in
bolletta, offre al cliente indicazione sui bene-
fici di un impianto solare.

NON SOLO MERCATO PRIMARIO
Quelli che abbiamo visto finora sono alcuni
dei piu importanti esempi di acquisizioni che
avranno un impatto soprattutto sul mercato
primario del fotovoltaico, e quindi su tutto
cid che riguarda la realizzazione di nuove in-
stallazioni in Italia.

Ma nel corso della prima meta dell’anno ci
sono stati movimenti significativi anche sul
fronte del mercato secondario.

Un esempio €& quello di Kiwa, leader nel set-
tore del testing, delle ispezioni e delle certi-
ficazioni, che a fine agosto ha perfezionato
I'acquisizione della maggioranza di Moroni &
Partners, azienda di riferimento nel settore
delle energie rinnovabili, con un portafoglio
di servizi di ingegneria dedicato al mercato
primario e secondario degli impianti energe-
tici.

Insomma, finora il 2019 ha dimostrato di
essere un anno molto caldo sul fronte del-
le acquisizioni. Non ci resta che seguire le
evoluzioni e I'impatto che queste operazio-
ni avranno sul mercato, e soprattutto in che
modo aiuteranno il comparto del fotovoltaico
a crescere sempre di piu. @
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L FOTOVOLTAICO TRA
| PROTAGONISTI DI TRAT'S MOBILITY

IVANO BENEDET, SONEPAR

SOLAREB2B HA
ORGANIZZATO IL
CONVEGNO “‘FOTOVOLTAICO
E MOBILITA ELETTRICA,
OLTRE LA NORMALE
CONVERGENZA",
UN'OCCASIONE PER FARE
IL PUNTO SULLE GRANDI
SINERGIE TRA QUESTI DUE
SETTORI E SULLE LORO
POTENZIALITA DI SVILUPPO

nche quest’anno l'evento That's Mobi-
lity (MiCo Milano Congressi, 25-26 set-
tembre) e stato I'occasione per parlare
non solo di mobilita elettrica, ma anche
della convergenza tra questo mondo e quello
del fotovoltaico. A mettere a tema questo ar-
gomento e stata per la seconda volta la reda-
zione di SolareB2B con un convegno dal titolo,
appunto, “Fotovoltaico e mobilita elettrica, ol-
tre la normale convergenza”. Levento, che ha
registrato un grande afflusso di partecipanti,
e stato introdotto dal direttore di SolareB2B,
Davide Bartesaghi.
Nel primo intervento Erica Bianconi, esperto
in gestione dell’energia, ha fatto il punto sulla
normativa e sulla strategia della pubblica am-
ministrazione per lo sviluppo dell'infrastrut-
tura di ricarica. Lo stato dell’arte della tecno-
logia delle batterie per gli electric vehicle e
stato invece affrontato da Daniele Invernizzi,
presidente di EV-Now e vicepresidente di Te-
sla Owners Italia. Ha chiuso la prima sessione
dei lavori Stefano Cavriani, co-fondatore di
Ego e consigliere di Italia Solare, che ha pre-
sentato le sfide dell’'integrazione tra genera-
zione distribuita, mobilita e rete elettrica.
Nella seconda sessione, moderata da Michele
Lopriore, redattore di SolareB2B, e stato dedi-
cato spazio ai prodotti, con una carrellata sulle
principali novita nel comparto dell’e-mobility.
Hanno partecipato Ivano Benedet (Sonepar),
Attilio Bragheri (SMA), Mario Cattaneo (So-
larEdge), Caterina Cianca (ABB), Valentina
De Carlo (Senec), Marco Di Carlo (Mennekes),
Dario Fabris (Viessmann), Giovanni Marino
(Growatt), Luca Rossini (Rossini Energy) e Fa-
brizio Seghetti (Ingeteam).Il convegno ¢ stato
l'occasione per tornare a parlare dell'impor-

STEFANO CAVRIANI,
CO-FONDATORE DI EGO TRADE
E CONSIGLIERE DI ITALIA SOLARE

tanza di agganciare strettamente la mobilita
elettrica alla produzione di energia da fonti
rinnovabili, per evitare che l'elettrificazione
del parco auto circolante si riduca solamen-
te a uno spostamento da un luogo all’altro
delle emissioni inquinanti. Il mercato sta gia
avanzando in questa direzione, e lo dimostra
ad esempio o sviluppo di reti prosumer, di cui
fanno parte possessori di impianti fotovoltaici
dotati di sistema storage che condividono l'e-
nergia prodotta e accumulata e che permetto-

ERICA BIANCONI, ESPERTA
IN GESTIONE DELL'ENERGIA

DANIELE INVERNIZZI, PRESIDENTE
DI EV-NOW E VICEPRESIDENTE
DI TESLA OWNERS ITALIA

no nuove modalita di ricarica sganciate dalla
connessione fisica al proprio impianto. Que-
ste “infrastruttura virtuali” stanno amplian-
do le potenzialita del sistema e permettono
di coinvolgere anche le colonnine di ricarica
nelle attivita con cui gli impianti fotovoltaici
possono offrire servizi di stabilizzazione della
rete. Non solo, sta crescendo anche quell’am-
bito chiamiato vehicle to grid, cioe la tecno-
logia bidirezionale che permette agli stessi
veicoli elettrici di immagazzinare e restitui-

ATTILIO BRAGHERI, SMA

MARIO CATTANEO, SOLAREDGE

CATERINA CIANCA, ABB

VALENTINA DE CARLO, SENEC
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re energia per la stabilizzazione della rete.
Questa possibilita offre scenari ancora piu
innovativi che coinvolgono non solo i pri-
vati ma anche tutto il mondo delle pubbli-
che amministrazioni che hanno la necessi-
ta di immaginare e progettare le smart city
del futuro in un’ottica di maggiore efficien-
za energetica. Sistemi fotovoltaici, sistemi
di accumulo domestici e batterie sulle auto,
possono dare vita quindi a una rete che po-
tenzia le prestazioni e le possibilita offerte
sino ad ora offrendo ai consumatori finali
nuove possibilita di utilizzo, piu smart e piu
innovative. Nel convegno ¢ stato confer-
mato che il fotovoltaico puo e deve mante-
nere e rafforzare il suo ruolo all'interno del

mondo della mobilita elettrica dato che ¢ E E
per sua natura vocato a farlo anche perché
si tratta della fonte che piu di tutte ha la
caratteristica di essere un modello di pro-
duzione distribuita, come distribuito sara il
modello di prelievo di energia per alimen-
tare i veicoli elettrici. o)

Inquadra il QR Code per
scaricare le slide con i prodotti E
presentati in occasione
del convegno
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MOBILITA: UINFRASTRUTTURA
DI RICARICA SPINGE LACCELERATORE

NEL 2018 SI STIMANO IN ITALIA CIRCA 3.500 PUNTI DI RICARICA PUBBLICI, IN CRESCITA
DEL 23% RISPETTO AL 2017, E 4.000 PUNTI DI RICARICA PRIVATI, CHE SEGNANO UN
INCREMENTO DI CIRCA IL 60% RISPETTO ALLANNO PRECEDENTE. MA PER FAVORIRE
UNO SVILUPPO OMOGENEO, SARA NECESSARIO SMUSSARE LE DIFFERENZE REGIONALI

Quello che segue é un estratto dall Executive Sum-
mary della seconda edizione dello Smart Mobility
Report, il rapporto dellEnergy & Strategy Group
presentato lo scorso 25 settembre in occasione del-
la giornata di apertura di That's Mobility. Lo studio
conduce un‘analisi dettagliata dell'evoluzione e dello
stato dell'arte del mercato della mobilita elettrica nel
mondo, in Europa e in Italia, sia dal punto di vista del-
le infrastrutture di ricarica sia dal punto di vista dei
veicoli a trazione elettrica. Il rapporto illustra inoltre
il quadro normativo a supporto della diffusione dei
veicoli elettrici e dell'infrastruttura di ricarica in Ita-
lia oltre che l'offerta di auto elettriche e la sua evolu-
zione. A concludere, l'illustrazione di diversi scenari
di diffusione della mobilita elettrica nel nostro Paese
e delle relative ricadute attese per gli operatori ed il
sistema-paese.

EXECUTIVE SUMMARY

Nel 2018 sono stati immatricolati quasi 2,1 milioni
di veicoli elettrici (includendo passenger cars e Li-
ght Duty Vehicles), sia “full electric” (BEV) che ibridi
plug-in (PHEV), registrando una crescita del 78% ri-
spetto all'anno precedente. Il trend di crescita € co-
stante e ci si aspetta che si confermi per il 2019, alla
fine del quale ci si attende di superare la soglia dei 3
milioni di veicoli elettrici immatricolati nell'anno. Si
conferma anche il trend che vede uno spostamento
del mix di immatricolazioni da veicoli PHEV verso i
BEV, i quali guadagnano un ulteriore 3% rispetto al
valore registrato nel 2017, attestandosi sul 70% circa
delle immatricolazioni complessive nel 2018.

[...]

I NUMERI DELLA MOBILITA
ELETTRICAIN ITALIA

Nel 2018 sono state immatricolate 9.579 auto elet-
triche, di cui 5.010 BEV e 4.569 PHEV, pari allo 0,5%
del totale delle immatricolazioni (quasi 2 milioni di
auto nel 2018). Questo porta il totale delle auto elet-
triche circolanti in Italia a fine 2018 a circa 22.000
unita.

Va sottolineata tuttavia la crescita «relativa» delle
immatricolazioni, considerando che le immatrico-
lazioni di BEV sono in aumento di quasi 1,5 volte
rispetto al 2017, mentre quelle di PHEV registrano
un incremento del 60% rispetto all'anno precedente.
Nei primi sette mesi del 2019, le immatricolazioni di
BEV in Italia sono in crescita del 113% rispetto allo
stesso periodo del 2018. Dopo un incremento «limi-
tato» registrato nel primo trimestre 2019 rispetto
allo stesso periodo del 2018 (+50% a gennaio 2019,
+2% a febbraio 2019 e +49% a marzo 2019), nei mesi
seguenti sono stati registrati tassi di crescita molto
piu elevati, trainati dall'entrata in vigore dell’Ecobo-
nus, la cui richiesta online e stata abilitata a partire
dall'8 aprile 2019.

La definizione di politiche incentivanti che promuo-
vano la diffusione della mobilita elettrica risulta un
fattore importante, quantomeno nel breve periodo.
All'interno del Rapporto - cui si rimanda per mag-
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giori dettagli - ¢ stata effettuata un'analisi estensi-
va dei provvedimenti «economici» a supporto della
diffusione delle autovetture elettriche in Italia, da
cui emerge uno scenario particolarmente interes-
sante, con differenze significative a livello regiona-
le. Sono stati in primo luogo analizzati gli incentivi
locali all'acquisto di veicoli elettrici, i quali agiscono
sull'indubbia barriera alla diffusione di tali veico-
li rappresentata dal prezzo dacquisto del veicolo
elettrico. Lanalisi mostra una forte polarizzazione
nell'area settentrionale del Paese (con l'unica ecce-
zione rappresentata dalla regione Sardegna). E in-
teressante sottolineare che in tutti i casi analizzati,
il contributo e cumulabile, nel limite del 100% della
spesa sostenuta per l'acquisto dell'autovettura nuo-
va, con altri incentivi ottenuti a copertura della me-
desima spesa. In secondo luogo, al fine di tener con-
to non solo della prospettiva del «costo di acquistop,
ma anche di quella del cosiddetto Total Cost of Ow-
nership (che valuta il costo di un veicolo lungo tutta
la vita utile), sono stati analizzati sia l'articolazione
della tassa di circolazione («Bollo») che le modalita
privilegiate di accesso a parcheggi e zone a traffico
limitato a livello regionale. Dall'analisi dello scenario
relativo alla tassa di circolazione (bollo), emerge che
in tutte le regioni italiane, le autovetture ad alimen-
tazione esclusivamente elettrica godono dell'esen-
zione dal pagamento della tassa di circolazione per
cinque anni a decorrere dalla data di prima immatri-
colazione, al termine dei quali si deve corrispondere
una tassa pari ad un quarto dell'importo previsto
per le corrispondenti autovetture a benzina. Uni-
ca eccezione € rappresentata dal Piemonte, dove le
autovetture ad alimentazione esclusivamente elet-
trica (BEV) godono dell'esenzione permanente dal
pagamento delle tasse automobilistiche. Lo scenario
¢ invece piuttosto eterogeneo per quanto riguarda
le modalita di accesso a parcheggi e zone a traffico
limitato, dal momento che si va da regioni dove tali
provvedimenti sono ampiamente diffusi fino ad ar-
rivare, all'estremo opposto, a regioni in cui essi risul-
tano sostanzialmente assenti.

Al fine di redigere un ‘ranking” delle diverse regioni
italiane, tali informazioni sono state “pesate” sulla

® Moderato

B Accellerato

base della loro incidenza sul Total Cost of Owner-
ship di un veicolo elettrico. Il quadro che ne emerge
¢ piuttosto eterogeneo tra le diverse regioni, con un
significativo divario nord-sud.

[.]

L’'EVOLUZIONE
DELL'INFRASTRUTTURA DI RICARICA
Ad oggi, in Italia sono presenti quasi 8.200 punti
di ricarica pubblici e privati ad accesso pubblico. La
distribuzione di tali punti di ricarica tra le diverse
Regioni & piuttosto disomogenea. In particolare, la
Lombardia e I'unica Regione con oltre 1.000 punti
di ricarica, seguita da Lazio, Piemonte, Emilia Roma-
gna, Toscana e Sicilia con oltre 500 punti di ricarica.
Il Nord Italia mostra il livello di diffusione dei punti
di ricarica maggiore, sia in termini di complessivi
(51%) che con specifico riferimento ai punti di rica-
rica «fast charge» (53%).

Focalizzando l'attenzione sui punti di ricarica pub-
blici, a fine 2018 si stimano in Italia circa 3.500 punti
di ricarica, in crescita del 23% rispetto all'anno pre-
cedente (un «ritmo» di quasi 10 punti percentuali
superiore rispetto allo scenario europeo nel suo
complesso). I1 20% circa dei punti di ricarica e di tipo
«fast charge», in linea con quanto registrato a livello
europeo. La crescita dei punti di ricarica «fast char-
ge» ¢ stata molto piul accentuata rispetto a quella dei
punti «normal charge» in termini percentuali (ri-
spettivamente 52% e 18%), seppur con valori assoluti
inferiori.

Analizzando la localizzazione dell'infrastruttura di
ricarica ad accesso pubblico, emerge una netta pre-
valenza di installazioni in ambito urbano (nell’'ordi-
ne del 70-75%), su strada o in parcheggi pubblici, in
significativa crescita rispetto all'anno precedente.
Anche i «punti d'interesse» sono ben rappresentati,
contando circa per il 20-30% dei punti di ricarica to-
tali (la maggior parte dei quali fa riferimento ai com-
parti Horeca, centri commerciali e concessionarie
auto). Per quanto riguarda invece la ricarica privata,
a fine 2018 si stimano oltre 4,6 milioni di punti di ri-
carica privati a livello globale. Questo valore ¢ pari a
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circa 8,5 volte il numero di punti di ricarica pubblica
e privata ad accesso pubblico disponibili ed a circa
0,85 volte il numero di veicoli elettrici circolanti. Il
tasso di crescita registrato rispetto al 2017 € molto
elevato, pari a circa il 50% - circa doppio rispetto a
quello registrato per i puntidi ricarica pubblica e pri-
vata ad accesso pubblico - indubbiamente trainato
dal trend di crescita «esponenziale» delle immatri-
colazioni di veicoli elettrici. I “numeri” del mercato
italiano sono decisamente pit contenuti, pari a circa
4 mila punti di ricarica privati installati nell’anno in
[talia, in crescita di circa il 60% rispetto all’anno pre-
cedente, con uno stock complessivo di punti di rica-
rica privati installati in Italia si stimato nell'ordine
degli 11.000 - 13.000 punti.

Al fine di testare il “polso” degli utilizzatori di auto
elettrica in Italia, e stata effettuata una survey di-
retta a possessori di un‘auto elettrica e a persone
interessate all'acquisto. Ai primi e stato chiesto
di evidenziare quali siano attualmente le carenze
maggiori, soprattutto dal punto di vista dell'infra-
struttura di ricarica, e di conseguenza quali azioni
ritengono maggiormente necessarie per lo sviluppo
della mobilita elettrica. Ai secondi invece sono state
chieste le barriere che finora hanno impedito I'ac-
quisto. Il questionario - veicolato attraverso diversi
canali - ha raccolto circa 200 risposte di utilizzatori
dell'auto elettrica o interessati a diventarlo. Va subi-
to sottolineato come non si voglia qui rappresentare
statisticamente la popolazione dei possessori di auto
elettrica in Italia, bensi mettere in evidenza i trend
e le percezioni piu rilevanti ai fini del nostro studio.
Per quanto riguarda le principali barriere all'acqui-
sto di un veicolo elettrico registrate da coloro che
non possiedono un‘auto elettrica, la barriera eco-
nomica - relativa all'elevato costo iniziale dell'auto
elettrica - risulta preponderante (indicata dal 72%
dei rispondenti), in linea con quanto registrato nel
2018. Di minor incidenza invece i “problemi” rela-
tivi all'inadeguatezza della rete di ricarica (39%) e

all'autonomia limitata (28%). E interessante sottoli-
neare la riduzione rispetto al 2018 della percezione
di inadeguatezza dell'infrastruttura di ricarica da
parte dei potenziali utilizzatori, su cui ha indubbia-
mente inciso lo sviluppo di tale infrastruttura cui si
¢ assistito nel corso dell'ultimo anno. A coloro che
invece posseggono un veicolo elettrico, e stato chie-
sto che utilizzo facessero del veicolo. Lauto elettrica
viene tipicamente utilizzata per tragitti “brevi” (os-
sia che non superano i 100 km), mentre per quanto
riguarda i viaggi «lunghi» (>100 km), poco piu del
40% del campione li effettua con cadenza settima-
nale (32,5%) o quotidiana (10%), mentre circa il 30%
del campione non li percorre mai o non piu di poche
volte all'anno.

Oltre i 2/3 del campione ha dichiarato di ricaricare
il veicolo a casa, mentre il restante 30% si ripartisce
tra chi ha la possibilita di ricaricare l'auto elettrica al
lavoro (20%) e chi invece deve fare esclusivo affida-
mento alla ricarica pubblica (10%). E evidente che,
ad oggi nel mercato italiano, la disponibilita di un
punto di ricarica domestica in primis o sul luogo di
lavoro sia condizione quasi indispensabile per vin-
cere la range anxiety e convincere un privato all’ac-
quisto di un‘auto elettrica.

Questo dato non e tuttavia da interpretare come un
sintomo di scarso interesse per la ricarica pubblica
da parte degli utilizzatori di veicoli elettrici. Si sti-
ma infatti che oltre 1'80% degli utilizzatori di vei-
coli elettrici faccia uso dell'infrastruttura pubblica,
ancorché la maggior parte in maniera non assidua.
In quest'ambito, ¢ interessante sottolineare il for-
te miglioramento della percezione di adeguatezza
dell'infrastruttura di ricarica pubblica da parte de-
gli utilizzatori dei veicoli elettrici rispetto al 2018,
quando oltre il 60% del campione riteneva che I'in-
frastruttura non fosse adeguata (contro il 14% attua-
le). Non mancano certamente gli aspetti “critici” su
cui gli operatori sono chiamati a riflettere ed agire,
“‘incoraggiati” dal fatto che pit del 50% del campione
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ritiene che l'infrastruttura di ricarica pubblica sara
fondamentale per la diffusione di veicoli elettrici.

GLI SCENARI DI MERCATO IN ITALIA
Per quanto riguarda le previsioni relative alle imma-
tricolazioni di veicoli elettrici sono stati ipotizzati -
in continuita con la precedente edizione del Report
(cfr. E-Mobility Report 2018) tre diversi scenari:

e Scenario «base»: questo primo scenario di sviluppo
prevede un‘adozione di veicoli elettrici che, seppur
in crescita nell'intervallo di tempo considerato, non
va oltre i 2,5 milioni di veicoli circolanti al 2030, con
il picco della quota di mercato delle nuove immatri-
colazioni in quell'anno pari al 30% del totale;

e Scenario «sviluppo moderato»: in questo scenario i
veicoli elettrici raggiungono il 23% di nuove imma-
tricolazioni gia nel 2025 per arrivare oltre al 50%
nel 2030, anno in cui quelli circolanti superano i 5
milioni (circa il 13% del parco circolante);

e Scenario «sviluppo accelerato»: lo scenario di mag-
giore sviluppo vede un rapido aumento delle imma-
tricolazioni gia prima del 2025, quando raggiungono
il 30% e quasi 2 milioni di veicoli circolanti. Al 2030
le immatricolazioni di veicoli elettrici si attestano
nell'intorno del 65%, trainate dai veicoli full electric
(I'85% del mix), raggiungendo i circa 7 milioni (20%
del circolante totale).

Lanalisi degli scenari di mercato relativi all'infra-
struttura di ricarica ha previsto invece - per ciascu-
no degli scenari relativi alle auto - una forchetta di
valori, relativi alle installazioni di colonnine pubbli-
che e private ad uso pubblico da oggi al 2030. La dif-
ferenza tra gli scenari ¢ significativa nei «<numeri,
ma meno pronunciata rispetto ai veicoli. Se si guar-
da ad esempio al 2025, si passa dai 25.000 punti di
ricarica dello scenario base ai 51.000 di quello a svi-
luppo accelerato. Al 2030, invece, il numero medio
di punti di ricarica passa da un minimo di 34.000
ad un massimo di 73.000 nello scenario a maggior
sviluppo. ;@;

IL REPORT

La seconda edizione dello
“Smart Mobility Report”
dellEnergy & Strategy Group
del Politecnico di Milano tratta
tematiche sul mercato della
mobilita elettrica nel mondo,
in Europa e in Italia. Lo studio
illustra inoltre il quadro

normativo a supporto dello
@viluppo delle immatricolazioni
dell'infrastruttura di ricarica.
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STORAGE, IN ITALIA SUPERATE
LE 18.000 UNITA INSTALLATE

SECONDO QUANTO EMERGE DAL PRIMO OSSERVATORIO DI ANIE IN COLLABORAZIONE
CON TERNA, NEI PRIMI TRE MESI DEL 2019 SONO STATI INSTALLATI 2.587 SISTEMI

DI ACCUMULO

SISTEMI DI ACCUMULO CONNESSI FINO A MARZ0 2018

POTENZA (MW) DEI SISTEMI DI ACCUMULO CONNESSI

15.449

824 840 923

FINO A MARZ0 2019

131 marzo 2019, si contavano 18.036 sistemi di
accurmulo installati in Italia, di cui 15.449 con-
nessi entro fine 2018. Solo nel primo trimestre
di quest'anno, le installazioni di sistemi di ac-
cumulo si sono attestate a 2.587 unita. Questi alcuni
dei dati pubblicati da Anie Rinnovabili nella prima
edizione del report “Osservatorio sistemi di accumulo”
cheriporta i numeri delle installazioni di energy stora-
ge in Italia abbinati a impianti fotovoltaici al 31 marzo
2019 sulla base di un'elaborazione dei dati Terna.
Piu in dettaglio, la potenza complessiva dei sistemi di
accumulo installati al 31 marzo 2019 ¢ paria 80,2 MW
mentre la capacita massima utilizzata si attesta sui
168 MWh. Nel solo primo trimestre di questanno la
potenza complessiva installata e stata di 11,2 MW e la
capacita massima utilizzata di 20,6 MWh.
[ dati evidenziano un trend positivo su tutti i fronti: in
termini di numero di sistemi installati (+2% a febbraio
rispetto a gennaio e +10% a marzo rispetto a febbraio),
di potenza (+2% febbraio vs gennaio e +7% marzo vs
febbraio) e persino di capacita (+4% febbraio vs genna-
io e +49% marzo vs febbraio).
La quasi totalita dei sistemi di accumulo al 31 marzo,
per la precisione il 99%, e di taglia <20 kWh ed e ab-
binata a impianti fotovoltaici di taglia residenziale. Il
93% delle batterie installate sugli impianti e al litio,
corrispondenti al 93% della potenza e all'83% della ca-
pacita utile. Analizzando i dati regionali, grazie ai due
bandi con stanziamento di 9 milioni di euro comples-
sivi, la Lombardia e la Regione con il maggior numero
di sistemi installati. Si contano in totale 6.414 sistemi e
883 unita allacciate alla rete nel solo primo trimestre
del 2019, per una potenza complessiva di 25,6 MW e
una capacita di 49,7 MWh. Il numero tendera a cre-
scere ulteriormente nel 2019 e nel 2020 grazie ai 3,4
milioni di euro (elevabili a 4,4 milioni di euro in fun-
zione del bilancio regionale) stanziati con il recente
bando. Seguono la Regione Veneto con 2.668 sistemi
di accumulo (363 nel primo trimestre del 2019) per
una potenza di 11,6 MW e una capacita di 19,3 MWh.
Anche questo dato vedra un ulteriore sviluppo grazie
al bando regionale di 2 milioni di euro. Sul terzo gradi-
no del podio si trova la Regione Emilia Romagna con
1.996 sistemi di accumulo installati (252 nei primi tre
mesidel 2019), per una potenza totale di 9,2 MW e una
capacita di 25,9 MW.
Anie Rinnovabili, che nell'ultimo triennio ha incon-
trato diverse amministrazioni regionali per promuo-
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vere la diffusione dei sistemi di accumulo, evidenzia
come servirebbero nuove iniziative in altre Regioni.
Dall'analisi dellimpatto dei recenti bandi regionali,
che hanno previsto un contributo a fondo perduto
fino al 50% delle spese sostenute per l'acquisto e I'in-
stallazione di un sistema di accumulo a servizio di
un impianto fotovoltaico di utenza domestica con un
massimale di 3.000 euro, si puo stimare che ogni mi-
lione di euro di dotazione portera all'installazione di
circa 1,6 MWh di capacita di accumulo, considerando
sistemi di accumulo da 5 kWh di capacita nominale.
Anie Rinnovabili auspica che il Piano Nazionale Inte-
grato Energia e Clima preveda nel 2020-2022 una mi-
sura nazionale con una dotazione annua di 30 milioni
dieurodi contributi a fondo perduto, cumulabili con le

1 SR SO DT N LAY
) & & W &:o’ & & ¢

I & B 4 ¥ & 4@ ¥k 1
I I BV - R R

N )
o >
& ¥

FONTE: ELABORAZIONE ANIE RINNOVABILI SU DATI TERNA

detrazioni fiscali, per 'acquisto e I'installazione pari al
30% del costo dello storage sino al raggiungimento di
un massimale. Dal confronto a livello nazionale degli
impianti fotovoltaici residenziali installati (incentiva-
ti e non incentivati) e dei sistemi di accumulo ad essi
abbinati, si stima che soltanto 2,6 impianti fotovoltaici
su 100 sono dotati di un sistema di accumulo.A fronte
dei circa 450.000 impianti fotovoltaici residenziali in
conto energia Anie Rinnovabili chiede di interve-
nire sulla circolare 13/E dell’Agenzia delle Entrate
pubblicata lo scorso 31 maggio al fine di promuo-
vere i sistemi di accumulo tramite la detrazione
fiscale per ristrutturazione edilizia anche su im-
pianti fotovoltaici nei diversi conto energia, ad
eccezione del primo. @

RAPPORTO % NUMERO DI SISTEMI DI ACCUMULO

E NUMERO DI IMPIANTI FV RESIDENZIALI

ITALIA

Abruzzo
Basilicata
Calabria
Campania
Emilia Romagna
Friuli Venezia Giulia
Lazio

Liguria
Lombardia
Marche

Molise
Piemonte

Puglia
Sardegna

Sicilia

Toscana
Trentino Alto Adige
Umbria

Valle d'Aosta
Veneto

2,6%

6,0%

3,1%

2,6%
2,6%

FONTE: ELABORAZIONE ANIE RINNOVABILI SU DATI TERNA
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NEL PRIMO SEMESTRE IN ITALIA
NUOVO FV A 231 MW (+21%

DA GENNAIO A GIUGNO 2019

IL PAESE HA REGISTRATO UN  TREND DI CRESCITA (%) PER POTENZA TREND DI CRESCITA (%) PER NUMERO

BOOM DELLA TAGLIA 6-10 INSTALLATA (KWP) GEN-GIU 2019 VS GEN-GIU 2018 DI IMPIANTI GEN-GIU 2019 VS GEN-GIU 2018

KWP (+84%) E DELLA TAGLIA

100-200 KWP (+27%) 22 | D |10 03
I 419 3-45 N 345

el periodo di gennaio-giugno 2019 la
nuova potenza fotovoltaica installata e B 0.2 456 W03 456
stata pari a 231 MW, con una crescita

del 21% rispetto allo stesso periodo del 84.8 610 988 e1o

2018 (191 MW). In aumento anche il numero di —r 10-20 - 10-20
unita di produzione connesse (+19%). E quanto
emerge dai dati Gaudi (fonte Terna) diffusi da I 260 20-100 N 267 20-100
Anie Rinnovabili. Considerando i singoli mesi,
la nuova potenza installata a giugno ¢ stata di I 275 100-200 . 536 100-200
44 3 MW (+17%). Gli impianti di tipo residen- e 200-500 B 220 200-500
ziale (fino a 20 kW) costituiscono il 56% della '
nuova potenza installata nei primi sei mesi 207 I 500-1000 -273 N 500-1000
del 2019. Di questi, continua il boom della ta-
glia 6-10 kWp, che ha registrato una crescita I 1200 | oltre1.000 -1000 —— oltre1.000
dell’84% rispetto allo stesso periodo del 2018. =

18,8 TOTALE
Crescono anche le taglie 3-4,5 (+41%) e 100- B 21 LOAL-LS
200 kWp (+27%). FONTE: ELABORAZIONE SOLAREB2B SU DATI ANIE FONTE: ELABORAZIONE SOLAREB2B SU DATI ANIE
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GREENSUN ¢ lieta di presentare il nuovo
MODULO SMART
SolarEdge

Modulo a 60 Celle Monoscristalline PERC
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Ottimizzazione del rendimento energetico grazie
al monitoraggio costante del punto di massima
potenza (MPPT) di ogni singolo modulo

Affidabile
Installazione semplice e veloce

Eccellenti prestazioni di carico meccanico e
resistenza agli urti
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Garanzia di 12 anni sui Moduli e di 25 anni sulle
prestazioni

Scopri di piu: www.greensun.it
o scrivici a: info@greensun.it

| MODULI SMART sono subito disponibili presso ITALIA, official partner SolarEdge.
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Noi siamo pronti
Il futuro dell'energia e

. Inquadra la foto con I'app
per Realtd Aumentata “SolareB2B”
e guarda subito il video dell’evento ELFOR DAY 2019”

Dopo aver festeggiato i nostri primi 10 anni lo scorso
fine giugno siamo tornati in ufficio consapevoli che
il nostro progetto ha degli ottimi alleati non solo nei
numeri ma anche e soprattutto nelle persone.

Grazie al lavoro del nostro team di tecnici e
commerciali, il mercato riconosce e apprezza il nostro
supporto nel pre-venditq, la stesura delle offerte, la
progettazione e scelta del miglior prodotto in base
alle esigenze del cliente oltre alla vendita e al post-
vendita. Questo aiuta il cliente passo-passo in tutte
le fasi del processo.

Percio Elfor vuole diventare maggiormente un punto
di riferimento nel settore delle energie rinnovabili
nel segmento B2B. Ad oggi, oltre ad offrire un‘ampia
gamma di prodotti in pronta consegna, mettiamo
a disposizione un know-how avanzato, frutto
dell’'esperienza decennale.

Questa esperienza ci fa guardare con ottimismo al
futuro. Una strada verso un domani importante e che
riguarderd tutte le aziende e le citta italiane verso
una nuova rivoluzione.

L'energia rinnovabile & in grande evoluzione. Per
esempio, grazie al ritardo accumulato dal nostro
paese, il mercato italiano &€ ancora in espansione sul
fotovoltaico e lo sard ancora per qualche tempo fino
al raggiungimento degli altri paesi europei.
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al nostro Futuro!
lettrica sara piu Green

Un ritardo che in realtd pud diventare un’opportunita
per tutte le imprese che lavorano in questo settore e
per i nostri clienti che vogliono sfrutturarla al meglio.
Infatti, il futuro non sara soltanto indirizzato verso
la vendita di prodotti per produrre o accumulare
energia. Oltre alla produzione di energia elettrica
dobbiamo cominciare a ragionare sul come gestirla.

L'energia prodotta e accumulata deve essere
distribuita ed utilizzata correttamente. Siamo
molto bravi a produrre energia, malgrado il ritardo
infrastrutturale Italiano, ma facciamo fatica a
distribuire correttamente quanto produciamo in ogni
singolo punto che ne ha la necessita.

Per questo motivo stiamo implementando nel nostro
mercato anche la vendita di prodotti per gestire
I'energia studiando nuovi modelli di ottimizzazione
per il controllo in tempo reale dei consumi energetici
di utenti residenziali e non per le future smart grid.

Una smart grid é I'insieme di una rete di informazione
e di una rete di distribuzione elettrica in modo tale
da consentire di gestire la rete elettrica in maniera
“intelligente” sotto vari aspetti o funzionalitd, ovvero
in maniera efficiente per la distribuzione di energia
elettrica e per un uso piu razionale dell’energia
minimizzando, al contempo, eventuali sovraccarichi
e variazioni della tensione elettrica intorno al suo
valore nominale.

Questa sard un’‘occasione ancora piu concreta nei
prossimi mesi. Vogliamo quindiconoscere, migliorare
ed implementare questa opportunita per il mercato
italiano. Infatti, non soltanto le imprese singole ma
anche intere cittd avranno bisogno di realizzare
un’efficace smart grid per fornire un futuro piu pulito
e Green ai propri cittadini. Un esempio visibile a
tutti € I'aumento di automobili elettriche. Sono e
saranno sempre piu presenti nelle nostre citta e di
conseguenza il mercato va sempre piu verso questa
direzione.

Siamo convinti che il futuro dell’energia elettrica

prodotta sard ancora piu Green: come Elfor siamo
pronti al nostro futuro!

Paolo Panighi, CEO Elfor

- & ~ » /
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www.elfor.org
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COSI LINDUSTRIA INVESTE SU
COMUNICAZIONE E MARKETING

MAGGIORE PRESENZA SUI CANALI WEB, AFFIANCAMENTO COSTANTE A INSTALLATORI

E DISTRIBUTORI ATTRAVERSO CORSI IN AULA E ONLINE E PARTECIPAZIONE AGLI EVENTI
FIERISTICI PIU IMPORTANTI DEL SETTORE: SONO ALCUNE DELLE STRATEGIE ATTRAVERSO
LE QUALI | PRINCIPALI PRODUTTORI DI MODULI SPINGONO INNOVAZIONE TECNOLOGICA
E DI PRODOTTO

DI MICHELE LOPRIORE
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vetrina prodotti

A partire da gennaio 2020 le linee di prodotto X, P e Solrif di Aleo saranno
disponibili con potenze superiori, fino a 333 W, grazie all'utilizzo di una nuova
generazione di celle monocristalline p-ty pe Perc. Restano invece invariate le
caratteristiche meccaniche dei moduli, fino a 8.000 Pa di resistenza meccanica
alla compressione, e di prestazione, cosi come tutti gli aspetti legati alla garan-
zia, fino a 25 anni di garanzia prodotto con copertura totale.

SCHEDA TECNICA
Sigla: X631.333
Tipologia: mono Perc per impianti di taglia residenziale
e commerciale

Potenza nominale: 333 W
Tensione nominale: 33,2V
Corrente nominale: 10 A

Resistenza al carico: 8.000 Pa
Efficienza: 19%
Dimensioni: 1.716x1.023x42 mm

ARARE | CLIENT!

Flavia Favaretto, responsabile marketing di Aleo Solar Distribuzione Italia

«Se da un lato un mercato che pone continuamente nuovi traguardi e sicuramente entusia-
smante, dall altro &€ importante af frontare le nuove sfide in modo consapevole e preparati:
ancora si confonde lefficienza con la potenza, lorigine del prodotto non e sempre chiara,

le norme, tecniche e fiscali, non sono comprensibili ai pit, le garanzie Sono ancora poco
trasparenti. Evidentemente abbiamo ancora tanto da fare per aiutare i nostri partner eiloro
clienti. Ecco perché proponiamo ai nostri installatori tavole rotonde, eventi di formazione
tecnico-normativa e occasioni di formazione sulla vendita. Il riscontro e molto positivo, perché
si apprezza il coraggio di noi produttori nel metterci in discussione insieme ai nostri partner».

vetrina prodotti

ANUO

IL PRODOTTO

Il modulo SunBravo sfrutta la tecnologia multi bus bar ed é disponibile con
potenze fino a 335 Wp. La novita per il 2020 é l'evoluzione del prodotto,
ovvero il modulo SunBravo Max, che sfrutta la tecnologia multi bus bar con
celle half cut, raggiungendo cosi un'efficienza fino a 350 Wp.

SCHEDA TECNICA

Sigla: serie SunBravo

Tipologia: monocristallino multi bus bar  Resistenza al carico 5.400 Pa
Potenza nominale: 335 W Efficienza: 19,3%

Tensione nominale: 33,21V Dimensioni: 1.696x1.022x40 mm
Corrente nominale: 10,09 A Peso: 19,6 kg

“DIFFONDIAMO IL VALORE ATTRAVERSO | PARTNER”
Judith Tjeng, key account manager Italia e BeNeLux di Auo

«Continuiamo a sviluppare e a investire in moduli con piu potenza ed efficien-
za, adatti a resistere a lungo negli ambienti estremi. I nostri moduli SunBravo

e SunBravo Mazx, in vendita da 2020, sono il risultato di questo impegno. La
nostra comprovata esperienza di piti di 10 anni sul mercato europeo, una clien-
tela fedelissima e soddisfatta e gli impianti che rendono e continuano a rendere
sono la prova di questa strategia. Veicoliamo questo messaggio attraverso i
nostri installatori fidelizzati e, ovviamente, i nostri distributori partner».

ono numerosi i cambiamenti tecnologi-
ci che negli ultimi anni hanno investi-
to il comparto dei moduli fotovoltaici.
Oggi il mercato del solare vanta infatti
la presenza di prodotti sempre piu performan-
ti grazie all'utilizzo di diverse e innovative
tecnologie: celle half cut, Perc, multi bus bar,
shingle fino ai sempre piu diffusi moduli bi-
facciali sono alcuni esempi.
Certo e che l'evoluzione tecnologica porta
sempre con sé delle novita. E le novita devono

essere spiegate nei dettagli e promosse sia ver-
so gli installatori sia verso il grande pubblico o
quello potenzialmente interessato alle novita.
In questa direzione sono notevoli gli sforzi che
i principali produttori di moduli hanno soste-
nuto, e continuano a sostenere, per valorizza-
re la propria offerta e catturare l'interesse sul-
le novita di prodotto, soprattutto sul fronte del
marketing e della comunicazione. Sono infatti
diversi gli strumenti e le strategie che i princi-
pali player hanno deciso di sposare, anche per

TR e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e 57
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Fotovoltaico
Made in Austria

Novita: Power MAXIM Plus.

Il modulo fotovoltaico intelligente.
+10% in piu di potenza grazie alla
junction box MAXIM. Massima effi-
cienza con ombreggiatura, inclina-
zione o orientamento non ideale.
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il 2020, per spingere le novita di prodotto. Ve-
diamo i piu importanti.

CREARE IL GIUSTO MIX

Prima di entrare nel dettaglio di quelli che
sono gli strumenti utilizzati dalla filiera per
valorizzare la propria offerta, & doveroso fare
una premessa: per i produttori di moduli € im-
portante costruire un mix di strumenti che si-

ano in grado di essere validi e coerenti in ter-
mini di comunicazione e marketing, da quelli
tradizionali, come stampa e fiere di settore, a
quelli piu innovativi, come dimostra tutto 1'u-
niverso web.

Mancano ancora nelle strategie di comunica-
zione gli investimenti nel canale TV: il mon-
do del fotovoltaico € ancora lontano da questo
strumento, sebbene negli anni del boom degli

incentivi alcune aziende ci avevano provato.
Sarebbe la via piu importante per raggiungere
il pubblico di massa, ma per il momento la fi-
liera ha scelto di indirizzare le proprie risorse
ad altri strumenti. Per raggiungere un ampio
bacino di potenziali clienti, ad esempio, alcune
aziende hanno deciso di essere presenti sulla
cartellonistica negli stadi, o su quotidiani di ti-
ratura nazionale.
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IL PRODOTTO

I'moduli monocristallini Bisol da 60 celle di dimen-
sioni standard sono ora disponibili nella classe di
potenza 315 Wp. Sono stati sviluppati per abitazio-
ni residenziali e in particolare per i clienti che desi-
derano installare piti potenza a parita di superfice.

I moduli sono disponibili nelle versioni silver-white
oppure black-white, hanno un’efficienza del 19,3%
e tolleranze di potenza solamente positive. Hanno una garanzia sul pro-
dotto pari a 15 anni ed una garanzia lineare di 25 anni per assicurare al
proprietario prestazioni a lungo termine e senza preoccupazioni.

SCHEDA TECNICA
Sigla: serie Bisol Premium
Tipologia: monocristallino
Potenza nominale: 315 W
Tensione nominale: 32V

Corrente nominale: 9,85 A
Resistenza al carico 5.400 Pa
Efficienza: 19,3%

Dimensioni: 1.649x991x35 mm

“STAMPA E FIERE PER PRESENTARE LE NOVITA”
Jana Bedenik, head of marketing di Bisol Group

«La potenza 315 W p dei moduli monocristallini appartenenti alla serie
Bisol Premium é il risultato di un processo evolutivo che sta portando
al continuo aumento delle potenze nominali e dellefficienza dei
moduli. Procederemo con le nostre attivita di marketing tradizionali,
informando i nostri clienti abituali, preparando il materiale cartaceo
informativo, pubblicando banner online e post sui social media.
Protagonista delle future campagne pubblicitarie sard la nuova

serie di moduli Duplex, caratterizzata dalle celle half-cut: il lancio sul mercato e previsto per
questo autunno. In questo caso, oltre alle nostre attivita standard, provvederemo a dedicare
a questo nuovo prodotto una posizione di rilievo anche nelle fiere a cui parteciperemo ed
utilizzeremo spazi pubblicitari su riviste specializzate di settore.
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IL PRODOTTO

EXE Solar lancia sul mercato europeo il nuovo pannello TWR a tecno-
logia Metal Wrap Through, che gli permettera di raggiungere gia 350
W per i moduli monocristallini e 340 Wp per la versione all black. Tra
[ vantaggi una piu alta efficienza, migliore resa anche a temperature ele-
vate o in caso d'ombra, migliore resistenza a crepe e rotture e maggiore
resa nel tempo.

SCHEDA TECNICA

Sigla: TWR

Tipologia: modulo monocristallino
con tecnologia Metal Wrap Through
Potenza nominale: 350 Wp
Tensione nominale: 33,70 V

Corrente nominale: 10,45 A
Efficienza: 20,5%

Peso: 19,5kg

Dimensioni: 1.680x1.016x35 mm

\ i
— CanadianSolar

MAKE THE DIFFERENCE

i/

Ilmodulo bifacciale BiHiKu & un pannello
policristallino vetro vetro che permette di
produrre energia utilizzando la parte frontale
e quella posteriore. La potenza raggiungibile
con la parte frontale e pari a 410 W, mentre
la parte posteriore ha un coefficiente di
bifaccialita del 70%. Il modulo puo generare
fino ad un 30% in piti di potenza rispetto

ad uno standard sotto specifiche condizioni
d'installazione, e ridurre drasticamente i valori
Levelized Cost of Electricity.

T
B
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Corrente nominale: 10,49 A
Carico neve: fino a 5.400 Pa
Carico vento: fino a 2.400 Pa
Efficienza: 18,35%

Peso: 28,2 kg

Dimensioni: 2.132x1.048x30 mm

SCHEDA TECNICA

Sigla: BiHiKu

Tipologia: modulo policristallino bifacciale
Potenza nominale: finoa 410 W
Tensione nominale: 39,1V

«Per presentare al meglio le piti recenti novita di prodotto,
partiamo dall'idea e dal plus legato alla riduzione del Lcoe degli
impianti fotovoltaici grazie a una maggiore produzione da ogni
modulo. Il nostro obiettivo & soddisfare il cliente finale con so-
luzioni ad hoc sviluppate in base alle specifiche esigenze. Tutto
cio é possibile anche grazie a team regionali, presenti in tutta

/ ['Area Mediterranea e capaci di dare supporto in lingua locale.
Trovare la soluzione ideale ¢é il nostro obiettivo finale».
«Canadian Solar contribuira attivamente alla rinascita del fotovoltaico italiano
rafforzando la sua presenza nel mercato e costruendo legami sempre pit forti con
i propri partner, of frendo un ventaglio completo di prodotti», ha aggiunto Susanne
Pflug, general manager e presidente MSS Canadian Solar Emea GmbH.

“UNA NUOVA CAMPAGNA

PER SPINGERE L’'ALTA EFFICIENZA”
Matteo Ceola, export manager di EXE Solar

«EXE Solar persegue con determinazione

la propria strategia di posizionamento sulla
fascia di mercato dell alta efficienza. Il lancio
dei pannelli TWR e pensato per dare ai
partner, distributori e installatori, un prodotto
che esprima un contenuto tecnologico tra i
pit innovativi, un'estetica tra le piti attraentie
un prezzo accessibile. Il cliente finale & sempre
pitt informato ed esigente quando si tratta di trasformare il tetto
della propria abitazione o della propria azienda in una centrale foto-
voltaica. Rispetto a gran parte delle alternative disponibili, i pannelli
TWR permettono dlta resa ed efficienza in dimensioni contenute

e flessibilita di installazione con risultati esteticamente migliori.
Linnovativa struttura del pannello, inoltre, ne riduce l'impatto am-
bientale, con una forte riduzione dei componenti metallici e assenza
di saldature. Il lancio della famiglia TWR avverra attraverso una
campagna di marketing e formazione rivolta ai partner di EXE in
Italia e in Europan.
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UNA VETRINA IN CONTINUO
AGGIORNAMENTO

Per la maggior parte dei produttori di modu-
li, la vetrina piu importante per valorizzare
la gamma di prodotti resta sicuramente il sito
internet.

Negli anni le aziende hanno investito per mi-
gliorare i propri portali sia da un punto di vista
estetico sia da un punto di vista della fruibilita
dei contenuti. L'obiettivo? Agevolare la comu-
nicazione verso chi intende conoscere un de-
terminato prodotto e le principali caratteristi-
che.

A giugno Sunerg ha presentato il nuovo por-
tale, con una navigazione semplice e intuitiva
per permettere ai visitatori di conoscere l'of-
ferta in maniera piu semplice.

Con tre semplici passaggi e infatti possibile co-
noscere tutte le novita di prodotto su fotovol-
taico, solare termico e service.

Per focalizzare l'attenzione sul fotovoltaico,
Viessmann ha invece creato un portale dedica-
to. Il sito del gruppo, specializzato non solo nel
solare ma anche nelle soluzioni per il rispar-
mio energetico, offre infatti la possibilita di
reindirizzare il visitatore direttamente all’in-
terno della sezione dedicata al fotovoltaico e,
quindi, all'offerta di prodotto.

AUMENTARE LE VISUALIZZAZIONI
Nei casiin cuil’azienda debba presentare un
nuovo modulo in tempi rapidi e offrendo un
impatto visivo accattivante, I'invio di Direct
Email Marketing (DEM) e newsletter spesso
si rivela la scelta vincente per raggiungere
un ampio numero di utenti interessati alla
novita. Sempre piu i player scelgono questo

VALORIZZARE LOFFERTA:
ECCO LE 6 STRATEGIE PIU SEGUITE

- Ottimizzare il sito web

- Rafforzare la presenza sui social

network (Facebook, Linkedin e
Youtube)

- Promuovere le novita attraverso

l'invio di DEM e newsletter

- Partecipare alle principali fiere
di settore

- Affiancare gli installatori con corsi

di formazione in aula e webinar

- Pubblicita su stampa

strumento, e lo confermeranno anche nel
corso del 2020, in quanto ritenuto efficace
per la velocita con cui esso puo raggiungere
un ampio bacino di utenti e per la chiarezza
con cui le principali caratteristiche dei pro-

dotti possono essere visualizzate.

Lo conferma, ad esempio, FuturaSun, a par-
tire dai numeri registrati nel 2018. Lo scorso
anno l'azienda, che gia sperimentava que-
sto modello di comunicazione al di fuori dei
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confini nazionali, ha inviato circa 40 DEM
rivolte a installatori, progettisti e architetti,
ed esclusivamente focalizzate sui prodotti.
In questo modo, l'azienda e riuscita a rag-
giungere circa 66mila utenti. Anche per il
2019 e per il 2020, quindi, FuturaSun ha de-
ciso di puntare su questo canale di comuni-

vetrina prodotti

ij FuturaSun’

anticipate tomorrow

IL PRODOTTO

FuturaSun Next e la nuova serie di moduli fotovoltaici ad
alta efficienza con 60 celle monocristalline con potenze fino
a 330 Watt e nel formato da 72 celle fino a 400 Watt. Sono
realizzati con celle di dimensione maggiorata e senza angoli
smussati. La dimensione del modulo varia di solo 1 cm rispet-
to ai moduli FuturaSun tradizionali, a fronte di un aumento
della potenza fino al 10%.

SCHEDA TECNICA

Sigla: Next

Tipologia: modulo monocristallino con tecnologia Perc
Potenza nominale: fino a 330 Wp per la versione da 60
celle, 400 Wp per la versione a 72 celle
Tensione nominale: 34,17 V

Corrente nominale: 9,66 A

Temperatura operativa: da -40°C a +85°C

“LA FORZA DELLA COMUNICAZIONE ONLINE”
Ricarda Gutsch, marketing manager di FuturaSun

J/A SOLAR

IL PRODOTTO

Il modulo multi bus bar JAM60S10-340 _MR ¢ il prodotto di punta
di JA Solar sia dal punto di vista tecnologico, con efficienza superiore
al 20%, sia esteticamente, grazie al suo design molto elegante con
cornice nera ed ai sottili contatti metallici. Il modulo sfrutta la tecno-
logia mono-Perc ed ha dimensioni standard: larghezza inferiore ad 1
metro e lunghezza di 169 cm. E ideale quindi per installazioni su tetti,
sia residenziali che industriali, dove si vuole avere la massima resa
dell'impianto.

SCHEDA TECNICA
Sigla: JAM60S10-340_MR
Tipologia: modulo monocristallino half cut
con celle multi bus bar e tecnologia Perc
Potenza nominale: 340 Wp
Tensione nominale: 34,73V
Corrente nominale: 9,79 A

Efficienza: 20%
Peso: 19 kg

Efficienza: 19,78%
Peso: 18,4 kg

«Lavoro nel solare dal 2005 e in 14 anni abbiamo assistito a continui
aggiornamenti di prodotto e di mercato. Per stare al passo in un settore
in continua evoluzione, bisogna essere veloci e sfruttare tuttii canali di
comunicazione disponibili. Quest'anno abbiamo presentato non solo il
nostro nuovo modulo Next ad alta efficienza ma anche il nuovo sta-
bilimento di produzione a Taizhou, supportando il tutto con attivita di
marketing online e offline. In Italia siamo presenti in molti eventi, anche
in collaborazione con i nostri distributori. Organizziamo convegni sulle normative e, grazie
all'interesse dei temi trattati, i nostri eventi registrano quasi sempre il tutto esaurito. Abbiamo
un considerevole database di contatti e con le nostre newsletter riteniamo importante fornire
non solo informazioni commerciali ma anche contenuti sulle normative e sulle opportunita
che queste of frono. Gia dallanno scorso, abbiamo introdotto lo strumento del webinar. Que-
sto ci ha permesso di lavorare in diretta con piti di 2.500 progettisti ed installatori».

Temperatura operativa: -40; +85 °C

Dimensioni: 1.689x996x35 mm

cazione per valorizzare le novita di prodot-
to che presentera nel corso dell’anno.

ASSALTO A YOUTUBE

Anche i social network si sono ritagliati uno
spazio fondamentale nelle scelte strategiche
dei principali produttori di moduli. Strumenti

IL PRODOTTO

335 Whp.

SCHEDA TECNICA

con celle half cut

Efficienza: 20,2%
Peso: 18,7 kg
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QCeLLS

A partire dal successo registrato dalle prece-
denti versioni, Hanwha ha lanciato il modulo
monocristallino con celle half cut Q.Peak
DUO-G7. Il pannello utilizza 120 semicelle

e vanta 12 bus bar per offrire un tasso di
efficienza fino al 20,2% e una potenza fino a

Sigla: Hanwha Q.Peak DUO-G7
Tipologia: modulo monocristallino

Potenza nominale: 335 Wp
Tensione nominale: 34,47 V/
Corrente nominale: 9,72 A
Temperatura operativa: -40; +85 °C

Dimensioni: 1.685x1.000x32 mm

“RAFFORZARE LE RELAZIONI CON I PARTNER”
lan Clover, manager corporate Communications Q Cells

«Siamo molto entusiasti di introdurre ['ultima versione
della gamma di moduli Q.Peak DUO sul mercato ita-
liano. Includendo nuove funzionalita allavanguardia
in un modulo monocristallino, abbiamo combinato le
massime prestazioni solari - in termini sia di potenza
che di efficienza - con i rinomati standard Engineered in
Germany dell'azienda. Per diffondere questi vantaggi,
intendiamo costruire relazioni ancora piu forti e piu
ampie con i principali attori del settore solare italiano attraverso il nostro
programma Q.Partner dedicato agli installatori. Si tratta di un programma
di fidelizzazione che ci permette una maggiore diffusione di tutti i nostri
prodotti, comprese soluzioni per il montaggio dei moduli».

“IL VALORE DEGLI APPUNTAMENTI

FIERISTICI”
Alastair Mounsey, regional sales&marketing
director di JA Solar

lorganizzazione matura e stabile nel fornire una vasta gamma
di prodotti. Ben venga quindi questa fase di continua evolu-
zione in cui é per noi piti semplice dif ferenziarci. Per quanto
riguarda le attivita di marketing diretto, esse sono coordinate
con i nostri distributori con i quali organizziamo webinar ed
incontri con installatori. Un pubblico piti vasto é invece rag-
giunto attraverso la nostra intensa presenza alle fiere, come
Key Energy 2019 e MCE 2020, e con pubblicita sia online che
su stampa. Siamo sicuri che in questo modo consolideremo il
brand JA Solar in Italia superando ogni ostacolo.

tra cui Facebook, Youtube o LinkedIn rappre-
sentano ormai una scelta quasi obbligata per
tanti produttori.

Si tratta di ulteriori canali per poter pubbli-
care e mostrare al pubblico non solo prodotti,
con video tutorial dedicati alle caratteristiche
e alle novita, ma anche un modo per pubbli-
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«JA Solar continuera ad avere una
strategia coerente con la sua value
proposition: qualita del prodotto al
centro dellofferta ed un brand sinonimo
di innovazione tecnologica. Il nostro
concetto chiave in Europa e quello di
sfruttare l'enorme capacita produttiva e
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care video o immagini di impianti fotovoltaici
realizzati con uno sguardo particolare ai com-
ponenti scelti e alle motivazioni che hanno
spinto l'installatore a optare per quel deter-
minato prodotto. Alcune aziende intendono
anche per i prossimi anni presidiare questi
canali con maggiore efficacia, e in particolare
sfruttare con piu forza lo strumento dei video.
Alcuni recenti studi prevedono, per il prossi-
mo anno, che 1'82% del traffico internet sara
generato dai video digitali. Ci sono aziende
che hanno dichiarato quindi di voler prendere
d’assalto il canale Youtube. Un esempio ¢ quel-
lo di Hanwha Q Cells, che intende sfruttare la
piattaforma per illustrare le caratteristiche e
i vantaggi dei nuovi prodotti, oltre alle moda-
lita di installazione. In particolare, il gruppo
intende puntare a un aumento del flusso di vi-
sitatori alla pagina. Attualmente, i video cari-
cati da Hanwha sulla propria pagina Youtube
hanno visualizzazioni che oscillano in media
tra le 1.000 e le 14.000 per video.

PARTNERSHIP SEMPRE PIU FORTI
La quasi totalita dei produttori di moduli la-
vora da anni a stretto contatto con i princi-
pali distributori attivi sul territorio. Soprattut-
to quando ci si trova di fronte a novita, per
le aziende e fondamentale studiare attivita e
strategie condivise con i distributori con l'o-
biettivo di veicolare al meglio le informazioni
e le caratteristiche dei nuovi prodotti e trasfe-
rire il concetto e il valore delle novita agli in-
stallatori.

Per questi motivi ci sono player che han-
no confermato anche per il 2020 attivita di
co-marketing in collaborazione con i propri

Your Trust

Ilmodulo bifacciale Swan sfrutta anche la
superficie posteriore, captando la luce rifles-
sa dallambiente circostante ed ottenendo
cosl un incremento di potenza che varia dal
5al 20% a seconda dell'albedo del terreno,
dell'inclinazione dei pannelli, dalla loro
altezza da terra e dal tipo di struttura. Dopo
avere valutato le esigenze dei clienti, Jinko ha
introdotto un'innovazione di prodotto che
coniuga la generazione di energia bifacciale
e il concetto di moduli monofacciali: pannelli
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bifacciali con backsheet trasparente. Lidea
alla base ¢ la stessa di ogni modulo bifacciale,
in cui le celle sono incapsulate in POE ma
laminate tra un vetro solare di 3,2 mm e un
backsheet trasparente.

SCHEDA TECNICA

Sigla: modulo Swan

Tipologia: modulo bifacciale con celle
monocristalline ad alta efficienza (Perc)
con backsheet trasparente

Potenza nominale: 405 Wp
Tensione nominale: 40,19 V
Corrente nominale: 10,08 A
Efficienza: 19,78%

Peso: 23,3 kg

Garanzia: di prodotto pari a 12 anni
e di prestazione paria 30 anni di vita

«Negli ultimi anni le aziende produttrici di moduli
fotovoltaici hanno investito molte risorse nel
proporre al mercato soluzioni che avessero
impatti importanti sula riduzione del Lcoe degli
impianti. Questo ha avuto come immediato
risultato laumento della produzione dei moduli
monocristallini, grazie alla pit1 alta efficienza
della tecnologia Perc. La richiesta proveniente dal mercato e rivolta
a prodotti sempre pit performanti e efficienti: il bifacciale da 445
Wp & ormai una realtd e non manca molto alla soglia dei 500 Wp. E
evidente che questa repentina rivoluzione tecnologica debba essere

supportata da una preparazione di tutti gli attori della filiera. Proprio
per questi motivi, riteniamo sia di fondamentale importanza svolgere
training tecnici di supporto a tutti i nostri partner per illustrare le po-
tenzialita e ladattabilita delle nuove tecnologie sia ai nuovi sia ai vecchi
impianti. In questi ultimi anni la nostra strategia in Italia e sempre
stata quella di fare sentire forte e chiara la nostra presenza nel paese
valorizzando il mercato della piccola e grande distribuzione. Ad 0ggi
stiamo continuando a supportare attivamente e con continuita i no-
stri partner sia dal punto di vista commerciale sia tecnico, lavoriamo
a stretto contatto con le principali associazioni, le riviste di settore e
siamo presenti in tuttii principali eventi e congressi del Paese.

@

EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO
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distributori partner, con l'obiettivo di aggior-
nare costantemente gli installatori sui cambia-
menti tecnologici e sulle novita.

Sitratta di momenti preziosi per poter illustra-
re la gamma prodotti e i loro il funzionamen-
to, ma anche evidenziare gli aspetti salienti
da fare emergere in fase di vendita e offrire
anche esempi pratici su dimensionamento e
installazione. Si tratta anche di momenti che

spesso nascono con l'obiettivo di fidelizzare e
certificare gli installatori. Solo nel primo se-
mestre del 2019, ad esempio, REC ha formato
e certificato piu di 200 installatori in Italia in
collaborazione con due distributori. Per il 2020
I'azienda intende aumentare del 20% il nume-
ro di installatori certificati grazie a una nuova
partnership che coinvolgera un altro distribu-
tore.

IN AULA E DAL PC

La formazione risulta quanto mai lo strumen-
to decisivo in una fase di forti cambiamenti
tecnologici. Si tratta di momenti preziosi che
offrono all'installatore la possibilita di tocca-
re con mano le novita, per poterle padroneg-
giare soprattutto in fase di vendita. E proprio
la parte commerciale I'aspetto sui cui i player

vetrina prodotti Hinyetrina prodotti I A e

/ @LG
SOLAR =  ILPRODOTTO =

E LG ha recentemente annunciato la serie V5 per i =

IL PRODOTTO = moduli solari LG NeON2. La nuova serie sostitu- =
= iscela precedente - la A5 - ed ¢ caratterizzata da =

Il modulo fotovol- E alcuni miglioramenti, sia per quanto riguarda le E
taico Power Maxim = prestazioni, sia relativamente al peso dei moduli =
Plus mira a garantire E stessi. Caratterizzato da un nuovo design elegante e con un totale di 60 celle, puo sopportare -
fino al 10% in piti = uncaricodi 6.000 Pa. La serie offre una garanzia sulle prestazioni lineari almeno del 90,08% di E
di potenza rispetto E potenza erogata dopo 25 anni; anche il coefficiente di temperatura é ulteriormente migliorato, E
ai sistemi tradizionali grazie alla junction box Maxim. Lottimizzatore E arrivando a 0,36% per grado Celsius. Tra gli altri vantaggi della nuova serie si segnalano anche le ;
permette elevata efficienza anche in caso di ombreggiatura, inclinazione e E migliori prestazioni di NeON 2, con una potenza da 345 Wp, insieme ad una riduzione del peso, ;
orientamento non ottimale dei moduli. E chearrivaa17,1kg. E
La junction box viene fornita direttamente da Kioto sul modulo in modo E E
da permettere una facile e sicura installazione senza dover integrare E SCHEDATECNICA E
elementi aggiuntivi o box esterni al modulo. E Sigla: LG NeONZ Corrente nominale: 9,95 A =
= Tipologia: monocristallino ad alta efficienza Resistenza al carico 6.000 Pa =

= Potenza nominale: 355 W Efficienza: 20,7% =

“STRATEGIE DI COMUNICAZIONE MIRATE SULLA QUALITA = Tensione nominale: 35,7 V Peso: 17,1kg =
DEI PRODOTTI” 3 E
Iris Kunz, marketing manager di Kioto Solar = =
«Lltalia rappresenta per Kioto un mercato strategico e di = “DUE DIRETTRICI STRATEGICHE PER | NOSTRI INVESTIMENTI” =

fondamentale importanza. Le strategie di comunicazio- = Davide Ponzi, Solar Business manager lItalia e Grecia di LG Electronics =

ne che utilizziamo per veicolare le novita di prodotto e E E

lidentita del brand in Italia, come in Austria, sono tese = «Per affrontare le nuove sfide del mercato LG sta investendo le proprie risorse =

amostrare direttamente ai clienti chi siamo e che cosa = marketing in due direttrici strategiche: la rete di installatori fidelizzati LG Proela =

facciamo da 25 anni sfruttando la vicinanza della citta = cooperazione con il nostro marketing corporate per aumentare la visibilita del fo- =

di Klagenfurt al confine italiano, dove si trova il nostro E tovoltaico presso i clienti finali. Per quanto riguarda il programma LG Pro abbiamo =

head quarter, e invitando i clienti partner a visitare il plant produttivo. In questo ; implementato una serie di nuove convenzioni per permettere ai nostri installatori E
modo i clienti possono toccare con mano e verificare la qualita delle nostre so- = di offrire nuovi servizi per iloro clienti. Grazie a queste iniziative, il programma sta E
luzioni. La partecipazione alle fiere di settore ci permettono inoltre di mostrare E avendo un notevole sviluppo e la rete sta diventando capillare sul tutto il territorio =
le nostre soluzioni ad un ampio pubblico. Infine, una costante presenza sulle = nazionale. Invece con il nostro marketing corporate abbiamo implementato nella pagina web di LG la ;
riviste di settore combinata ad una forte attenzione alle soluzioni estetiche per E parte riguardante il fotovoltaico per i clienti finali interessati ai nostri prodotti. A breve sara online anche ;
lintegrazione del fotovoltaico negli edifici ci permette di mantenere elevato E la pagina del fotovoltaico nella parte B2B per dare ai professionisti del settore, installatori e progettisti E
lappeal del brand anche nei confronti di progettisti e architetti». E tutte le informazioni utili per conoscere i nostri prodotti e poterli utilizzare al meglio». E
R O R R R i

vetrina prodotti

LONGI Solar

IL PRODOTTO

La serie di prodotti Longi HI-MO4 e costituita da moduli bifacciali che utilizzano i nuo-
vi wafer Mé (166mm) che assicurano maggiore potenza. Il dipartimento R&D di Longi
ha guidato lo sviluppo e il passaggio dalla taglia M2 alla M6, inaugurando l'era del
166mm come standard. La tecnologia wafer Longi Mé aumenta la potenza dei moduli,
portando la potenza fino a 450 Wp sul front side. Il risultato si traduce in un minore
costo del BOS e un minore Lcoe nei progetti.

SCHEDA TECNICA
Sigla: LR4-72HBD
Tipologia: modulo bifacciale con celle monocristalline ad alta efficienza (Perc) half cut
Potenza nominale: 435 Wp
Tensione nominale: 41,4V
Corrente nominale: 10,44 A
Efficienza: 19,4%

Peso: 29,5 kg
Dimensioni: 2.131x1.052x35 mm

“UN TEAM EUROPEO PIU GRANDE”
Sandra Valverde, marketing manager
area Emea di Longi Solar

«Come leader nella produzione di moduli

ad alta efficienza con tecnologia Perc, ci

aspettiamo che il prodotto della serie HI-

MO4 giochera un ruolo fondamentale

. nellariduzione dei costi dell elettricita e

J nel promuovere installazioni in grid pari-
ty, mentre il modulo All Black of frira un

estetica accattivante e alte potenze per le installazioni su tetto.

Per valorizzare nello specifico lof ferta verso gli installatori

ed il grande pubblico stiamo rinforzando la nostra presenza

presso i distributori qualificati. Lazienda sta anche allargando

il suo team europeo, con una nuova forza vendita, tecnica e di

marketing nei mercati di riferimento».
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lavoreranno di piu in occasione dei corsi. Non cliente finale le motivazioni che dovranno poi
solo caratteristiche: per i produttori risulta convincerlo nella scelta di acquisto. Qualcuno
fondamentale che l'installatore disponga del ha gia iniziato a sperimentare nuove modali-
know how specifico per valorizzare la novita ta per focalizzare maggiormente l'attenzione
di prodotto nella fase di vendita, illustrando al proprio sulla fase commerciale.

Panasonic

IL PRODOTTO

La versione del modulo HIT N340 con 96 celle e 340W di poten-
za of fre un'efficienza del 20,4%. Grazie alla tecnologia HIT,

il prodotto garantisce il pit basso coefficiente termico.

Le dimensioni consentono l'installazione su diverse tipologie di
tetti, fino a carichi di vento da 5.400 Pa. Il modulo é disponibile
anche in versione all black da 335 watt.

SCHEDA TECNICA
Sigla: HIT N340W
Tipologia: modulo ad alta efficienza con tecnologia HIT

Potenza nominale: 340 Wp Temperatura operativa:
Efficienza: 20,4% -40 °C; +85°C

Tensione nominale: 59,7 V Peso: 19 kg

Corrente nominale: 6,13 A Dimensioni: 1.590x1.053x 40mm

“INFORMAZIONI PIU CHIARE Al DISTRIBUTORI”
Alketa Vaso, senior marketing manager di Panasonic Solar Europe

«Stiamo lavorando per migliorare e sviluppare ulteriormente i nostri moduli ad alte
prestazioni HIT ed essere pitl vicini al mercato al fine di rendere la produzione di
energia solare ancora pit attraente per gli investitori privati e commerciali. In Italia
Panasonic vende i propri prodotti attraverso il canale della distribuzione specializzata,
quindi la nostra strategia & quella di accompagnare queste figure a comprenderele ca-
ratteristiche dei nuovi prodotti. I vantaggi tecnici vanno spiegati al meglio. Solo in que-
sto modo, anche i distributori possono veicolare le informazioni verso gli installatori».

REC

SOLAR'S MOST TRUSTED

I N S e S S
B e T S R SIS
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SPH 4000 / 10000 TL3 BH

REC Alpha e il modulo premium che 'azienda propone ai
clienti residenziali pit1 esigenti. Si tratta di un pannello da 120
celle half-cut che puo raggiungere una potenza fino a 380 Wp
e puo garantire fino al 10% di produzione in pit rispetto a un
modulo mono Perc tradizionale.
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STORAGE

SFHE DA TECNICA Corrente nominale: 9,76 A

Slgla: REC Alpha Efﬁcienza: 21.7%

Tipologia: modulo monocristallino con Peso: 19,5 kg

celle half cut n-type e tecnologia Coefficiente di temperatura: -0,26%/°C

el GG NS Dimensioni: 1.721x1.016x30 mm
P Otef'za nomltlale: 380 Wp Garanzia di prodotto: 20 anni
Tensione nominale: 39,0 V Garanzia di produzione: 92% a 25 anni

Oggi, la gamma di inverter ibridi SPH si
amplia con i modelli TL3 BH, sistemi di
accumulo trifase potenti, efficienti
«Lanostra strategia commerciale si basa sulla leadership tecnologica. Linnovazione é nel e SiCU ri pronti a SOddiSFa re le esigenze

nostro DNA e mentre da molti anni siamo leader nella tecnologia fotovoltaica policristal-
lina, stiamo espandendo la nostra gamma di prodotti in tecnologie monocristalline inno- di stora ge de g liim p ianti commerciali.
vative, con il nostro nuovo rivoluzionario modulo Alpha. Stiamo rafforzando lanostra
presenza in Italia per diffondere ulteriormente la tecnologia fotovoltaica. Investiamo in
iniziative sui media per condividere le enormi possibilita del nuovo modulo Alpha per le fa-
miglie italiane. Puntiamo inoltre sulla formazione dei nostri partner per valorizzare ancora
di pit1i nostri prodotti: solo nel primo semestre del 2019 abbiamo formato e certificato piti di 200 installatoriin
Italia per diventare REC Solar Professionals e beneficiare di garanzie estese a 25 anni». power
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A giugno Aleo, ad esempio, insieme ad altri
produttori tra cui SolarEdge e Senec, aveva
lanciato il ciclo di seminari “Rinnovabilmente”.
I corsi, che si sono tenuti nei mesi estivi, han-
no rinnovato la formula dei seminari abitual-
mente dedicati agli installatori, sia per il tipo
di contenuti proposti sia per il tipo di tecniche
formative utilizzate, con l'obiettivo di fornire
ai partecipanti nuovi modi di gestire il processo

e la proposta di vendita utilizzando strumenti
diversi dal solito, come il gioco di ruolo e i la-
vori di gruppo.

«Il mercato del fotovoltaico e in continua evo-
luzione e per questo e importante non solo
sapere cosa si vende, ma soprattutto come, a
partire dalla creazione dei contatti utili fino
alla chiusura del contratto», spiega Giovanni
Buogo, country manager per I'ltalia di Aleo e

portavoce del gruppo di aziende ideatrici del
progetto. «Con questi seminari, basati su tec-
niche di formazione interattive e coinvolgenti,
desideriamo dare qualche spunto utile per ac-
crescere le abilita di vendita dell'installatoren.

I corsiin aula continuano quindi a dimostrarsi
prioritari nelle scelte strategiche dei principali
produttori, soprattutto per la possibilita di toc-
care con mano la novita di prodotto e capire le

Qurierd

[Inuovo modulo X-MAX XL di Sunerg verra lanciato in autunno. Il
prodotto é realizzato con celle monocristalline Perc 5 bus bar fully
squared. La particolarita di queste celle ¢ la loro forma quadrata, che
permette di aumentare la superficie e lefficienza del modulo.

Il modulo sara di due tipologie: full black con potenza fino a 320
Wp e unefficienza di 19,18% e con cornice silver con potenza fino a
325/330 Wp ed efficienza fino a 19,78%.

SCHEDA TECNICA
Sigla: X-MAX XL
Tipologia: modulo monocristallino Perc a 5 bus bar
Potenza nominale: 330 Wp
Tensione nominale: 34,5V
Corrente nominale: 9,59 A
Temperatura operativa: -40; +85 °C

Efficienza: 19,8%
Peso: 18,3 kg
Dimensioni: 1.665x1.002x35 mm
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- O SOLARWATT®

E power to the people =

=  —

= ILPRODOTTO =

= = Sun-Earth

E I'moduli vetro-pellicola ECO 60 M Style completa- E VT B ke R oA

= nola gamma dei moduli fotovoltaici Solarwatt per =

= . R . . = IL PRODOTTO

= offrire qualita anche ai clienti particolarmente sen- =

E sibili al prezzo. Caratterizzati da celle monocristal- = lImodulo DXMé-60P/BE da 325W &1l prodott

= line Perc, con potenza nominale da 295 a 305 Wp, = .mo o i ; a €tp ro‘ OHo

= . L , . = di punta della serie realizzata nel nuovo stabi-

= sono robusti e durevoli, resistono allammoniaca, = ) - o

= . . . . = limento di produzione inaugurato nel 2016. La

= alla grandine e alla nebbia salina e sono certificate = i o o

= . S . = fabbrica ha una capacita produttiva di 1,5 GW/

= anti PID. Hanno garanzia di 25 anni sulle pre- = . T

= L . . = anno. Ilmodulo é realizzato con 60 celle in silicio

= stazioni e di 12 anni sul prodotto, e usufruiscono = o O

= . . . B = monocristallino Perc. Il vetro frontale é in vetro

= del pacchetto assicurativo “Protezione Completa = O o o

= o . = temperato anti riflesso e la cornice in alluminio

= contro la perdita di guadagno, furto e danni. = . . .

= . 9 = anodizzato, di colore nero e spessore di 35 mm,

= orrente nominale: 9,31 A = . . .

= SCHEDA TECNICA R — = gargntlsce carattejrtstt;he di estrerr}a leggerezzae

= o P p : = design elegante. Lefficienza totale & del 19,5%.

= Slgla: ECO60 M Style -40 °C: +85 °C =

= Tipologia: modulo monocristallino Perc P =

S _poosamo Efficienza: 15,8% = SCHEDA TECNICA

= Potenzanominale: 305 Wp Peso: 19 k = ) ) .
= Tensione nominale: 328V 5db/ Iy = Sigla: DXM6-60P/BF Temperatura operativa: -40 °C;
= o Dimensioni: 1.650 792x40 mm = Tipologia: modulo monocristallino Perc +85°C

= = Potenza nominale: 325 Wp Efficienza: 19,5%

= “CAMPAGNE ANCHE AL CLIENTE FINALE” : Tensione nominale: 33,8V Peso: 18,5 ks

= Marco Boschello, product e marketing manager di Solarwatt Italia = Corrente nominale: 9,62 A Dimensioni: 1.665x1.002x35 mm
E «Ilmercato fotovoltaico sta attraversando una fase molto promet- E “UN NUOVO SITO PER VALORIZZARE L'OFFERTA”

E tente, supportata dal grande coinvolgimento dei consumatori sui E Riccardo Croce, responsabile marketing e comunicazione

E temi ambientali e delle energie rinnovabili che chiedono prodotti af- E

= fidabili e duraturi. Per seguire questa fase di sviluppo € necessario = «Per far conoscere meglio il brand ai rivenditori stiamo la-
E investire nel canale di vendita e negli installatori partner certificati, E vorando su diversi canali: un nuovo sito internet dedicato al
E che devono rispondere con efficacia alle richieste degli utenti finali. E mercato italiano (www.sun-earth.it), le piattaforme social, la
E Arricchiamo la loro professionalita condividendo la nostra espe- E stampa, gli eventi espositivi di importanti partner commer-
= rienza pit che ventennale di produttori. Solarwatt ha investito molto su questo fronte = ciali e gli eventi fieristici di settore.

= concorsidi formazione tecnica e commerciale perché crediamo che i nostriinstallatori = I nostri rivenditori possono inoltre interfacciarsi con i

E partner sappiano sfruttare al massimo la nostra “Soluzione Unica” che va dai moduli alla E distributori partner, presenti in tutto il territorio nazionale,
E batteria MyReserve, passando per il monitoraggio grazie a Energy Manager. Rispon- E o0 appoggiarsi direttamente alla logistica di Padova. Il sito,

E diamo con un supporto tecnico specialistico dalla sede Italiana. Forniamo inoltrenomidi = infatti, ha una notevole profondita di stock e puo rispondere rapidamente anche
E potenziali clienti che nascono dalle nostre campagne di vendita rivolte agli end user». E arichieste di volumi rilevanti, o fornire servizi di logistica personalizzati.
O e

«In un settore in continua evoluzio-
ne, dove il prezzo risulta essere un
fattore fondamentale, Sunerg cerca
sempre diritagliarsi una buona fetta
di mercato proponendo prodotti con
tecnologie dif ferenti.

La strategia e quella di informare, il
pitt possibile, I'installatore sulle ca-
ratteristiche tecniche e sui vantaggi di ogni singola nuova
tecnologia dei moduli in modo da agevolarlo sulla scelta
del prodotto. Lo facciamo attraverso l'invio di newsletter
e incontri personalizzati organizzati attraverso le nostre
agenzie di vendita. Prevediamo, per il 2020, un'ulteriore
spinta di queste attivita, insieme alla partecipazione alle
principali fiere di settore, che ci permetteranno di divulga-
re al meglio le novita di prodotto».
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modalita di installazione. Proprio per questo
motivo, Trina Solar ha annunciato un nuovo
roadshow in Italia, nel corso del quarto trime-
stre dell’anno, che sara interamente focalizza-
to sulle piu recenti novita di prodotto, tra cui i
moduli monocristallini Perc con celle half cut.
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Il webinar invece risulta vincente quando ci
sono novita sui prodotti o sulle normative che
possono essere veicolati anche senza essere
presenti in aula. Tanti player negli ultimi anni
hanno tenuto corsi online con l'obiettivo di
raggiungere un numero piu ampio di installato-

vetrina prodotti

SUNPOWER

IL PRODOTTO

I moduli SunPower Maxeon sono il top di gamma della tecnologia
SunPower per impianti residenziali.

Con un'efficienza del 22,6%, il minor tasso di degradazione e la
garanzia Fiducia Totale SunPower, 25 anni su prodotto, produzione
e assistenza, i moduli garantiscono elevata produzione energetica
nel lungo periodo. La linea SunPower Maxeon include anche moduli
con backsheet nero e moduli per applicazioni commerciali.

SCHEDA TECNICA

Sigla: Maxeon 3

Tipologia: modulo monocristallino ad alta efficienza
Potenza nominale: 400 Wp Efficienza: 22,6%
Tensione nominale: 65,8 V Peso: 19 kg
Corrente nominale: 6,08 A Dimensioni: 1.690x1.046x40 mm

“DIFFERENZIAZIONE PER CRESCERE”
Valentina Maggiore, senior director of Global Marketing & Sales Enablement di SunPower

p” «In questa fase di profonda trasformazione del mercato fotovoltaico italiano, Sun-
Power punta come sempre sui moduli con tecnologia Maxeon, i moduli con efficienza
da record e affidabilita ineguagliabile negli anni. Dal punto di vista commerciale,
crediamo che la nostra forza, oltre ovviamente alla qualita dei nostri prodotti, sia la rete
di partner installatori. Una rete presente da oltre 12 anniin Italia che ogni anno cresce
grazie almarketing dedicato, al training e al supporto commerciale sul territorio. Come
marketing puntiamo sulla differenziazione, attraverso una strategia digitale che, oltre a
fornire informazioni trasparenti al cliente finale, racconta la storia del marchion.

vetrina prodotti

TRIENERGIA

IL PRODOTTO

Ilmodulo Trienergia TRIZ80BC-RR 60 celle di colore rosso e la
proposta di Trienergia per le richieste di innovazione e integrazione.
La tecnologia MWT Backcontact, che caratterizza tutta la gamma
Trienergia, garantisce infatti alte prestazioni e una minor perdita

di potenza: l'azzeramento dei ribbon sul modulo, favorisce il flusso
d’energia esclusivamente sulla parte posteriore della cella, escludendo
i rischi causati dalle saldature dei ribbon stessi. Dal punto di vista del
design, la colorazione rosso mattone e ideale per rispondere a specifi-
che esigenze paesaggistiche e per integrarsi perfettamente con i tetti
pit classici, realizzati con coppi o tegole tradizionali.

SCHEDA TECNICA

Sigla modulo MWT Backcontact TRI2Z80BC-RR
Tipologia: modulo Backcontact

Potenza nominale: 280 Wp

Tensione nominale: 34,83 V

Corrente nominale: 8,04 A

Temperatura operativa: da -40° a +85 °C
Efficienza: 17,2%

Peso: 18,5 kg

“IDENTIFICARE | REALI PLUS DEI PRODOTTI”
Cinzia Bardiani, responsabile marketing di Trienergia

«Levoluzione tecnologica e sintomo di un mercato in continua crescita, in grado quindi
di attrarre maggiormente l'interesse del pubblico; & indispensabile pero riuscire a far
chiarezza tra le proposte che arrivano di clienti, per identificare i reali plus dei prodotti
che si trovano sul mercato. Un contatto diretto e continuo col cliente trasmette il giusto
valore aggiunto e permette di fornire non solo la soluzione piti adeguata, ma anche le
giuste leve per poter presentare, di volta in volta, il prodotto nel migliore dei modi. Trie-
nergia ha prediletto la tecnologia MWT Backcontact per i propri moduli fotovoltaici,
proponendo fin da subito una scelta allavanguardia, e puntando sulla soluzione che avra un maggior svilup-
o nei prossimi anni. Le attivita di comunicazione seguono quelli i principali canali social e web, sostenuti pero
da una costante attivita offline da parte di tutto il team».
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ri, che direttamente dal PC hanno potuto acquisire ul-
teriori informazioni. Anche questo strumento e stato
confermato all'interno delle strategie di comunicazio-
ne e marketing dai principali player per il 2020.

FIERE SETTORE E STAMPA

In un contesto altamente competitivo come quello
dei moduli fotovoltaici offrire visibilita al marchio
e uno degli aspetti piu importanti nella valorizza-

]
Trinasolor

zione dell’'offerta. Per questo motivo, sebbene gli
appuntamenti fieristici in Italia si contino sulle
dita di una mano, le aziende continuano a in-
vestire nella partecipazione alle fiere di settore,
proprio con l'obiettivo di puntare i riflettori sul
marchio e sull'offerta di prodotti. Aziende come
JA Solar, Panasonic e Trienergia hanno confer-
mato la partecipazione alla prossima edizione di
Key Energy, in programma a Rimini dal 5 all'8

vetrina prodotti
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novembre. Altri produttori di moduli saranno rap-
presentati dai distributori partner. Hanno infatti
confermato la propria presenza in fiera aziende
tra cui Alaska Energies, Energia Italia, Ok Solar e
P.M. Service, che porteranno con sé anche le no-
vita nell'ambito dei moduli. Sebbene non sia an-
cora disponibile la lista espositori della prossima
edizione di MCE, in programma a Milano dal 17
al 20 marzo 2020, gia alcuni produttori avrebbero

IL PRODOTTO

Il modulo Honey massimizza la potenza e
l'efficienza unendo diverse tecnologie inno-
vative: le sue celle half cut monocristalline
Perc completamente quadrate garantiscono
un maggiore rendimento energetico, mentre
le celle scure e una cornice nera conferiscono
elevato grado estetico. La serie Honey M é
disponibile con una potenza di uscita fino a
340 Wp.

SCHEDA TECNICA

Sigla: modulo Honey TSM-DEO6M.08(1I)

Tipologia: modulo monocristallino half cut
Potenza nominale: 340 Wp

Tensione nominale: 34,2V

Corrente nominale: 9,94 A

Temperatura operativa: da -40° a +85 °C

Efficienza: 19,9%
Peso: 18,7 kg
Dimensioni: 1.698x1.004x35 mm

“UN ROADSHOW DEDICATO”
Gonzalo de la Vina, head of module business Europe di Trina Solar

roadshow ai nostri clienti italiani per presentare il nostro rinnovato portafoglio».

\V4 Eg MANN

IL PRODOTTO

Con la sua innovativa tecnologia costruttiva shingle interconnection,

il nuovo modulo fotovoltaico Vitovolt 300 M-WA raggiunge potenze
superiori anche fino al 13% rispetto ai moduli tradizionali. Il nuovo metodo
di taglio e di saldatura delle celle solari permette di ridurre sensibilmente o
spazio inattivo tra le celle, arrivando a potenze di 350 Wp. A cio si aggiun-
gono vantaggi legati alla migliore risposta sia in caso di ombreggiamento,
sia di temperature elevate. Le performance sono garantite 25 anni.

SCHEDA TECNICA

Sigla: Vitovolt 300 M-WA
Tipologia: modulo monocristallino
con tecnologia shingle interconnection
Potenza nominale: 345 Wp
Tensione nominale: 37,5V

Corrente nominale: 2,20 A
Efficienza: 19,9%
Peso: 19,8 kg

«[ prodotti di prossima generazione di Trina Solar soddisfano la
domanda tutti i segmenti di mercato. Il nostro State Key Laboratory
di scienza e tecnologia fotovoltaica svolge un ruolo importante in
questo, superando continuamente i record di efficienza delle celle

e riducendo il costo livellato dellelettricita. Abbiamo potenziato la
nostra piena capacita con celle tagliate a meta e wafer piti grandi, e
ora possiamo offrire moduli fotovoltaici su vasta scala fino a 415
W e prodotti residenziali fino a 340 Wp. Nel quarto trimestre del 2019 presenteremo un

High Performance Solar

IL PRODOTTO

A partire da inizio novembre 2019 sara disponibile
alla consegna la serie 2020 della produzione TSC
specifica per il mercato Europeo. Si tratta di moduli
all black monocristallini a tecnologia 20 blocchi,
alta efficienza, poco soggetti alla perdita di perfor-
mance da ombre trasversali, certificati classe 1 al
fuoco e dallelevato grado estetico.

SCHEDA TECNICA
Sigla: TSC Power XT R-PD 360
Tipologia: monocristallino, tecnologia a 20

blocchi, Shingled (Brevetto TSC)
Potenza nominale: finoa 370 Wp

Colorazione: interamente nero, frame nero (full

black)

Tolleranza potenza nominale: -O/+3%
Garanzia: 25 anni su decadimento, 25 anni su
difetti di costruzione

Resistenza al fuoco: Classe 1, idoneo
ad applicazioni soggette CPI
Efficienza: fino al 20,5%
Dimensioni: 1.621x1.116x40 mm
Peso: 21Kg

“PUNTIAMO | RIFLETTORI SUL MARCHIO”
Andrea Antolini, responsabile business development Europa di TSC

«I'SC e I'unita europea di una prestigiosa azienda della Silicon
Valley (https://www.solaria.com/) che opera nel settore del
fotovoltaico da circa 20 anni e detiene oltre 380 brevetti ed ap-
plicazioni nella costruzione di celle e moduli ad alta efficienza per
applicazioni residenziali e per tetti commerciali.

TSC applica un modello di business basato su societa di di-
stribuzione professionali, ed utilizza un innovativo approccio

commerciale a supporto dei distributori autorizzati e per la divulgazione della propria
tecnologia.
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“SEMPRE PRONTI Al CAMBIAMENTI DEL MERCATO”
Stefania Brentaroli, responsabile marketing di Viessmann Italia

«Sono ormai anni che il mercato del fotovoltaico ha

avuto una svolta in termini di prodotti e di servizi of ferti.
Viessmann, con la societa Nuove Energie, ha sviluppato la
propria offerta e integrato le proposte con soluzioni ideali
per lutenza residenziale e anche commerciale e industriale.
Ilmercato dei moduli fotovoltaici & estremamente mutevo-
le, sia in termini di prezzo che di soluzioni of ferte. Per noi

e fondamentale fornire prodotti sempre allavanguardia
tecnologica garantendo ai nostri clienti proposte complete e integrate, suppor-
tate dal servizio of ferto della nostra rete di vendita e assistenza. La visione che
Viessmann ha avuto investendo in questo settore quando molti lasciavano il
mercato é stata strategica: lintegrazione e la convergenza termico-elettrico e
0ggi allordine del giorno.

Essere in grado di fornire al cliente soluzioni complete e allavanguardia ci per-
mette di soddisfare praticamente tutte le esigenze del mercato. La nostra sfida &
comunicare questa nostra capacita attraverso i mezzi online e offline e formare
1 nostri clienti installatori perché siano pronti a rispondere alle esigenze che si
manifestano sul mercato e consigliare per il meglio ['utilizzatore finale».
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confermato la propria partecipazione. Le fiere di
settore restano quindi appuntamenti strategici
per le aziende che vogliono valorizzare le novita
di prodotto e, allo stesso tempo, generare nuovi
contatti.

Lo stesso vale per gli investimenti su stampa o
portali web: diversi produttori di moduli hanno
gia confermato per il 2020 campagne pubbli-
citarie su riviste o portali di settore. Abbiamo
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visto come le strategie di marketing e di comu-
nicazione delle principali aziende produttrici di
moduli siano diverse, cosi come sono molteplici
gli strumenti a loro disposizione.

Questi aspetti potranno in qualche modo garan-
tire ai produttori i moduli di illustrare al meglio
le nuove le novita di prodotto, spiegarne le carat-
teristiche e offrire quindi tutta la consulenza di

cui necessita il mercato. @

MCEYL

presenta

AGGREGATORE

Il primo portale
di /
per accedere all’incentivo

PER VALORIZZARE IL BRAND E LE NOVITA DI PRODOTTO, DIVERSE AZIENDE CONTINUANO A INVESTIRE NEI PRINCIPALI
APPUNTAMENTI FIERISTICI, CON STAND PROPRI OPPURE RAPPRESENTATI DAI DISTRIBUTORI PARTNER. MOLTI
PRODUTTORI DI MODULI CHE HANNO CONFERMATO LA PROPRIA PRESENZA ALLE PROSSIME EDIZIONI DI KEY ENERGY,

MCE E INTERSOLAR

vetrina prodotti

als WINAICO

IL PRODOTTO

Installi
impianti FV?

I VANTAGGI

Il modulo monocristallino WSP 340MX é l'ultimo arrivato

in casa Winaico tra i moduli ad alta efficienza con tecnologia
Perc. Il prodotto, costituito da 60 celle tradizionali, vanta
un'efficienza di conversione del 19,4%. A partire dal prossimo
anno sara disponibile nella potenza di 350 Wp in quanto
l'azienda ha avviato un piano di potenziamento di ogni sin-
golo modulo proprio a partire dal 2020. I prodotti vengono
forniti con pacchetto assicurativo sull impianto.

LA SCHEDA

Sigla: WSP 340MX Perc Mono
Tipologia: modulo monocristallino con tecnologia Perc
Potenza nominale: 340 Wp
Tensione nominale: 32,85V
Corrente nominale: 10,35 A

REALIZZA PIU IMPIANTI

Peso: 20,6 k M
Efficienza: 19,4% DY MASSIMIZZA LE PROBABILITA
Temperatura operativa: -40 °C; +85 °C 1705x1.028x35 mm

DI FAR ACCEDERE
ALLINCENTIVO ILTUO CLIENTE

“L'IMPORTANZA DELLA CARTA STAMPATA”
Marc Ortmanns, responsabile marketing Winaico Europa

TRASMETTI ILTUO VALORE
AGGIUNTO

«Nel 2020 aumenteremo la potenza dei moduli ad alta efficienza Perc di almeno 10-15
W per ogni modello disponibile. Lobiettivo e quello di stare al passo col mercato che
richiede moduli sempre piti potenti con [obiettivo di ridurre tempi e costi di installa-
zione. Laspetto che ci distingue da altri produttori é che non abbiamo ancora puntato
sulle celle half cut, ma continueremo a investire sui moduli con celle tradizionali. Per
valorizzare le novita sara importante essere presenti sui principali media specialistici,
come ad esempio la stampa di settore, che ci permette di aumentare la visibilita del mar-
chio e dare una spinta alle vendite. In pit1 lavoreremo a stretto contatto con la distribuzione, programmando
collaborazioni e progetti con i nostri partner, come incontrie corsi di formazione.

SEMPLIFICA LA BUROCRAZIA

R

T

Scopri di pit
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PRODURRE IN EUROPA:

®

SI PUO FARE?

INNOVAZIONE E SOSTENIBILITA AMBIENTALE NEI PROCESSI PRODUTTIVI SONO LE CHIAVI
PER TORNARE A REALIZZARE MODULI E INVERTER NEL VECCHIO CONTINENTE ED ESSERE
COMPETITIVI CON | BIG PLAYER ASIATICI. E ALCUNE INIZIATIVE EUROPEE DANNO RAGIONE

DI ANTONIO MESSIA

| riconoscimento, ormai a tutti i livelli (sociale,
economico, politico) delle profonde, imminenti
criticita della questione climatica accelera di fat-
to la transizione energetica da fonti fossili a rin-
novabili e, almeno per i prossimi 15-20 anni, pone la
tecnologia fotovoltaica come primo riferimento del
paniere energetico mondiale.
Il target fissato in sede di COP21 nel 2015 a Parigi,

- incremento max di temperatura = + 1.5° (rispetto
ai livelli pre-industriali);

al quale corrispondono precisi impegni in termini
di riduzione delle emissioni di gas serra per area
geografica,

» EU: -40% (2030 vs 1990);
» U.S.: -28% (2030 vs 1990);

si traduce in una crescita “smisurata” delle nuove
installazioni fotovoltaiche a breve/medio termine
(12.000 GW attesi operativi al 2030 a fronte dei
500 di fine 2018, quasi 200 GW solo in Europa nei
prossimi 5 anni).

Ha senso, in un contesto “imposto” cosi favorevole,
lo sviluppo in Europa di nuova capacita manifat-
turiera (inverter e, soprattutto, moduli) in grado di
trovare stabile spazio di mercato accanto ai giganti
orientali?

A determinate condizioni, probabilmente si. E la
conclusione di uno studio dell'Istituto ISE Fraunho-
fer pubblicato ad inizio settembre; due i vantaggi
immediati di una filiera industriale dedicata al fab-
bisogno interno europeo:

e la minore dipendenza dalle forniture estere (prin-
cipalmente Far East), con i conseguenti rischi di vo-
latilita dei prezzi;

« la maggiore sostenibilita dell'intera catena, laddo-
ve il trasporto su grandi distanze (quasi sempre via
nave) introduce inevitabilmente un impatto signi-
ficativo.

LO STUDIO DELL’ISE

La complessita (e dunque il costo) della supply chain
odierna e il gia maggiore valore ambientale del ci-
clo produttivo (vedi fig.2) non sono e non saranno
comungque sufficienti a rendere competitiva la pro-
duzione europea, a meno di non spostare il confine
della competizione verso componenti di livello tec-
nologico superiore.

La chiave del successo di realta manifatturiere del
Vecchio Continente ¢ legata al time to market dei
migliori progetti di ricerca attualmente in corso,
con particolare attenzione verso quelli finalizzati a:

eridurre il consumo energetico sull'intero ciclo di
vita del prodotto;

e minimizzare gli scarti delle materie nobili’ utiliz-
zate (silicio e metalli).

In questo senso condizione necessaria per valoriz-

Modules

zare la migliore sostenibilita dei nuovi processi e la
definizione, rapida e riconosciuta, di criteri univoci
per monetizzare il “plus” ambientale (e sanzionare
eventuali gap) di ciascuno rispetto ad uno standard
di riferimento.

INIZIATIVE EUROPEE

Lo studio elenca alcune delle iniziative europee pit
promettenti (con evidente “predilezione” per quelle
che vedono coinvolto I'ISE stesso), potenzialmente
in grado di raggiungere il target dichiarato di costo
unitario del modulo pari a 20 centesimi di euro al
kW:

e la tecnologia EPi Kerfless-Wafer, sviluppata dalla
start-up tedesca NexWafe (spin off di ISE Fraunho-
fer) e basata su un processo brevettato di deposizio-
ne chimica ad alta temperatura (superiore ai 1000°)
su clorosilano che dovrebbe permettere, nelle in-

Polysilicon

Crystallization

& Wafering

tenzioni degli sviluppatori, una riduzione sino al
40% del costo del wafer;

e il processo di cristallizzazione “Quasi-Mono”, ide-
ato dalla francese PhotoWatt;

« il principio di fabbricazione “TPEdge’, risulta-
to della collaborazione ISE-Bystronic, che ricalca
quello di produzione dei moderni infissi doppio
strato (il layer di materiale fotoattivo € fissato,
attraverso resine apposite, tra due strati di ve-
tro) con il duplice obiettivo dichiarato di ridurre
il consumo di materiali ed aumentare la durata
del componente. Il size minimo dell'ideale Gre-
enFab, al fine di sfruttare le economie di scala, e
ipotizzato pari a 10 GW di capacita di produzio-
ne annua, cui corrispondono circa 7.500 posti di
lavoro permanenti (ai quali vanno aggiunte altre
1.500 posizioni a termine, per ogni GW installato).
A prescindere da quest'ultima stima, che andreb-
be completata con il conteggio della forza lavoro
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persa nei comparti ‘spiazzati’ dalla crescita di quel-
lo fotovoltaico (caratterizzati da un livello occupa-
zionale maggiore per unita di capacita installata), il
successo dello scale-up delle migliori attivita R&D
rimane fortemente legato al fattore politico.l target
energetico-ambientali europei, se concepiti con l'o-
biettivo di rigenerare e consolidare definitivamen-

te la filiera industriale sul territorio, necessitano di
progettazione ed investimenti su base nazionale e
sovra-nazionale.

Nessuno dei progetti sopra citati (e vale lo stesso
per alcune iniziative italiane altrettanto significa-
tive) & cosi vicino al mercato da poter autososte-
nersi ed attrarre risorse private. @
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RINNOVABILI, UN DECENNIO

D'ORO (CHE PERO NON BASTA)

IL REPORT DELLO UNITED NATIONS ENVIRONMENT PROGCRAMME (UNEP) EVIDENZIA COME
NEL PERIODO 2010-2019 SIANO STATI INVESTITI BEN 2,6 TRILIONI DI DOLLARI NELLE FER
A LIVELLO GLOBALE, DI CUI CIRCA LA META NEL SOLARE. MA LE EMISSIONI DI GAS SERRA

CONTINUANO A CRESCERE

DI GIANLUIGI TORCHIANI

FER: POTENZA INSTALLATA PER TECNOLOGIA

A LIVELLO GLOBALE DAL 2010 AL 2019 (GW)

rispetto all'11,6% nel 2017, evitando l'emissione in
atmosfera di circa 2 miliardi di tonnellate di anidride
carbonica I'anno.

FOTOVOLTAICO PROTAGONISTA

Il secondo punto importante che arriva dallo studio

ta di generazione alimentata a carbone e gas. Inoltre,
occorre considerare che a mantenere basso il volume
degli investimenti globali c'e un fattore che ¢ invece
in gran parte positivo, vale a dire la continua ridu-
zione del costo del capitale dei progetti solari ed eoli-
ci, che ovviamente di per sé favorisce una maggiore
quantita installata. Non a caso nel 2018 sono stati

B 5 _ i ¢ la constatazione di quanto il solare fotovoltaico sia
stato un protagonista indiscusso di questa avanzata, ~ completati 167 GW di nuova capacita di energia rin-
Onshore wind _453 tanto da catturare la meta degli investimenti com-  novabile, un numero in crescita rispetto ai 160 GW

FER: INVESTIMENTI PER AREA DAL 2010 AL 2018

(IN MILIARDI DI DOLLARI)

plessivi nelle energie alternative (1,3 trilioni di dol-
lari sui 2,6 complessivi). Anche il passo in avanti dal
punto di vista della potenza installata é stato notevo-
le: dai 25 GW in funzione all'inizio del 2010 si e arri-
vati ai 663 GW previsti entro la fine del 2019, vale a
dire abbastanza per produrre tutta I'energia elettrica
necessaria a soddisfare il fabbisogno di 100 milioni
di abitazioni negli Stati Uniti. Soprattutto, il dato sta
a significare che la potenza fotovoltaica installata nel
decennio é stata superiore persino a quella del car-
bone (529 GW), che pure é stato ampliamente spinto
dalla corsa ai consumi elettrici dei Paesi in via di svi-
luppo. Il solare in questi ultimi dieci anni ha fatto me-
glio anche di eolico e gas (rispettivamente 487 GW e
438 GW). A spingere l'avanzata delle fonti pulite &
stata anche la rinnovata competitivita di costo con le
fonti fossili: basti pensare che il costo livellato dell’e-
lettricita (Lcoe) del fotovoltaico e diminuito dell’81%

del 2017 e che rappresenta un vero e proprio record.
In buona sostanza, il dato di fatto & che oggi eolico e
solare, oltre a essere tecnologie a basse emissioni di
carbonio e relativamente veloci da costruire, rappre-
sentano oggi in molti Paesi l'opzione piu economica
per la produzione di elettricita.

EMISSIONI IN CRESCITA

Daltra parte, pero, non é certo possibile cantare vitto-
ria: nell'ultimo decennio le emissioni del settore ener-
getico globale sono aumentate di circa il 10% rispetto
alla decade precedente. Il perché ¢ facile da spiegare:
nonostante le rinnovabili, nel pianeta si sono conti-
nuate a costruire centrali elettriche a fonti fossili per
sostenere la crescita della domanda energetica, men-
tre quelle preesistenti sono state smantellate soltanto
in minima parte. Secondo I'Unep, dunque, se si vuole
davvero decarbonizzare la produzione energetica e

China I 758 rispetto al 2009, mentre quello dell'eolico terrestre e limitare il riscaldamento globale (a 2° C o idealmente

United States N 356 sceso del 46%. a 1,5° C) occorre accelerare ulteriormente nella dire-
Japan IS 202 . L . )

Germany I 179 zione delle fonti pulite, favorendo la creazione di un

United Kingdom I 122 CINA PRIMO INVESTITORE ambiente e di una serie di infrastrutture abilitanti

India m— 90
ltaly EE— 82
Brazil W 55

Australia . 47

France M 45

Altro punto importante dello studio riguarda i Pae- alla promozione degli investimenti nelle energie rin-
si di destinazione degli investimenti, che comunque ~ novabili. o).
non riserva sorprese clamorose agli osservatori del

Spain W 35 settore: la Cina e stata di gran lunga il principale in-
Canada W 33 : BT e )
- — vgstlt:tor(te nslla capagta rlnrlovigéle 1r.}.qu§§t(;3. iecnen. SPAZIO INTERATTIVO
Mexico W 23 nio, tanto da aver impegnato miliardi di dollari .
B"g"g :22: tra il 2010 e la prima meta del 2019, decisamente ACCEd' al dOEU mento
South Africa 1 20 pit degli USA (356 miliardi di dollari) e del Giappone
Turkey M 19 (202 miliardi di dollari). La nazione europea che ha | dra il OR Cod
Dmc“r;: s investito maggiormente ¢ stata la Germania (179 mi- guEelE Il R Cees

Europe

1 bicchiere, come sempre, pud essere visto come

mezzo pieno o mezzo vuoto, vista la minaccia

sempre piu pressante del cambiamento climati-

co: ma quel che é certo e che le energie rinno-
vabili sono reduci da un decennio di crescita stra-
ordinario, difficilmente immaginabile dieci anni fa.
Questa la principale impressione che si ricava leg-
gendo i numeri appena rilasciati dal Global Trends in
Renewable Energy Investment 2019 dell'Unep, 'Or-
ganizzazione delle Nazioni Unite dedicata all'am-
biente. In effetti, nel periodo 2010-2019 (incluso) gli
investimenti globali nelle fonti pulite raggiungeran-
no lincredibile cifra di 2,6 trilioni di dollari, di cui
273 miliardi nel solo 2018. Questa mole di risorse sta
permettendo di quadruplicare la capacita di energia
rinnovabile a livello globale (escluso il grande idro-
elettrico), destinata a passare dai 414 GW installati
alla fine del 2009 ai poco piu di 1.650 GW previsti per
la fine dell'anno. Tanto che, ormai, la quota globale
della produzione di energia elettrica assicurata dalle
energie rinnovabili ha raggiunto il 12,9% nel 2018,

liardi), mentre 'Europa valutata nel suo complesso si
difende piu che egregiamente, con quasi 700 miliar-
di di dollari di investimenti. Proprio sullandamento
complessivo degli investimenti a livello mondiale il
rapporto Unep fa un po' di chiarezza, smontando
in parte l'allarmismo sulla caduta dell’attrattivita fi-
nanziaria delle fonti pulite. In effetti ¢ indubbio che
un certo rallentamento ci sia stato, tanto che il calo
¢ stato dell'12% rispetto al dato record di 325 miliar-
di di dollari raggiunti nel 2017. Il passo all'indietro e
pero in gran parte imputabile alla Cina, che pur ri-
manendo il principale singolo investitore nel 2018,
ha visto una decrescita degli investimenti piuttosto
allarmante (-38%, per complessivi 88,5 miliardi di
euro), per effetto di alcune decisioni a livello politico.
Nel resto del mondo, pero, l'attenzione alle rinnova-
bili & forte come non mai, tanto che 'Unep stima che
ci siano ben 29 Paesi che investono piu di 1 miliardo
di dollari, rispetto ai 25 del 2017 e ai 21 del 2016. Non
solo: il 2018 e stato il nono anno consecutivo in cui
gli investimenti in capacita green hanno superato i
200 miliardi di dollari e il quinto anno consecutivo
sopra i 250 miliardi di dollari. Il dato e inoltre supe-
riore di circa tre volte agli investimenti nella capaci-

per scaricare il documento “GLOBAL
TRENDS IN RENEWABLE ENERGCY
INVESTMENT 2019"
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https://wedocs.unep.org/bitstream/handle/20.500.11822/29752/GTR2019.pdf?sequence=1&isAllowed=y

LAUSTRALIA
CHIAMA LO STORAGE

GRAZIE ALLA PRESENZA DI FORME DI INCENTIVAZIONE STATALE, ENTRO IL 2020

SI STIMANO TRA 1150.000 ED | 250.000 SISTEMI DI SISTEMI DI ACCUMULOIN FUNZIONE
PRESSO IMPIANTI FOTOVOLTAICI. LA SPINTA PIU IMPORTANTE ARRIVERA DAl SEGMENT]
RESIDENZIALE E UTILITY SCALE. E CRESCE L'INTERESSE DELLA FILIERA
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DI GIULIO ANTONIO ZAPPA
N\

il primo pomeriggio del 28 settembre 2016
quando una violenta ondata di maltempo
raggiunge lo stato del South Australia. Venti
fino a 140km/h, due tornado e circa 80.000
fulmini colpiscono vaste aree dello stato provocan-
do una serie di danni ingenti alle infrastrutture di
trasmissione elettrica e un blackout di proporzioni
straordinarie: I'intero territorio del South Austra-
lia, circa un milione di chilometri quadrati, rimane
senza energia.
Il blackout del South Australia del 2016 ¢ un esem-
pio emblematico di quanto sia rilevante la questio-
ne del backup energetico nel Paese, considerando
gli episodi meteorologici estremi e le ondate di ca-
lore estive che annualmente mettono a dura prova
la rete elettrica nazionale. In un tale contesto, con
uno dei mercati fotovoltaici residenziali tra i piu di-
namici al mondo e con il recente sviluppo del com-
parto utility scale, non sorprende che I'Australia sia
vista come uno dei Paesi con il piu alto potenziale al
mondo per l'energy storage.

STABILIZZARE RETI E PREZZI
Nell'ottica di agevolare il passaggio da una matri-
ce energetica fortemente basata sul carbone verso
un mix che vedra protagoniste le fonti rinnovabili,
lo storage ricopre un ruolo strategico per garantire
efficienza e stabilita al sistema elettrico australia-
no e per calmierare i prezzi energetici nel merca-
to all'ingrosso. Gli obiettivi dell'’Australia delineati
a seguito degli accordi di Parigi prevedono entro
il 2030 un contributo da parte del fotovoltaico e
dell’eolico pari al 40% del totale dell'energia pro-
dotta a livello nazionale (contro il 10% attuale), e
la progressiva dismissione delle centrali a carbone.
Questo passaggio sara caratterizzato dal significa-
tivo incremento della capacita storage installata in
impianti utility scale, con uno step intermedio di
4,1 GWh previsto entro il 2030 ed il superamento
dei 15 GWh nell'arco del decennio successivo. Se-
condo le previsioni del Bnef, per il periodo 2019-
2040 'Australia rientra a pieno titolo nel ristretto
novero dei mercati leader per lo storage insieme a
Cina, Stati Uniti, India, Giappone, Germania, Fran-
cia, Regno Unito e Corea del Sud.

A livello di utility scale lo storage ha gia mosso i pri-
mi passi in Australia con I'implementazione di im-
pianti fotovoltaici come il Gannawarra Solar Farm
(60 MW di fotovoltaico con 50 MWh di accumulo
con batterie Tesla) ed il Ballarat Battery Energy Sy-
stem (30 MW di fotovoltaico con 30 MWh di accu-
mulo), entrambi installati nello stato del Victoria.
Ad essi seguiranno progetti pit ambiziosi in ter-
mini di potenza e capacita di storage che vedranno
la luce in Queensland, South Australia e Northern
Territory.

L'INTERESSE DEI PRIVATI

Per quanto riguarda lo storage di piccola taglia le
aspettative per I'Australia sono molto promettenti.
Recenti ricerche di mercato hanno segnalato che
circa il 70% dei possessori di un impianto fotovol-
taico residenziale esprime interesse verso l'instal-
lazione di batterie di accumulo, con l'obiettivo di
avere un backup in caso di blackout e, non meno

importante, per garantirsi una maggiore indipen-
denza energetica. Considerando gli oltre due milioni
di impianti fotovoltaici di piccola taglia gia installati
in Australia, il potenziale di sviluppo dello storage
e evidente. Persistono tuttavia alcuni ostacoli che,
almeno nel breve periodo, possono limitarne il rit-
mo di crescita. Primo tra tutti il costo delle batterie:
nonostante i recenti progressi, I'investimento nelle
batterie e considerato ancora elevato da una quota
rilevante di potenziali clienti.

A questo proposito si ritiene che un mix di politiche
incentivanti ed il concomitante trend di riduzione
dei prezzi a livello internazionale possano rappre-
sentare la spinta decisiva per il boom vero e proprio
dello storage nel mercato australiano.

A TUTTO SOSTEGNO

Proprio in quest’ottica, diversi stati dell’Australia
hanno introdotto tra il 2017 e il 2018 una serie di si-
stemi di sussidio. Non sorprende che tra questi Stati
si distingua il South Australia con un programma di
incentivi da 100 milioni di dollari australiani vol-
ti a sostenere l'installazione di 40.000 impianti ad
accumulo di piccola taglia. In maniera analoga, gli
stati del Victoria e 'ACT hanno stanziato un bud-
get complessivo di 65 milioni di dollari australiani.
11 New South Wales ha optato per una varieta di
interventi per un totale di 105 milioni di dollari au-
straliani con l'obiettivo di stimolare lo storage sia
nell'utility scale che negli impianti di piccola taglia,
con un occhio di riguardo a strutture come ospedali
e scuole. Il Queensland ha invece scelto di dare pri-
orita all'offerta di linee di finanziamento decennali
a tasso zero fino ad un massimo di 10.000 dollari
australiani per singolo progetto.

Lanalisi dei dati di mercato per lo storage di piccola
taglia risulta essere un esercizio molto complesso
dal momento che, attualmente, non esiste un data-
base ufficiale di settore.

In attesa che venga colmata questa lacuna, diversi
enti di riferimento come lo Smart Energy Council
e l'Australian Photovoltaic Institute hanno reso
disponibili delle stime di mercato proponendo una
serie di previsioni per il biennio 2019-2020. Appu-
rato che nel 2015 I'’Australia presentava un totale di
circa 25.000 impianti fotovoltaici dotati di batterie,
tre quarti dei quali costituiti da sistemi stand alone,
I'ultimo triennio ha registrato un netto incremen-
to degli impianti residenziali storage connessi alla
rete. 11 2016 ha visto l'installazione di circa 6.500

LE PUNTATE PRECEDENTI

Settembre: Australia:

sfide e prospettive

Luglio/agosto: Messico:

in marcia verso i 20 GW

Maggio 2019: Spagna: il fotovoltaico
in autoconsumo e ora realta

Aprile 2019: Brasile:

aste per il fv utility scale

impianti fotovoltaici con batterie. Nel biennio
2017-2018 si stima una media di un impianto sto-
rage ogni dieci nuovi sistemi fotovoltaici installati.
Se per il 2017 vi € una tendenziale convergenza
nelle stime proposte dagli operatori di mercato, con
circa 20.000 impianti storage installati, il periodo
2018-2020 registra significative divergenze. Le sti-
me per il 2018 rientrano in una forbice tra i 22.000
e130.000 impianti, mentre la previsione per I'anno
in corso € compresa in una fascia che va da uno
scenario prudente di 35.000 nuovi impianti ad uno
ottimistico di oltre 70.000. Per il 2020 la forbice
delle previsioni si amplia considerevolmente ed e
compresa tra i 41.500 ed i 300.000 nuovi impianti:
quest’ultimo dato deriva da uno scenario ottimisti-
co stilato in un report dello Smart Energy Council
del 2018 secondo il quale I'Australia potrebbe regi-
strare entro il 2020 un totale di 450.000 impianti
storage di piccola taglia. Pur riconoscendo il ruolo
di impulso svolto dagli incentivi statali e dal trend
decrescente dei prezzi delle batterie, i cui risultati
si vedranno soprattutto nel medio-lungo periodo,
per un orizzonte temporale piu ristretto risulta piu
coerente ipotizzare uno scenario di maggiore pru-
denza, con un totale compreso tra i 150.000 ed i
250.000 impianti storage in funzione entro il 2020.
Si tratta di un valore sostanzialmente in linea con
la tendenza registrata nel biennio 2017-2018 (cir-
ca il 10% dei nuovi impianti installati & dotato di
batterie) e con il numero complessivo dei sistemi
fotovoltaici di piccola taglia attualmente operativi
in Australia.

L'INTERESSE DELLA FILIERA

Date le premesse non sorprende che la terra dei
canguri sia al centro dell'attenzione di diversi ope-
ratori a livello internazionale. Emblematico e il
caso della tedesca Sonnen che lo scorso novembre
ha stabilito il suo quartiere generale ad Adelaide,
nel South Australia, investendo in un impianto
produttivo da 10.000 batterie all'anno: l'obiettivo e
quello di servire il mercato australiano, neozelan-
dese ed il Sud-est Asiatico. Numerosi sono poi gli
esempi di multinazionali estere attive in Australia
pur senza stabilimenti produttivi in loco: tra esse
spiccano la gia citata Tesla, la tedesca Varta, la su-
dcoreana LG, le cinesi Sungrow e BYD. Tra le im-
prese manifatturiere locali si segnala la start-up
RedEarth Energy Storage con sede a Brisbane, nel
Queensland.

Sempre in Queensland ¢ in fase di studio la rea-
lizzazione di una fabbrica di batterie Li-ion la cui
capacita produttiva verra ampliata in tre step in-
termedi da 6 GWh annui ciascuno, in linea con la
crescita del mercato interno e del Sud-est Asiatico,
per raggiungere i 18GWh annui a pieno regime. Il
progetto prevede un investimento di circa 2 mi-
liardi di dollari australiani con il contributo, tra gli
altri, della National Australia Bank, del consorzio
internazionale Imperium 3 e del governo del Que-
ensland. Entro la meta del 2020 verranno comple-
tati gli studi di fattibilita tecnico-finanziaria e, in
caso di esito positivo, si avranno i responsi sull'ini-
zio dei lavori: lo stabilimento produttivo avra sede
nella citta di Townsville. 1o
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IL RITORNO

El “GIGANTI™

A MAGGIO SONO STATE COMPLETATE A NARO (AG) CINQUE CENTRALI FV DA 17,6 MWP
TOTALI IN REGIME DI PPA. LE INSTALLAZIONI CONTANO OLTRE 5O0MILA MODULI HANWHA
ALLACCIATI A INVERTER ABB. E PER OTTIMIZZARE LA PRODUZIONE, SONO STATI INSTALLATI
ANCHE TRACKER MONOASSIALI

INQUADRA LA
FOTO IN ALTO CON
L'APPLICAZIONE
"‘SOLAREB2B" PER
VISUALIZZARE IL VIDEO,
CHE DESCRIVE LE
CARATTERISTICHE
DELL'IMPIANTO, CON LA
REALTA AUMENTATA

Dati Tecnici

n Italia le grandi centrali fotovoltaiche utility
scale stanno tornando, e con numeri da capo-
giro. Un esempio sono i cinque impianti foto-
voltaici completati lo scorso maggio a Naro, in
provincia di Agrigento, per una potenza comples-
siva di 17,6 MWop. Per la loro realizzazione, sono
stati utilizzati 51mila pannelli fotovoltaici distri-
buiti su un'area di 52 ettari.
I cinque impianti fotovoltaici sono stati realiz-
zati e sviluppati rispettivamente dall’lEPC Man-
ni Energy e da Canadian Solar. Hanwha Q Cells
ha invece fornito i propri moduli policristallini
Q.Plus da 72 celle con tecnologia Q.antum e 345
Wp di potenza.
Canadian Solar e Manni Energy sono anche i pro-
prietari degli impianti, ed entrambi detengono ri-
spettivamente quote del 51% e 49%.

Localita d’installazione: Naro (AG)

Committente e proprietario: Cana-
dian Solar e Manni Energy

Tipologia di impianto: centrale uti-
lity scale in regime di PPA di durata

decennale

HANNO PARTECIPATO

A.W MANN| ENERGY

ENERGY SOLUTIONS

XY, .
> CanadianSolar

Potenza di picco: 17,6 MWp

Produttivita impianto: circa 34

GWh annui

aceus ADD

Numero e tipo di moduli: 50mila
moduli fotovoltaici policristallini

Hanwha Q.Plus da 72 celle con
tecnologia Q.antum e 345 Wp di

potenza

Numero e tipo di inverter: 80 inver-
ter di stringa ABB modello PVS-175

Numero tracker: 1.700 tracker
monoassiali

EPC: Manni Energy e Canadian
Solar

Superficie ricoperta: 52 ettari

I 51mila moduli Hanwha sono allacciati a 80 in-
verter di stringa ABB modello PVS-175. I prodotti,
lanciati sul mercato italiano nel 2018, sono risultati
la scelta vincente nella realizzazione di grandi im-
pianti a terra con architettura distribuita. Linver-
ter trifase, grazie alle sue avanzate funzioni digitali
gestite tramite la piattaforma ABB Ability, fornisce
infatti fino a 185 kW a 800 Vac e una densita di
potenza pari a 1,3 kW/kg. Cio permette di ridurre i
costi totali del sistema degli impianti fotovoltaici di
qualsiasi taglia. La concezione modulare di questo
inverter, unita all'elevata potenza di uscita, consen-
te infatti di ridurre del 65% il numero di inverter
necessari per completare il blocco di potenza otti-
male, senza bisogno di utilizzare quadri di parallelo
AC. Cio comporta un risparmio elevato dei costi di
logistica e installazione, e un piu basso Lcoe per gli
impianti utility scale.

INSEGUENDO IL SOLE

Per sfruttare al massimo lirraggiamento solare e
incrementare ulteriormente la produzione di ener-
gia, ogni blocco di pannelli & dotato di tracker mo-
noassiali che seguono il movimento del sole da est
a ovest. Anche per questo, la scelta degli inverter
¢ risultata vincente: la presenza di 12 inseguitori

SPAZIO INTERATTIVO

Guarda il video

Mppt, tra le caratteristiche piu significative de-
gli inverter PVS-175, ha consentito una gestione
ottimizzata dei 1.700 tracker installati, permet-
tendo di ricavare la massima energia disponibile
in ogni condizione, con una resa energetica di
2.000 kWh per kilowatt di picco installato. In
questo modo, ogni anno le centrali fotovoltaiche
potranno produrre oltre 34 GWh di energia pu-
lita.

PPA DECENNALE

La centrale di Naro rappresenta anche il primo
caso in Italia di impianto in regime di PPA con
durata decennale.

TrailStone, trader globale e investitore in com-
modities, gestira il PPA. In particolare, la societa
ritirera il 100% dell'energia prodotta dagli im-
pianti, ma non per soddisfare il proprio fabbiso-
gno energetico, quanto piuttosto per rivendere
l'elettricita al mercato dell'ingrosso.

Laccordo, che ha visto il coinvolgimento di im-
portanti studi legali internazionali, prevede in
questo modo ricavi stabili e prevedibili per la
vendita di energia attraverso un prezzo minimo
fissato.

1o

Inquadra il QR Code
per guardare il video:

“Le caratteristiche della
centrale di Naro”
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OGNI SPAZIO E

OTTIMIZZATO

IN PROVINCIA DI PIACENZA, ESAVING HA FORNITO |
COMPONENTI PER UN IMPIANTO DA 200 KWP REALIZZATO
SUITETTI DELLA CANTINA DI VICOBARONE. GRAZIE A

UNA PRODUZIONE DI OLTRE 200 MWH, IL CLIENTE POTRA
RISPARMIARE 35MILA EURO IN BOLLETTA OGNI ANNO

L'IMPIANTO CONTA 550 MODULI MONOCRISTALLINI SUNPOWER DA 360 WP ALLACCIATI A INVERTER TRIFASE

SOLAREDGE CON OTTIMIZZATORI DI ENERGIA A BORDO

inizio luglio a Ziano Piacentino, in provincia

di Piacenza, ¢ entrato in funzione un im-

pianto fotovoltaico da 200 kWp sulle coper-

ture della Cantina di Vicobarone, attiva dal
1960 nella produzione di vini. Lazienda conta at-
tualmente circa 200 soci viticoltori, che le conferi-
scono la migliore selezione di uve provenienti dalle
zone DOC dei Colli Piacentini e dell’'Oltrepo Pavese.
In particolare, la Cantina ha il compito di esaminare
e selezionare le materie prime prodotte dalle can-
tine associate, controllando ogni fase, dall’affina-
mento all'imbottigliamento. La scelta di installare
un impianto fotovoltaico e autoconsumare tutta
l'energia prodotta si e dimostrata la scelta vincente
per abbattere la spesa energetica dello stabilimento
e lavorare allo stesso tempo in un'ottica di sosteni-
bilita ambientale. Per questo motivo, dopo un atten-
to studio della superficie a disposizione, la societa
di Avio (Trento) Ampex ha deciso di installare 550
moduli monocristallini ad alta efficienza Sunpower,
ognuno della potenza di 360 Wp. I pannelli sono
allacciati a otto inverter trifase SolarEdge modello
SE25k con ottimizzatori di potenza. Per la fornitu-
ra dei materiali, la posa e 'allaccio alla rete ci sono
voluti poco piu di due mesi. Ogni anno I'impianto

Dati Tecnici

Localita d'installazione: Ziano Piacentino (PC)
Commiittente: Cantina di Vicobarone
Tipologia di impianto: fotovoltaico su tetto
Potenza di picco: 198 kWp

Produttivita impianto: 213 MWh annui

Numero e tipo di moduli: 550 moduli monocri-

stallini Sunpower SPR-X22-360-COM
Numero e tipo di inverter: n. 8 inverter trifase
Solaredge modello SE25K

Superficie ricoperta: 897 mqg

DAL PROBLEMA
ALLASOLUZIONE &

Lobiettivo del cliente finale era quello di
realizzare piu potenza a parita di superficie. E
proprio per questo motivo, l'azienda Ampex
ha deciso di installare moduli da 360 Wp,

che hanno permesso un incremento del 20%
di potenza rispetto a moduli monocristallini
tradizionali. E c’e di piti: alcune parti del tetto
presentavano fenomeni di ombreggiamento

a causa della presenza di elementi di disturbo.
Per questo motivo, l'installatore ha optato per
il sistema SolarEdge, che grazie all utilizzo degli
ottimizzatori garantisce una migliore resa anche
in caso di ombreggiamenti e di esposizioni

non ottimali dei moduli fotovoltaici, oltre al
monitoraggio di ogni singolo modulo.

potra produrre oltre 200 MWh di energia pulita,
che garantiranno al cliente un risparmio in bolletta

annuo di 35mila euro. 1o

HANNO PARTECIPATO

Q;ﬁ\\ RMPEX}

( Saving:,
solar Ll SUNPOWER

Installatore: Ampex Societa Cooperativa
Distributore: Esaving
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Il tuo distributore di fiducia ti aspetta a

KEY ENERGY

per vivere |'esperienza di

ENERGY ExpoTOUR

Il percorso del Sapere e delle Opportunita

5-8 hovembre 2019

Rimini Fiera « Expo Centre
Padiglione B7 ¢ Stand 82

Due importanti eventi si uniscono
in un unico imperdibile appuntamento.

Scopri di piu e prenota il tuo biglietto su:

WWW.ENERGYEXPOTOUR.COM

Il modo piu comodo
e veloce per richiedere
un preventivo H24/

S,
@:‘ergia’{b.ana', il tuo distributore di fiducia per:
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FOTOVOLTAICO, CLIMATIZZAZIONE, SISTEMI DI ACCUMULO,
SOLARE TERMICO, SCALDACQUA A POMPA DI CALORE, E-MOBILITY
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MCE: UN'AREA ESPOSITIVA

PER LEFFICIENZA DEGLI EDIFICI

“THAT'S SMART 2020" E LAREA DEDICATA ALLE RINNOVABILI ALL'INTERNO DELLA 41MA
EDIZIONE DI MOSTRA CONVEGNO EXPOCOMFORT CHE S| TERRA PRESSO FIERAMILANO DAL
17 AL 20 MARZO. FRA | TEMI AFFRONTATI IL CARBON NEUTRAL BUILDING E LAUTONOMOUS
DRIVE COME CHIAVI PER UNA FUTURA GESTIONE SEMPRE PIU OTTIMALE DELL'ENERGIA

ervono i lavori di preparazione di “That’s

Smart 2020" I'area espositiva e workshop

che, all'interno di “MCE - Mostra Conve-

gno Expocomfort”, € stata concepita per
rappresentare un luogo ideale dove il mondo
digitale possa avere modo di incontrare quel-
lo della progettazione impiantistica all'insegna
dell'efficienza energetica, del rispetto dell'am-
biente e del comfort.

RINNOVABILI E DOMOTICA

That’s Smart 2020 avra luogo dal 17 al 20 marzo
2020 in Fiera Milano. Lesposizione ¢ stata con-
cepita per ospitare alcune fra le tecnologie piu
all'avanguardia all'interno dell'intera manife-
stazione. Rispetto all'anno precedente avra una
nuova collocazione.

Nell'edizione di quest’anno infatti, per accede-
re a That’s Smart 2020, si potra entrare diret-
tamente dall'ingresso del padiglione 9/11, che
sara interamente dedicato alla climatizzazione,
agli impianti di condizionamento, alle pompe di
calore, alla refrigerazione e ai sistemi di produ-
zione di energia rinnovabile.

La nuova collocazione e stata pensata per venire
incontro a una logica di “evoluzione espositiva”
orientata ad illustrare al meglio la trasforma-
zione oggi in atto nel mondo dell'impiantisti-
ca. In particolare, si vuole evidenziare come gli
impianti di energia da fonti rinnovabili stiano
cambiando in sinergia con quei comparti merce-
ologici dove sono presenti tecnologie avanzate
nell'ambito del riscaldamento o raffrescamento
dell'aria e dell'acqua calda sanitaria.

A That’s Smart 2020 saranno quindi in vetrina
tutte le tecnologie in grado di ottimizzare i con-
sumi degli edifici mediante produzione di ener-
gia da fonti rinnovabili. Vi sara spazio quindi
per l'esposizione dei piu innovativi sistemi di
accumulo e di autoconsumo nonché delle device
dedicate alla gestione controllata dei flussi e dei
consumi energetici che permettono la realizza-
zione di edifici integrati e completamente con-
nessi alla rete elettrica per la costruzione delle
smart city del futuro.

GESTIONE INTELLIGENTE

[ criteri espositivi e di workshop con cui That's
Smart 2020 verra organizzato saranno anche
nell'ottica della direttiva europea 2018/844, che
prevede, da parte degli Stati membri, I'adempi-
mento, entro il 10 marzo 2020, di diverse nor-
mative in chiave di efficienza energetica.

Piu in dettaglio, la direttiva europea promuove
I'incentivazione delle ristrutturazioni economi-
camente efficienti, introduce un “indicatore di
predisposizione degli edifici all'intelligenza” che
quantifichi il livello, pitt 0 meno smart, di gestio-
ne energetica dei complessi abitativi e una mag-
giore consapevolezza dei singoli utenti verso i
propri consumi al fine di ottimizzarli. Ma il testo
della direttiva e anche orientato alla semplifica-
zione delle ispezioni degli impianti di riscalda-
mento e di condizionamento dell’aria, mediante
le nuove tecnologie, e a favorire I'e-mobility at-
traverso la destinazione di posti auto dedicati ai

veicoli elettrici. Lobiettivo principale del prov-
vedimento e quello di favorire la realizzazione
di edifici sempre piu “intelligenti” che non solo
siano in grado di dialogare con l'utente, ma an-
che di interfacciarsi sulla rete al fine di ottimiz-
zare 1 consumi e i prelievi di energia da fonti
alternative e rinnovabili.

CARBON NEUTRAL BUILDING

A tal proposito entra in gioco anche la trasfor-
mazione del settore dei trasporti. In questo
scenario, uno dei temi al centro della prossima
edizione di That's Smart sara dedicato alla rea-
lizzazione di edifici a impatto zero in correlazio-
ne all'e-mobility.

Si parlera infatti dell’evoluzione dei carbon
neutral building e della possibilita di connette-
re le nuove moderne costruzioni ad altrettanto
nuove modalita di spostamento e all'impiego
di veicoli a basso impatto ambientale: elettrici,
ibridi, ibridi plug-in e bifuel. Si tratta di veico-
li che, grazie allinnovazione tecnologica, sono
e saranno sempre piu in grado di dialogare con
edifici i quali a loro volta saranno anche produt-
tori di energia rinnovabile. Tale evoluzione con-
sentira di gestire in maniera intelligente i flussi
energetici e scambiare in modo bi-direzionale la

EVENTS

UNO DEI TEMI AL CENTRO DI “THAT'S SMART"
SARA LA REALIZZAZIONE DI EDIFICI

A IMPATTO ZERO IN CORRELAZIONE
ALL'E-MOBILITY

corrente elettrica attraverso stazioni di ricarica
di ultima generazione.

A That’s Smart 2020 sara possibile toccare con
mano queste innovazioni nell'area espositiva
dedicata al cluster “Building&Mobility” che avra
proprio l'obiettivo di descrivere, attraverso un
percorso informativo, l'evoluzione delle Smart
Cities verso il carbon neutral building e una mo-
bilita sempre piu autonoma. Verranno mostrate
le tappe evolutive degli edifici e della mobilita
per arrivare a un modello strategico di coopera-
zione tra pubblico e privato.

Piu in particolare, verra rappresentato un modello
di citta intelligente e sostenibile attraverso la rap-
presentazione delle diverse attivita quotidiane:

e Home: il veicolo diventa «batteria» (Vehicle To
Grid) per l'abitazione, sfruttando sistemi di accu-
mulo innovativi e fonti rinnovabili;

o Green Parking: le potenzialita delle stazioni di
ricarica multiple pubbliche/private alimentate da
fotovoltaico;

e Taxi e Bus: la ricarica di flotte aziendali e auto-
bus;

e Public: la ricarica dei veicoli (auto, moto e bus)
elettrici per il car sharing/moto sharing;

» Autonomous drive: la sperimentazione su strada
e il robot delivery. o)
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SUNLOOP: CRESCE LA PIATTAFORMA
r-COMMERCE PER LA GREEN ECONOMY

DOPO UNA FASE DI POSIZIONAMENTO ONLINE, LA PIATTAFORMA ORA PUNTA A CRESCERE. COME? «AUMENTANDO IL NOSTRO PORTAFOGLIO PRODOTTI
IN-MODO DA MANTENERLO SEMPRE ALLAVANGUARDIA E AGGIORNATO», SPIEGA LA FONDATRICE ERIKA CAGLIANI

Sunloop € una piattaforma on line che nasce con lo scopo di av- 2
vicinare tutto il pubblico, privato e professionale, al mondo del-
la green economy; si tratta di un canale di vendita innovativo,

moderno, giovane e fresco il cui proposito é quello di vendere

SuUNoep

www.sunloop.it

prodotti ad impatto zero, attraverso lo sviluppo di un nuova bu-

siness, appaggiando la filosofia di poter vivere in un ambiente

pit sostenibile.
Lo spieqga Erika Cagliani, founder di Sunloop.

Perché la scelta del canale e-commerce al posto di un canale di
vendita tradizionale?
«Sono convinta che 'e-commerce al giorno d'aqgi abbia acqui-

sito un ruolo essenziale ed imprescindibile non solo nelle vendite

ma anche nel business e nell'investimento.

E un canale di vendita che mira al futuro. Con il mercato online &
possibile raggiungere un vasto numero di persane velocemente
e con facilita e questo ci permette di realizzare uno dei nostri
obbiettivi principali: fidelizzare il piu ampio numera di persane

all'ideologia della green economy».

Quali sono quindi i vostri obiettivi e come li avete raggiunti?
«Sunloop & un investimenta sul futuro, sullidea di poter miglio-

rare 'ambiente in cui viviamo. Per questo i vogliama guidare il

consumatore verso il raggiungimento di questo scopo e affian- ERIKA CAGLIANI. FOUNDER DI SUNLOOP

care cosi i nostri clienti in ogni fase di acquisto, dalla cansulenza,

al progetto finito, alla fase di assistenza post vendita e customer
care; altro obbiettivo e quello di soddisfare tutte le diverse esi-
genze.

Per fare questo, in una prima fase abbiamo ovviamente avuto la
necessita di posizionarci online, farci conoscere e far scoprire le
nostre qualita al mercato, ma grazie al nostro servizio a fianco
del consumatore siamo riusciti a raggiungere un target concreto

di pubblico, utilizzando anche differenti portali di vendita».

Dopo i primi due anni qual & il bilancio?

«Non ¢ stato facile, attraverso strategie mirate di SEO, content
marketing e digital marketing, dopo questi primi due anni di at-
tivita possiamo dire di essere riusciti a posizionarci sul mercato e

Festeggia con noi questo traguardo:
recgroup.com/alpha

RS %

PHOL
Potenza fino a 380 Wp: il modulo foto-
voltaico a 60 celle piti potente al mondo!

araggiungere diversi clienti che hanno scelto di sequircianche
con acquistiripetuti.

Chi ci ha conosciuto all’inizio ha scelto di mantenere il rap-
porto e sostenere il nostro progetto e questo é quello di cui
siamo pit orgogliosi.

Siamo soddisfatti del nostro fatturato e dei contatti acquisi-
ti in questi due anni di attivita, ma uno dei nostri propositi &
quello di crescere e aumentare il nostro portafoglio prodotti

in modo da mantenerlo sempre all'avanguardia e aggiornato».

Cosa vi aspettate dal futuro?
«l futuro del nostro mercato ¢ in continua evoluzione. Dal

punto di vista digitale, il monda e-commerce si sta evolvendo

> »
i\

sempre pit velocemente e dobbiamo cantinuare nel nostro
percarso di semplificazione verso la vendita. Dal punto di vi-
stadella green energy, dalla cantinua evoluzione dei prodotti
sempre piu performantie pit integrati ai sistemi smart dalla
casa allindustria.

Oggisieingrada di produrre il proprio fabbisogno energeti-
co, e gestirlo al meglio. In un futuro ormai prassimo questo
non sara pit un‘opportunitd di una singola unita abitativa
ma di una community aperta dove agnuna di noi potra, con
un piccolo sforzo, fare il suo per portare delle migliorie al
mondo. Abbiamo lopportunita, con tutte queste nuove
tecnologie, di riportare il nostro pianeta ad un habitat pit

vivibile per tutti».

DJOU e0CELLE

W/M?

OJ_,AR’S MOST TRLU

We DI POTENZA
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NASCE RIGECO ENERGY, IL MARCH
JEDICATO ALLENERGY MANAGEMEN

L BRAND SIRIVOLGE ALLE AZIENDE CHE CERCANO STRUMENTI E SERVIZI ALTAMENTE SPECIALIZZATI PER LENERGY MANAGEMENT
E LA DIAGNOSI ENERGETICA, E FORNISCE UN SERVIZIO COMPLETO CHE PARTE DA UNA SEMPLICE CONSULENZA FINO ALLINSTALLAZIONE
DEGLI STRUMENTI PER L MONITORAGGIO £ ALLA FORNITURA DEL SOFTWARE IN CLOUD PER LA RACCOLTA E LANALISI DEI DATI

Monitoraggio e analisl dati per F'energy management - Vantaggl fiscali legat) alle tecnologie (10T) e alfindustria 4.0

Higecd Energy

- Padova - Milano contact@higecoenergy.com
Via Cal Longs 43 - San Gregorio nelle Alpi (BL)

Higecd Energy

Spendere meglio ma soprattutto spendere meno. Con riferi-
mento al consumo e all'uso dell'energia, tutte le aziende italiane
hanno, oggi pit che mai, la grande oppartunita di trasformare le
loro inefficienze in una fonte di risparmio. Attraverso 'analisi
energetica e l'energy management ¢ infatti possibile attenere
una fonte di profitto da quello che normalmente si considera
una perdita, migliorando contemporaneamente la produttivita
aziendale. Questa e anche 'idea fondante diHigeco Energy, nuo-
vo marchio diHigeco Srl con cui lazienda, con esperienza decen-
nale nellambito dei sistemi di monitoraggio e del telecantrollo

nel settore industriale, vuole offrire una gamma completa di
prodotti e servizi nell'ambito dell'analisi e della gestione dell’e-

un Rcmol. comnl

co11\ impian

nergia. «Lapproccio di mercato vuole essere duplice» dichiara smpetto o o

Un team eterogeneo
| esperienza ne

Oltre 10 3

Alessio Salatin, sales account manager del marchio. «Da una

parte ci rivolgiama ai professionisti dell'energy management

offrendo sistemi hardware e software realizzati espressa-
SPAZIO INTERATTIVO

mente per analizzare nel dettaglio l'uso e il consumo dei vettori . ) 1
energetici, dall'altra affianchiamo le aziende energivore con un ACC Ed | 4 l S |t0 E E
servizio a tutto tondo, che va oltre la semplice diagnasi e arriva =
alla consulenza professionale nella gestione dell'energia anche Inquadra il QR Code

nei suoi aspetti burocratici». per accede al sito E

Lofferta commerciale del marchio comprende infatti tutta una

higecoenergy.com
serie di servizi collegati alle incentivazioni e ai benefici fisca-

li riconosciuti alle aziende energicamente virtuose o a quelle

realta che vogliono attuare la transizione da “energivoro”
3 “energeticamente efficiente”. Non si tratta quindi solo di
strumenti tecnologici di gestione dell'energia, ma anche di
consulenza nei settori ad essa collegati come lindustria 4.0
o l'ottenimento degli incentivi strutturali legati allo status di
azienda energivora . «Il nostro lavoro si conclude nel momen-
to in cui il cliente ottiene un risparmio economico» continua
Salatin, «e riesce ad ottenere un profitto da quella che prima,
per (3 sua azienda, era un inefficienza». Il valore aggiunto

di questo progetto risiede nell'unione tra la lunga esperienza
maturata da Higeco, che dal 2008 progetta e realizza in Italia
hardware e software che vengona utilizzati in tutto il mondo
per raccogliere e consultare dati da remoto, e numerosi pro-
fessionisti con grande esperienza nel settare dellefficien-
za energetica. Il brand Higeco Energy vuole mettere queste
competenze al servizio delle aziende che cercano strumenti
e servizi altamente specializzati per l'energy management
e 3 diagnosi energetica, e fornire un servizio completo che

parte da una semplice consulenza fino all'installazione degli
strumenti per il monitoraggio e alla fornitura del software in
cloud per la raccolta e l'analisi dei dati. «Anche se il progetto
Higeco Energy e relativamente giovane il riscontro ottenuto
fino ad oggi sul mercato ci ha convinta ad essere presenti a
tutte le maggiori manifestazioni del settare energetico come
Key Energy a Rimini e Smart Building Expo a Milana» ricarda
Salatin. «Speriama siano due ottime occasioni di incontro per
chi volesse conoscere |3 nostra realta».
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www.alaska-energies.it
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KEY ENERGY

\Veniteci a trovare
Pad.B7, Stand 157

Alaska Energies, distributore specializzato
nell’edilizia a energia positiva, propone ai
suoi clienti professionisti unintera gamma
di accessori e prodotti di‘grandi marche.
Alaska Energies e specializzata in energie
rinnovabili: fotovoltaico, gestione energetica¥,
acqua calda sanitaria*, riscaldamento¥,
climatizzazione* e colonnine diricarica*.

*non distribuite in italia
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HIGECO MORE: UN SISTEMA SCADA TTALIANG
NEL PIU GRANDE COMPLESSO FV AL MONDO

LAZIENDA HA FORNITO [L PROPRIC SISTEMA E | PROPRI SERVIZI PER UNA PARTE DEL PROGETTO DA 1.86GW A BENBAN, IN EGITTO

ha infatti coinvolto in maniera attiva diverse aree aziendali,

Higeco Mare, azienda italiana che offre soluzioni complete per

allestero e puntiamo in maniera ambiziosa a consolidare sempre pit

il monitoraggio, il controllo e la gestione degli asset rinnova- dallingegneria alla produzione, dal dipartimento di svilup- Higeco Mare tra le aziende di riferimento a livello globale nell’

bili, gia presente sul mercato in oltre 14 Paesi, rafforza la sua po software al team di commissioning, mettendo in mostra la ambito del monitaraggio e controllo di impianti rinnovabili».

vacazione internazionale fornendo il sistema Scada per 2 slot
da 63 MW del pit grande parco fotovoltaico del monda: il sito
egiziano di Benban, progetto da 1,8 GW di potenza totale in-
stallata e parte di un disegno pit ampio che secondo la New
and Renewable Energy Authority Egiziana, ha richiesto inve-
stimenti di circa 4 miliardi di dollari e vede [Egitto impegnato
a raggiungere la produzione del 20% dell'energia elettrica da
fonti rinnavabili entro il 2022. Lazienda veneta, appartenente
ad Higeco Group, ha costruito negli anni un forte know-how
tecnico ed ha maturato una profonda esperienza sul campo
arrivando a monitorare con i suoi sistemi pit del 12% degli
impianti fotovoltaici in Italia di taglia superiore ad 1 MW e
raggiungendo importanti traguardi anche al di fuori dei con-
fini nazionali. «La nostra partecipazione alla realizzazione del
parca solare di Benban» commenta Giovanni Rossi, co-founder
e Sales Area manager di Higeco More. «E stata una grande op-
portunita sia per affermare Higeco More come una solida real-
ta imprenditoriale in un contesto internazionale e fortemente
concorrenziale, sia per dare ulteriore prova della qualita delle

nostre soluzioni Scada per impianti utility scale». Il progetto

professianalita dei nostri servizi, laffi-
dabilitd dei nostri prodottie a flessibili-
t3 delle nostre soluzioni. «Uno dei nostri
vantaggi competitivi consiste nel fatto
che produciamo in Italia “in house™ ino-
stri datalogger ed abbiamo quindi pieno
controllo su tutta la catena produttiva e
di sviluppo, patendo garantire sempre
ai nostri clienti la massima flessibilita
ed una estrema adattabilita indipen-
dentemente dalle specifiche tecniche di
progetto. Le nostre soluzioni Scada per
impianti utility scale comprendono inoltre
3 fornitura e 3 configurazione di armadi
server, quadri elettrici, stazioni meteo-
rologiche, dispositivi per la creazione e
la gestione dell'infrastruttura di comuni-
cazione di campo ed un avanzato PPC in
grada garantire piena compatibilita con i
grid code di qualsiasi paese. Il nostro team
diingegneria vanta pid di 10 anni di espe-
rienza nella progettazione e nella messa
in servizio di sistemi Scada in ambito
rinnovabile e questo ci consente di pater
affiancare tecnicamente i nostri clien-
ti durante tutte le fasi di progetto e di
rappresentare una fiqura di vero partner
tecnica piuttosto che di semplice fornito-
re. Ottenere (3 fiducia e l3 soddisfazione
del nostro committente é per Higeco
Mare una priorita ed un grande ricono-
scimento della qualita del nostro lavoro.

Posso affermare che siamo soddisfatti

Vv
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BiHiKu
LA NUOVA GENERAZIONE

DI MODULI BIFACCIALI AD
ALTA EFFICIENZA FINO A 410W

» Moduli bifacciali con tecnologia
poli PERC vetro vetro

del lavoro e della crescita dell'azienda fino

ad oggi. Stiamo gia lavorando su progetti

GIOVANNI ROSSI, CO-FOUNDER E SALES AREA

MANAGER DI HIGECO MORE » Fino al 30% di potenza addiziownale

dalla parte posteriore del modulo

ancora pil grandi e sfidanti sia in Italia che

» Drastica riduzione dei costi di LCOE
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www.canadiansolar.com
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- REPOWERING IN TEMPI RECUR

LI

REVAMPIN

G

LA SOCIETA E INTERVENUTA SU UN IMPIANTO FOTOVOLTAICO DA 3,5 MWP IN PUGLIA, RIPARANDO TRACKER E
SOSTITUENDO GLI INVERTER. IL TUTTO IN QUATTRO MESI

I grandi chiamano. Sono diversi i casi di impianti foto-
voltaici utility scale in Italia che necessitano di inter-
venti di revamping o repowering sui componenti.

Un esempio e quello di LT, che quest’anno ¢ intervenu-
to su una centrale fotovoltaica ubicata in Puglia. LT ha
concluso in soli quattro mesi una complessa operazio-
ne di ripristino di un impianto fotovoltaico con tecno-
logia tracker per una potenza complessiva di 3,5 MWp.

RIVITALIZZARE LIMPIANTO

Negli anni la centrale fotovoltaica aveva subito alcuni
attivandalici: furti dei cavi e danni alle cabine inverter.
Successivamente l'impianto é stato ripreso in gestione
dall'istituto bancario che aveva finanziato la costru-
zione, e che ha quindi deciso di predisporre una
gara per poter rimettere in servizio l'impianto e
al tempo stesso avere le garanzie necessarie alla
futura gestione 0&M.

Tra le difficolta tecnologiche da evidenziare viera il
fatto che i tracker fossero stati forniti da un pro-
duttore attualmente non pit presente sul mercato.
Sirichiedeva infatti che l'aggiudicatario del tender
dovesse possedere le competenze per effettua-
re un reverse engineering dei tracker e della sua
elettronica di controllo, al fine di poter rimettere
in funzione il sistema ad inseqguimento senza dover
affrontare un cambio integrale di tecnologia e ri-
spettivi costi onerosi.

Ulteriore punto di attenzione del tender era la ri-
chiesta di analizzare le performance passate, ri-
tenute scarse, e di essere in grado di migliorarle
mediante una reingegnerizzazione dell'impianto.
LT, ritenuta l'impresa in grado di soddisfare questi
requisiti ed avendone dato atto non solo con refe-
renze provenienti da diversi istituti bancari con cui
collabora nella veste di advisor tecnico ma anche
con dettagliati progetti realizzati, si era aggiudi-
cata la gara e ha Iniziato le opere di ripristino, par-
tendo da una bonifica integrale del terreno (circa
15 ettari) e dalla riprogettazione del sistema an-

REVERSE ENGINEERING

E RIPARAZIONE

Molti produttori di tecnologia tracker ed inverter sono usciti

dal mercato o, ove presenti, of frono soluzioni di riparazione
antieconomiche. Credendo in un concetto di economia circolare e
riutilizzo di quanta elettronica non sia ancora arrivata a fine vita,
LT ha sempre guardato alla possibilita di integrare al suo interno
le capacita di reverse engineering e riparazione.

LT ha cosi deciso di acquisire un‘azienda specializzata in
riparazione di componenti elettromeccaniche, automazione
industriale, schede di controllo numerico ed inverter, al fine di
ampliare lof ferta destinata ai suoi partner. Ne deriva una gamma
di servizi ampliati ed una maggiore competitivita sul mercato.

Dati Tecnici

Luogo d’installazione: Puglia
Tipologia di installazione: impianto
fotovoltaico a terra con tracker
Potenza: 35 MWp

Ettari del terreno: 15,5

Conto energia: 2° Conto Energia
Anno di ingresso in esercizio: 2011
Potenza di picco: 3.630 kW
Tipologia di intervento: sostituzione
inverter, moduli e ottimizzazione
dei tracker

Anno di intervento: 2019
Tempi di intervento: quattro mesi

L'IMPIANTO OGGI

Numero e tipologia di moduli: 19.105 pan-
nelli Suntech STP 190S - 2/AD

Numero e tipologia di inverter: 12 inverter
Sungrow SG 250K3, n.4 inverter Sungrow
SG 60KTL

Numero di tracker: 81

Sistema di monitoraggio attuale: Higeco

HANNO %SUNTECH suNGRoW Higecd

PARTECIPATO

Renew Reli

tintrusione, prima di passare al cuore dell'impianto.

C'e di pid: LT disponendo della capacita di modellizza-
re anche il piano finanziario necessario all'attuazione
del progetto stesso, aveva dimostrato come il progetto
avesse un tempo di ritorno dell’investimento estrema-
mente breve rispetto all'ulteriore vita utile dell'impian-
to.

LINTERVENTO

LT, analizzati i dati storici e la configurazione origi-
naria dell'impianto, ha deciso di procede cosi ad una
ridistribuzione delle linee di potenza al fine di mi-
nimizzare le perdite sul lato DC. Ha inoltre rivisto le
linee di comunicazione e attuato opere per una com-
pleta ristrutturazione delle cabine, all’interno delle
quali, per poter asportare barre di rame e cavi MT, i
saccheggiatori avevano rotto molti inverter e quadri
di distribuzione.

Dopo aver terminato il ricablaggio, sono stati riparati
in sito gli inverter recuperabili, mentre una sezione
del parco e stata convertita da inverter centralizzati a
inverter di stringa.

LT ha ripristinato il sistema di controllo tracker ed in-

tegrato il sistema di monitoraggio della produzione,
permettendo cosi un monitoring assoluto nella ge-
stione di tuttii componenti presenti, attivita finaliz-
zata non solo al controllo quotidiano delle prestazio-
ni ma anche alla possibilita di attuare manutenzioni
predittive, atte ad anticipare eventuali problemi e
evitare perdite di produzione.

NON SOLO TRACKER ED INVERTER

L'ultimo check prima del collaudo aveva inoltre rive-
lato la necessita di un forte intervento anche sugli
organi strutturali ed elettromeccanici del sistema
tracker, che é stata sequita da una nuova divisione di
LT, frutto di una recente acquisizione.

Inoltre un’indagine termografica ha fotografato lo
stato di fatto dell'impianto a garanzia di perfetta
ultimazione di tutti i lavori effettuati.

Il collaudo é avvenuto in tempi record: se si considera
tutti gli interventi, 'azienda e riuscita a concludere
tutte le attivita in soli quattro mesi. Al momento,
l'intera centrale e sotto lattenta cura di LT che ne
gestisce tutte le attivita di 0&M, inclusa la gestione
integrale di tutti i componenti tecnologici.
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KIWA [TALIA
PARTECIPA AKEY ENERGY

DAL 5 ALL'8 NOVEMBRE 'AZIENDA SARA ALLA FIERA DI RIMINI PER PRESENTARE
LAMPIA GAMMA DI SERVIZI DEDICATI AL SETTORE DELLE ENERGIE RINNGVABILI, TRA CUI L PV DOCTOR PER IL MERCATO SECONDARIO DEL FV

Key Energy é l'evento internazionale di riferimento dell’a-
rea mediterranea per tutta la filiera dell'energia. Dalle fonti
rinnovabili all'accumulo, dalla gestione efficiente fino all'u-
tilizzo delle tecnologie digitali e alla mobilitd del futuro, €
un importante momento di incontro e confronto tra i Key
Player del settore per scoprire tutte le novitd che questo
mercato in continua evoluzione ed espansiane ci offre.

La partecipazione a Key Energy rappresenta per Kiwa Italia
una grande opportunita per presentare ['ampia gamma di
servizi dedicati al settore delle energie rinnovabili e con-
temporaneamente restare aggiornati sulle tecnologie, nor-
mative o temi di sviluppo del settore.

Trai servizi dedicati al settore delle energie rinnovabili, Kiwa
dedichera un particolare focus al mercato fotovaltaico se-
condario, presentando il PV Doctor, servizio di due diligence
tecnica utile a garantire la qualita e l'efficienza degli impian-
ti e 1a risoluzione di problemi ad esse legati, con ispezioni
on-site, test e calibrazioni in laboratorio. PV Doctor si ri-
volge principalmente a proprietari di impianti, costruttori
di companenti, assicurazioni, studi legali, installatori, 0&M -

TR S marh ok
Contractor e tutte le aziende operanti nel mercato secon- x
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Kiwa si avvale inoltre dell'accreditamento ISO/IEC 17065 ' B S

(Accredia) per il rilascio di Certificazioni Solar Keymark in L'’AZIENDA PORTA IN FIERA LE PROPRIE SOLUZIONI E SERVIZI, COME AD ESEMPIO PV DOCTOR,
accordo alla 150 9806 (collettori solari), EN 12976 (Siste- SERVIZIO PER IL MERCATO SECONDARIO DEL FOTOVOLTAICO

mi Solari Termici), EN 12977 (Componenti e Sistemi Solari
Termici) e ha intrapreso liter di accreditamento 1S0/IEC
17025 del laboratorio di Cormano (M), per poter esequire

internamente tutti i test sui collettori solari in accordo alla Kiwa ltalia Saré Presente

norma 150 9806 (che attualmente affidiamo a nostri labo-

ratori-partner esterni). a Rimini al Padiglione

[lportafoglio serviziKiwa é completato dai servizi dedicatial

mercato primario con le attivita di testing e certificazione su B7 - Stand 1 75

pannelli fotovoltaici, in accordo agli Standard IEC 61730 (re-

quisiti di sicurezza) e IEC 61215 (requisiti di performance).

I'T LS

SOLUZIONI PER LENERGIA

zcsazzurro.com
zcscompany.com

. /CHI SCEGLIE LA TECNOLO A
www.italsolsrl.it - "nuova sede"” ) ZCS GREEN INNOVATION, &= _
Via del Maspino' 9 - 52100 Arezzo SCEGLIE DI CAMBIARE PROSPETTIVA: %’

ITALSOL da 10 anni il tuo professional partner per MODULI, INVERTER E SISTEMI DI ACCUMULO
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EFFICIENZA E RISPARMIO

ENERGETICO

L'INSERTO PER | PROFESSIONISTI DELLENERGY MANAGEMENT

POMPE DI CALORE:
N CONTINUA EVOLUZIONE

LO SCORSO ANNO IN ITALIA SONO STATI INSTALLATI CIRCA 145.000 DISPOSITIVI SPLIT

E MULTISPLIT, CON UNA CRESCITA DEL 7% RISPETTO AL 2017. PER FAVORIRE UNA MAGGIORE
PENETRAZIONE DEI DISPOSITIVI SUL MERCATO, SONO IN ATTO ALCUNI IMPORTANTI
AGGIORNAMENTI CON L'OBIETTIVO DI RENDERE LE MACCHINE ANCORA PIU EFFICIENT]

DI CRISTINA CELANI
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ontinua la scalata delle pompe di calore
in Italia, tecnologia che sempre di piu
sta catturando l'attenzione dei clienti

finali che vogliono riscaldare la propria “sem pre pl uin novatl‘""

abitazione o produrre acqua calda sanitaria

sfruttando il vettore elettrico. «II mercato delle pompe di calore ¢ in forte crescita, con un'ottima spinta dei sistemi

Sono soprattutto i numeri a confermarlo: lo ibridi, che hanno raggiunto una quota del 18% del totale installato grazie in particolare al

scorso anno in Italia sono state vendute e instal- loro impiego nelle ristrutturazioni edilizie.

late 145.000 pompe di calore di tipo monosplit e Se analizziamo questi dati, notiamo che nel nord Italia, dove il clima e piu rigido e il mer-

multisplit (+7% sul 2017), a cui vanno aggiunte cato edilizio pit dinamico, i consumatori si orientano principalmente su pompe di calore

38.199 pompe di calore reversibili condensate ad split e su sistemi ibridi, due soluzioni perfette per le nuove costruzioni. Al sud, invece, MARCO MANZONE
aria e 688 pompe di calore reversibili condensate il trend sembra orientarsi maggiormente verso soluzioni pitt compatte, come ad esempio EL%I‘TFT(JUT%AE)QF;TKIEJITG
ad acqua. le pompe di calore Chaffoteaux Arianext Lite. Complessivamente, il mercato va verso lo

Anche la rilevazione trimestrale di Assoclima sviluppo di sistemi sempre piu efficienti, connessi e integrati, con un utilizzo prevalente

sul mercato italiano mostra un inizio 2019 posi- delle energie rinnovabili. Per questo Chaffoteaux permette l'integrazione con sistemi so-

tivo per il comparto: +6,1% a volume e +8,4% a lari termici, fotovoltaici, e propone prodotti con connessione wifl integrata per il controllo

valore per i sistemi monosplit, +17,7% a volume vocale e da remoto tramite I'apposita app ChaffoLink».
e +18,1% a valore per i multisplit.

La spinta piu importante continua ad arrivare
dal settore civile, dove le pompe di calore rap-
presentano il principale attore degli interventi

di efficientamento. VETRINA / e ( g )))
VALUTAZIONE ENEA E MISE Chaffoteaux \ "‘- ]
Secondo quanto emerge da un rapporto redatto

dall’Enea, dei sistemi monosplit e multisplit in- . .

stallati lo scorso anno in Italia, il 77%, € costitu- Arla n EXt M Flex | n I-I nk

ito dai sistemi monosplit, che nel 2018, rispetto

all'anno precedente, a panel costante hanno Tipologia prodotto: Pompa di calore

registrato un incremento del 12% del numero di Potenza termica nominale: da 10 a 16,7 kW %
pezzi venduti, per un aumento del 10% del fattu- Potenza frigorifera nominale: da 1,6 a 16,6 kW

rato. Questi sistemi hanno potenza inferiore a 7 EER: da 46a5,0

kW. Solo il 4% del totale degli apparecchi mono- COP:da31a5,0

split (pari a circa 40.000 pezzi), ha una potenza

superiore. Bene anche i sistemi multisplit, che l -

nel 2018 hanno registrato un incremento del

Pompe di calore split e multisplit vendute sul mercato nazionale
e utilizzate come impianto primario di riscaldamento (2011-2018)

201 T 108,783
2072 T 102,569
201 T 99,844

2014 I 82 524
2015 T 96145

2016 147.466
2017 135.003
2018 145.000

FONTE: ELBORAZIONE ENEA E MINISTERO DELLO SVILUPPO ECONOMICO SU DATI ASSOCLIMA
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https://www.tecnolario.it/
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Tipologia prodotto: Pompa di
calore

Potenza termica nominale:
da35al104 kw

Potenza frigorifera nominale:
da 4,8 a12,5 kW

EER: da 5,35 a 4,56

Pompe di calore che hanno beneficiato
delle detrazioni fiscali nel 2018

Regione Interventi effettuati) Investimenti (milioni di euro) Risparmio (GW/anno)

Abruzzo lLose

Valle D'Aosta 14
Liguria
Lombardia
Trentino Alto Adige
Veneto
Friuli Venezia Giulia
Emilia Romagna
Toscana
Umbria
Marche
Lazio
Abruzzo
Molise
Campagna
Puglia
Basilicata
Calabria
Sicilia
Sardegna

Totale

FONTE: ELABORAZIONE SOLAREB2B SU DATI ENEA




e del 4% del fatturato, mentre nel caso di appa-
recchi di potenza fino a 50 kW nel 2018 risulta
un decremento dell'8% dei pezzi venduti e un
decremento del 3% del fatturato.

TREND SU SCALA NAZIONALE

Se si considerano le varie regioni italiane,
I'anno scorso non si sono registrate particolari
differenze in termini di tipologie di dispositivi
installati.

Le differenze si sentono piu che altro per le dif-
ferenze climatiche: nelle regioni del nord Italia
e sempre piu frequente la scelta di sistemi ibridi,
che accanto alle pompe di calore affiancano
anche caldaie a condensazione, in quanto la
sola pompa di calore farebbe fatica a lavorare in
condizioni climatiche estreme.

Nelle regioni del centro e del sud Italia, la scelta
ricade invece su sistemi mono e multisplit, dove
I'utilizzo della sola pompa di calore e sufficiente
a soddisfare il fabbisogno energetico della fami-
glia tipo senza alcuna integrazione.

SEMPRE PIU PERFORMANTI

Per favorire una maggior penetrazione e
creare piu appeal verso la clientela finale, le
pompe di calore stanno compiendo dei passi
in avanti significativi in termini di innova-
zione tecnologica.

La tecnologia € in continua evoluzione, sia
per rispondere alle richieste del mercato sia
per la necessita di adeguare le macchine alle
nuove norme e disposizioni: per contribuire
a mitigare l'effetto serra, in base alla diretti-
va F-GAS, I'industria sta lavorando all’ado-
zione di un nuovo gruppo di gas refrigeranti,
con un Global Warming Potential (GWP) piu
basso, e in base alla direttiva 2012/19/UE sui
Raee, alla riduzione dell'impiego di materie
prime tramite la riciclabilita dei materiali.
Nel caso specifico delle pompe di calore, ad
esempio, con I'emanazione del Regolamento
F-Gas e con il “sistema quote” applicato ai
refrigeranti HFC, il legislatore europeo ha
imposto ai costruttori di sostituire i gas refri-
geranti in uso con altri a pit basso GWP cosi
da contribuire alla mitigazione dell’effetto
serra. Lindustria della climatizzazione da
qualche anno e quindi impegnata anche
nella migrazione verso un nuovo gruppo di
gas refrigeranti con GWP basso o addirittura
nullo. Questo passaggio sta richiedendo un
notevole sforzo tecnologico, ingegneristico

e di adeguamento delle strutture produtti-
ve, con ingenti investimenti finanziari, ma
fino ad oggi I'industria della climatizzazione
ha saputo trasformare ogni nuovo obbligo
normativo in un'opportunita di crescita e
innovazione. @

#EFFICIENZA E RISPARMIO ENERGETICO

VETRINA

Hoval

UltraSource B Compact C
(8,11/200)

Tipologia prodotto: Pompa di calore
Potenza termica nominale: da 2,1 a 10,2 kW
Potenza frigorifera nominale: da 2,9 a 11 kW

“Ampliamento della gamma
e della rete commerciale”

«Lanno 2018 e stato molto positivo in termini di vendite di generatori a fonte rinno-
vabile, e Viessmann lo ha vissuto da protagonista acquisendo quote di mercato con

2.400 pompe di calore idroniche vendute in Italia su un mercato complessivo di circa
35.000 unita. Lanno in corso conferma il trend degli anni precedenti con una ulteriore
crescita dell'azienda anche nel centro-sud Italia, grazie all'ampliamento della propria rete
commerciale e con l'inserimento in gamma di Vitocal 100-A, pompa di calore monoblocco
idronica a R32 da esterno, ideale per la climatizzazione annuale e la produzione di acqua
calda nel clima mediterraneo. Per tipologia costruttiva e compattezza di installazione,
trovano maggior diffusione in zone climatiche piu rigide le pompe di calore split compatte,
come ad esempio Vitocal 222-S, preferite dagli utenti finali e dai professionisti del settore
in quanto il collegamento freon tra unita esterna ed interna mette al riparo la macchina
dal gelo invernale. Da quest'anno Viessmann € inoltre pienamente operativa nel settore
dell'espansione diretta con i climatizzatori residenziali mono e multisplit e per applicazioni
nel settore terziario con 'ampia gamma VRF Vitocliman.

VETRINA
Viessmann
Vitocal 222-S

Tipologia prodotto: Pompa di calore

Potenza termica nominale: da 3,2 a 14,7 kW
Potenza frigorifera nominale: da 3,2 a 14,7 kW
EER:da 46a5

COP: fino a 5,0 (aria 7 “C/acqua 35 °C) e fino a 4,1
(aria 2 °C/acqua 35 °C)

SOLARE B2B - OTTOBRE 2019

GIOVANNI FINARELLI

PSM POMPE DI CALORE
DI VIESSMANN ITALIA
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Abbiamo I'efficienza energetica sempre in mente
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PUMPA DI CALORE A

A PROVA

A/ACQL
SILENZ

ULTRASOURCE E LA SOLUZIONE PROPOSTA DA HOVAL PER IL RISCALDAMENTO IN AMBITO DOMESTICO. TRA | VANTAGG,
LESTREMA SILENZIOSITA DEL DISPOSITIVO. ECCO UN CASO CONCRETO

| cambiamenti spessa richiedano nuove soluzioni. La casa monofamiliare

di questa famiglia svizzera era collegata a un impianto di riscaldamento
confinante, tramite un impianto di teleriscaldamento. Cambiata a pro-
prietd, si & preferito predisporre un nuovo impianto termoautonomo.
Tra le numerose varianti, si & optato per una soluzione molto versatile,
costituita da una pompa di calore aria/acqua UltraSource B, in grado
contemparaneamente di riscaldare la casa, fornire acqua calda e raffre-
scare gli ambienti domestici nella stagione estiva.

AFFIDABILITA DEL BRAND COME LEVA DECISIONALE

La famiglia conosceva gia Hoval come fornitore affidabile. Una volta in-
terpellata [azienda, lintervento di consulenza ¢ risultato convincente
al punto da decidere in poco tempo di installare una pompa di calore
aria/acqua di ultima generazione. Il giorno previsto per linstallazione,
in casa e nelle immediate vicinanze, regnava un gran trambusto. [l team
diinstallazione lavorava in mado scrupoloso e procedeva rapidamente,
affiancato da tutte le altre figure coinvolte: [a cliente Rilana Schibli, il
coordinatore Hoval, il responsabile di progetto Fabian Kaufeler dellim-
presa di installazione Keufeler AG. Anche i tre gatti di razza Main Coon
seguivano incuriositi a scena.

UN SISTEMA ECO COMPATIBILE

Grazie al nuovo impianto anche la famiglia Schibli, proprietaria della
casa monofamiliare, pua sentirsi, esattamente come Hoval, “respansa-
bile per l'energia e l'ambiente”, senza per questa rinunciare al comfort.
Tutto questo si deve al funzionamento della pompa di calore UltraSour-
ce che ricava calore dall’aria dell'ambiente circostante, immettendolo in
casa. La soluzione Hoval é composta da due unitd, una installata all’in-
terno e [altra allesterno: opzione ottimale soprattutto per le case mo-
nofamiliari, in quanto silibera spazio prezioso allinterno dell'abitazione.

SONNI TRANQUILLI

La riduzione delle emissioni sonore é fondamentale per garantire il
comfort allinterno di un'abitazione. Gli ingegneri Hoval hanno sviluppa-
ta soluzioni intelligenti per ottenere questo risultato attraverso l'adat-
tamento della patenza, il funzionamenta notturno e il posizionamento
dellimpianto. Caratteristiche che garantiscono un funzionamento si-
lenzioso e sonni tranquilli. La pompa di calore Haval UltraSource fissa
nuovi parametri nelle emissioni sonore: il livello di pressione sonora del
modello da 8 kW a cinque metri di distanza dall'unita esterna nella mo-
dalita di funzionamento silenzioso & di soli 20 dB(A), pari allintensitd

sonora di un fruscio di foglie. La ventola e la superficie dell'evapora-
tore, entrambe generosamente dimensionate, assicurano alte presta-
zioni can valori sonori minimi. La pompa di calore Hoval UltraSource €
talmente silenziosa da poter essere collocata anche nel locale hobby,
nel caso non dovesse esserci spazio sufficiente nel vana tecnico. In casa
Schibli lunitd interna e stata installata nel garage, insieme al bollitore
per acqua calda. Lunita esterna di Hoval, di nuova concezione, & una
delle pit silenziose sul mercato.

PIU SPAZIO IN BAGNO

Un immediato vantaggio che ¢ stato percepito dalla famiglia come un
gran valore aggiunto, € il fatto che con la nuova soluzione ¢ stato pos-
sibile eliminare dal bagno il vecchio preparatore d'acqua calda sanitaria,
creando cosi uno spazio adeguato per collocare lavatrice e asciugatrice.

IL SISTEMA DI GESTIONE TIENE CONTO DELLE PREVISIONI METEQ

La pompa di calore Hoval UltraSource pud essere comodamente gesti-
ta, dal tablet o dallo smartphone, attraversa il sistema di regolazione
Hoval Top Tronic E, tramite [apposita App. Vengono infatti visualizzati
sullo schermo diversi valori: con il tocca di un dito Rilana Schibli pud
avere una panoramica completa dell'efficienza dellimpianto, ottimiz-
zandone il funzionamento, se necessario. Nella produzione di calore il
sistema di regolazione tiene conto delle condizioni meteo attuali e delle
previsioni: questo cansente di risparmiare ulteriormente energia.

LAVARSI LE MANI CON CALORE “LOCALE™

Se lo spazio per un accumulatore di acqua calda separato e limitato
o non dispanibile, a versione compact con accumulatore incorporato
da 200 litri rappresenta una valida soluzione. Se sono richiesti anche

Le 10 pompe di calore UltraSource in breve

Sistema a pompa di calore modulante per riscaldamento e raffrescamento

standard di igiene particolarmente elevati, Hoval UltraSource
compact, grazie alla possibilita di riscaldare lacqua fino a 75
gradi, € in grado di assicurare la necessaria prevenzione della le-
gionellosi. Gia poche ore dopa e passibile effettuare il passaggio
dal vecchio collegamento al nuovo impianto. Diritorno dal lavoro,
piuttosto che dai giochi, i membri della famiglia si lavano le mani
gia la sera stessa dell'installazione con acqua riscaldata mediante
[3ria catturata fuori dalla porta di ingresso.
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VENETO: BANDO DA 25 MILIONI PER INTERVENTI
DI EFFICIENTAMENTO IN EDIFICI PUBBLICI

Nell'ambito del Programma Operativo Re-
gionale Fesr 2014-2020 Asse 4 “Sostenibilita
energetica e qualita ambientale’, la Regione
Veneto ha lanciato un bando da 25 milioni di
euro per finanziare gli interventi di efficien-
tamento energetico in strutture di proprieta
pubblica o a uso pubblico con destinazione
non residenziale. Possono presentare do-
manda di partecipazione al bando Comuni,
unioni di Comuni o associazioni di Comuni

mediante convenzione, che svolgano in forma
associata la gestione del patrimonio edilizio. Il
bando e accessibile anche a consorzi fra enti
locali, esclusi quelli che gestiscono attivita eco-
nomiche nell’'accezione comunitaria, Unioni
Montane, Province e Citta Metropolitana. Il
sostegno sara attribuito mediante procedura a
graduatoria. Le domande di contributo vanno
presentate telematicamente entro le ore 17 del
30 gennaio 2020.

FER IN AGRICOLTURA: NEL BANDO DELLEMILIA
ROMAGNA ANCHE FV, MICRO RETI E STORAGE

E possibile presentare domanda entro il 29 no-
vembre 2019 per partecipare al bando regionale
di Emilia Romagna che promuove lo sviluppo
di impianti da fonti rinnovabili per aziende
agricole. Sono ammesse le seguenti tipologie di
intervento: installazione di impianti fotovoltaici
fino a1 MW p di potenza o solari termici fino a
3 MWt, escluse pero le installazioni a terra; pic-
cole reti smart per la distribuzione di energia e
sistemi di storage a servizio delle centrali o degli
impianti realizzati nel limite massimo del 20%
della spesa ammissibile; centrali termiche con
caldaie alimentate prevalentemente a cippato

o a pellets fino a 3 MWt; impianti per la pro-
duzione di biogas fino a 3 MWt; impianti eolici
fino a 1 MWe; impianti idroelettrici finoa 1
MWe; impianti per la produzione di biometano
fino a 3 MWt; impianti combinati per la pro-
duzione di energia da fonti rinnovabili; impianti
per la produzione di pellets e oli combustibili da
materiale vegetale.Le imprese possono presen-
tare progetti di spesa a partire da 20mila euro
fino a massimo 200mila euro. Il contributo sara
in conto capitale, modulabile tra il 20 e il 50%
della spesa ammessa, nel rispetto dei limiti di
cumulabilita con altri incentivi pubblici.
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CONTINUA A CRESCERE
IL CAIUS CLUB DI IMMERGAS

Cresce il numero di soci del Caius Club Pro-
fessional di Immergas. Lultimo socio iscritto
in ordine di tempo é Pietro, 37 anni, installa-
tore di caldaie e sistemi ibridi avanzati, che
porta a 27.287 il numero di soci del Caius
Club Professional. «<In quindici anni», spiega
Alfredo Amadei, presidente di Immergas
«abbiamo sviluppato servizi mirati che, attra-
verso un continuo sviluppo delle tecnologie,
supportano i nostri soci nell'affrontare le
sempre nuove sfide del risparmio energetico,
del comfort e della sostenibilita».

Lidea di creare un club é stata lanciata nel
2004 da Camillo Scotti, all'epoca direttore
commerciale e marketing, in occasione del
40° anniversario dalla fondazione di Immer-
gas. Il Caius Club e dedicato esclusivamente
ai professionisti del settore termoidraulico:
installatori, progettisti, distributori di idroter-
mosanitari, centri di assistenza tecnica auto-
rizzati Immergas e imprese edili. «<La chiave di
questo successo», commenta Alfredo Amadei,
«& nel nostro DNA aziendale, che punta
sempre a valorizzare la competenza e la pro-
fessionalita per inserire i prodotti in impianti
realizzati a regola d’arte. Come? Attraverso
servizi qualificati, esclusivi e gratuiti, forniti
da un team di esperti che lavora ogni giorno
in sinergia con chi sul territorio installa le
soluzioni Immergas».

I servizi sono diversificati e vanno dal credito
al consumo (pagamento a rate), alla proget-
tazione e ai sopralluoghi, dalle newsletter
tecnico-normative, alla consulenza e ai
preventivi, garantendo sempre il continuo
aggiornamento dei software, molto utili

ai soci nello svolgimento quotidiano della
propria professione. Il Caius Club garantisce
informazioni complete sui nuovi prodotti e
aggiornamenti sulle normative vigenti, anche
attraverso pubblicazioni tecniche e un’area
nel sito internet riservata ai soci con infor-
mazioni e vantaggi aggiuntivi.
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L'alba di una
nuova potenza

Numeri e trend
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Mese di agosto: produzione netta di energia elettrica
in Italia per fonte
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Gennaio-agosto: produzione netta energia
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Peso del fotovoltaico sulla produzione
netta nazionale (rapporto annuale)
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LOGan offre la
soluzione piu semplice.
Per tutte le esigenze.

LOGan e ricco di energia. E ha a disposizione le soluzioni migliori
per i tuoi impianti FV.

La nostra soluzione - il tuo vantaggio
Gateway per un’installazione rapida
Comunicazione affidabile
Monitoraggio qualificato
Riduzione della potenza a x %
Estendibile mediante licenze software

Monitoraggio storage

(® PV ENERGY dl) Solar-Log’

Solar-Log™ Italy « PVEnergy Srl » 39040 Ora (BZ) » Tel: 0471 - 631032 » www.solar-log.com
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e Abbatti i costi per l'energia, guadagﬁjéndo ogni mese’
e Hai tutta la garanzia e 'assistenza E.ON
e Riduci gli sprechi rispettando l'ambiente

Vai su eon-energia.com
o chiama |'800 999 777

#odiamoglisprechi

"Messaggio pubblicitario con finalita promozionale. Offerta di credito finalizzato, valida dal 01/01/2019 al 31/12/2019. Vedi condizioni su eon-energia.com/solesmart
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