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CAse HIstOrY:
ImPIANtI DA 90 KWP
seNZA INCeNtIVI
 

I dati globali sull’andamento del primo semestre e 
le prospettive per la seconda parte dell’anno stanno 
mostrando che il mercato mondiale del fotovoltaico gode 
complessivamente di buona salute. Il ritorno a un trend 
di crescita delle nuove installazioni, che era atteso per il 
2014, è stato anticipato.
A trascinare la ripresa sono soprattutto Cina e Giappone, 
la prima addirittura con un boom del segmento 
residenziale. In totale i primi sei mesi del 2013 hanno 
registrato una crescita del 9% rispetto allo stesso 
periodo del 2012. A questo punto per l’intero anno 
ci si attende nel mondo una nuova potenza installata 
pari a oltre 35 GW, in aumento rispetto ai 33 GW dello 
scorso anno e con la previsione di un forte progresso del 
secondo semestre dell’anno (20 GW) sul primo (15 GW).
Un altro segnale positivo arriva dal fatto che si stanno 
esaurendo (soprattutto in Cina, ma non solo) le scorte di 
magazzino, mentre le linee produttive tornano a lavorare 
a pieno ritmo. Sono dati importanti, anche se questo 
trend tocca in misura minore l’Europa e ancora meno 
l’Italia. 
Però, un settore in crescita a livello globale, e presidiato 
da aziende sane e robuste, è la miglior premessa 
perché le ricadute di questo sviluppo possano toccare 
ogni angolo del pianeta. E quanto più lo sviluppo 
sarà costante e pervasivo confermando il ruolo da 
protagonista che le rinnovabili avranno nel mix 
energetico del futuro, tanto più sarà diicile impedire 
che l’energia solare torni a difondersi a buoni ritmi 
anche in Italia. In Cina il vento sta cambiando: Jinko 
Solar ha annunciato con soddisfazione di aver chiuso un 
trimestre in attivo dopo quasi due anni. Ma ci sono anche 
aziende italiane che registrano buoni risultati: sfruttando 
diversiicazioni di prodotto e di mercati, Ferrania Solis 
ha realizzato nel primo semestre di quest’anno gli stessi 
volumi produttivi e di vendita che aveva totalizzato 
in tutto il 2012. Sono solo esempi, ma che 
dimostrano quanto i nuovi scenari nazionali 
e internazionali, sicuramente più diicili 
rispetto al passato (soprattutto, per noi, con 
l’addio agli incentivi), non impediscano di 
continuare a operare con proitto in attesa di 
tempi migliori che potrebbero essere dietro 
l’angolo. La difusione dei sistemi di storage 
potrebbe essere una delle chiavi del rilancio. 
In Germania si stanno già esaurendo gli 
incentivi messi a disposizione del governo per 
favorire l’acquisto di sistemi di accumulo, segno di una 
forte sensibilità verso i vantaggi di questa applicazione. 
Occorre che anche in Italia il mercato sia messo nelle 
condizioni di poter valorizzare al meglio le possibilità 
oferte dallo storage. Soprattutto ora che nel nostro 
Paese comincia la fase più diicile per il fotovoltaico. I 
mesi che ci separano dalla ine del 2013 saranno un test 
sulla possibilità di tenuta del mercato italiano in attesa 
del suo rilancio (lento) che gli esperti collocano nella 
seconda parte del 2014.

Davide Bartesaghi
bartesaghi@solareb2b.it
Twitter: @dbartesaghi

La crescita globale incoraggia anche l’Italia 

eDItOrIALe

KNOW-HOW
eD eFFICIeNZA
Intervista a Ivano benedet,
division manager di marchiol
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IL FUtUrO? PArLANO GLI 
INstALLAtOrI
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rICerCA: IN ItALIA 
rAGGIUNtA 
LA GrID PArItY

AttUALItà PAG. 18

Ue-CINA: UN ACCOrDO sU 
PreZZI e VOLUmI

Prosegue l’indagine della Commissione Europea 
sulle attività di dumping da parte dei produttori 
cinesi di moduli, celle e wafer e sulle sovvenzioni 
illegali da loro ricevute in patria. I dazi inizialmente 
previsti sono stati sospesi, e al loro posto è stato 
previsto un accordo amichevole che prevede volumi 
di importazione dalla Cina non superiori a 7 GW 
annui e a un prezzo non inferiore a 57 centesimi di 
euro al Wp.

Quasi 500 operatori hanno risposto a un sondaggio 
di SolareB2B raccontando che cosa si aspettano 
dal mercato dopo la ine degli incentivi. Prevalgono 
le opinioni negative, ma c’è chi guarda con molto 
ottimismo alla nuova fase che si apre. Purché il 
mercato sappia sfruttare le alternative al Conto 
Energia e comunicare in modo nuovo i vantaggi del 
fotovoltaico.

PIÙ serVIZI 
e DOCUmeNtI 
INterAttIVI 
GrAZIe AL 
Qr CODe 

merCAtO PAG. 24

LO stOrAGe AI bLOCCHI DI 
PArteNZA

Nonostante presentino costi elevati e in Italia non 
ci sia ancora una normativa chiara che ne regoli 
l’utilizzo, i sistemi di accumulo rappresentano una 
tecnologia fondamentale per il futuro del settore dato 
che favorendo l’autoconsumo possono incrementare il 
risparmio in bolletta. L’industria è pronta con soluzioni 
e prodotti dedicati in particolar modo al residenziale. 
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Come sarà il FV senza incentivi?
Rispondono gli installatori

La guerra dei dazi si chiude (per ora) 
con un accordo amichevole

Storage: una sida per tutto il solare

I primi impianti di Aba in grid parity

Un modello per determinare 
il punto di lavoro di un sistema FV

www.solarmax.com

More than 

20 years Swiss Quality 

and Experience

Maximizza 

    il tuo raccolto

Pianta il seme SolarMax!

Che tu sia un operatore del fotovoltaico o un vero agricoltore, una cosa 

ti sta davvero a cuore: massimizzare la resa del tuo campo. Parti bene e 

crea le premesse per un raccolto eccezionale scegliendo di installare gli 

inverter fotovoltaici SolarMax.

SolarMax è sinonimo di Swiss Quality da oltre 20 anni: prodotti  

realizzati con materiali e lavorazioni di altissima qualità che garantisco-

no eficienza ed afidabilità per tutta la vita utile dell’impianto, e servizi 

di garanzia, manutenzione, monitoraggio intelligente e consulenza alla 

progettazione che assicurano la massima tranquillità all’installatore e al 

proprietario dell’impianto.

Pianta il seme SolarMax nel tuo campo fotovoltaico – il raccolto ti  

sorprenderà!

Così si rovina l’immagine del settore

attuaLItà e mercato

know-how ed eicienza

Bisol realizza 1 MWp a Copparo

aBB ha concluso lŗacquisi“ione di Po‘er-
One, annunciata lo scorso 22 aprile 2013. 
«Lŗacquisi“ione di Po‘er-One amplia il 

nostro business nel campo delle energie rinno-
vabili e ofre sostan“iali opportunità di creare 
valore per i nostri clienti, dipendenti e a“ionisti», 
ha dichiarato Joe Hogan, ceo di ABB. «Lŗunione di 
Po‘er-One e di ABB è assolutamente in linea con 
la nostra strategia per il 2015 e crea unŗentità glo-
bale che sarà in grado di competere con succes-
so sul mercato. Siamo lieti di dare il benvenuto 
ai nuovi colleghi di Po‘er-One». Anche Richard 
J. Thompson, ceo di Po‘er-One, ha commenta-
to la conclusione della transa“ione esprimendo 
soddisfa“ione e dichiarando: «Insieme potremo 

rispondere più 
efficacemente 
alla sempre cre-
scente doman-
da mondiale 
di solu“ioni in-
novative per le 
energie rinno-
vabili e rafor“a-
re la nostra lea-
dership globale. 
ABB è il partner 
ideale e questo 

è il momento giusto per unire le for“e delle no-
stre due a“iende».

aBB conclude l’acquisizione di Power-one
HOGAN (Abb): “L’UNIONe CreA UN’eNtItà GLObALe CHe sArà IN GrADO DI COmPetere CON 
sUCCessO sUL merCAtO”

roberto Colombo è il nuovo direttore generale della i-
liale italiana di Brunata, società danese speciali““ata 
nelle solu“ioni e nei servi“i a tecnologia avan“ata per 

misurare e contabili““are consumi e costi di riscaldamento e 
acqua.
Colombo lascia Enphase dove era approdato nel 2010 come 
amministratore delegato con lŗincarico di avviare la start up 
italiana della società speciali““ata in microinverter.
In preceden“a, la sua carriera era stata scandita dalla gestio-
ne di altre start-up quali quelle di Flir Systems Italia, Körber 
Schleifring Italia e Sputnik Engineering Italia.

colombo lascia enphase e passa a Brunata

PersoNe e PercorsI

Grid parity: in Italia ci siamo

Nuove regole per lo scambio sul posto

I corsi per gli installatori

Quanto cresce il fotovoltaico

Joe Hogan, ceo di ABB
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AttUALItà 
e merCAtO

AttUALItà 
e merCAtO

Dopo un 2012 caratteri““ato dal crollo 
dei margini, la situa“ione relativa allŗin-
dustria fotovoltaica globale dovrebbe 

stabili““arsi e migliorare ancora nel corso del 
2013. I margini lordi sulla vendita dei moduli 
potrebbero passare dallŗ1% del primo semestre 
del 2013 al 6% entro la ine dellŗanno. È quanto 
riportato da IHS nellŗultimo rapporto řSolar In-
tegrated PV Market TrackerŚ, che ha inoltre pre-
so in esame la situa“ione di alcune società che 
operano nella produ“ione di moduli. Il report 
rileva infatti che Yingli e Canadian Solar preve-
dono nel secondo trimestre del 2013 margini di 
circa il 10%. 
Secondo il rapporto, dato che il pre““o medio di 
vendita dei moduli dovrebbe scendere solo di 

tre centesimi nel corso dellŗanno (dagli 0,74 dol-
lari al ‘att del primo trimestre agli 0,71 dollari 
al ‘att del quarto), queste società possono at-
tendersi alla ine del 2013 un margine del 15% 
e quindi un ritorno alla proittabilità.

Nel 2013 in ripresa i margini sulla vendita moduli
seCONDO IL rAPPOrtO DI IHs “sOLAr INteGrAteD PV mArKet trACKer”, ALCUNe sOCIetà COme 
YINGLI e CANADIAN sOLAr POtrANNO AtteNDersI A FINe ANNO UN mArGINe DeL 15%

I l mercato globale degli inverter è destinato 
a ridursi del 5% nel corso del 2013 a causa 
principalmente della pressione sui pre““i. 

È quanto riportato ad unŗindagine di IMS Rese-
arch, secondo cui alla lessione dellŗanno cor-
rente seguirà una forte ripresa nel 2014, gra“ie 
alla crescita della domanda di Cina e Stati Uniti.  
Secondo il report è previsto un incremento dei 
ricavi dellŗ11% nel 2014, per un totale di 7,3 
miliardi di dollari. La contra“ione della doman-
da in Europa, Medio Oriente e Africa, che insie-
me rappresentano il 37% del mercato globale 
di questŗanno, rispetto allŗ82% del 2010, sarà 

accompagnata dallŗaumento della domanda in 
Cina, dove i pre““i degli inverter sono tra i più 
bassi (0,09 dollari/W).

seCONDO QUANtO stImAtO DA Ims reseArCH, ALLA FLessIONe DeL 5% PreVIstA NeL 2013 seGUIrà UN 
PerIODO DI FOrte rIPresA GrAZIe ALLA sPINtA DI CINA e UsA

Nel 2014 ricavi a +11% per il mercato globale degli inverter

contact Italia ha aderito ad Elettro112, la 
rete di professionisti nata con lŗobiettivo 
di ofrire tutte le solu“ioni in materia di 

impianti elettrici. řContact ItaliaŚ, secondo quan-
to emerge da una nota, řmette a disposi“ione di 
tutta la rete di impiantisti Elettro112 il suo kno‘ 
ho‘ e la sua professionalità in materia di fotovol-
taico e materiale elettrico. Il reparto di R&S sono 

infatti le due divisioni Contact che maggiormente 
supportano gli installatori attraverso il trasferi-
mento di contenuti e informa“ioni utili ad una mi-
gliore ottimi““a“ione di tempi e risorseŚ. Secondo 
quanto stabilito dallŗaccordo, Contact ofrirà ai 
propri partner consulen“a e progetta“ione ad hoc 
per ogni tipologia di impianto e condi“ioni eco-
nomiche.

contact Italia aderisce alla rete elettro112 
L’AZIeNDA PUGLIese metterà A DIsPOsIZIONe DeI PrOPrI PArtNer CONsULeNZA e PrOGettAZIONe 
AD HOC Per OGNI tIPOLOGIA DI ImPIANtO e bUDGet 

 
 

Il tuo miglior progetto 
merita la nostra 
migliore tecnologia!

ReneSola, garantiamo 
il più rapido ritorno 
sull’investimento.
Gƌazie alle Ŷostƌe uli ŵe iŶŶovazioŶi 
i Ŷostƌi pƌodoi   soŶo più effi  ĐieŶi  ed 
effi  ĐaĐi di seŵpƌe. UŶa solida R & S 
sulla oi  ŵizzazioŶe dei pƌodoi   ad alte 
pƌestazioŶi ed uŶa gaƌaŶzia di Ƌualità 
ĐoŶseŶtoŶo di ot eŶeƌe il ƌeŶdiŵeŶto 
più ƌapido e siĐuƌo possiďile peƌ ogŶi 
iŶvesi ŵeŶto.

JoiŶ the EŶergy Reǀolui oŶ!
ǁǁǁ.reŶesola.coŵ

 Reinsured by
TM

S P E C I A L T Y  I N S U R A N C E  S E R V I C E S

agostino Re Rebaudengo, presidente 
dellŗassocia“ione assoRinnovabili, ha ri-
sposto alla dichiara“ione di Aurelio Re-

gina, vicepresidente di Conindustria con delega 
allŗenergia, pubblicata da La Reppublica il 23 lu-
glio, secondo cui le rinnovabili dovrebbero contri-
buire a pagare il capacity payment degli impianti 
fossili per far fronte a un problema di responsa-
bilità di costo dovuto alla loro limitata program-
mabilità. Nellŗarticolo si legge: řNon chiediamo di 
rivedere gli incentivi, ma almeno maggiore equità. 
Anche i produttori incentivati paghino una parte 
degli squilibri che producono: il costo di dispac-

ciamento, proprio per la natura 
distribuita e intermittente di 
sole e vento, è cresciuto da 3 a 
7 euro a MWh. 
Pronta la risposta di Re Rebau-
dengo, che ha così commentato: 
«Ben venga questo approccio, a 
condi“ione che le fonti fossili riconoscano ai pro-
duttori di energie rinnovabili una cifra, sicuramen-
te molto più elevata, relativa agli innumerevoli co-
sti che le emissioni di anidride carbonica, altri gas 
serra e polveri sottili comportano sui nostri sistemi 
sanitari e sullŗambiente».

re rebaudengo (assorinnovabili): “responsabilità dei costi anche per le fonti fossili”
IL PresIDeNte DeLL’AssOCIAZIONe HA rIsPOstO COsÌ AD AUreLIO reGINA, VICePresIDeNte DI 
CONFINDUstrIA, seCONDO IL QUALe “Le rINNOVAbILI DOVrebberO CONtrIbUIre A PAGAre IL CAPACItY 
PAYmeNt DeGLI ImPIANtI FOssILI”
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In data 22 luglio 2013 la iliale italiana di Fro-
nius ha cambiato ragione sociale da Fronius 
Solarelectronic Srl a Fronius Italia Srl. Secon-

do quanto emerge da un nota dellŗa“ienda, řSi 
tratta di una scelta strategica, in quanto dal 1° 
settembre 2013 approderà in Italia la divisione 
Carica BatterieŚ. Si tratta di una vera e propria 
novità per la società con sede a Bussolengo, in 
provincia di Verona, che dal 2008 ad oggi si è 
sempre occupata della divisione Elettronica So-
lare.

Fronius diventa Fronius Italia srl 
DAL 1° settembre, LA DIVIsIONe CArICA bAt-
terIe eNtrerà A FAr PArte DeLLA seDe VerO-
Nese

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

PRESTAZIONI COMPROVATE CON 

MODULI FOTOVOLTAICI DI SOLARWORLD

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

LA QUALITÀ
È MISURABILE

Federcasse, associa“ione delle Banche di Credito Coope-
rativo e Casse Rurali italiane, e Legambiente hanno rinno-
vato per il triennio 2013 - 2015 la conven“ione quadro, 

inali““ata a difondere lŗuso di fonti rinnovabili mediante i-
nan“iamenti a tasso agevolato. I destinatari delle agevola“ioni 
sono famiglie, imprese ed enti pubblici che potranno migliorare 
lŗeicien“a energetica dei propri ediici. řIl rinnovo della con-
ven“ione conferma la profonda e comune sensibilità del Credito 
Cooperativo e di Legambiente verso i temi della sostenibilitàŚ, si 
legge in una nota, řribadendo la validità di una collabora“ione, 
avviata nel 2006, che in sette anni oltre a risultati importanti in 
termini numerici ha consentito anche la difusione capillare di 

buone pratiche e di educa“ione ambientale a tutela del terri-
torioŚ. Ad oggi, infatti, la partnership ha consentito di inan“iare 
5.440 progetti su tutto il territorio na“ionale, per un totale di 260 
milioni di euro di investimenti. In particolare sono stati installati 
5 mila impianti fotovoltaici, 223 impianti termici, 51 impianti a 
biomasse, 132 interventi di eicien“a energetica, 12 installa“io-
ni di mini eolico, 14 impianti geotermici e due impianti di mini 
idroelettrico. Sono stati anche inan“iati 97 interventi di boniica 
di coperture in eternit sostituiti con impianti fotovoltaici. 

Federcasse e Legambiente rinnovano la convenzione per la diffusione delle Fer
I DestINAtArI DeLLe AGeVOLAZIONI sONO FAmIGLIe, ImPrese 
eD eNtI PUbbLICI CHe POtrANNO mIGLIOrAre L’eFFICIeNZA 
eNerGetICA DeI PrOPrI eDIFICI

con il lancio del sistema Micro Replus, 
ReneSola mira a diventare il principa-
le fornitore al mondo di microinverter 

solari entro il 2015. È quanto dichiarato dal-
la società a circa un anno dalla progetta“ione 
dei sistemi avvenuta negli Stati Uniti e dalla 
difusione del prodotto nei principali merca-
ti europei. Il Micro Replus è stato progettato 
come una solu“ione řone-bo’Ś che contiene 
un cablaggio standard e tutti i connettori ne-
cessari per lŗinstalla“ione. È dotato anche di un 
dispositivo di connessione alla rete anti-isola 
e automati““ato già integrato, come peraltro 
richiesto nei mercati come quello tedesco. Il 
concetto di decentrali““a“ione ofre ai pro-
prietari anche maggiore lessibilità, in quanto 
possono aggiungere nuovi moduli fotovoltai-
ci con facilità. Il sistema può generare ino al 
16% di rendimento in più rispetto a un inver-
ter di stringa, e può fun“ionare con un rendi-
mento di eicien“a complessivo superiore al 
96,5%. Micro Replus può essere anche colle-
gato ad una interfaccia di gestione ‘eb trami-
te un gate‘ay di comunica“ione poco costoso 
che consente ai proprietari di monitorare i sin-
goli moduli in modo tale da poter individuare 
e risolvere facilmente ogni caren“a dellŗim-
pianto. Inoltre, per una maggiore prote“ione, 
ogni unità Micro Replus ha un sistema antin-
cendio integrato che riconosce i problemi di 
řhot spotŚ o di surriscaldamento e può inter-
rompere ogni singolo modulo, permettendo 
al resto del sistema di continuare a generare 
elettricità sen“a correre rischi.

renesola lancia il microinverter micro replus 
L’ObIettIVO DeLL’AZIeNDA È QUeLLO DI POsIZIO-
NArsI trA I FOrNItOrI LeADer A LIVeLLO GLO-
bALe eNtrO IL 2015

AttUALItà 
e merCAtO
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Dagli Sta-
ti Uniti 
arrivano 

buone noti“ie 
per il futuro del 
gruppo Conergy 
AG. Lŗinvestitore 
inan“iario ameri-
cano Ka‘a Capi-
tal Management 
ha uiciali““ato 
lŗacquisto le i-
liali del gruppo 
Conergy in una 
transa“ione ca-
ratteri““ata da 
due fasi. Ka‘a si 
concentrerà ini“ialmente e con efetto immediato nelle iliali di America, Canada, Singapore e Tai-
landia. Questa prima a“ione è principalmente dovuta alla necessità di inan“iamento delle iliali 
causata dalla continua richiesta di reali““a“ione di grandi impianti. Il marchio řConergyŚ, le restanti 
business unit, assieme ai reparti amministrativo, direttivo ed infrastrutturale della casa madre Co-
nergy AG continueranno ad operare con la precedente struttura sino al termine della procedura di 
acquisi“ione da parte di Ka‘a che si sta impegnando per riuscire a terminare questo secondo step 
entro le prime settimane di ottobre.
«Ka‘a, come nuovo investitore, garantirà la reali““a“ione di nuovi progetti gra“ie al suo piano di 
inan“iamento; ulteriore dimostra“ione del forte impegno e determina“ione del nostro nuovo part-
ner» ha detto Philip Comberg CEO di Conergy. «Stiamo lavorando a diversi grandi impianti nel Nord 
America ed in Asia. Con i progetti in corso le esigen“e di inan“iamento sono, come previsto, aumen-
tate e nelle ultime settimane ci siamo impegnati per garantire i necessari inan“iamenti per questi 
progetti».

Kawa acquisisce le filiali del gruppo conergy
L’INVestItOre AmerICANO, CHe HA GIà rILeVAtO Le FILIALI DI UsA, CANADA, sINGAPOre e tAILAN-
DIA Per FAVOrIre I FINANZIAmeNtI NeCessArI AL COmPLetAmeNtO DI DIVersI GrANDI ImPIANtI, 
COmPLeterà L’ACQUIsIZIONe DeLL’AZIeNDA eNtrO Le PrIme settImANe D’OttObre

concluso con successo il primo Krannich tour

s i è concluso il primo Krannich Tour, 
la serie di incontri formativi ini“iati 
a Bologna lo scorso 26 giugno per 

poi far tappa a, Torino, Napoli e Paler-
mo. La serie di eventi formativi, secondo 
quanto riportato da Krannich Solar, ha re-
gistrato unŗottima affluen“a da parte dei 
clienti fideli““ati e non. 
řLŗimposta“ione tecnica dei seminari è 
stata particolarmente appre““ataŚ, si leg-
ge in una nota dellŗa“ienda, řa dimostra-
“ione del fatto che gli operatori del setto-
re fotovoltaico sono sempre più preparati, 
competenti e alla ricerca di nuove solu-
“ioni per affrontare con successo le nuove 
sfide di questo business. 
Lŗattualità dei temi trattati e lŗinnova“io-
ne dei prodotti presentati, ha sollevato 
durante gli incontri dibattiti, segnali del 
fermento che è presente in questo mer-
cato. Nellŗattesa di reali““are una nuova 
serie di eventi formativi, per rispondere 
in maniera puntuale alle esigen“e emerse 
in questo tour, il team Krannich Solar ha 
riservato a tutti i partecipanti una promo-
“ione speciale sui prodotti presentatiŚ.

INIZIAte A bOLOGNA LO sCOrsO 26 GIU-
GNO, Le GIOrNAte ItINerANtI HANNO re-
GIstrAtO UNA POsItIVA AFFLUeNZA DA 
PArte DeI CLIeNtI

AttUALItà 
e merCAtO
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I corsi Yingli4You allo smart energy expo di Verona 

In occasione di Smart 
Energy E’po, fiera sulle 
rinnovabili che si terrà 

a Verona il 9 ottobre , Yin-
gli Green Energy Italia terrà 
i corsi Yingli4You dedicati 
a distributori e installatori 
certificati in tutta Italia. Lŗap-
puntamento, della durata di 
sei ore in una sola giornata, 

prevede un programma che 
spa“ia dalle no“ioni base sul 
prodotto fotovoltaico e sul-
la sua corretta installa“ione, 
fino ai servi“i post-vendita 
e ai termini di garan“ia alla 
luce delle nuove norme di-
sposte dal GSE. Per maggiori 
informa“ioni: ‘‘‘.yingli-
4you.com/italy 

IN OCCAsIONe DeLLA FIerA DeL PrOssImO 9 OttObre, L’AZIeN-
DA terrà LA GIOrNAtA FOrmAtIVA Per DIstrIbUtOrI e INstAL-
LAtOrI CertIFICAtI

a Kinexia il 57% di roof Garden e l’84,4% di sunsystem

P rosegue il piano di acquisi“ioni di 
Kine’ia. A luglio lŗa“ienda ha sot-
toscritto un accordo per lŗacquisi-

“ione dellŗ84,4% del capitale sociale di 
Sunsystem, mentre lo scorso 8 agosto, è 
stato irmato un contratto per acquisire 
una quota pari al 47,65% del capitale so-
ciale della società Roof Garden Srl. 
Nel primo caso lŗaccordo è stato siglato 
con sei soci di Sunsystem che totali““a-
no appunto una quota dellŗ84,4% della 
società. Lŗaccordo dovrà essere inali““a-
to entro la ine di ottobre. Il corrispettivo 
per lŗacquisto dellŗ84,4% è issato in circa 
4.417.862 euro, mediante la sottoscri“io-
ne di un aumento di capitale da parte dei 
venditori pari a circa il 7,683% del capita-
le di Kine’ia. 
Nel secondo caso Kine’ia entrerà in pos-
sesso della quota di partecipa“ione del 
47,65% di Roof Garden in preceden“a 
di proprietà di Cenciarini & Co Srl. Il cor-
rispettivo per lŗacquisto è stato issato a 
circa 1.200.000 euro e verrà erogato per 
600.000 a“ioni Kine’ia di nuova emissio-

ne valori““ate a 2 euro per a“ione, me-
diante sottoscri“ione di un aumento di 
capitale. 
Roof Garden svolge la sua attività nel set-
tore delle energie rinnovabili occupandosi 
della progetta“ione, installa“ione, vendita, 
gestione e manuten“ione, sia ordinaria 
che straordinaria, di impianti fotovoltaici.
Con questa opera“ione, Kine’ia deter-
rà una quota del 56% di Roof Garden 
dato che oltre al capitale sociale bisogna 
considerare unŗulteriore quota del 10% 
detenuta da Sunsystem (recentemen-
te entrata nellŗorbita di Kine’ia).Queste 
due opera“ioni si inseriscono, così come 
la precedente acquisi“ione del 71,4% di 
Innovatec S.r.l., in un più ampio progetto 
di Kine’ia denominato řSmartŚ focali““ato 
a sviluppare tecnologia, prodotti e servi“i 
di Smart Grid, Smart City e Smart Home 
per la clientela corporate e retail, tramite 
nuove tecnologie innovative e attività di 
ricerca e sviluppo nellŗambito della gene-
ra“ione distribuita, dellŗeicien“a energe-
tica e dello storage di energia.

Le DUe ACQUIsIZIONI FANNO PArte DeL PrOGettO DeNOmINAtO “smArt” FOCA-
LIZZAtO A sVILUPPAre teCNOLOGIA, Per UNA CLIeNteLA COrPOrAte e retAIL

a sunerg solar il riconoscimento “eccellenza umbra”

sunerg Solar ha ricevu-
to il premio řEccellen-
“a UmbraŚ. 

La società ha ottenuto il rico-
noscimento lo scorso giove-
dì 27 giugno presso il teatro 
comunale di Todi, dove si è 
svolta la quarta edi“ione di 
řUmbria che EccelleŚ, ini“ia-

tiva reali““ata dal Corriere 
dellŗUmbria in collabora“io-
ne con la Banca Monte dei 
Paschi di Siena.
Il progetto, partito nel 
2009, ha individuato anche 
questŗanno le migliori realtà 
imprenditoriali umbre, tra cui 
la stessa Sunerg.

L’AZIeNDA DI CIttà DI CAsteLLO HA OtteNUtO IL tItOLO CHe IN-
sIGNIsCe ANNUALmeNte Le mIGLIOrI reALtà ImPreNDItOrIALI 
DeLLA reGIONe

ricavi a +42% per Jinko solar 

Jinko Solar Holding ha annunciato i 
risultati relativi al secondo trimestre 
del 2013. In questo periodo le ven-

dite hanno totali““ato 489,2 MW (di cui 
460 di moduli e il resto di celle e ‘afer). 
Questo risultato segna una crescita del 
44,5% rispetto al primo trimestre del 
2013 e del 61,9% sul secondo trimestre 
del 2012. 
I ricavi sono stati di 1,76 miliardi di RMB 
(circa 287,6 milioni di dollari) con una 
crescita del 51,7% sul primo trimestre 
del 2013 e del 42,6% sul secondo tri-
mestre del 2012. Migliora anche il mar-
gine lordo che ha raggiunto un valore 
del 17,7% (era del 12,7% nel primo 
trimestre dellŗanno). Questi risultati con-
sentono a JinkoSolar Holding di tornare 
alla proittabilità con un utile netto di 49 
milioni di RMB. Non succedeva dal ter“o 
trimestre del 2011. «Durante il secon-
do trimestre del 2013, la crescente do-
manda da regioni in cui abbiamo fatto 
investimenti strategici e la nostra capa-

cità di eseguire con eicien“a la nostra 
strategia hanno ulteriormente rafor“ato 
la nostra posi“ione di leader nel mercato 
mondiale del fotovoltaico» ha dichiara-
to Chen Kangping, Chief E’ecutive Oi-
cer di JinkoSolar. «Abbiamo aumentato 
le forniture e portato il nostro margine 
lordo al 17,7%, facendo di JinkoSolar 
uno dei primi produttori di moduli cine-
si capaci di tornare alla redditività netta 
dopo la crisi. Recentemente abbiamo au-
mentato la nostra capacità di produ“ione 
integrata da 1,2 GW a 1,5 GW a seguito 
di miglioramenti tecnologici e del po-
ten“iamento delle linee di produ“ione». 
Lŗa“ienda conta di arrivare alla proittabi-
lità anche sul totale del 2013 e ha mo-
diicato al rial“o le previsioni di vendita 
per lŗintero anno: da 1,2-1,5 GW a 1,5-1,7 
GW. Jinko ha inoltre ridotto la dipenden-
“a dal mercato europeo ampliando la 
presen“a in mercati emergenti, come la 
stessa Cina, il Giappone, gli Stati Uniti, il 
Sud Africa e lŗIndia.

NeL seCONDO trImestre DeL 2013 IL GrUPPO CINese HA reGIstrAtO UN mAr-
GINe LOrDO DeL 17,7% eD È tOrNAtO ALLA PrOFIttAbILItà. CON 489 mW VeN-
DUtI, I VOLUmI sONO CresCIUtI DeL 62% rIsPettO AL 2Q DeL 2012

solarplaza: l’8 ottobre a milano conferenza “self consuption”

I l prossimo 8 ottobre, 150 professioni-
sti del solare si incontreranno a Mila-
no in occasione della conferen“a or-

gani““ata da Solarpla“a řSelf Consuption: 
The future of solar energy in ItalyŚ. Orga-
ni““ato con il supporto di Anie Energia, 
Gii ed Eurobat, lŗincontro ha lŗobiettivo 
di discutere 
le tematiche 
che riguarda-
no il mercato 
solare post-
i n c e n t i v i , 
tra cui auto-

consumo, scambio sul posto, detra“ioni, 
storage e tutti i modelli di business in 
unŗottica di grid parity. Non mancheranno 
esempi ed esperien“e pratiche relative 
alle tematiche trattate durante lŗincontro. 
Per maggiori informa“ioni: http://selfcon-
sumption.it/

OrGANIZZAtO COL sUPPOrtO DI ANIe eNerGIA, GIFI eD eUrObAt, L’INCONtrO 
trAtterà Le temAtICHe reLAtIVe AL merCAtO sOLAre POst-INCeNtIVI
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s inapsi ha organi““ato un ‘orkshop per 
presentare la sua nuova oferta di pro-
dotti. Lŗincontro si terrà il 26 settembre, 

nel pomeriggio, presso la sede dellŗa“ienda a 
Bastia Umbra, in provincia di Perugia.
I prodotti a cui verranno dedicati gli approfon-
dimenti sono tre: řESolar, da sistema di moni-

toraggio a strumento evoluto per lŗeicien“a 
energeticaŚ; řSinapsi Data Service: nuove fun-
“ionalità del sistemaŚ; řEquobo’: contabili““a-
“ione dellŗenergia e riparti“ione dei consumiŚ.
A ciascun partecipante verrà riconosciuto un 
voucher di sconto sullŗacquisto di prodotti Si-
napsi.

Workshop sinapsi
L’AZIeNDA HA OrGANIZZAtO UN eVeNtO IL 26 settembre Per PreseNtAre L’eVOLUZIONe DeI 
PrODOttI

Nata uicialmente lo scorso maggio, 
lŗa“ienda padovana RenFactory sta ulti-
mando le attività inali per lŗimmissione 

nel mercato dei generatori Solaris ed ha già stret-
to un accordo con alcuni partners interna“ionali 
per lo sviluppo e il miglioramento del reparto 
R&D. RenFactory intende puntare su prodotti 
nuovi, nati da idee innovative e in antitesi con il 
fotovoltaico tradi“ionale. Ad esempio i generato-
ri Solaris non sono destinati ad essere collocati 
sul tetto, ma a terra.

 řLa costru“ione di un impianto fotovoltaico sul tetto di una casa non ha molto senso: cŗè un di-
spendio di risorse e di tempo che, in regime di 
grid parity, rende lŗinvestimento assolutamente 
non convenienteŚ spiega una nota dellŗa“ienda. 
řIn RenFactory siamo convinti che la solu“ione sia 
molto più semplice di quello che comunemente 

si pensa: il 
fotovoltaico 
deve torna-
re a terra ed 
i n n o v a r s i . 
Il processo 
installativo 
tradi“ionale 
a tetto ri-
chiede una 
costosa atti-
vità di pro-
getta“ione e una laboriosa installa“ione in loco, 
attività queste che con la standardi““a“ione del 
prodotto diventano di fatto inutili, permettendo 
un contenimento sensibile dei costi inali, con 
un risparmio economico di qualche migliaio di 
euroŚ.

L’AZIeNDA PADOVANA stA ULtImANDO Le AttIVItà FINALI Per L’ImmIssIONe NeL merCAtO DeI 
GeNerAtOrI sOLArIs eD HA GIà strettO UN ACCOrDO CON ALCUNI PArtNer INterNAZIONALI Per LO 
sVILUPPO e IL mIGLIOrAmeNtO DeL rePArtO r&D

renFactory: una start-up per il fotovoltaico innovativo

powering your future

we can do it. Together.

www.martifersolar.com

Crediamo in un nuovo concetto di business e lavoriamo ogni giorno 

per renderlo possibile.

MARTIFER SOLAR è il partner vincente per trasformare energia solare 

in un business reale e redditizio, in cui la produzione di energia è 

competitiva quanto quella prodotta da fonti energetiche 

tradizionali non sostenibili.

Pure Energy per costruire un futuro verde, insieme.

OLTRE 400 MW IMPLEMENTATI

IN TUTTO IL MONDO

OLTRE 20 PAESI

IN 4 CONTINENTI

475 INSTALLAZIONI FV CHE

PRODUCONO PURE ENERGY

MARTIFER SOLAR SRL - Corso Italia, 8 20122, Milano

     02 890 95 269         02 720 95 397           solar.it@martifer.com 

Lui ha già scoperto

i benefici di produrre

la propria energia.

Contattaci.

Nella seconda metà del 2013 la domanda 
globale relativa al settore fotovoltaico 
dovrebbe crescere del 22% rispetto al 

2012, andando a toccare i 20 GW. È quanto emer-
ge dallŗultima ricerca condotta da NDP SolarBu““, 
secondo la quale questa crescita sarebbe pre-
valentemente dovuta allo sviluppo massiccio 
del settore in Cina e Giappone. Lŗistituto stima 
così che la nuova poten“a fotovoltaica mondiale 
possa toccare i 35,1 GW entro la ine dellŗanno. 
La domanda globale durante la prima metà del 
2013 ha già raggiunto i 15 GW, in crescita del 9% 
rispetto allo stesso periodo nel 2012, gra“ie alla 
spinta di Germania, Cina, Giappone e Stati Uniti. 
Durante la seconda metà dellŗanno, invece, Cina 

e Giappone rappresenteranno oltre il 45% della 
domanda mondiale, mentre i Paesi europei po-
trebbero rappresentare solo il 30%. 

Domanda FV in crescita grazie alla spinta di cina e Giappone
Le PreVIsIONI DI NDP sOLArbUZZ INDICANO CHe I DUe GIGANtI AsIAtICI COPrIrANNO IL 45% 
DeLLA DOmANDA mONDIALe

sembra arrivato al capolinea il progetto di 
reali““are in Serbia il parco fotovoltaico più 
grande del mondo, con una poten“a com-

plessiva di 1 GW. La società di venture capital Secu-
rum Equity Partners ha infatti dichiarato di rinuncia-
re al parco denominato OneGiga Project dopo aver 
constatato che il governo serbo non intende rispet-
tare gli accordi sottoscritti nel 2012. In particolare, 
secondo quanto dichiarato da Securum, il governo 
serbo non avrebbe fornito il terreno adatto per la 
costru“ione del parco solare. Ora Securum intende 
sporgere denuncia al Governo serbo con una richie-
sta di risarcimento danni di 160 milioni di euro.
Il valore del progetto era stato calcolato in circa 

1,75 miliardi di euro. Il parco sarebbe stato compo-
sto da 100 impianti fotovoltaici da 10 MW ciascuno 
e avrebbe dovuto essere completato entro dicem-
bre 2015.Il governo serbo avrebbe dovuto fornire 
terreni per una supericie totale di 3.000 ettari con 
alcune caratteristiche tra cui una distan“a massi-
ma di 1 km da una rete di trasmissione di energia 
elettrica, la scarsa vegeta“ione, la supericie piana o 
con una penden“a massima del 5%, unŗalte““a sul 
livello del mare non superiore a 500-600 metri e un 
facile accesso alla rete viaria. Ora Securum accusa la 
Serbia di non avere fornito terreni con queste carat-
teristiche, così il 5 agosto è stata inviata una lettera 
di risolu“ione dellŗaccordo.

addio oneGiga Project
trAmONtA IL PrOGettO DeL PArCO FV DA 1 GW IN serbIA. LA sOCIetà DI VeNtUre CAPItAL 
seCUrUm eQUItY PArtNers rINUNCIA e ACCUsA IL GOVerNO serbO DI NON AVer rIsPettAtO GLI 
ACCOrDI Per LA FOrNItUrA DeI terreNI

1H 2013 2H 2013
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Aros ottiene la certificazione di 
sicurezza ImQ sugli inverter

Aros Solar Technolgy ha conseguito il marchio 
di sicure““a IMQ sulla gamma di inverter TL 
monofase Sirio Easy e Evo. 
Questa certifica“ione attesta la conformità dei 
prodotti alle caratteristiche di sicure““a fissate 
dalle norme tecniche italiane ed europee. 
Lŗottenimento della certifica“ione si basa 
su numerose prove di laboratorio e sulla 
sorveglian“a della produ“ione: i sistemi 
certificati vengono infatti sottoposti a 
un controllo periodico della produ“ione 
finali““ato a verificare il mantenimento delle 
caratteristiche di progetto.  
«Il marchio IMQ è uno strumento utile a 
valori““are gli impianti fotovoltaici che ormai 
trovano prevalente destina“ione in ambito 
residen“iale dove anche utenti poco esperti 
hanno accesso alle apparecchiature per la 
consulta“ione dei dati o per accensione e 
spegnimento» ha dichiarato Ivan Mora, direttore 

commerciale Italia di Aros Solar Technology. 
«La certifica“ione di sicure““a IMQ è la garan“ia 
tangibile di aver acquistato un dispositivo 
prodotto in conformità ai requisiti di legge 
e sottoposto a rigorosi test prima di essere 
immesso sul mercato».

solar-Log, sistema di monitoraggio 
leader 
GTM Research e SoliChamba Consulting hanno 
condotto unŗindagine di mercato a livello 
globale dedicata al settore del monitoraggio 
degli impianti fotovoltaici. 
Secondo quanto è emerso dai risultati della 
ricerca, Solare Datensysteme GmbH (SDS) con 
il dispositivo Solar-Log è il fornitore leader a 
livello globale. 
Il sistema di monitoraggio Solar-Log, ha 
registrato un aumento, nel 2012, di 2,58 GW 
di poten“a totale monitorata. 
Nellŗambito dei nuovi impianti monitorati, SDS 
ha potuto registrare un aumento di 59.852 
impianti solari pari a una quota di mercato del 
18%.

Jinkosolar: 1.200 moduli per impianto 
su tetto a Johannesburg
JinkoSolar ha fornito 1.200 moduli per un 
impianto fotovoltaico da 304 kWp su tetto 
a Johannesburg, in Sud Africa. Si stima che 
lŗinstalla“ione, progettata e reali““ata da 
Soventi’ GmbH, possa produrre circa 443,840 
kWh annui. 
«Siamo molto felici della partnership con 
Soventi’ GmbH per la fornitura e la costru“ione 

di questo impianto fotovoltaico», ha dichiarato 
Arturo Herrero, chief marketing officer di 
JinkoSolar. «Il Sudafrica è uno dei nostri 
mercati chiave dove abbiamo già raggiunto 
circa 300 MW nei contratti con i nostri partner 
e ci aspettiamo di raffor“are ulteriormente la 
nostra posi“ione».

secsun presenta il nuovo quadro 
elettrico Unico box 

Secsun ha 
lanciato sul 
mercato italiano 
Unico Bo’, 
quadro elettrico 
ideato per unire 
in unŗunica 
solu“ione le 
caratteristiche 
di un quadro 
di campo 
(DC) e uno di 
interfaccia (AC) 
agevolando il 

committente finale in termini economici, di 
spa“io e tempi di installa“ione. 
«Nonostante lŗopera“ione di contra“ione, il 
quadro mantiene invariate le caratteristiche 
peculiari dei prodotti Secsun: meticolosità e 
cura in fase di reali““a“ione, uniti allŗimpiego di 
componenti di marche primarie Made in Italy», 
ha commentato Dario Maggi, amministratore di 
Secsun. 
«Ci amalgamiamo sicuramente alle esigen“e e 
alle tenden“e di mercato ma il nostro obiettivo 
rimane la soddisfa“ione del cliente che poi si 
traduce soprattutto nella nostra».
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Connet: anche l’apparato domotico 
easy Line può fruire della detrazione 
del 50%
Lŗinstalla“ione 
di un impianto 
domotico in una 
casa (o condominio) 
costituisce 
un intervento 
sullŗimpianto 
elettrico che 
può fruire della 
detra“ione fiscale 
del 50%.
«Questo permette anche al nostro sistema 
Easy Line di godere dei vantaggi della 
detra“ione» ha spiegato Andrea Milan, sales & 
marketing director di Connet. Easy Line è un 
apparato di green domotic capace di gestire 
automaticamente accensione e spegnimento 
degli elettrodomestici  in un ottica di risparmio 
energetico, cioè facendoli fun“ionare nelle 
fasce orarie più convenienti. Inoltre Easy Line 
permette di gestire anche i carichi termici (con 
attuatori da radiatore e da fancoil e con sensori 
di temperatura), cioè quelli che favoriscono 
il risparmio maggiore in termini di energia 
e quindi di spesa in bolletta. Lŗagevola“ione 
fiscale consente di detrarre dallŗIrpef, in 10 
quote annuali, il 50% delle spese sostenute 
per lŗintervento (Iva inclusa), entro il limite 
massimo di spesa di 96.000 euro per unità 
immobiliare. Per questi apparati, inoltre, al 
vantaggio della detra“ione fiscale va aggiunto il 
regime agevolato Iva che prevede lŗapplica“ione 
dellŗaliquota del 10% (an“iché 21%) sullŗintera 
spesa, inclusa la presta“ione professionale 
di installa“ione. Qualora lŗinstalla“ione di un 
impianto domotico rientrasse nellŗambito di 
un più ampio intervento di riqualifica“ione 
energetica dellŗedificio, reali““ato tanto 
su fabbricati abitativi, quanto su fabbricati 
strumentali o industriali, da parte di persone 
fisiche o di società, lo stesso potrebbe fruire 
della detra“ione fiscale del 65%.

NeWs

Nasce www.bottegaenergia.com, il 
sito sul mondo “green”

È nato il sito ‘‘‘.
bottegaenergia.com, 
portale a 360° sul 
mondo řgreenŚ dove 
è possibile trovare 
informa“ioni utili, 
ne‘s e curiosità 
riguardo a energie 
rinnovabili, eicien“a, 
riqualiica“ioni 
e certiica“ioni 
energetiche. Tramite 

il sito, curato dal consulente energetico 
Francesco Della Torre, sarà possibile richiedere 
molteplici servi“i come consulen“e energetiche, 
certiica“ioni, Green Energy Audit e progetta“ione 
di impianti. Per maggiori informa“ioni e per 
ricevere la ne‘sletter che sarà attiva da 

settembre, scrivere a ingfradt@gmail.com

Ferrania solis: con la certificazione 
mCs Kitemark, più forti verso i 
mercati esteri
Ferrania Solis ha annunciato lŗottenimento 
della certifica“ione MCS Kitemark. Questo 
ulteriore traguardo era stato individuato 
dallŗa“ienda con lŗobiettivo di dotare i prodotti 
di un marchio di qualità riconosciuto a livello 
interna“ionale, così da preparare il terreno per 
affrontare i mercati esteri con più autorevole““a 
e prestigio. Ferrania intende puntare in 
particolare al mercato del Regno Unito, per 
il quale il Kitemark è indispensabile al fine 
di poter ottenere le Feed-InTariff. «Abbiamo 
voluto al“are ulteriormente lŗasticella con la 
Certifica“ione MCS Kitemark, avendo raggiunto 
un livello di qualità straordinaria, consapevoli 
dei vantaggi competitivi che questa ci avrebbe 
portato» ha spiegato Ernesto Salamoni, ceo 
di Ferrania Solis. «É difficile quantificare 
esattamente i numerosi benefici di questa 
certifica“ione ma sicuramente gra“ie anche a 
questo marchio possiamo dare delle ulteriori 

garan“ie a livello interna“ionale e consolidare la 
nostra presen“a anche in questi nuovi mercati». 
La Kitemark License di BSI (Certifica“ione MCS) 
è infatti riconosciuta a livello interna“ionale 
come simbolo di qualità, integrità e affidabilità 
e rassicura i clienti sullŗimpegno continuo 
assunto dal produttore in termini di qualità e 
sicure““a del prodotto. Ferrania Solis aveva in 
preceden“a già ottenuto le certifica“ioni ISO 
9001, 14001 e BS OHSAS 18001.

Gli inverter Kaco adeguabili alla 
delibera 243/2013 dell’Aeeg
A seguito della recente delibera n. 243/2013 
emessa dalla Aeeg, che ha imposto 
lŗadeguamento di alcune tipologie di impianti 
alle prescri“ioni contenute nellŗallegato A70 al 
codice di rete, Kaco ne‘ energy comunica che 
tutti gli inverter delle famiglie 00, 02 e TL3, 
anche acquistati precedentemente al 31 mar“o 
2012, sono adeguabili alle nuove disposi“ioni. 
Secondo la normativa, infatti, lŗadeguamento 
interesserà, entro il 30 giugno 2014, gli impianti 
di produ“ione di energia elettrica di poten“a 
superiore a 20 kW già connessi alla rete di bassa 
tensione ed entrati in eserci“io alla data del 31 
mar“o 2012, nonché gli impianti di poten“a ino a 
50 kW già connessi alla rete di media tensione ed 
entrati in eserci“io 
alla medesima 
data. La misura 
riguarderà inoltre 
gli impianti di 
poten“a superiore 
a 6 kW e ino a 20 
kW già connessi 
alla rete di bassa 
tensione ed 
entrati in eserci“io 
alla data del 31 
mar“o 2012, che 
dovranno essere 
adeguati entro 30 
aprile 2015.
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DECISIONE DELLA COMMISSIONE 

del 2 agosto 2013 

che accetta un impegno offerto in relazione al procedimento antidumping relativo alle importazioni 
di moduli fotovoltaici in silicio cristallino e delle relative componenti essenziali (celle e wafer) 

originari o provenienti dalla Repubblica popolare cinese 

(2013/423/UE) 

LA COMMISSIONE EUROPEA, 

visto il trattato sul funzionamento dell’Unione europea, 

visto il regolamento (CE) n. 1225/2009 del Consiglio, del 30 no
vembre 2009, relativo alla difesa contro le importazioni oggetto 
di dumping da parte di paesi non membri della Comunità 
europea ( 1 ) («regolamento di base»), in particolare gli articoli 7, 
8 e 9, 

sentito il comitato consultivo, 

considerando quanto segue: 

A. PROCEDURA 

(1) Con il regolamento (UE) n. 513/2013 ( 2 ) la Commissione 
ha istituito un dazio antidumping provvisorio sulle im
portazioni nell’Unione di moduli fotovoltaici in silicio 
cristallino e delle relative componenti essenziali (celle e 
wafer) originari o provenienti dalla Repubblica popolare 
cinese («RPC»). 

B. IMPEGNO 

1. Offerta di impegno 

(2) A seguito dell’adozione delle misure antidumping prov
visorie, un gruppo di produttori esportatori che hanno 
collaborato, comprese le loro società collegate nella RPC 
e nell’Unione europea, in collaborazione con la Camera 
di commercio cinese per l’importazione e l’esportazione 
di macchinari e prodotti elettronici («CCCME»), ha offerto 
un impegno congiunto sui prezzi a norma dell’articolo 8, 
paragrafo 1, del regolamento di base. L’offerta d’impegno 
ha inoltre ricevuto il sostegno delle autorità cinesi. 

2. Valutazione dell’offerta di impegno 

(3) L’offerta d’impegno è stata esaminata nel contesto della 
situazione del mercato al momento della presentazione 
dell’offerta, diversa rispetto a quella del periodo dell’in
chiesta che ha portato all’istituzione di misure provviso
rie. I cambiamenti osservati riguardano un calo dei livelli 

di prezzo e di consumo sul mercato dell’Unione e sono 
legati a una serie di fattori stabiliti e analizzati nell’in
chiesta che ha portato all’istituzione di misure provviso
rie. 

(4) Nell’ambito di un impegno è possibile talvolta tener 
conto delle variazioni dei livelli dei prezzi mediante un 
metodo di indicizzazione che collega i prezzi minimi 
all’importazione al prezzo delle materie prime indicato 
da fonti riconosciute e pubblicamente accessibili. Nel 
presente caso tuttavia non è stato possibile stabilire una 
correlazione tra i prezzi delle materie prime e quelli dei 
prodotti finali su cui basare un metodo di indicizzazione 
affidabile. Per tener conto dei cambiamenti accertati del 
livello dei prezzi è stato necessario impiegare un metodo 
alternativo e sono state usate come riferimento le infor
mazioni sui prezzi pubblicate da basi di dati disponibili 
pubblicamente [Bloomberg ( 3 ) e pvXchange ( 4 )] specializ
zate nel settore in questione. 

(5) Al fine di garantire che l’impegno sia facilmente applica
bile, gli esportatori cinesi hanno presentato un’offerta di 
impegno congiunto che prevede un prezzo minimo al
l’importazione per i moduli fotovoltaici e uno per cia
scuna delle relative componenti essenziali (celle e wafer). 

(6) Inoltre, al fine di ridurre il rischio di riorientamento verso 
altre società, e di consentire e facilitare il monitoraggio 
del numero di esportatori partecipanti, gli esportatori 
cinesi hanno proposto di far corrispondere il volume 
delle importazioni effettuate nell’ambito dell’impegno ai 
livelli corrispondenti all’incirca ai loro risultati attuali di 
mercato. 

(7) Gli esportatori hanno offerto un impegno sui prezzi. Al 
fine di verificare se tale impegno elimina l’effetto pregiu
dizievole del dumping, la Commissione ha analizzato, tra 
l’altro, i prezzi all’esportazione attuali e il livello del dazio 
provvisorio. Su tale base, si è concluso che l’impegno sui 
prezzi elimina l’effetto pregiudizievole del dumping. 

(8) L’eliminazione dell’effetto pregiudizievole del dumping è 
pertanto ottenuta mediante un impegno sui prezzi rela
tivo alle importazioni associato a un livello annuale e, in 
aggiunta, mediante il dazio ad valorem provvisorio ri
scosso sulle importazioni al di sopra del livello annuale 
di cui al precedente considerando 6.

IT L 209/26 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea 3.8.2013 

( 1 ) GU L 343 del 22.12.2009, pag. 51. 
( 2 ) GU L 152 del 5.6.2013, pag. 5. 

( 3 ) Informazioni a pagamento disponili esclusivamente per gli abbonati 
a Bloomberg Professional Service. 

( 4 ) http://www.pvxchange.com/

- Gazzetta Europea: Decisione 

della Commissione sul 

procedimento antidumping 

relativo alle importazioni dalla 

Cina (accordo amichevole)

2 agosto 2013

- Eclareon: PV Grid Parity 

Monitor per il segmento 

residenziale

- Agenzia Entrate: “Agevolazioni 

iscali per il risparmio 

energetico - Aggiornamento 

giugno  2013”

Giugno 2013

LE AGEVOLAZIONI FISCALI
PER IL RISPARMIO ENERGETICO

l’agenzia informa
aggiornamento

giugno
2013

- Intervista a Vittorio Chiesa 

(Energy & Strategy Group): 

“Lo storage maturo fra 3-5 anni”

- Commissione Europea: 

l’annuncio dell’ accordo 

amichevole con i produttori 

cinesi

27 luglio 2013

- GSE: “Disciplina dello scambio 

sul posto – Regole Tecniche - 

Determinazione del contributo 

in conto scambio a decorrere 

dall’anno 2013”

10 luglio 2013

http://www.solarebusiness.it/newsletter/PV_Grid_Parity_Monitor_Issue_2.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/PV_Grid_Parity_Monitor_Issue_2.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/offerta_impegno_cina_dazi.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/offerta_impegno_cina_dazi.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/documento_agenzia_delle_entrate_detrazione.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/documento_agenzia_delle_entrate_detrazione.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/soluzione_amichevole_dazi.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/soluzione_amichevole_dazi.pdf
http://youtu.be/qrYjFFeLzZA
http://youtu.be/qrYjFFeLzZA
http://www.solarebusiness.it/newsletter/regole_tecniche_scambio_sul_posto.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/regole_tecniche_scambio_sul_posto.pdf
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NeWs

Portale web schüco: 35.000 visite e 
4.000 simulazioni in due mesi 

A soli due mesi dal lancio del portale ECO.
Schueco.it, strumento rivolto agli utenti che 
desiderano conoscere il valore del risparmio 
economico generato dallŗinstalla“ione di un 
impianto fotovoltaico, sono oltre 35.000 le visite 
e più di 4.000 le simula“ioni efettuate ad oggi 
utili““ando il calcolatore. «Siamo soddisfatti dei 
primi risultati di questo nuovo tool», ha dichiarato 
Roberto Brova““o, direttore generale di Schüco 
Italia, «che confermano la crescente sensibilità 
per i temi legati allŗeicien“a energetica degli 
ediici e il difuso interesse verso i sistemi green. 
Con questo progetto ci siamo proposti anche 
di sfatare dei pregiudi“i intorno al mondo del 
fotovoltaico, che lo descrivono come meno 
conveniente rispetto al passato, sottovalutandone 
le poten“ialità di sviluppo. Attualmente i sistemi 
solari continuano a generare signiicativi vantaggi 
economici per il consumatore. Le detra“ioni iscali 
prorogate al 50% per le ristruttura“ioni e al 65% 
per la riqualiica“ione energetica associate ad 
altre forme di incentivo permettono, infatti, di 
ottenere beneici analoghi, a volte superiori, a 
quelli garantiti in passato».

Da samil Power la nuova versione del 
sistema di monitoraggio “VIPlant”

Samil Po‘er ha recentemente aggiornato il 
proprio sistema di monitoraggio řVIPlantŚ che 
ora ofre nuove fun“ioni con maggiori vantaggi 
di utili““o per lŗutente. La nuova versione di 
řVIPlantŚ sarà disponibile on-line a partire dal 15 
agosto. 
Questo sistema di monitoraggio, completamente 
gratuito e utili““abile a più livelli (utente inale, 
installatore, gestore dellŗimpianto, distributore…), 
consente di disporre in qualsiasi momento di tutti 
i dati di produ“ione e permette il monitoraggio 
contemporaneo di più impianti fotovoltaici.
Le tabelle con i dati sono esportabili in ile di 
E’cel ed è possibile inoltre creare graici che si 
possono poi registrare in formato Pdf.
řVIPlantŚ è compatibile con tutti gli impianti 
fotovoltaici esistenti e consente di ricevere 
periodicamente via e-mail i dati sui rendimenti 
degli impianti.

tonello energie al lavoro per 7 mWp 
in romania 
Tonello Energie punta alla Romania e avvia i primi 
passi su questo mercato con il progetto di un 
impianto fotovoltaico da 7 
MWp. 
I lavori sono già ini“iati e il 
completamento è previsto per 
la ine di settembre 2013.
Per questo impianto verranno 
utili““ati inverter prodotti da 
Boniglioli Italia, iliale italiana 
del gruppo multina“ionale 
Boniglioli S.p.A, 
«È motivo dʼorgoglio per la 
nostra a“ienda poter essere 
lʼEPC di riferimento per un 
fondo di investimento che 
ha intrapreso un processo 
di interna“ionali““a“ione 

Da oggi con SOLON
puoi accendere
tutte le energie. 

www.solon.com

La nostra esperienza e le nuove Partnership che abbiamo costruito con aziende leader di 

mercato ci permettono di garantire un pacchetto completo ed integrato di soluzioni a 360°: 

accendi tutte le energie per una piena e reale e�  cienza energetica. 

Sistemi solari termici per la produzione di acqua calda sanitaria 

Pompe di calore per il riscaldamento, ra� rescamento e produzione di acqua calda sanitaria 

Sistemi di illuminazione a LED con un’ampia gamma di prodotti per qualsiasi tipologia di utilizzo in 

ambito industriale, retail e residenziale   

Prodotti e servizi di e-mobility dedicati a bici elettriche, colonnine di ricarica e pensiline fotovoltaiche

Soluzioni per l’accumulo energetico

Sistemi di monitoraggio per la supervisione e il controllo degli impianti installati

B2B_A4.indd   1 19-07-2013   9:47:43

nel settore delle rinnovabili» ha dichiarato con 
soddisfa“ione Alberto Vicentini, Ceo di Tonello 
Energie. «La scelta di avere un partner italiano 
nella fornitura degli Inverter, di alto livello ed 

estremamente aidabile, come 
Boniglioli, è dettata dagli 
ottimi risultati presta“ionali 
e collaborativi ottenuti nei 
progetti precedentemente 
sviluppati». 
La scelta è caduta sugli 
inverter della serie RPS TL 
1040, dotati di un innovativo 
design modulare capace di 
mantenere livelli di eicien“a 
energetica sino al 98,6% e 
una conigura“ione Multi-MPPT 
che ne aumenta lʼaidabilità 
e minimi““a le perdite per 
mismatching.

Alberto Vicentini, 

Ceo di Tonello Energie
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COVer stOrY

Know-how ed efficienza
OLtre A essere stAtA FrA I PrImI DIstrIbUtOrI ItALIANI 
DI mAterIALe eLettrICO AD eNtrAre NeL settOre DeL 
FOtOVOLtAICO, L’AZIeNDA VeNetA mArCHIOL, CHe CONtINUA 
A reGIstrAre bUONI rIsULtAtI DI VeNDItA, È semPre PIÙ UN 
PUNtO DI rIFerImeNtO Per mOLtI INstALLAtOrI IN FAVOre DeI 
QUALI reALIZZA NUmerOsI serVIZI e COrsI DI FOrmAZIONe. 
«sONO FermAmeNte CONVINtO DeLLA rIPresA DeL sOLAre NeL 
2014» rACCONtA IL DIVIsION mANAGer IVANO beNeDet. «LA 
sFIDA OGGI È DIFFONDere LA CULtUrA DeL FOtOVOLtAICO IN 
ItALIA» 

La distribu“ione è un duro lavoro in ambito 
fotovoltaico. Nel non facile periodo di con-
tra“ione che sta attraversando il mercato 

solare i distributori sono infatti gli attori della i-
liera che più risentono delle diicoltà in atto. La 
complessa attività di programma“ione degli ordini, 
soprattutto in un contesto che per anni ha conti-
nuato ad essere imprevedibile, alternando mo-
menti di vendite alle stelle a periodi di magra, rap-
presenta già di per sé una dura 
sida. Se a questa si unisce la 
continua luttua“ione dei pre““i 
dei prodotti, il rischio è quello 
di non riuscire a ridistribuire sul 
mercato la merce acquistata a 
un pre““o che consenta di otte-
nere margini accettabili. Il con-
tinuo monitoraggio delle evolu-
“ioni del settore, che di per sé è 
unŗattività obbligatoria per tutti 
gli operatori, lo è ancor di più 
per chi acquista e rivende com-
ponenti solari, tanto da far dire 
a Ivano Benedet, division mana-
ger di Marchiol, che «un anno di 
lavoro nel fotovoltaico equivale 
a sette trascorsi in qualsiasi al-
tro settore. I nostri anni sono come quelli dei gat-
ti». Lŗa“ienda, nonostante il periodo non facile per 
il settore, è riuscita a contenere il calo di fatturato 
e ad ampliare la propria penetra“ione sul territorio 
italiano. 
È davvero così difficile il momento che sta at-
traversando il mercato? 
«È un momento parecchio diicile, anche se credo 
che già dal prossimo anno la situa“ione migliorerà. 
Certamente è anche molto divertente e sidante. 
Però in questŗultimo periodo la vita di noi distri-

butori si sta complicando non poco. 
Vedo purtroppo tanti competitor 
che stanno facendo molta fatica 
e la cosa non è certamente un bel 
segnale. In giro se ne vedono di tut-
ti i colori. Proprio lŗaltro giorno mi 
sono imbattuto in un sito internet 
che annunciava la vendita di mo-
duli cristallini a 0,58 centesimi al 

W. È chiaro 
che a questo 
pre““o non si 
può parlare 
di buoni mar-
gini».
E Marchiol 
come se la 
sta cavando? 
«Direi piuttosto bene, con-
siderando lo scenario ge-
nerale. Non possiamo as-
solutamente lamentarci. Il 
nostro volume di vendite, 
per quanto riguarda il foto-
voltaico, è sceso circa del 
20% questŗanno, il che, se 
paragonato allŗandamento 

na“ionale, è un ottimo risultato. Il fatturato è ca-
lato in modo leggermente più accentuato. Ad ogni 
modo, considerate le previsioni che si stimavano a 
ini“io 2013, direi che sono piuttosto soddisfatto di 
come procedono gli afari».
Da quanto tempo avete cominciato a lavorare 
anche nel settore del fotovoltaico?
«Abbiamo ini“iato a occuparcene nel 2007. Io 
sono entrato in a“ienda 1ŗanno precedente e ho 
sempre avuto il pallino del solare. Sono stato uno 
di quelli che ha più insistito perché la nostra realtà 

ini“iasse a operare in questo 
settore. Ai tempi eravamo 
solo in quattro persone a 
credere alle possibilità che 
questa tecnologia poteva of-
frire. Incontrammo le prime, 
naturali, resisten“e. Sostan-
“ialmente i motivi dellŗini-
“iale scetticismo erano due. 
Il primo è che allŗepoca il 
fotovoltaico non era anco-
ra considerato un business 
promettente e il secondo era 
rappresentato dalla scarsis-
sima conoscen“a del solare 
nel nostro ambiente. Dei 
nostri clienti nessuno sa-
peva niente di fotovoltaico. 
Fu così che organi““ammo i 
primi corsi di forma“ione e 
informa“ione. Allŗini“io se-
minavamo 100 e raccoglie-
vamo due, ma fu fondamen-
tale lŗaver cominciato subito 
a entrare nel mercato. Que-

sto fattore ci ha decisamente ripagato negli anni 
a venire».
Si può dire che siete arrivati prima degli altri.   
«Sì, ci abbiamo creduto in da subito. E già dallŗan-
no successivo, il 2008, ci accorgemmo di come il 
mercato stesse crescendo. Fino ad allora ogni i-
liale di Marchiol lavorava indipendentemente per 
quanto concerne il solare. Con la consistente cre-
scita del business cominciammo anche a sviluppa-
re un maggior coordinamento fra le iliali, a pensa-
re cioè per grandi numeri». 
Non siete però gli unici distributori di forniture 
elettriche ad aver provato a entrare nel fotovol-
taico. 
«No, infatti. A provarci sono stati molti. In diversi 
casi però con scarso successo. Sono parecchi i di-
stributori che hanno abbandonato il settore poco 
dopo aver provato ad entrarci. Direi che la nostra 
for“a è consistita ini“ialmente nella capacità di ri-
uscire a costituire in tempi rapidi un team molto 
sinergico e coordinato. Non ci siamo limitati a for-
nire la nostra for“a vendite di un catalogo pieno di 
prodotti fotovoltaici spedendola poi direttamente 
sul mercato. Abbiamo creato un gruppo di persone 
che lavora con un metodo comune si riunisce al-
meno una volta al mese confrontando le esperien-
“e di vendita e i cui membri si tengono in continuo 
e quotidiano contatto. Essere coordinati e contare 
su una velocità operativa rappresenta sen“ŗaltro 
una marcia in più in un settore come questo».
In che senso intende la velocità operativa?  
«Soprattutto dal punto di vista decisionale. Uno 
dei fattori che ritengo determinanti per la for“a 
della nostra a“ienda è lŗessere rapidi nel prendere 
decisioni. Questo è dovuto a una forte struttura ge-
rarchica in grado di scegliere nel giro di pochissimo 
tempo quale dire“ione di business intraprendere. 
In un mercato come quello del fotovoltaico dove 
i cambiamenti repentini sono quasi allŗordine del 
giorno, tale qualità risulta essere una vera e pro-
pria carta vincente. A questa attitudine si deve ne-
cessariamente aggiungere però una profondissima 
conoscen“a del mercato, perché le decisioni prese 
velocemente possono rivelarsi unŗarma a doppio 
taglio. Non si deve correre il rischio di prendere 

Ivano Benedet, division manager di Marchiol

di Raffaele Castagna

«Il ruolo di un 
distributore non 
deve limitarsi ad 

assicurare una 
diffusione capillare 

dei prodotti sul 
territorio, ma deve 
anche partecipare 

alla promozione del 
brand»

Uno dei magazzini 

Marchiol. «La nostra 

forza» spiega Ivano 

Benedet «risiede 

nella rapidità con cui 

prendiamo decisioni 

riuscendo a garantire 

sempre per tempo la 

fornitura di prodotti 

ai nostri clienti»
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cantonate che, in un mercato così volubile, posso-
no rivelarsi fatali».
È per questo motivo che date così tanta impor-
tanza alla comunicazione continua fra i membri 
del vostro team? 
«Esattamente. Infatti lŗaver deinito come gerar-
chica la struttura che caratteri““a la nostra realtà 
a“iendale non signiica che non venga dato ascol-
to a chiunque lavori con noi. Le direttive vengono 
dallŗalto, ma a ciascuno viene lasciata tutta la li-
bertà di portare a termine lŗobiettivo nei modi che 
ritiene più opportuni. Libertà di ini“iativa e target 
chiari sono alla base del nostro modo di lavorare. 
Per questo una comunica“ione che sia il più possi-
bile dettagliata aiuta a coordinarci e a eseguire al 
meglio il nostro lavoro».
Come siete presenti sul ter-
ritorio?
«Il gruppo è cresciuto con 
lŗacquisi“ione dellŗa“ien-
da Cime, che disponeva di 
9 punti vendita in Veneto. 
Questŗa“ione ha notevolmen-
te aumentato il numero del-
le nostre iliali nel Triveneto, 
dove ha luogo lŗ80% delle 
nostre vendite. Per quanto ri-
guarda il fotovoltaico non sia-
mo così tanto focali““ati sul 
solo Triveneto, dove comun-
que presidiamo fortemente 
il territorio, ma vendiamo in 
tutta Italia e anche allŗestero, 
come in Slovenia o in Unghe-
ria dove abbiamo altre iliali. 
Abbiamo circa un centinaio 
di agenti distribuiti sul ter-
ritorio. Scher“osamente un 
nostro fornitore una volta mi 
disse che siamo come il Mos-
sad del fotovoltaico. Questo perché riteniamo sia 
fondamentale presidiare il più possibile i clienti e 
studiare le mosse dei nostri competitor».
Quale valore aggiunto offrite ai vostri clienti?
«I vantaggi che un installatore ha quando si trova 
a lavorare con noi sono molti. In primo luogo or-
gani““iamo e teniamo diversi corsi di forma“ione. 
Soprattutto in un momento come questo, dove il 
solare viene concepito come un business non più 
conveniente e non come unŗoccasione per il ri-
sparmio energetico, se non insegniamo a vendere 
il fotovoltaico allora rischiamo di perdere in par-
ten“a. Noi vogliamo che i nostri clienti, presentan-
do i prodotti, siano capaci di spiegare agli utenti 
inali quali siano i vantaggi economici ed ecologici 
del solare. Oltre alla forma“ione, garantiamo un 
servi“io di consegna che tiene conto anche di qua-
li eventuali imprevisti possano ritardare unŗinstal-
la“ione, come ad esempio un evento meteorologi-
co Non svolgiamo un lavoro di semplici bo’ mover, 
ma cerchiamo di essere il più possibile lessibili 
per assecondare le esigen“e dei nostri clienti. In-
ine prestiamo spesso servi“i di assisten“a nella 
progetta“ione degli impianti».
Siete anche progettisti?
«No, ma svolgiamo attività propedeutiche alla 
reali““a“ione di un progetto, come il dimensiona-
mento degli impianti, o servi“i di consulen“a volti 

a individuare le migliori condi“ioni perché venga 
reali““ata in modo ottimale unŗinstalla“ione. In-
somma, oltre a dare un pre““o diamo anche dei 
consigli. Per questo collaboriamo molto spesso 
con i progettisti».
E per quanto riguarda le vostre partnership con 
i produttori?
«Il ruolo di un distributore non deve limitarsi ad 
assicurare una difusione capillare di determinati 
prodotti sul territorio, ma deve anche partecipare 
alla promo“ione del brand. Noi siamo stati i primi 
in Italia a distribuire numerosi prodotti di a“iende 
che in preceden“a erano sconosciute. Per questo 
la partnership con i produttori deve basarsi su una 
fortissima collabora“ione. 

Dal successo di un brand 
dipende parte del nostro 
successo. È una gran-
de soddisfa“ione veder 
crescere il nome di un 
produttore sul territorio 
e sapere che in buona 
parte è anche merito del 
proprio lavoro».
Come selezionate i for-
nitori di moduli e in-
verter?
«Innan“itutto serve un 
duro lavoro di monito-
raggio che contempla la 
presen“a in ogni iera 
di settore e un conti-
nuo aggiornamento. Per 
il resto moltissimo lo fa 
lŗesperien“a. Per quanto 
concerne i moduli fo-
tovoltaici è essen“iale 
conoscere molto bene la 
provenien“a e la qualità 
dei componenti. Per gli 

inverter un elemento fondamentale è la storicità 
del brand, vedere cioè quanto durano nel tempo i 
prodotti di una determinata a“ienda. Sui datashe-
et sono bravi tutti a scrivere che il proprio inverter 
ha tutte le qualità possibili e immaginabili, ma a 
dare un autentico verdetto in merito è la resisten-
“a del prodotto».
Soprattutto in un momento in cui viene richie-
sta unśaffidabilità che consenta un buon rispar-
mio energetico
«Certamente. Durante il boom del 2010 si è ven-
duto di tutto per far sì che gli impianti venissero 
completati in tempo al ine di ottenere le tarife 
incentivanti più alte. Oggi serve soprattutto garan-
tire la serietà dei prodotti».
Come vede il futuro del fotovoltaico in Italia?
«Tutto sommato in modo positivo, anche se devo 
dire che attualmente sono molto preoccupato. 
Non tanto per Marchiol, che fortunatamente gode 
di buona salute, ma per le diicoltà nelle quali si 
trovano numerosi colleghi e competitor in questo 
momento. 
La costante crisi in cui versano molti attori che 
operano nel segmento fotovoltaico, oltre a dispia-
cermi da un punto di vista umano, mi preoccupa 
anche in termini di mercato e di rappresentan“a. 
Lŗindebolirsi della iliera, il diminuire del numero 
di player, iniacchisce il settore anche dal punto 

di vista del dialogo con 
le istitu“ioni. Per il re-
sto non dispero, come 
invece altri fanno, cir-
ca il futuro del solare 
nel nostro Paese. Di 
certo non torneremo 
alle cifre del 2010, ma 
credo che usciremo da 
questo periodo di for-
te contra“ione già nel 
2014». 
Su che cosa si basa 
questa sua previsio-
ne?
«Sul fatto che la sele-
“ione degli operatori 
si fermerà, lasciando i 
più motivati e prepara-
ti allŗinterno di un set-
tore che è comunque 
destinato a trovare una 
sua dimensione. Nel 
2009 eravamo felici 
che in Italia si fosse-
ro installati 800 MW. 
Si parla quindi di po-
chi anni fa. Purtroppo 
usciamo da un boom 
che ha lasciato dietro 
di sé numerosi feriti, ma ciò non signiica che il fo-
tovoltaico sia destinato a scomparire o a diventare 
un settore di nicchia. 
Anche solo reali““are 1,5 GW di installato signiica 
parlare di un mercato in grado di dare lavoro a mi-
gliaia di persone. Che si voglia o no, la tecnologia 
fotovoltaica è destinata a progredire e a ricoprire 
un ruolo sempre più da protagonista nel nostro 
quotidiano. Queste condi“ioni fanno sì che si pos-
sa guardare al domani con prospettive di crescita, 
sebbene si tratti di un trend che non tornerà più 
a presentare i numeri che otteneva ai tempi degli 
incentivi».
Su cosa si dovrà lavorare per far sì che il foto-
voltaico trovi la sua affermazione definitiva?
«Credo che manchi la cultura del solare. In parte 
per il solito discorso, già tante volte ripetuto, dei 
media italiani che remano contro lo sviluppo di 
questa tecnologia, ma dŗaltro canto anche a causa 
di numerosi operatori che non illustrano i concreti 
vantaggi del fotovoltaico. Oggi bisogna parlare ai 
clienti inali in termini di grid parity, spiegar loro 
che lŗinvestimento efettuato si ripaga in sei o al 
massimo otto anni. Se penso che in Germania, 
dove farebbero non so cosa per avere un irraggia-
mento come quello di cui godiamo noi, questŗidea 
gode di una difusione ben maggiore rispetto a 
quanto avviene in Italia, non riesco a darmi pace. 
Da noi manca la maturità del mercato fotovoltaico, 
la logica dellŗinvestimento a lungo termine. Siamo 
più abituati a vivere alla giornata, il che è un pregio 
dal punto di vista della capacità di essere elastici, 
ma un grave difetto in termini di previden“a».  

LA sCHeDA
Nome azienda: Gruppo Marchiol
Head office: Villorba (TV)
Altre sedi: Conegliano (TV), Portogruaro (VE), Reana del 
Rojale (UD), Trieste, Mestre (VE), San Donà di Piave (VE), 
Mestrino (PD), Vene“ia, Trento
Filiali interna“ionali: Nuova Gorica, Ljubliana, Maribor 
(Slovenia) Budapest (Ungheria)
Numero dipendenti: circa 700
Fatturato 2011: 250 milioni di euro
Fatturato 2012: 220 milioni di euro

«La crisi che sta 
colpendo diversi 

attori del segmento 
fotovoltaico, l’indebolirsi 

della filiera, il diminuire 
del numero di player, 

infiacchiscono il settore 
anche dal punto di 

vista del dialogo con 
le istituzioni. ma credo 

che usciremo da questo 
periodo difficile già nel 

2014»

QUALCOsA DI PIÙ 
sU IVANO beNeDet
Anni

«42»

Sposato?

«Sì. Ho due bambine, di 7 e 3 anni».

Tempo dedicato al lavoro

«Troppo. In media 11 ore al giorno». 

Hobby?

«Corsa a piedi».

Libro preferito?

«Mi è piaciuto moltissimo “Inferno” di 

Dan Brown».

Piatto preferito?

«Carne alla griglia».

Che musica le piace ascoltare?

«Ascolto davvero di tutto, ma amo 

la musica rilassante, come quella di 

Barbara Streisand o Mario Biondi». 

Una iliale del gruppo Marchiol a Mestrino (PD)

brAND DIstrIbUItI 
DA mArCHIOL:

Moduli:

- Rec Solar

- Bisol

- Jinko

- Solarworld

- Lenus Solar

Staffaggi:

- Fischer

- Renusol

Inverter:

- Sma

- Power-One

- Fronius

- SolarMax

Sistemi di 

monitoraggio:

- 4Noks

- Connet

COVer stOrY
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un quadro decisamente negativo in termini 
di previsione e aspettative sui volumi di 
business del fotovoltaico, un settore dove 

però si possono trovare ancora spa“i di lavoro in-
teressante gra“ie soprattutto alle opportunità of-
ferte dai beneici della detra“ione iscale e dello 
scambio sul posto. Per ridare slancio al mercato 
occorrerà comunicare al grande pubblico i vantag-
gi del fotovoltaico e farlo in modo diverso dal pas-
sato, con maggiore decisione e in collabora“ione 
con i produttori di moduli e inverter.
È questo in estrema sintesi il quadro che emerge 
dal sondaggio řFotovoltaico sen“a incentivi: 10 
domande per gli installatoriŚ lanciato da Sola-
reB2B e SolareB2B Weekly nella prima metà del 
mese di luglio, cioè immediatamente a ridosso 
dellŗesaurimento degli incentivi del Conto Energia.
Obiettivo del sondaggio era quello di tastare di-
rettamente il polso degli installatori, ovvero quel-
la parte della iliera che avendo contatto diretto 
con lŗutente inale, può descrivere con più fedel-
tà gli scenari verso i quali si indiri““a il settore. Il 
quadro pessimistico che emerge dai pareri raccol-
ti, è quindi un indicatore che suscita preoccupa-

“ioni sugli sviluppi del fotovoltaico. Bisogna però 
considerare anche il fatto che tra gli installatori sia 
in atto una decisa sele“ione e che molti di quel-
li che si dichiarano assolutamente negativi sulle 
prospettive future hanno già lasciato questo mer-
cato o lo stanno lasciando.
I risultati di questo sondaggio, quindi, non van-
no solo contati, ma anche e soprattutto řpesatiŚ: 
certamente in quella parte minoritaria che si dice 
ottimista e iduciosa sul presente e sul futuro del 
fotovoltaico si trovano gli operatori meglio attre“-
“ati per le diicili side di questo mercato; si tratta 
quindi di un aggregato che rappresenterà unŗarea 
di maggior peso nel fotovoltaico di domani.
Al sondaggio hanno partecipato 471 installatori 
residenti in aree che coprono in modo uniforme 
il territorio italiano, dalle Alpi alle isole, toccan-
do tutte le regioni, e con un equilibrio tra gran-
di e piccole province. Sono rappresentate anche 
tutte le tipologie di a“iende: da chi opera da solo 
a società con decine e centinaia di dipendenti. Il 
numero medio di collaboratori delle a“iende in-
stallatrici è di 11 unità. Da un punto di vista del 
peso percentuale, va segnalato che in poco più 

della metà dei casi si tratta di a“iende 
meno di 6 dipendenti.
Circa il 60% si rivolge come target 
principale al residen“iale, il 25% si ri-
volge al target industriale (o alle Pmi), 
e la restante parte si rivolge al target 
commerciale o a un mi’ di questi di 
questi target.

DOmANDA 1
COme stA CAmbIANDO O 
PreVeDe CAmbIerà IL sUO 
LAVOrO DI INstALLAtOre 
FOtOVOLtAICO DOPO LA FINe 
DeGLI INCeNtIVI?
Oltre la metà dei partecipanti al son-
daggio non ha dubbi: il lavoro di in-
stalla“ione di impianti fotovoltaici sta 
calando e calerà in misura importante. 
Se aggiungiamo anche la fetta di chi 

ritiene che il lavoro calerà, ma řpocoŚ, la 
percentuale di chi guarda con preoccupa-
“ione al futuro sale allŗ80%. 
Va sottolineato però che in questa area 
cŗè anche chi con molto realismo distin-
gue tra ridu“ione del lavoro e prospettive 
complessive del settore. 
Un installatore ad esempio, dichiara: 
řInevitabile il calo di lavoro a causa del-
la ine incentivi, ma sono sereno sul fu-
turo...Ś; oppure un altro spiega řCambia 
lŗapproccio al fotovoltaico, non è solo 
una questione di numeriŚ.
Cŗè poi un dato che induce a rilettere. La 
risposta a questa domanda non descrive 
una curva lineare con percentuali che via 
via decrescono, ma piuttosto una parabo-
la che tocca il suo punto più basso con la 
risposta řnon è cambiato nullaŚ (4,6%) e 
che poi risale, anche se con percentuali 
minori: gli installatori che infatti riten-
gono řIl lavoro sta crescendo/crescerà 
moltoŚ sono il 9,1% del totale a cui si 

aggiunge un 5,5% secondo cui řIl lavoro sta cre-
scendo/crescerà pocoŚ.
Si sta insomma veriicando una sorta di polari““a-
“ione degli atteggiamenti: prevalgono le posi“ioni 
estreme di chi ha perso la iducia sulla possibile 
ripresa del settore e di chi invece è persuaso che 
lŗaddio agli incentivi possa aprire nuove possibili-
tà a questo mercato. 
Ecco una testimonian“a: řLŗattività sta aumen-
tando rispetto agli ultimi 6 mesi quando, a causa 
dellŗincerte““a inerente la ine degli incentivi, i 
clienti erano dubbiosi e titubanti.
Oggi lavorando solo in grid parity eliminiamo 
qualsiasi riferimento agli incentivi e ai possibili 
cambi di normativaŚ.
Ci sono anche operatori che con molto realismo 
legano i destini del settore a quelli del contesto 
economico generale: řLŗinstalla“ione in grid parity 
e sen“a incentivi ha la possibilità di crescere e so-
stenersi nel momento in cui le a“iende hanno pro-
spettive future di continuità di esistere e lŗaccesso 
al credito per sostenere lŗinvestimentoŚ.

DOmANDA 2
QUANtO rItIeNe eFFICACI I mODeLLI 
DI rIeNtrO DeLL’INVestImeNtO 
ALterNAtIVI AL CONtO eNerGIA?
Nonostante le considera“ioni perlopiù negative 
sul calo di lavoro, le alternative al Conto Energia 
vengono considerate eicaci. 
A raccogliere lŗappre““amento (e le speran“e) de-
gli installatori è soprattutto la detra“ione isca-
le considerata unŗalternativa řmolto validaŚ dal 
39,3% dei partecipanti al sondaggio e řabbastan-
“a validaŚ dal 44,6%. 
Leggermente inferiori le percentuali favorevoli 
allo scambio sul posto, che restano comunque 
complessivamente superiori al 75%, mentre si 
guarda con più sospetto alla cessione totale.
Come ulteriori alternative vengono citate anche 
lŗabbinamento del fotovoltaico ad impianti termi-
ci e, in prospettiva, lŗutili““o di sistemi di storage. 
Anticipando gli argomenti messi a tema dalla do-
manda successiva.

come sarà il FV senza incentivi?rispondono gli installatori
AL sONDAGGIO LANCIAtO DA sOLAreb2b HANNO rIsPOstO 471 OPerAtOrI DI settOre. Le PreVIsIONI sUL FUtUrO 
PrOssImO? mOLtO NeGAtIVe, mA C’È UNA FettA DI INstALLAtOrI CHe INVeCe CONsIDerA PreFerIbILe LA FAse 
POst-CONtO eNerGIA. LA CHIAVe Per rIACCeNDere L’INteresse DA PArte DeI POteNZIALI CLIeNtI? COmUNICAre 
CON PIÙ DeCIsIONe I VANtAGGI DeL FOtOVOLtAICO. mAGArI FACeNDOLO INsIeme ALL’INDUstrIA, NeLL’AmbItO DI 
UNA PArtNersHIP CHe È rIteNUtA POsItIVA DALLA strAGrANDe mAGGIOrANZA DeI PArteCIPANtI AL sONDAGGIO 

9,1% 

5,5% 

4,6% 

28,3% 

52,5% 

1 il lavoro sta crescendo/ 
crescerà molto 

2 il lavoro sta crescendo/ 
crescerà poco 

3 non è cambiato/cambierà nulla 

4 il lavoro sta calando/calerà poco 

5 il lavoro sta calando/calerà molto 

1. Come sta cambiando o prevede cambierà il suo lavoro 

di installatore fotovoltaico dopo la fine degli incentivi? 
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DOmANDA 3
IN CHe mIsUrA rItIeNe CHe POssANO 
AUmeNtAre LAVOrO e rICAVI DA 
NUOVe Aree DI bUsINess?
Anche la risposta a questa domanda mette in mo-
stra una difusa tenden“a a guardare con ottimi-
smo alle nuove opportunità che il fotovoltaico è 
già in grado di ofrire o potrà ofrire nei prossimi 
mesi.
Le aspettative maggiori si concentrano sullo stora-
ge e sullŗintegra“ione con altre forme di risparmio 
energetico come il solare termico e le pompe di 
calore. Soprattutto questŗultima area raccoglie i 
favori degli installatori: lŗ87% guarda con iducia 
alle sinergie tra fotovotaico ed eicien“a energe-
tica (molto, 32,3%; abbastan“a 45,3%). Eviden-
temente questo atteggiamento risponde al fatto 
che molti installatori si stanno già riposi“ionando 
ofrendo nuovi servi“i che permettano di propor-
si come consulenti di risparmio energetico a 360 
gradi, soprattutto quando ci si rivolge a una clien-
tela residen“iale.
A sua volta raccoglie grandi appre““amenti anche 
il futuro mercato dello storage: la difusione dei si-
stemi di accumulo viene reputata una possibilità 
concreta dal 78% degli installatori (molto, 27,6%; 
abbastan“a 40,1%). 
Scendono le percentuali per quanto riguarda 
la manuten“ione e il controllo: anche se pure in 
questo caso chi ritiene che ci si possa aspettare 
un incremento di business řmoltoŚ forte, o řabba-
stan“aŚ forte, rappresenta ancora la maggioran“a 
(57%).
La situa“ione cambia per quanto riguarda il mer-
cato della sostitu“ione, ritenuto poco interessante 
dal 61,5% degli installatori.

DOmANDA 4
PArLIAmO DI rAPPOrtO CON LA 
CLIeNteLA: OGGI È PIÙ FACILe 
O PIÙ DIFFICILe PrOPOrre IL 
FOtOVOLtAICO rIsPettO AL PAssAtO? 
e PerCHÉ?
La risposta a questa domanda non lascia spa“io a 
fraintendimenti: il 62,7% ritiene che sia più dii-
cile proporre la reali““a“ione di un impianto foto-
voltaico rispetto al passato. 

Questa suprema“ia era facilmente prevedibile, 
così come la motiva“ione che ne viene data e che 
si può riassumere nella risposta lapidaria di un in-
stallatore: řPerché la gente pensa che non essen-
doci gli incentivi, non ci sia più guadagnoŚ.
Molto più interessante è invece provare ad ana-
li““are quali sono stati i motivi che hanno spinto 
il 26,7% degli installatori a rispondere che oggi 
invece la proposta del solare è più facile che in 
passato.
Ecco alcune risposte che meritano una considera-
“ione attenta. 
řOrmai la conoscen“a del fotovoltaico è difusa e 
il sospetto sullŗeicacia dei sistemi diminuisce a 
fronte degli impianti fun“ionantiŚ. řOra è Ŗvisibileŗ 
ovunque e credibile anche agli occhi dei più scet-
ticiŚ. řConoscen“a da parte del cliente della tec-
nologia proposta e del rapporto economico costi / 
beneiciŚ. řSempliica“ione normativa e tremenda 
ridu“ione dellŗinvestimento che non sempre ne-
cessita di calcolo tempo di ritornoŚ. řI meccanismi 
che regolano il sistema sono molto più semplici e 
intellegibiliŚ. řPerché la clientela ha acquisito più 
consapevole““a sullŗutilità delle fonti rinnovabili 
e il loro utili““o per risparmiareŚ. řI pre““i sono più 
accessibili e la tecnologia più conosciuta. È forte 
il fattore che porta a emulare gli amici che lo han-
no già fattoŚ. řOggi il cliente inale sa che se lŗim-
pianto è fatto bene, gli farà risparmiare dei soldiŚ. 
řForse oggi è più facile, in quanto non devi spie-
gare i complicati risvolti delle tarife incentivantiŚ. 
řVedere sempre più impianti sui tetti aumenta la 
curiosità o lŗinteresse di altri che magari lo instal-
lano e aumentano a loro volta la curiosità di altriŚ.
Sono solo alcune voci scelte tra le tante. Una del-
le motiva“ioni più difuse di un presunto scenario 
che renderebbe più facile vendere il fotovoltaico, 
sta proprio nel fatto che il settore è cresciuto tan-
to e si appoggia a uno “occolo duro di impianti in-
stallati e fun“ionanti che rappresentano la miglior 
pubblicità per il settore. 
Interessanti anche le risposte che invece mettono 
in luce gli ostacoli incontrati dagli installatori nel 
loro lavoro: ne emergono tanti nodi che andreb-
bero afrontati e risolti per rendere più semplice 
la proposta del fotovoltaico. Ecco alcune di queste 
risposte. řOccorre cambiare la mentalità con cui i 
clienti approcciano il fotovoltaico: non è più un 
investimento prevalentemente inan“iarioŚ. řLa 
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INCHIestA

detra“ione iscale non è sempre ben accettata dai 
clienti residen“iali. Lo scambio sul posto da solo 
non è suiciente a rendere lŗinvestimento interes-
sante per le a“iendeŚ. 
řSi deve argomentare maggiormente, la gente non 
sa…Ś. řServono igure professionali di livello ele-
vato. Le igure puramente commerciali stanno già 
scomparendo e sarà sempre più accentuata que-
sta richiesta di qualità professionaleŚ. řPiù facile 
da proporre perché si è difusa maggior conoscen-
“a, più diicili da vendere per una maggiore con-
corren“a soprattutto nei pre““i e una minor predi-
sposi“ione dei clienti a investireŚ. 
řDeve difondersi lŗidea che il FV sia conveniente 
anche sen“a detra“ione, sen“a alcun tipo di incen-
tivo. Al momento sarebbe suiciente lo scambio 
sul posto, ma ancora troppi falchi esistono nel 
settoreŚ. řLa gente con tutti questi continui cambi 
di dire“ione da parte dei governi e diidenteŚ. řLa 
detra“ione che è lo strumento incentivante mag-
giore ha delle incerte““e sulla durata e rende lŗin-
vestimento possibile solo sulla capacità del sog-
getto di avere reddito suiciente per la detra“ione 
nei prossimi 10 anniŚ.
Come si può vedere, si tratta di testimonian“e di 
problemi reali dietro i quali però in molti casi si 
celano opportunità di dare solu“ioni eicaci per 
volgere a proprio vantaggio una situa“ione dii-
cile.

DOmANDA 5
QUAL È IL PreZZO meDIO 
“INDICAtIVO” DeL KWP INstALLAtO 
NeL sUO terrItOrIO?
Con la domanda numero 4 si è conclusa la se“ione 
che chiedeva una visione complessiva del merca-
to e delle sue prospettive. 
Prima di passare a domande riguardanti la collabo-
ra“ione tra industria e installatori abbiamo chiesto 
di identiicare il pre““o medio del kWp installato 
nella propria “ona, considerando due taglie: 3-20 
kWp e 21-60 kWp.
Ecco i valori medi che sono emersi dal sondaggio: 
2.085 euro al kWp per la taglia 3-20 kWp; e 1.716 
euro al kWp per la taglia 21-60 kWp.

DOmANDA 6
COme GIUDICA LA 
COLLAbOrAZIONe CON 
I sUOI PrINCIPALI 
FOrNItOrI (PrODUttOrI 
/DIstrIbUtOrI) DI 
mODULI e INVerter?
Stupisce e fa rilettere il fatto che 
in un mercato così diicile e tan-
to soggetto a turbolen“e, emerga 
un alto valore di appre““amento 
della partnership tra industria e 
installatori.
Nella scala da ottima a pessima, 
il maggior numero di installatori 
giudica questa collabora“ione řBuonaŚ, seguita 
da řOttimaŚ e da řNormaleŚ. Pochissimi quelli che 
parlano di una collabora“ione diicoltosa (5,4% 
con i fornitori di moduli; 3,7% con i fornitori di 
inverter) e inferiori allŗ1% quelli che descrivono 
questo rapporto come řpessimoŚ.
Si tratta di un dato signiicativo, segno che le dif-
icoltà non hanno logorato la collabora“ione e che 
cŗè la difusione perce“ione del fatto che i proble-
mi che si proilano allŗori““onte possano essere 
afrontati insieme.

DOmANDA 7
COsA FUNZIONA IN QUestA 
PArtNersHIP? COsA NON FUNZIONA?
Proviamo allora ad approfondire lŗargomento del-
la partnership nella iliera del fotovoltaico. Agli 
installatori abbiamo chiesto di indicarci cosa fun-
“iona e cosa invece non fun“iona in questa colla-
bora“ione.
Sul fronte delle note positive, a parte 11 entu-
siasti che rispondono řtuttoŚ alla domanda řcosa 
fun“iona?Ś, le voci più citate sono la disponibilità 
di prodotto, lŗassisten“a, il giusto pre““o, la quali-
tà dei prodotti e i tempi di consegna. Molti fanno 
invece riferimento al rapporto umano: si parla di 
řaidabilitàŚ, řiduciaŚ, řrapporti interpersonaliŚ e 
řserietàŚ.
Più complesse le noti dolenti. Molto citate le con-
di“ioni di pagamento. 
Sono 19 le risposte che si limitano a citare solo la 
parola řpagamentiŚ. 
A queste si aggiungono tante altre risposte in cui 
si entra un poŗ più nel dettaglio. 
Alcuni si lamentano ad esempio della diicoltà ad 
ottenere dila“ioni, altri dei pagamenti anticipati e 
dellŗeccessiva rigidità su questo fronte.
Altra nota dolente è quella dei pre““i, che in tanti 
considerano non allineati alla situa“ione di mer-
cato o comunque troppo instabili. A seguire, ma 
con cita“ioni molto più ridotte, si parla di proble-
mi di assisten“a, disponibilità della merce e logi-
stica non eiciente.

DOmANDA 8
QUALI sONO I 3 mArCHI DI mODULI e 
INVerter CHe LeI PrOPOrrebbe A 
UN NUOVO CLIeNte Per IL mIGLIOr 
rAPPOrtO QUALItà PreZZO?
Questa domanda è una di quelle che ha avuto i 
tassi di risposta più alti: praticamente la quasi to-
talità di chi ha partecipato al sondaggio ha compi-
lato anche questi campi indicando i brand preferi-
ti in riferimento al rapporto qualità-pre““o.
Nellŗarea dei moduli, a prevalere sono stati i mar-
chi europei, citati soprattutto come prima scelta. I 
marchi asiatici sono presenti in for“e, ma spesso 
indicati come secondo o ter“o tra i brand preferiti.
Per quanto riguarda la richiesta di indicare il pri-
mo marchio preferito, il brand più citato è stato 
Conergy, seguito da Centrosolar e Solar‘orld. 
Se si considera invece una graduatoria che tiene 
conto di tutti i marchi citati nelle rispste, e quin-
di anche quelli indicati nelle posi“ioni secondo e 
ter“e, il podio risulta il seguente: primo Conergy, 
secondo Yingli, ter“i a pari merito Schuco e Solar-
‘orld. Seguono a breve distan“a tanti altri marchi 
europei, cinesi e giapponesi. Sul fronte degli in-
verter la situa“ione presenta decisamente meno 
variabili. Vincono e stravincono su tutti i fronti 
Po‘er-One e SMA. I due marchi da soli coprono 
il 58% di tutti i brand citati. A prevalere è Po‘er-
One, spesso citata con il solo marchio Aurora. Se-
gue non troppo distante SMA. Il ter“o posto sul 
podio spetta a Fronius che guarda da lontano i 
primi due brand, ma tiene a debita distan“a anche 
quelli successivi.

DOmANDA 9
IN CHe mODO I PrODUttOrI/
DIstrIbUtOrI DOVrebberO 
sOsteNere LA CresCItA DeL 
merCAtO e QUINDI IL LAVOrO DeGLI 
INstALLAtOrI?
Il tema dellŗinforma“ione torna con prepoten“a 
anche nelle risposte al quesito su come lŗindustria 
dovrebbe aiutare gli installatori. Oltre un ter“o dei 
partecipanti ritiene che il miglior modo di prepa-
rare il terreno al successo del fotovoltaico sia una 
maggiore attività pubblicitaria per far conoscere 
i vantaggi dellŗenergia solare. Questo tema ritor-
na anche con espressioni diferenti nelle risposte 
libere, tra le quali si ripete diverse volte il tema 
di řcombattere la potente disinforma“ione che cŗè 
intorno a questo settoreŚ. Raccolgono una buona 
percentuale di consensi anche le voci řUlteriore 
abbassamento dei pre““iŚ e řInnova“ione tecno-
logica dei prodottiŚ, mentre gli installatori non 
sembrano riporre molta iducia nellŗesito di even-
tuali a“ioni di lobbyng e di oferta tutto compreso 
con pre““o al pubblico dichiarato.

7. COsA FUNZIONA IN QUestA 
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Scrivi le tue opinioni a:
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/ Sicurezza contro i guasti, lunga durata e guadagno garantito al 100%: Fronius IG Plus è l‘inverter affidabile che 
assicura il guadagno in qualsiasi condizione meteo. Un risultato reso possibile grazie all‘esperienza decennale 
maturata nel settore da Fronius ed elevatissimi requisiti qualitativi – dalla ricerca e sviluppo fino alla produzione 
e all‘assistenza – con tecnologie collaudate e dall‘efficacia comprovata. Per esempio l‘esclusivo concetto Fronius 
MIX™, che prevede il lavoro di numerose piccole fonti d‘energia che si alternano nel funzionamento, assicurando 
così il massimo guadagno nella condizione di carico parziale. Con classi di potenza che vanno da 2,6 a 10 kW e 
opzioni per il collegamento monofase, bifase e trifase, gli apparecchi Fronius IG Plus sono adatti per impianti di 
praticamente qualsiasi dimensione. Ulteriori informazioni sono disponibili su: www.fronius.com.
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FRONIUS IG PLUS. 2,6 – 10 KW 
/ Sicurezza contro i guasti, lunga durata e guadagno garantito al 100%: Fronius IG Plus è l‘inverter affidabile che 
assicura il guadagno in qualsiasi condizione meteo. Un risultato reso possibile grazie all‘esperienza decennale 
maturata nel settore da Fronius ed elevatissimi requisiti qualitativi – dalla ricerca e sviluppo fino alla produzione 
e all‘assistenza – con tecnologie collaudate e dall‘efficacia comprovata. Per esempio l‘esclusivo concetto Fronius 
MIX™, che prevede il lavoro di numerose piccole fonti d‘energia che si alternano nel funzionamento, assicurando 
così il massimo guadagno nella condizione di carico parziale. Con classi di potenza che vanno da 2,6 a 10 kW e 
opzioni per il collegamento monofase, bifase e trifase, gli apparecchi Fronius IG Plus sono adatti per impianti di 
praticamente qualsiasi dimensione. Ulteriori informazioni sono disponibili su: www.fronius.com.

 Sicurezza contro i guasti, lunga durata e guadagno garantito al 100%: Fronius IG Plus è l‘inverter affidabile che 
assicura il guadagno in qualsiasi condizione meteo. Un risultato reso possibile grazie all‘esperienza decennale 
maturata nel settore da Fronius ed elevatissimi requisiti qualitativi – dalla ricerca e sviluppo fino alla produzione 
e all‘assistenza – con tecnologie collaudate e dall‘efficacia comprovata. Per esempio l‘esclusivo concetto Fronius 
MIX™, che prevede il lavoro di numerose piccole fonti d‘energia che si alternano nel funzionamento, assicurando 
così il massimo guadagno nella condizione di carico parziale. Con classi di potenza che vanno da 2,6 a 10 kW e 
opzioni per il collegamento monofase, bifase e trifase, gli apparecchi Fronius IG Plus sono adatti per impianti di 
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La guerra dei dazi si chiude (per ora) con un accordo amichevole
NeLLe INDAGINI sULLe AttIVItà DI DUmPING e sOVVeNZIONI reLAtIVe AI 
PrODUttOrI CINesI DI mODULI, CeLLe e WAFer, LA COmmIssIONe eUrOPeA 
HA stAbILItO mIsUre ALterNAtIVe AI DAZI: UN ACCOrDO AmICHeVOLe HA 
FIssAtO UN tettO mAssImO DI ImPOrtAZIONe PArI A 7 GW ANNUI e UN 
PreZZO NON INFerIOre A 57 CeNt/eUrO AL WAtt

a lla ine, nellŗindagine sulle attività di dum-
ping da parte dei produttori cinesi di mo-
duli, celle e ‘afer, ha prevalso la volontà 

di non creare ulteriori tensioni commerciali: inve-
ce dellŗimposi“ione di da“i, la Commissione Euro-
pea ha preferito arrivare a un accordo amichevole 
basato sullŗindividua“ione di un tetto massimo di 
importa“ione e di un řprice undertakingŚ, cioè un 
livello di pre““o minimo per Wp.
Questa decisione, presa alla ine di luglio e pub-
blicata sulla Ga““etta Uiciale Europea in data 3 
agosto, ha avuto delle ricadute anche sullŗindagi-
ne parallela che si occupa di sovven“ioni. Anche 
questa inchiesta, avviata lo scorso 8 novembre, 
non vedrà per il momento lŗado“ione di da“i prov-
visori su pannelli fotovoltaici, celle e ‘afer di pro-
venien“a cinese. 
Le indagini della Commissione Europea comunque 
proseguono e termineranno il prossimo 5 dicem-
bre: a quella data sarà presa una decisione dei-
nitiva in merito allŗado“ione di da“i punitivi per 
eventuali attività di dumping e sovven“ioni.
Fino ad allora valgono i contenuti dellŗaccordo 
amichevole. Eccoli: dalla Cina potranno arrivare 
volumi di importa“ione non superiori a 7 GW an-
nui e a un pre““o non inferiore a 57 centesimi di 

euro al Watt. «Siamo iduciosi che 
questo impegno a rispettare pre“-
“i minimi stabili““erà il mercato 
europeo dei moduli solari e ci per-
metterà di rimuovere i danni che le 
pratiche di dumping hanno causato 
allŗindustria europea» ha spiegato 
il commissario europeo al commer-
cio, Karel De Gucht.
La decisione ha suscitato rea“ioni 
contrastanti nelle associa“ioni di 
settore che in questi mesi si sono 
confrontate duramente sullŗutili-
tà o meno dei da“i antidumping. 
Decisamente critico il comitato IFI 
(Industrie Fotovoltaiche Italiane) 
secondo cui il pre““o pari a 57 cen-
tesimi di euro per ‘att è quello che 
lŗindustria europea sostiene come 
costo delle materie prime e costi 
diretti e indiretti per la produ“ione 
dei moduli; cui vanno poi aggiunti i 
costi issi, quelli di struttura per cir-
ca altri 9-10 centesimi per ‘att sul 
costo del modulo. In questo modo 
il costo totale dei moduli fabbrica-
ti in Europa e Italia arriverebbe a 
circa 67 centesimi per ‘att, sen“a 
prendere in considera“ione alcun 
margine di proitto. «Evidentemen-
te» ha dichiarato Alessandro Cre-

monesi, presidente di Comitato IFI «ci troviamo 
ancora una volta dinnan“i a un pre““o di dumping 
nei confronti del quale nessun produttore europeo 
potrà competere». Per quanto riguarda i volumi 
massimi di esporta“ione, issati a 7 GW allŗanno, 

secondo Comitato IFI si rischia di ofrire ai produt-
tori cinesi il 100% del mercato europeo dato che 
i volumi di installa“ione si sono fortemente ridotti 
e le stime per i prossimi tre anni indicano unŗul-
teriore compressione a causa dellŗelimina“ione o 
della ridu“ione di meccanismi incentivanti.
«Ma ciò che più sconcerta» ha aggiunto Alessan-
dro Cremonesi «è proprio quanto comunicato in 
premessa nella Decisione e cioè che lŗoferta di 
impegno avan“ata dai cinesi è stata esaminata 
dalla Commissione in un contesto diferente ri-
spetto a quello del periodo dellŗinchiesta, e quindi 
legato ad un calo del livello di pre““o e di consu-
mo sul mercato dellŗUnione. Non è accettabile che 
la Commissione non si sia resa conto che se cŗè 
stato un calo nel livello di pre““i è proprio dovuto 
al fatto che lŗindustria europea per non chiudere 
le proprie fabbriche e mantenere al massimo il 
livello occupa“ionale abbia dovuto comprimere i 
margini ino a renderli prossimi allo “ero, proprio 
per cercare di contrastare il dumping cinese e rita-
gliarsi quote di mercato da sopravviven“a. È come 
se la Commissione UE sia rimasta del tutto ignara 
e impermeabile rispetto al fallimento di oltre 65 
produttori di celle e moduli fotovoltaici in Euro-
pa e in Italia nellŗultimo anno e me““o, e questo 
rende ancor più inaccettabile lŗatteggiamento del-
la Commissione che, an“iché tutelare lŗinteresse 
dallŗUnione e degli operatori che la rappresenta-
no, ha manifestato tutto il proprio “elo verso chi, 
la Cina appunto, è stata capace di ribattere alle 
accuse e alle eviden“e di dumping solamente con 
lo strumento della minaccia di ritorsioni commer-
ciali». Di tuttŗaltro tono il commento di Afase (Al-
liance For Afordable Solar Energy) che ha espres-
so parere positivo in merito alla decisione della 
Commissione Europea di non imporre da“i provvi-

I CONteNUtI 
DeLL’ACCOrDO7GW Volume massimo di importazione annua dalla cina57 cent/euro al WpPrezzo Minimo

sori alle a“iende cinesi produttrici di moduli, celle 
e ‘afer fotovoltaici: «Questi da“i avrebbero com-
portato ulteriori perdite di posti di lavoro e incer-
te““a nel mercato fotovoltaico dellŗUnione Euro-
pea» si legge in una nota difusa dallŗAllean“a che 
raccoglie oltre 742 a“iende operanti nel settore 
fotovoltaico europeo. «Tuttavia, Afase rimarrà at-
tenta alla conclusione delle indagini in corso, così 
come porrà atten“ione sugli sviluppi del mercato. 
Lŗattuale accordo metterà a rischio le installa“io-
ni di impianti fotovoltaici sui tetti nei mercati di 
alcuni Stati membri e impedirà lŗinstalla“ione di 
grandi impianti a terra in molti Stati, in particola-
re in quelli che vedranno una ridu“ione del Conto 
energia negli anni 2013-2015».

I costi di fabbricazione dei moduli fotovoltaici da parte dei produttori cinesi potrebbero scendere ancora 
sino ad arrivare nel 2017 a 0,36 centesimi di dollari per Watt (circa 0,27 centesimi di euro) contro 
i 0,50 centesimi di dollaro di ine 2012. Lo sostiene un report di GMT Research, secondo il quale a 
generare questo ulteriore taglio non sarà il crollo dei costi delle materie prime e dei componenti, come 
è stato negli ultimi anni, ma soprattutto lo sviluppo tecnologico che manifesterà esiti signiicativi a 
partire dal 2015. In particolare l’adozione di processi ad alta automazione potrebbero ridurre i costi 
del lavoro del 25% entro il 2017. La ricerca di GMT Research arriva anche a deinire un prezzo di 
vendita calcolando un 20% di 
margine necessario per mantenere 
in salute i conti dei produttori. 
«Alcuni hanno reagito alla nostra 
proiezione di 36 centesimi di dollaro 
per watt deinendola assurda. Ma 
la nostra previsione implica una 
riduzione annua del 6,3% dagli 
attuali 50 centesimi», ha dichiarato 
Shyam Mehta, senior analyst di 
GMT Research. «Non si tratta di un 
cambio delle regole del gioco, ma 

solo di 14 centesimi. Ma l’industria 

ha un blocco mentale per il fatto che 

molti non ritengono che si possano 

produrre moduli a un costo inferiore 

ai 5 centesimi di dollaro per watt».

Gmt research: IN cINa I costI DeI moDuLI PossoNo sceNDere aNcora 

eVOLUZIONe DeL COstO DI PrODUZIONe DeI mODULI DA PArte DeI 
PrODUttOrI CINese DI PrImA FAsCIA (IN CeNtesImI DI DOLLArI)

Gazzetta Europea: Decisione della Commissione 
in relazione al procedimento antidumping relativo 
alle importazioni dalla Cina (accordo amichevole)
2 agosto 2013
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DECISIONE DELLA COMMISSIONE 

del 2 agosto 2013 

che accetta un impegno offerto in relazione al procedimento antidumping relativo alle importazioni 
di moduli fotovoltaici in silicio cristallino e delle relative componenti essenziali (celle e wafer) 

originari o provenienti dalla Repubblica popolare cinese 

(2013/423/UE) 

LA COMMISSIONE EUROPEA, 

visto il trattato sul funzionamento dell’Unione europea, 

visto il regolamento (CE) n. 1225/2009 del Consiglio, del 30 no
vembre 2009, relativo alla difesa contro le importazioni oggetto 
di dumping da parte di paesi non membri della Comunità 
europea ( 1 ) («regolamento di base»), in particolare gli articoli 7, 
8 e 9, 

sentito il comitato consultivo, 

considerando quanto segue: 

A. PROCEDURA 

(1) Con il regolamento (UE) n. 513/2013 ( 2 ) la Commissione 
ha istituito un dazio antidumping provvisorio sulle im
portazioni nell’Unione di moduli fotovoltaici in silicio 
cristallino e delle relative componenti essenziali (celle e 
wafer) originari o provenienti dalla Repubblica popolare 
cinese («RPC»). 

B. IMPEGNO 

1. Offerta di impegno 

(2) A seguito dell’adozione delle misure antidumping prov
visorie, un gruppo di produttori esportatori che hanno 
collaborato, comprese le loro società collegate nella RPC 
e nell’Unione europea, in collaborazione con la Camera 
di commercio cinese per l’importazione e l’esportazione 
di macchinari e prodotti elettronici («CCCME»), ha offerto 
un impegno congiunto sui prezzi a norma dell’articolo 8, 
paragrafo 1, del regolamento di base. L’offerta d’impegno 
ha inoltre ricevuto il sostegno delle autorità cinesi. 

2. Valutazione dell’offerta di impegno 

(3) L’offerta d’impegno è stata esaminata nel contesto della 
situazione del mercato al momento della presentazione 
dell’offerta, diversa rispetto a quella del periodo dell’in
chiesta che ha portato all’istituzione di misure provviso
rie. I cambiamenti osservati riguardano un calo dei livelli 

di prezzo e di consumo sul mercato dell’Unione e sono 
legati a una serie di fattori stabiliti e analizzati nell’in
chiesta che ha portato all’istituzione di misure provviso
rie. 

(4) Nell’ambito di un impegno è possibile talvolta tener 
conto delle variazioni dei livelli dei prezzi mediante un 
metodo di indicizzazione che collega i prezzi minimi 
all’importazione al prezzo delle materie prime indicato 
da fonti riconosciute e pubblicamente accessibili. Nel 
presente caso tuttavia non è stato possibile stabilire una 
correlazione tra i prezzi delle materie prime e quelli dei 
prodotti finali su cui basare un metodo di indicizzazione 
affidabile. Per tener conto dei cambiamenti accertati del 
livello dei prezzi è stato necessario impiegare un metodo 
alternativo e sono state usate come riferimento le infor
mazioni sui prezzi pubblicate da basi di dati disponibili 
pubblicamente [Bloomberg ( 3 ) e pvXchange ( 4 )] specializ
zate nel settore in questione. 

(5) Al fine di garantire che l’impegno sia facilmente applica
bile, gli esportatori cinesi hanno presentato un’offerta di 
impegno congiunto che prevede un prezzo minimo al
l’importazione per i moduli fotovoltaici e uno per cia
scuna delle relative componenti essenziali (celle e wafer). 

(6) Inoltre, al fine di ridurre il rischio di riorientamento verso 
altre società, e di consentire e facilitare il monitoraggio 
del numero di esportatori partecipanti, gli esportatori 
cinesi hanno proposto di far corrispondere il volume 
delle importazioni effettuate nell’ambito dell’impegno ai 
livelli corrispondenti all’incirca ai loro risultati attuali di 
mercato. 

(7) Gli esportatori hanno offerto un impegno sui prezzi. Al 
fine di verificare se tale impegno elimina l’effetto pregiu
dizievole del dumping, la Commissione ha analizzato, tra 
l’altro, i prezzi all’esportazione attuali e il livello del dazio 
provvisorio. Su tale base, si è concluso che l’impegno sui 
prezzi elimina l’effetto pregiudizievole del dumping. 

(8) L’eliminazione dell’effetto pregiudizievole del dumping è 
pertanto ottenuta mediante un impegno sui prezzi rela
tivo alle importazioni associato a un livello annuale e, in 
aggiunta, mediante il dazio ad valorem provvisorio ri
scosso sulle importazioni al di sopra del livello annuale 
di cui al precedente considerando 6.

IT L 209/26 Gazzetta ufficiale dell’Unione europea 3.8.2013 

( 1 ) GU L 343 del 22.12.2009, pag. 51. 
( 2 ) GU L 152 del 5.6.2013, pag. 5. 

( 3 ) Informazioni a pagamento disponili esclusivamente per gli abbonati 
a Bloomberg Professional Service. 

( 4 ) http://www.pvxchange.com/

AttUALItà

Commissione Europea: l’annuncio del 
raggiungimento di un accordo amichevole con i 
produttori cinesi
27 luglio 2013

I ile sono disponibili anche su www.solareb2b.it

http://www.solarebusiness.it/newsletter/offerta_impegno_cina_dazi.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/offerta_impegno_cina_dazi.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/soluzione_amichevole_dazi.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/soluzione_amichevole_dazi.pdf
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CAse HIstOrY

aBA Impianti ha pianiicato per lŗa“ienda 
Pressvit di Zibido  San Giacomo (MI), che 
dal 1967 opera nel settore della viteria 

uniicata e a disegno, lŗavvio di numerosi interventi 
di eicientamento energetico che comprendono 
lŗinstalla“ione di due impianti fotovoltaici in grid 
parity per i tetti della propria sede. È prevista la 
reali““a“ione di un impianto a tettoia che avrà 
una poten“a di 60 kWp e un impianto integrato 
sulla copertura che avrà una poten“a di 33 kWp, 
per un totale di 93 kWp. I due impianti andranno 
ad aiancare lŗinstalla“ione solare da 50 kWp già 
esistente sui tetti dello stabilimento. 

rItOrNO DeLL’INVestImeNtO 
A seguito del recente esaurimento dei fondi 
del Quinto Conto Energia, ABA ha proposto al 
cliente lŗinstalla“ione degli impianti fotovoltaici, 
aidando il recupero del costo di installa“ione 
allŗautoconsumo e allo scambio sul posto. Si stima 
che gli impianti possano produrre 163.000 kWh 
annui. Di questi, il 70%, ossia 114.000 kWh, è la 
quota relativa allŗenergia prodotta in autoconsumo, 
mentre il 30%, ossia 49.000 kWh,  è la quota relativa 
allo scambio sul posto. I tempi di rientro previsti 
sono stimati in 5 anni per lŗimpianto fotovoltaico 
da 60 kWp e 7 anni per lŗimpianto integrato. «Aba 
Impianti si batte da tempo per dimostrare come la 

I primi impianti di aBa in grid parity
PressVIt HA COmmIssIONAtO AD AbA LA reALIZZAZIONe DI DUe ImPIANtI 
FOtOVOLtAICI DA 90 KWP COmPLessIVI CHe CON UNA QUOtA DeL 70% IN 
AUtOCONsUmO e DeL 30% IN sCAmbIO sUL POstO PermetterANNO UN 
rIeNtrO eCONOmICO IN sette ANNI

ine degli incentivi statali non implichi la scomparsa 
del fotovoltaico. Abbiamo cercato di documentarlo 
nel corso dellŗultimo anno pubblicando svariati 
studi teorici che lo provassero ed oggi abbiamo 
la possibilità di farlo attraverso un caso concreto, 
quale quello dellŗinstalla“ione dei due impianti 
per Pressvit», commenta Alessandro Stefani““i, 
managing director di ABA Impianti. «Abbiamo 
pianiicato questi lavori sen“a il supporto degli 
incentivi statali ma avvalendoci dei beneici 
dellŗautoconsumo e dellŗulteriore calo dei costi 
dovuto al progresso tecnologico: siamo orgogliosi 
di questa nuova sida che rappresenta per Aba un 
successo ma soprattutto una conferma».

PIANIFICAZIONe DeI LAVOrI
Lŗinstalla“ione degli impianti e le altre misure per 
lŗeicientamento energetico commissionate da 
Pressvit sono state previste a seguito dellŗadesione 
dellŗa“ienda al programma di sensibili““a“ione  
řRisparmio sostenibile come risorsa per 
lŗimpresaŚ, promossa da ABA Impianti e Gemco. 
La campagna ha permesso a Pressvit di usufruire 
di un mini audit energetico gratuito, attraverso 
il quale è stata fornita una prima fotograia di 
macro dettaglio relativamente alla situa“ione 
energetica dellŗimpresa, e di una rela“ione tecnica 
relativa ai propri sprechi energetici. Lŗa“ienda è 

I DAtI DeLLA PArItà
Potenza impianto: 60+33 kWp

Incentivi: no

Utilizzo energia prodotta: (graico a lato)

Tempi di rientro: 7 anni

I due impianti 

fotovoltaici da 60 e 

33 kWp andranno 

ad afiancare la già 

esistente installazione 

da 50 kWp sulle 

coperture degli 

stabilimenti

venuta, così, a conoscen“a di quali fossero i propri 
principali fattori di dispersione e, per tale motivo, 
ha deciso di intraprendere alcuni interventi di 
ottimi““a“ione della struttura, incrementando il 
proprio livello di eicien“a. La prima fase dei lavori 
pianiicati prevede lo smaltimento dellŗeternit 
dal tetto dei capannoni di Pressvit, al seguito del 
quale si procederà con lŗinstalla“ione dellŗimpianto 
fotovoltaico complanare su tetto a botte da 60 kWp 
e di quello integrato da 33 kWp. 

70% 

30% 

Autoconumo 

Scambio sul posto 

Autoconsumo

Scambio 
sul posto

SOLUZIONI FOTOVOLTAICHE

CI SONO METODI PIÙ SEMPLICI PER 
PRODURRE ENERGIA IN CASA TUA!

Alimentare la tua casa e raggiungere l’autonomia, oggi si può!
Valuta assieme a noi il tuo consumo in bolletta. Il nostro staff di progettisti e consulenti ti consiglieranno 

LA SOLUZIONE FOTOVOLTAICA PIU’ ADATTA ALLE TUE ESIGENZE facendoti risparmiare � no a 30 anni 

sulla spesa dell’energia elettrica, utilizzando le detrazioni � scali Irpef al 50% previste � no al 31 dicembre!w
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Le nuove soluzioni SMA

residenziale grandi impianti
SMART HOME
La casa del futuro
per una gestione

energetica intelligente
SMA Smart Home è nata per ottimizzare in
maniera intelligente il consumo di energia
dell’impianto. Grazie alla combinazione di
generatori fotovoltaici e dispositivi elettronici, la
casa del futuro è in grado di automatizzare
l’avvio, ad esempio, di un ciclo di lavatrice,
lavastoviglie o asciugatrice: un comodo
supporto per una migliore gestione tanto
dell’energia quanto del tempo. 
Sunny Home Manager è il centro di SMA
Smart Home: il dispositivo garantisce la
programmazione e il coordinamento, in
modalità del tutto autonoma, dell'energia che
l'impianto fotovoltaico produce. Sunny Home
Manager permette di aumentare la quota di
autoconsumo e ridurre i tempi di ritorno
dell’investimento dell’impianto fotovoltaico.I vantaggi:

• aumento della quota di autoconsumo
finanziariamente vantaggioso anche in ottica post V Conto Energia;

• autonomia energetica;
• riduzione della bolletta, sfruttando le tariffe orarie energetiche

e utilizzando l'energia prodotta dal proprio impianto fotovoltaico. 

L'esperienza e l'affidabilità SMA
oggi in una soluzione completa
per l'impianto da 6 kW. 

SUNNY CENTRAL 
Per i progetti

fotovoltaici
di grandi dimensioni

SMA è leader mondiale nel mercato degli
inverter fotovoltaici e offre tecnologie
fondamentali e innovative per il futuro
approvvigionamento energetico da fonti
rinnovabili. Gli impianti di grandi dimensioni
sono sviluppati e realizzati utilizzando inverter
outdoor dalle alte prestazioni. I prodotti SMA
per la media tensione e i trasformatori, conformi
agli standard internazionali IEC, sono
disponibili per l’installazione in tutto il mondo.

I vantaggi:
• leadership tecnologica;
• focus 100% fotovoltaico;
• prodotti e soluzioni per il futuro;
• servizio di assistenza in tutto il mondo.

+ + + +

INVERTER + COMUNICAZIONE + 10 ANNI DI
GARANZIA + MONITORAGGIO + ASSISTENZA

Semplice. Sicuro. 
6kW SMA.

INVERTER SUNNY TRIPOWER PROJECT
+ COMUNICAZIONE + 99% DISPONIBILITÀ

INVERTER + MONITORAGGIO + ASSISTENZALa soluzione completa SMA per
impianti a partire da 100 kW. 

IL POster DI
IL POster DI
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ObIettIVO rAGGIUNtO IN QUAsI tUttO IL PAese. GrAZIe sOPrAttUttO 
AL CALO DeL COstO DeI COmPONeNtI, e ALL’AUmeNtO DeL PreZZO 
DeLL’eNerGIA. mA Per GODere I VANtAGGI DI QUestO trAGUArDO OCCOrre 
mAssImIZZAre I LIVeLLI DI AUtOCONsUmO

sono sempre più le aree geograiche in cui 
oggi si può afermare che la grid parity è 
stata raggiunta. Questa è la bella e princi-

pale noti“ia che porta con sé la seconda edi“ione 
della ricerca řPV Grid Parity Monitor - Residential 
SectorŚ, condotta da Eclareon. 
Il report ha aumentato il numero di Paesi monitora-
ti, passando dai sette della prima edi“ione (Brasile, 
Cile, Germania, Italia, Messico, Spagna e California) 
a una decina di na“ioni (si sono aggiunte Australia, 
Francia e UK). Per ciascun Paese sono state messe 
sotto osserva“ione due città. 
AllŗItalia è toccato il monitoraggio, come per la pre-
cedente ricerca, di Roma e Palermo. 
I risultati sono incoraggianti per tutti i Paesi presi in 
esame. Cambiano notevolmente i toni della ricer-
ca rispetto a quelli utili““ati sei mesi fa. Mentre le 
conclusioni del primo report sottolineavano come 
fosse cruciale non abbandonare del tutto le politi-
che di incentiva“ione nei confronti del fotovoltai-
co, oggi sembra prevalere lŗurgen“a del difondersi 
di una maggior cultura del fotovoltaico e, più in ge-
nerale, dellŗindipenden“a energetica da parte dei 
poten“iali clienti inali.

semPre PIÙ “IN PArI”
La ricerca svolta da Eclareon prende in conside-
ra“ione diversi elementi per stabilire nel miglior 
modo possibile se, caso per caso, la grid parity sia 

Grid parity: in Italia ci siamo
stata raggiunta in un determinato luogo o quan-
to manchi allŗobiettivo. I due principali fattori per 
eseguire unŗanalisi il più possibile realistica sono il 
grado di evolu“ione della tecnologia fotovoltaica e 
lŗandamento del pre““o dellŗenergia prodotta attra-
verso fonti fossili (Grid Electricity Price). Questŗulti-
mo è normalmente in continua crescita. 
Sebbene la deini“ione comune di grid parity la 
descriva come il momento in cui il costo dellŗener-
gia autoprodotta (Lcoe) diventa competitivo con il 
pre““o dellŗenergia prodotta da fonti tradi“ionali, 
occorre tener presente che il miglioramento del-
le performance delle componenti di un impianto 
fotovoltaico e il conseguente aumento di produt-
tività rappresentano un elemento rilevante per de-
terminare lŗefettivo costo di produ“ione dellŗener-
gia. In altre parole maggiore è lŗelettricità generata 
dallŗimpianto minore sarà, in propor“ione, il costo 
della sua produ“ione. In base a questa osserva“io-
ne è perciò intuibile come un impianto reali““ato 
nel 2010 impieghi una maggiore quantità di tempo 
(dovuta al maggior costo delle componenti e al mi-
nor grado di performance) per rientrare nei costi e 
raggiungere la grid parity, rispetto a unŗinstalla“io-
ne di più recente reali““a“ione. 
E, sempre in tema di costi, il report prende in esa-
me anche la continua diminu“ione del pre““o delle 
componenti che rappresenta unŗaltra importante 
voce da aggiungere al bilancio. Inine, sebbene fra i 

di Raffaele Castagna

ROMA

CONFRONTO FRA IL TREND DEL PREZZO DI VENDITA AL DETTAGLIO 
DELLŗENERGIA ELETTRICA IN RETE E LŗLCOE REGISTRATO NELLE CITTà DI ROMA 
E DI PALERMO DAL 2009 AL PRIMO BIMESTRE DEL 2013

ROMA 

PALERMO
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Pensi ancora di poter risparmiare 
acquistando i singoli componenti?

D I V I S I O N E  Q U A D R I  E L E T T R I C I

Pensi ancora di poter risparmiare 

Richiedi un preventivo e confronta i prezzi!  Tel. 080.9675815 • info@secsun.it

www.secsun.it

follow us on:

Lato DC:

•	 Portafusibile	sezionatore	2P	
con	fusibili	-	1000VDC

•	 Scaricatore	di	sovratensione	600VDC
•	 Sezionatore	sottocarico	600VDC

Lato AC: 

•	 Interruttore		magnetotermico	con	blocco	
differenziale	0,3A	classe	A

•	 Scaricatore	di	sovratensione

Carpenteria con grado di protezione IP65
Segregazione tra DC/AC
Marche primarie
Componenti Made in Italy

Il vantaggio di avere

2 QUADRI IN 1
risparmiando 
spazio, tempo e denaro

UK

Cile

ITALIA
Brasile

Messico

Australia

Germania

Spagna

Francia 

California

-25%                       -20%                         -15%                         -10%                         -5%                          0%

EVOLUZIONE DELLŗ LCOE RESIDENZIALE DAL 2° SEM 2012 AL 1° SEM 2013

 
Supported by: 

 
 

 

 
 
 

PV GRID PARITY 
MONITOR 

 

Residential Sector 
2nd issue  

 
 

Platinum sponsors: 
 

                              
 

 
 
Technical partners: MAY 2013 

Per visualizzare sul tuo smart phone, tablet o 

telefono cellulare il documento “Eclareon: PV 

Grid Parity Monitor per il segmento residenziale” 

inquadra il QR code con l’applicazione dedicata.

Se stai consultando la rivista in formato digitale 

sarà suficiente cliccare sull’immagine.

Spazio Interattivo

visualizza il documento

fattori presi in esame rappresenti quello vi“iato dal-
la maggior volubilità, è stato considerato anche il 
livello di irraggiamento annuale che contraddistin-
gue i vari Paesi presi in esame. 
Lŗinsieme di questi dati costituisce PV Lcoe Average, 
ossia una media dei costi sostenuti per autoprodur-
re energia. Minore è la media, maggiore è lŗavvicina-
mento alla grid parity o il suo superamento. 
In tutti i Paesi presi in considera“ione dal report 
il PV Lcoe ha registrato un considerevole calo, dal 
-8% della California al -24% dellŗUK. LŗItalia si po-
si“iona al secondo posto, a pari merito con il Cile, 
con un -22%.

bUONe NOtIZIe Per L’ItALIA
E le noti“ie positive non si fermano qui per lŗItalia. 
Lo dimostrano i risultati riportati dal confronto fra 
il trend del pre““o di vendita al dettaglio dellŗener-
gia elettrica in rete e lŗLcoe registrato nelle due città 
(Roma e Palermo) prese in esame dal report. 
Rispetto al primo semestre del 2012, dove solo par-
te della fascia rappresentata dal PV Lcoe Average 
presentava costi inferiori rispetto a quelli da fonte 
tradi“ionale, nei mesi di gennaio e febbraio 2013 la 
grid parity risulta completamente raggiunta. 
Secondo le conclusioni contenute allŗinterno del 
report di Eclareon lŗalto livello di irraggiamento, 
insieme ai costi competitivi dei componenti degli 
impianti solari e al pre““o elevato dellŗenergia elet-
trica, hanno fatto sì che oggi in gran parte del Paese 
sia possibile reali““are installa“ioni in grid parity. 
Fra i provvedimenti che hanno contribuito a questo 
risultato vengono indicati lo scambio sul posto, che 
ha favorito lŗautoconsumo, e gli incentivi dei diversi 
Conti Energia. 
Ad ogni modo, avverte il report, řè ancora necessa-
rio lo sviluppo di un più adeguato quadro normativo 
nellŗambito dellŗautoconsumo al ine di preservare il 
mercato del fotovoltaicoŚ.
Irraggiamento e sviluppo tecnologico hanno insom-
ma svolto la loro parte. Ora tocca alle istitu“ioni e 
agli attori del mercato il compito di preservare una 
condi“ione per raggiungere la quale si è dovuto 
aspettare parecchio tempo. 

AttUALItà

http://www.solarebusiness.it/newsletter/PV_Grid_Parity_Monitor_Issue_2.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/PV_Grid_Parity_Monitor_Issue_2.pdf
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merCAtO

La sida si gioca sullŗautoconsumo. E per vin-
cerla occorre conservare lŗenergia prodotta, 
oltre che produrla saperla gestire.

Per questo motivo lo storage potrebbe diventare 
un fattore in grado di rilanciare il fotovoltaico ita-
liano dopo che la ine degli incentivi lo ha messo 
in ginocchio.
I sistemi di accumulo infatti, sono la solu“ione mi-
gliore per incrementare la quota di autoconsumo 
dellŗenergia prodotta e quindi massimi““are i van-
taggi in termini di risparmio sui costi dellŗelettricità, 
e così aumentare la convenien“a di investire in un 
impianto fotovoltaico. 
Per questo motivo lŗindustria dellŗenergia solare sta 
puntando con decisione su questi prodotti: nelle 
più recenti manifesta“ioni ieristiche proprio i si-
stemi di accumulo sono state le star indiscusse, sia 
in termini di prodotti esposti dallŗindustria, sia in 
termini di interesse da parte degli installatori.
Allo storage sono quindi aidati buona parte dei 
destini del fotovoltaico nei prossimi anni, anche 
se, come avviene per ogni tecnologia agli esordi, 
la strada che porta allŗaferma“ione di tali prodotti 
e al loro impiego su larga scala si presenta ad oggi 
piena di ostacoli e di diicoltà, in particolare sul 
versante del costo e, per quanto concerne almeno 
lŗItalia, su quello della legisla“ione. Ciononostante 
alcuni operatori hanno cominciato a presentare 
sul mercato diverse solu“ioni destinate allŗambito 
domestico. La sida è quella di arrivare per primi a 
presidiare un mercato che, si stima entro non più di 
cinque anni, diventerà competitivo e genererà un 
giro di afari in Italia dai 10 ai 28 miliardi di euro 
entro il 2020, mentre si stima che il mercato mon-
diale possa arrivare a più di tre miliardi di dollari 
già nel 2014 e ben 19 miliardi di dollari nel 2017.

tANtI sIstemI, UN UNICO ObIettIVO
Quando si parla di 
pluralità di sistemi di 
accumulo si può inten-
dere tale espressione 
secondo diversi sensi. 
Il primo e principale di 
questi riguarda il gran-
de numero di solu“io-
ni poten“iali al vaglio 
della ricerca inali““a-
te alla conserva“ione 
dellŗenergia elettrica 
prodotta. Lŗattuale clas-
siica“ione delle tecno-
logie utili““ate a tale 
scopo comprende siste-
mi elettrochimici, mec-
canici, elettrici, chimici 
e termici. Fra queste, 

si distinguono poi solu“ioni che ad oggi sono più 
facilmente commerciabili, altre che sembrano dare 
risultati promettenti per il futuro e altre ancora che 
si rivelano adatte a seconda del cliente inale che 
ne dovesse fare ricorso, ossia lungo un ampio ven-
taglio di poten“iali proili che va dal proprietario di 
una villetta al gestore di una rete elettrica. 
Per meglio comprendere infatti la situa“ione attua-
le dello storage in Italia, occorre sottolineare come 
ci sia in atto una profonda rilessione da parte delle 
associa“ioni del settore fotovoltaico, in dialogo con 
istitu“ioni e lŗAutorità per lŗEnergia Elettrica e il Gas, 
volta a favorire lo sviluppo su tutto il territorio di 
una tecnologia che, sebbene presenti ancora diver-

se incognite sotto molteplici aspetti, è comunque 
considerata come un inevitabile traguardo da rag-
giungere per lo sviluppo energetico del Paese. In-
tendere in senso ampio il tema dei sistemi di accu-
mulo non signiica dunque limitarsi a prendere in 
considera“ione lŗingresso di un nuovo prodotto sul 
mercato, bensì confrontarsi con un sistema di ge-
stione dellŗenergia indiri““ato a cambiare radical-
mente molti dei cardini sui quali per decenni si è 
basata lŗamministra“ione delle risorse energetiche 
in Italia. Favorire lo sviluppo in tempi rapidi di que-
sto cambiamento non è quindi impresa facile se si 
considera che sotto lŗacce“ione di storage trovano 
posto sistemi progettati per la rete elettrica na“io-

storage: una sfida per tutto il solare
I PrODOttI Per L’ACCUmULO DeLL’eNerGIA eLettrICA rAPPreseNtANO 
UN PAssAGGIO ObbLIGAtO Per IL FOtOVOLtAICO DI DOmANI. semPre PIÙ 
OPerAtOrI stANNO PreseNtANDO sUL merCAtO INVerter CON bAtterIe 
INteGrAte O sOLUZIONI CHe CONtemPLINO sIstemI DI stOCCAGGIO 
DeLL’eNerGIA PrODOttA. mA I COstI ANCOrA trOPPO eLeVAtI e L’AsseNZA 
DI UNA NOrmAtIVA CHIArA CHe Ne reGOLI L’UtILIZZO stANNO FreNANDO LO 
sVILUPPO DI QUestO POteNZIALe NUOVO seGmeNtO. e C’È CHI sUGGerIsCe DI 
PreNDere esemPIO DAGLI INCeNtIVI teDesCHI

di Raffaele Castagna

24 merCAtO

SOGGETTO
TECNOLOGIE DI STORAGE 

OGGETTO D'ANALISI

PREZZO ATTUALE

(€/KWH)

PREZZO TARGET

(€/KWH)

RIDUZIONE DI PREZZO

NECESSARIA (%)

Batteria al sodio/ 
cloruro di nickel 2.100 53 - 75 

Batteria al litio 2.200 55 - 76

Batteria al piombo/ 
zolfo 1.500 435 - 890 41 - 71 

524 - 980

Prosumer

rIDUZIONe DeL PreZZO DeI sIstemI DI stOrAGe NeCessArIA 
Per rAGGIUNGere LA CONVeNIeNZA eCONOmICA

Fatturato stiamto in miliardi di dollari

FONTE: Smart Grid Report - Luglio 2013
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nale, per operatori come Enel o Terna, per micro-
grid di cui potrebbero usufruire industrie o realtà 
commerciali di grandi dimensioni, ino ad arrivare 
a batterie concepite per il segmento residen“iale 
e commerciale (1-50 kW). Per questo motivo an-
che allŗinterno di Gii convivono due posi“ioni in 
merito a quale approccio sia meglio tenere per 
favorire lo sviluppo di queste solu“ioni su larga 
scala. Come aferma infatti il vicepresidente Ave-
raldo Farri: «Allŗinterno della nostra associa“ione 
cŗè chi vede come priorità la crea“ione di una rete 
elettrica na“ionale dotata di sistemi dŗaccumulo e 
chi invece vuole che lo storage si afermi in prima 
battuta fra le piccole installa“ioni dei privati». Ad 
ogni modo è pressoché unanime la convin“ione 
che quella dei sistemi di stoccaggio dellŗenergia 
sia una delle principali strade per lo sviluppo del 
fotovoltaico e più in generale delle energie rinno-
vabili non programmabili.

UN merCAtO DA COstrUIre
Spostando dunque lo sguardo dal quadro generale 
che coinvolge lŗintero řsistema PaeseŚ allŗambito 
particolare delle installa“ioni di piccola e media 
dimensione ci si imbatte in uno scenario che rivela 
quanto il mercato dello storage sia ancora chiara-
mente agli esordi, registrando un giro dŗafari che 
oscilla fra lo 0,5% e lŗ1% delle vendite degli ope-
ratori. «Ad oggi il mercato dei sistemi di accumulo 
in Italia sta muovendo ancora i primi passi», spiega 
Simone Quaratino, direttore commerciale della di-
visione componenti di Solon, «ma sono convinto 
che presto assisteremo ad un vero e proprio boom, 
gra“ie anche allŗincremento dellŗoferta e al calo 
isiologico dei pre““i al quale assisteremo». Sul-
la spinta di tale convin“ione si stanno muovendo 
diversi player del fotovoltaico, in particolar modo 
produttori di inverter, che in diverse occasioni, 
come ad esempio le iere di Solare’po e Interso-
lar 2013, hanno presentato nuovi prodotti da poco 
lanciati sul mercato o in procinto di esserlo. Si trat-
ta di sistemi in grado di immaga““inare pochi kWh 
e quindi destinati a un target residen“iale. A“iende 
come SMA, Po‘er-One, Conergy, solo per citare 
qualche caso, stanno puntando parecchio sulla co-
munica“ione relativa a tale tecnologia. Questo per-
ché gran parte del lavoro propedeutico allŗavvio di 
un mercato che registri grandi numeri risiede nel 
fatto che la poten“iale clientela comprenda piena-
mente quale sia il grande vantaggio oferto dallo 
storage, ossia il raggiungimento di unŗautonomia 
energetica ancora più accentuata rispetto a quella 
ottenuta dalla sola presen“a di un impianto foto-
voltaico sul proprio tetto. 
È in questŗottica che si parla sempre più spesso 
di řprosumerŚ (parola composta dai termini in-
glesi řproducerŚ e řconsumerŚ). Nellŗambito delle 
solu“ioni per lo stoccaggio dedicate ai segmenti 
residen“iale e commerciale i prosumer rappresen-
tano un mercato poten“iale di elevata rilevan“a. 
Secondo quanto riportato dallo studio řSmart Grid 
Energy ReportŚ, presentato a Milano a luglio 2013, 
nei prossimi 3-4 anni, gran parte dello sviluppo 
del mercato dei sistemi di storage, ossia il 39%, è 
associato ai prosumer, mentre un ulteriore 28% è 
indicato per le microgrid. La restante percentuale 
è coperta da operatori di grandi dimensioni, come 
i gestori di rete. Ad ogni modo in termini genera-
li, sempre secondo lŗEnergy Report, si tratta di un 
mercato che presenta un poten“iale giro dŗafari in 
Italia stimato in una variabile che va da 10 a 28 
miliardi di euro in investimenti da qui al 2020 e in 
grado di generare dai 15 ai 20.000 posti di lavoro.  
Si può quindi facilmente intuire quanto sia cruciale 
favorire la nascita e la crescita di un mercato di so-
lu“ioni per lo storage non soltanto per lo sviluppo 
energetico ma anche per la grande poten“ialità in 
termini di indotto che i sistemi di stoccaggio po-
trebbero rappresentare per lŗintero Paese. 

IL PrObLemA DeLLA NOrmAtIVA
A mancare è però ino ad ora, un quadro legislativo 
che sia chiaro e che favorisca non solo ai privati 
(prosumer) di poter ricorrere allŗutili““o di stru-
menti per lŗaccumulo di energia, ma anche agli 
operatori di organi““are, in un modo il più possi-

bile preciso, dei piani di investimento a medio e 
lungo termine. «Al momento» commenta Alberto 
Pinori, direttore generale di Fronius Italia e consi-
gliere di Gii, «siamo di fronte a un vuoto normativo 
che permette di fare tutto e niente. Con regole del 
gioco così poco chiare non ci è consentito pianiica-
re investimenti». 
Le cause di questo řvuo-
to normativoŚ sono di-
verse. In primo luogo la 
relativa novità della ma-
teria da trattare. Da tem-
po infatti esiste, come 
spiega Rafaele Salutari, 
amministratore dele-
gato di SolarMa’ «Una 
normativa che riguarda i 
sistemi di accumulo ge-
stiti da un convertitore 
di poten“a che non è in 
grado di immettere ener-
gia nella rete elettrica 
pubblica. Questo caso è 
assimilabile a quello di 
un gruppo di continuità 
(UPS ndr), ed è già nor-
mato». Si tratta cioè di 
sistemi già utili““ati dagli 
impianti stand alone. Ma 
sono appunto solu“ioni 
diverse dai veri e propri 
apparecchi per lo stoc-
caggio che sono in grado 
di dialogare con la rete 
pubblica assicurando 
con questŗultima uno 
LŗItalia ha visto un più 
profuso impegno da par-
te degli enti legislatori 
nei confronti dei grandi 
apparati di produ“ione e 
distribu“ione elettrica da 
fonte rinnovabile piutto-
sto che della genera“io-
ne distribuita. Esistono 

cioè già normative in atto che disciplinano lŗattivi-
tà dei cosiddetti řsoggetti regolatiŚ, ossia gestori di 
rete e grandi distributori, come ad esempio Enel o 
Terna, per quel che compete il tema dello storage. 
Sono invece ancora allo studio le regolamenta“io-
ni relative allŗimpiego di sistemi di accumulo do-
mestici che contengono un convertitore in grado 

        

smA - Normativa entro ine anno
«Entro la ine dell’anno dovrebbe essere emanata una nuova direttiva da parte 

dell’Autorità per l’Energia Elettrica e il Gas che permetterà di collegare anche i 

sistemi di accumulo alla rete elettrica. Successivamente, le norme CEI  021 e CEI 

016 dovranno essere aggiornate per tener conto dell’accumulo. Non solo le aziende 

produttrici ma anche le associazioni di categoria, come ANIE, sono attive su questo 

fronte con gruppi di lavoro dedicati. Ciò che servirebbe è un’incentivazione simile 

a quella in vigore da alcuni mesi in Germania per i nuovi impianti residenziali con 

sistemi di accumulo. Si tratta di una tipologia d’incentivazione che fa da traino 

anche al fotovoltaico tradizionale in un Paese come la Germania, dove si installa 

ancora molto, ma non certo ai livelli degli anni scorsi. In Germania questo incentivo 

è inanziato con 25 milioni di euro per la fase iniziale e, nonostante servirebbero 

delle risorse ben maggiori, si tratta comunque di un buon inizio. L’Italia può quindi 

guardare alla Germania e trarre da questo esempio degli spunti interessanti».

VALerIO NAtALIZIA

AmmINIstrAtOre 
DeLeGAtO

NOME
SEDE

HEADQUARTERS
TECNOLOGIA UTLIZZATA

AROS Italia X   n.d.

Convertitori 
Statici Italia X X Litio

Danfoss Danimarca X n.d.

Elettronica
 Santerno Italia X Sodio

Enerconv Italia X Piombo

Fronius Austria X n.d.

Layer
electronics Italia X Piombo, sodio

Power-One USA X Litio

Selco Energy Italia X Piombo

SMA Germania X Litio

Western Co Italia X Piombo

TAGLIA SISTEMI 

DI ACCUMULO OFFERTI

       Piccolo       Medio-Grande                  

PrINCIPALI INVerterIstI NeLLA FILIerA DeLLO stOrAGe

        

POWer-ONe - A grande richiesta 
«L’incertezza normativa e il costo ancora piuttosto elevato rendono dificile 

l’imporsi dei sistemi di accumulo di energia sul mercato. Tuttavia penso che la 

loro affermazione sia inevitabile e destinata ad aver luogo anche in Italia nel giro 

di un paio d’anni. Di certo il continuo temporeggiare da parte delle istituzioni 

nello stabilire una normativa chiara in merito allo storage rischia di rallentare 

lo sviluppo di un mercato che ino ad oggi è stato fra i primi al mondo. Se tale 

situazione può forse favorire alcuni attori del mercato energetico di certo scontenta 

una buona parte dell’industria italiana. Sono sempre più infatti coloro che si 

rendono conto delle opportunità che una vera indipendenza energetica potrebbe 

offrire. Dai piccoli proprietari alle grandi industrie, sempre più soggetti chiedono 

alle istituzioni la possibilità di un salto di qualità in termini di gestione dell’energia 

e di sviluppo dell’autoconsumo».

AVerALDO FArrI

CONsIGLIere
DeLeGAtO
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di trasferire energia da una batteria alla rete elettri-
ca pubblica. Ad ogni modo si prevede che entro la 
ine del 2013 venga emanata una nuova direttiva 
da parte dellŗAutorità per lŗEnergia Elettrica e il Gas 
intesa appunto a fornire un quadro normativo in tal 
senso.
I piani su cui è chiamata a pronunciarsi la legisla-
“ione sono dunque tre: quello, appena considera-
to, del dialogo con la rete, quello della sicure““a e, 
inine, la possibilità di prevedere una forma di in-
centiva“ione. Se per i primi due aspetti non resta 
che attendere una normativa che, presto o tardi, si 
presume vedrà la luce, per quanto riguarda lŗisti-
tu“ione un meccanismo di incentiva“ione volto 
a favorire lo sviluppo del mercato delle solu“ioni 
di accumulo prevale lo scetticismo da parte della 
maggioran“a degli operatori. 

COstI eLeVAtI
Eppure non sono pochi ad indicare la via dellŗin-
centiva“ione statale come la più auspicabile per un 
rapido sviluppo dei sistemi di accumulo. Se in parte 
tale posi“ione deriva sen“a dubbio dallŗesperien“a 
pregressa del mercato fotovoltaico, ad alimentare 
ulteriormente la convin“ione circa la bontà di que-
sta solu“ione sono i recenti provvedimenti presi in 
Germania e il costo ancora elevato dei dispositivi 
di stoccaggio. La decisione del governo tedesco di 
stan“iare 50 milioni di euro lungo il biennio 2013-
2015 a favore della difusione dei sistemi di stora-
ge nel Paese e il conseguente avvio di unŗeconomia 
di scala che consenta una più veloce diminu“ione 
dei pre““i ha fatto sì che anche in Italia alcuni attori 
del mercato si stiano organi““ando per richiedere 
al Governo ini“iative volte a favorire la difusione 
di questi sistemi. «Per il futuro del settore fotovol-
taico sarà quindi importante non solo sviluppare 
una parte normativa che regoli lo storage ma anche 
prevedere per questŗultimo solu“ioni incentivanti 
che possano favorire il difondersi di questi sistemi 
almeno in una prima fase dove i costi sono anco-
ra elevati. Ciò che servirebbe è unŗincentiva“ione 
simile a quella in vigore da alcuni mesi in Germa-
nia per i nuovi impianti residen“iali con sistemi di 
accumulo» commenta Valerio Natali“ia, ammini-
stratore delegato di SMA Italia e consigliere di Gii. 
Ma quanto sono alti questi costi? Unŗidea piuttosto 
eloquente la ofre la ricerca řSmart Grid ReportŚ 
di Energy Strategy Group, presentata nel mese di 
luglio 2013, in base alla quale sistemi di batterie 
al litio per impianti residen“iali presentano attual-
mente un costo intorno a 2.100/2.200 euro al kWh. 
Signiicativamente più basso è invece il pre““o 
delle solu“ioni al piombo per le quali si parla di un 
costo di circa 1.500 euro al kWh. In entrambi i casi 
però, indica sempre il report, tali cifre sono ancora 
ben lontane dal řpre““o targetŚ indicato come ide-
ale per poter risultare conveniente. E la diferen“a 
fra la situa“ione attuale e quella ottimale è ancora 
ben consistente se la ridu“ione di pre““o necessa-
ria viene indicata allŗinterno di una forchetta di per-
centuale che va dal 53-55% al 75-76%, a seconda 

della produttività più o meno 
elevata dellŗimpianto. 

QUALI VANtAGGI
Se quindi la situa“ione attua-
le vede ancora pre““i troppo 
elevati per far sì che i siste-
mi di accumulo rappresenti-
no unŗoferta allettante per 
i piccoli e medi investitori, è 
interessante individuare qua-
li siano i punti di for“a che lo 
storage oggi è in grado di far 
valere. In primo luogo occorre 
chiarire che se si parla di costi 
elevati lo si fa in rela“ione al 
tempo di rientro economico 
impiegato dallŗimpianto fo-
tovoltaico dotato di sistema 
di accumulo. Se ad oggi una 
tipica installa“ione solare resi-
den“iale è in grado di recupe-
rare le spese efettuate per la 
sua reali““a“ione in un arco di 

tempo di circa 6-7 anni, gra“ie allŗenergia prodotta, 
lŗacquisto di un sistema di storage aumenta il perio-
do a circa 10-12 anni. A ciò si aggiunge che la dura-
ta media di fun“ionamento di una batteria è giusto 
stimata intorno a un decennio il che rende ancor 
meno conveniente il suo acquisto. È a causa di que-
ste condi“ioni che prevale fra le oferte di sistemi di 
storage ad oggi sul mercato la presen“a di prodotti 

dotati di piccole batterie, il cui scopo non è tanto 
quello di garantire una piena autonomia a un am-
biente domestico bensì aumentare la percentuale 
di autoconsumo. Non è infatti necessario che le 
batterie siano in grado di accumulare una quantità 
di energia che garantisca una continua fornitura di 
energia elettrica. A contribuire in modo signiicati-
vo al risparmio energetico ed economico di unŗabi-
ta“ione o di una piccola realtà commerciale posso-
no bastare anche piccoli sistemi di accumulo che 
presentano costi più contenuti. Ad esempio il Sun-
ny Boy 5000 Smart Energy di SMA è un inverter in-
telligente in grado, gra“ie a un sistema di accumulo 
da 2,5 kWh, di aumentare lŗautoconsumo di energia 
dellŗabita“ione ino al 50%. «La mia esperien“a di-
retta mi dice che il tema principale in materia di 
storage è, oltre al costo delle batterie, quello di una 
corretta conoscen“a dei consumi» spiega Giovan-
ni Simoni, presidente ed amministratore delegato 
di Kenergia. «Per questo noi abbiamo già ini“iato, 
nelle nostre oferte di impianti sen“a incentivi, a 
proilare i consumi prima di avviare qualsiasi altra 
valuta“ione.
Da qui si parte per dimensionare il sistema compo-
sto da impianto fotovoltaico, accumulo, program-
ma“ione della copertura temporale dei consumi e 
rapporti con la rete elettrica». In altre parole occor-
re calcolare, in fase di progetta“ione di un impian-
to, la capacità di accumulo sulla quale investire per 
far sì che la spesa efettuata per lo storage risulti 
conveniente e si favorisca il più possibile lŗauto-
consumo garantendo tempi di rientro accettabili. 

        

sOLArmAX - Incentivazione necessaria
«Tutti i principali costruttori di inverter fotovoltaici hanno presentato soluzioni 

interessanti per lo storage, ma il costo ancora troppo elevato dei sistemi di 

accumulo rappresenta senza dubbio il più grande ostacolo alla loro diffusione nel 

mercato italiano. Se infatti si sta lavorando a una normativa che regolerà questi 

sistemi, e che dovrebbe venir emanata al massimo entro la ine del 2014, non ci 

sono invece provvedimenti che consentano di rendere maggiormente accessibili 

tali prodotti al pubblico italiano. A mio avviso se si vuole uscire da un mercato 

di nicchia occorre che le istituzioni prendano in seria considerazione la possibilità 

di incentivare, come avviene in Germania, l’acquisto di tali soluzioni. Credo che 

i sistemi che godranno di maggior successo saranno quelli dedicati al mercato 

residenziale, costituiti da piccole batterie, inferiori ai 10kWh, integrate con gli 

inverter, in grado di far sì che il cliente possa beneiciare alla sera dell’energia 

prodotta di giorno. Sistemi di accumulo di dimensioni maggiori potrebbero portare 

ulteriori beneici, ma richiedono costi e ingombri che sono al momento poco 

compatibili con la maggior parte degli impianti residenziali ».  

rAFFAeLe sALUtArI

AmmINIstrAtOre 
DeLeGAtO

NOME CORE BUSINESS
SEDE

HEADQUARTERS
TECNOLOGIA UTLIZZATA

Albasolar Moduli/Distribuzione Italia n.d.

Conergy Distribuzione Germania Litio

Energy Resources Installazione Italia Litio

Enerpoint Distribuzione Italia Litio

IBC Solar Distribuzione Germania Piombo, Litio

Solarworld Distribuzione/Installazione Germania Piombo

Solon Distribuzione/Installazione Germania Piombo

TecnoSun Distribuzione Italia Piombo

“PrINCIPALI OPerAtOrI DeLLA FILIerA FOtOVOLtAICA OPerANtI
 NeL merCAtO ItALIANO CHe OFFrONO sIstemI DI stOrAGe”
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Grazie ad una rete di distribuzione globale, una vasta gamma 
di soluzioni e un servizio d’eccellenza, Bonfi glioli ha fornito i 
propri inverter per la realizzazione di alcuni tra i più grandi 
impianti in Europa, Asia e Nord America, confermandosi un 
punto di riferimento per il futuro del fotovoltaico nel mondo.

Seguiamo 
il sole 
in tutto
il mondo
17 FILIALI,
E PRESENZA
IN PIÙ DI 80 PAESI. 
DIFENDIAMO
AL MASSIMO
PUNTUALITÀ
ED EFFICIENZA.

Patrizia | Supply Chain

BONFIGLIOLI ITALIA S.p.A. 
tel. 02 985081  |  customerservice.italia@bonfi glioli.it 
www.bonfi glioli.it

Modular INVERTER RPS TL series

Fra gli altri vantaggi oferti dai sistemi di storage 
rientrano la piena indipenden“a dalla rete, che ga-
rantisce sicure““a in caso di mancan“a di elettrici-
tà, e lŗaumento del consumo di energia totalmente 
green. Sono diversi i casi segnalati dai player di 
clienti che ricorrono ai sistemi di accumulo solo 
perché spinti dalle poten“ialità green di tali pro-
dotti.

teCNOLOGIe A CONFrONtO
Per quanto concerne il mercato del segmento re-
siden“iale e piccolo commerciale, le tecnologie 
che stanno dimostrando un maggior equilibrio fra 
convenien“a, applicabilità e praticità sono quelle 
elettrochimiche, in particolare agli ioni di litio, al 
sodio-cloruro di nickel e al piombo, sebbene non 
manchino valide solu“ioni alternative. Nellŗambito 
generale dellŗaccumulo di energia elettrica esi-
stono infatti sistemi meccanici, termici, elettrici e 
chimici, impiegati in diversi contesti e in grado di 
fornire svariate presta“ioni. I dispositivi elettrochi-
mici sembrano comunque destinati a rappresenta-
re, per lo meno nei prossimi anni, i principali pro-
dotti nellŗambito dello storage domestico. Se una 
dettagliata disamina delle presta“ioni e del fun-
“ionamento di ciascuna tecnologia risulterebbe 
decisamente lunga e complessa è però possibile 
tracciare a grandi linee quelli che sono i punti di 
for“a e di debole““a delle principali solu“ioni uti-
li““ate in ambito residen“iale. Fra le tre tecnologie 
indicate quella al sodio-cloruro di nickel è per mol-

ti versi la più promettente, in particolare gra“ie alla 
versatilità delle presta“ioni adatte sia per applica-
“ioni řin poten“aŚ (caratteri““ate cioè dallo scam-
bio di elevate poten“e per tempi brevi e da rapidi 
tempi di risposta) sia řin energiaŚ (ossia in grado 
di reali““are uno scambio di poten“a costante per 
alcune ore). Tuttavia tale solu“ione è ancora agli 
albori ed è attualmente impiegata presso impianti 
sperimentali. Le principali tecnologie disponibili 
ad oggi sul mercato sono quindi quelle agli ioni 
di litio e al piombo. Se le batterie agli ioni di litio 
possono vantare una buona versatilità e capacità 
di accumulo è altrettanto vero che risultano le più 
costose. Allŗopposto le meno poliedriche solu“io-
ni al piombo presentano un pre““o notevolmente 
inferiore e ciò è dovuto principalmente alla facilità 
di reperimento delle materie prime che le costitu-
iscono. Questŗultima solu“ione, sebbene abbia un 
costo più contenuto, deve però fare i conti con una 
durata inferiore, nellŗordine cioè dei 6-7 anni.

L’ImPOrtANZA DI AGGIOrNArsI
In particolare però, le tecnologie inora descritte, 
sono in grado di occupare poco spa“io e di render-

        

sOLON - Il 2014 sarà boom
«Ad oggi il mercato dello storage in Italia sta muovendo ancora i primi passi, 

ma sono convinto che, nel corso del 2014, assisteremo ad un vero e proprio 

boom, grazie anche all’incremento dell’offerta e al calo isiologico dei prezzi. 

Entro un paio di anni probabilmente l’installazione di un sistema di accumulo 

riguarderà la metà degli impianti che si andranno ad realizzare, senza contare 

tutto il mercato riguardante gli impianti già esistenti. L’attenzione verso l’Energy 

Storage al quale stiamo assistendo fa capire come questo nuovo mercato sarà 

determinante per il futuro delle aziende che si occupano di fotovoltaico. Rimane 

ora da superare l’impasse della fase attuale data dall’assenza di una normativa 

chiara. Ad ogni modo cambiare le modalità di produzione e consumo dell’energia 

elettrica e perseguire la strada dell’eficienza energetica integrata, accanto alla 

massimizzazione dell’autoconsumo, sarà in futuro sempre più determinante».

sImONe QUArAtINO

DIrettOre
COmmerCIALe
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si adatte allŗintegra“ione con i tradi“ionali inverter 
riuscendo così a rappresentare un valore aggiunto 
per questo tipo di prodotti. Sono sempre più infat-
ti i player che presentano sul mercato inverter che 
ospitano piccoli sistemi di accumulo in grado di 
aumentare la percentuale di autoconsumo. «Lŗac-
cumulo dellŗenergia prodotta dallŗimpianto foto-
voltaico può rappresentare lŗevolu“ione naturale 
dellŗautoconsumo» commenta Giuseppe Soia, am-
ministratore delegato di Conergy Italia «Gra“ie allo 
stoccaggio i proprietari di unŗinstalla“ione potran-
no sfruttare direttamente oltre il 70% dellŗenergia 
prodotta». Particolarmente appre““ato in tal senso 
è il lavoro in sinergia con i prodotti dedicati allŗho-
me managing che gestiscono lŗimpiego dellŗenergia 
elettrica prodotta dallŗimpianto in base alle neces-
sità giornaliere. 
La possibilità di reali““are sistemi di accumulo e 
gestione intelligente, la necessità di saper dimen-
sionare correttamente il parco batterie in dota“ione 
a un impianto e la complessa varietà di tecnologie 
e di modalità di impiego delle solu“ioni di storage 
richiedono un costante aggiornamento da parte de-
gli installatori. Se infatti sono molti gli operatori del 
settore che concordano con lŗopinione di Simone 
Quaratino, direttore commerciale della divisione 
componenti di Solon, per il quale «entro un paio 
dŗanni probabilmente lŗinstalla“ione di un sistema 
di accumulo riguarderà la metà degli impianti che 
si andranno a reali““are», occorre che si difon-
da quanto prima un adeguato kno‘ ho‘ da parte 
degli addetti ai lavori per far sì che non ci si trovi 
impreparati di fronte a una repentina crescita della 
domanda.  

tUttI LI VOGLIONO
In me““o a molte incognite infatti una cosa è certa: 
la strada del fotovoltaico passa obbligatoriamen-
te dallŗaccumulo dellŗenergia prodotta. È opinione 
condivisa di tutta la iliera che si tratti di un destino 
inevitabile. Proprio per questo è auspicabile che 
anche da parte del governo si studino ini“iative 
volte a favorire lo sviluppo di tali tecnologie. «A 

VetrINa ProDottI
eNerPOINt
eP star storage
eP star storage è una soluzione proposta da 
enerpoint che comprende moduli fotovoltaici, 
quadri elettrici, strutture di montaggio e 
unità storage con tutti i dispositivi necessari 
alla gestione della fonte solare, delle 
batterie, delle utenze e della rete elettrica 
principale.

Le unità hanno una capacità di accumulo netta di 8 kWh adatta a coprire le 
necessità energetiche di una utenza residenziale media e utilizzano batterie 
bYD agli ioni di litio in versione “plug & play”. Le eficienze di carica e scarica 
sono comprese tra il 97% e il 99%, l’energia dispersa è quindi minima, tra il 
3 e l’1%. Gli stessi sistemi possono inoltre essere utilizzati come stand-alone, 
eventualmente in abbinamento con generatori di supporto.

smA
sunny boy smart energy
Il nuovo inverter sunny boy smart energy 
di smA è un dispositivo unico che coniuga 
un inverter fotovoltaico con un sistema 
di accumulo energetico, il tutto in un 
design compatto. La soluzione integrata e 
completa, è adatta anche all’installazione 

su parete. La batteria integrata agli ioni di litio ha una capacità di utilizzo 
di circa 2 kWh. Anche con una limitazione della potenza in entrata al 70% 
della potenza nominale del generatore fotovoltaico, il nuovo sunny boy 
smart energy consente uno sfruttamento quasi completo dell’energia solare 
disponibile. 

sOLArmAX
Kit battery
solarmax ha sviluppato il Kit di 
aggiornamento “battery” per gli 
inverter solarmax serie P per lo storage 
e l’ottimizzazione dell’autoconsumo 
dell’energia fotovoltaica. 
In questo modo, l’energia generata 

durante il giorno può essere immagazzinata in una batteria e utilizzata, 
per esempio, nel corso della sera o della notte. Il kit di aggiornamento 
serie P battery è stato progettato per impianti fotovoltaici ino a 6kWp e, 
quindi, principalmente per impianti residenziali di abitazioni monofamiliari o 
condominiali.

POWer-ONe 
react
Power-One presenta react, 
il nuovo sistema di accumulo 
dell’energia fotovoltaica per 
applicazione residenziale. Questa 
soluzione consiste in un inverter 
Power-One 4.6 kW monofase 
grid connected e in una batteria 

agli ioni di litio di capacità utilizzabile pari a 2 kWh. react è stato progettato 
per un lungo ciclo di vita di una batteria della durata prevista di dieci anni. Il 
sistema può altresì essere ampliato da moduli di batteria aggiuntivi ino a 9 
kWh. react sarà disponibile entro la ine del 2013.

sOLON
sistema sOLiberty
solon sOLiberty è costituito da un 
sistema di accumulo di energia con 
batterie riciclabili al piombo/gel e da un 
quadro elettrico completo di inverter 
e di microprocessori per la gestione 
dei lussi energetici. La capacità di 
stoccaggio è di 12 kWh e il sistema 
è disponibile in due versioni: AC per 
impianti già esistenti e DC per nuove 
installazioni. sOLiberty è coperto da 
una garanzia di due anni sul prodotto e 
di tre anni o 9.000 kWh sull’eficienza 
dello storage.

        

FrONIUs - Investimenti già pronti
«Il prezzo dei sistemi di stoccaggio è oggi sicuramente troppo elevato e 

l’investimento non regge ancora da un punto di vista inanziario. Tuttavia sono 

certo che diversi potenziali clienti sono pronti già a investire in prodotti per lo 

storage seguendo logiche non solo economiche. Entro un paio d’anni vivremo un 

nuovo cambiamento con proposte di sistemi di accumulo competitive anche da un 

punto di vista economico. Il mercato del fotovoltaico non può essere fermato, quello 

che occorre è che venga stabilizzato senza “stop and go” continui. Mi auguro che si 

possa avere un mercato di lungo periodo dove produttori, distributori, installatori e 

clienti inali possano programmare i propri investimenti senza corse e termini che 

si ripetono anche più volte durante un anno solare».

ALbertO PINOrI

DIrettOre 
GeNerALe

        

CONerGY - Verso l’indipendenza energetica
«Nonostante i costi per le soluzioni di accumulo siano elevati, credo i sistemi di 

storage rappresenteranno un’importante opportunità per il mercato. I vantaggi 

dell’indipendenza e dell’autosuficienza energetica interessa un crescente 

numero di utenti. In certi casi, inoltre, i costi dell’accumulo potrebbero essere ben 

ammortizzati se i vari elementi in gioco vengono orchestrati in modo ottimale, 

attraverso cioè un sistema correttamente dimensionato, una scelta ottimale 

del dispositivo di accumulo e l’impiego di soluzioni intelligenti per la gestione 

dell’energia. In quest’ottica la nostra azienda è già in grado di offrire soluzioni di 

accumulo per gli utenti che sempre più esprimono la necessità di indipendenza 

dalla rete. Conergy offre il sistema SunStorage utilizzato proprio per questo scopo». 

GIUsePPe sOFIA

AmmINIstrAtOre
DeLeGAtO

chiederlo sono tutti» spiega Averaldo Farri, consi-
gliere delegato di Po‘er One e vicepresidente di 
Gii. «Non si tratta più del solo mercato fotovoltai-
co. A volere lŗimpiego in larga scala di sistemi per 
lŗaccumulo dellŗenergia elettrica sono vari ambiti, 

a partire da tutti gli operatori che lavorano nelle 
energie rinnovabili per arrivare alle unità abitative, 
ai piccoli centri commerciali, ai supermercati e alle 
grandi industrie». 
LŗItalia è inoltre dotata di unŗottima rete elettrica, 
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potenza intelligente e apotenza intelligente e affidabile

Resa energetica ottimizzata

Maggiore sicurezza

Maggiore durata e a
  dabilità (20 anni di garanzia)

Capacità di monitoraggio migliorata

Progettazione e installazione semplifi cate dell’impianto solare

Micro Inverters Enecsys
Enecsys sviluppa, produce e commercializza 

Micro Inverters solari connessi alla rete e 

sistemi di monitoraggio estremamente 

a�  dabili che o� rono una eccellente proposta 

di valore per i sistemi fotovoltaici solari.

info@enecsys.com  |  www.enecsys.com

ENEC008-08_Anz_A4-IT_297x210_quer.indd   1 07.05.12   12:11

Per visualizzare sul tuo smart phone, tablet o 

telefono cellulare il ilmato con l’intervista a Vittorio 

Chiesa (Energy & Strategy Group): “Lo storage 

maturo fra 3-5 anni” inquadra il QR code con 

l’applicazione dedicata.

Se stai consultando la rivista in formato digitale 

sarà suficiente cliccare sull’immagine.

Spazio Interattivo

intervista a vittorio chiesa

moderna e in grado di dialogare su vaste aree del 
territorio con sistemi řsmartŚ per la gestione ener-
getica, il che rappresenta uno scenario ideale per 
ospitare solu“ioni che consentano lo stoccaggio 
dellŗenergia elettrica. 
Di certo gli incentivi stan“iati in Germania aiuteran-
no il mercato dello storage a svilupparsi, ma sono in 
molti ad auspicare che il nostro Paese segua, come 
fece per le tarife incentivanti dedicate agli impianti 
fotovoltaici, lŗesempio tedesco. 
La prima volta una simile a“ione ha favorito la nasci-
ta di un mercato che ha generato migliaia di posti di 
lavoro e incrementato notevolmente la produ“ione 
energetica na“ionale. 
Chissà che la storia non si ripeta. 

http://youtu.be/qrYjFFeLzZA
http://youtu.be/qrYjFFeLzZA
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IL Gse HA DIFFUsO UN DOCUmeNtO CHe DIsCIPLINA  LO ssP CON L’ObIettIVO DI DeFINIre CrIterI 
PUNtUALI Per LA DetermINAZIONe DeL CONtrIbUtO. Le NUOVe reGOLe, CHe IN reALtà NON CONteNGONO 
NessUN CAmbIAmeNtO rIVOLUZIONArIO, sONO VALIDe GIà DAL 2013

Lŗarticolo 12, comma 12.1 dellŗAllegato A alla de-
libera“ione 570/2012/R/efr prevede che il GSE 
predisponga e trasmetta allŗAutorità un documento 
contenente i criteri puntuali di determina“ione da 
parte del GSE del contributo in conto scambio (Cs):

1. flussi informativi con i gestori di rete,
2. specifiche nei casi in cui ad un unico punto 
di scambio risultano collegati più impianti di 
produzione,
3. calcolo del contributo in conto scambio a 
conguaglio su base annuale solare e in acconto 
e termini di regolazione economica,
4. valore corrispettivi amministrativi da pagare 
al GSE e termini di regolazione economica.

1. Flussi informativi con i gestori di rete
Per garantire unŗeicace gestione dellŗintera disci-
plina dello SSP e una corretta valori““a“ione dei 
corrispettivi che rientrano nel calcolo del contribu-
to Cs , è previsto un lusso di dati tra i gestori di 
rete e il GSE.
I dati necessari per la determina“ione del contribu-
to Cs , trasmessi dal gestore di rete sono:
a) dati mensili delle misure dellŗenergia elettrica 
immessa,
b) dati mensili delle misure dellŗenergia elettrica 
prelevata,
c) dati mensili relativi a ciascun utente dello scam-
bio sul posto (tipologia di utente e tarifa applicata).
La gestione dei lussi informativi avviene attraverso 
interfaccia ‘eb. A tale ine il GSE predispone per i 
gestori di rete un apposito portale informatico at-
traverso i quali i soggetti interessati potranno invia-
re al GSE le informa“ioni necessarie per la gestione 
dello SSP.

2. Unico punto di scambio a cui risultano colle-
gati più impianti di produzione
È consentito avvalersi del meccanismo dello SSP 
anche collegando ad uno stesso punto di connes-
sione diverse tipologie di impianti alimentati da 
fonti rinnovabili o cogenerativi ad alto rendimento 
purché:
5. la poten“a nominale attiva complessiva non ri-
sulti superiore a 200 kW,
6. gli impianti siano collegati al medesimo punto, 
siano essi impianti alimentati a fonti rinnovabili, 
che impianti cogenerativi ad alto rendimento,
7. siano presenti, per tutti gli impianti collegati al 
medesimo punto, Apparecchiature di Misura di cui 
alla delibera“ione n. 88/07.

In questi casi lŗUSSP sottoscrive con il GSE unŗunica 
conven“ione per una pluralità di punti di prelievo e 
di punti di immissione.
Ulteriori beneici sono previsti per impianti appar-
tenenti a Comuni con popola“ione residente ino 
a 20.000 o al Ministero della Difesa, in particolare, 
la disciplina dello scambio sul posto è applicabile 
anche in assen“a del vincolo della coinciden“a tra 
il punto di immissione e il punto di prelievo se:
a) per i Comuni con popola“ione ino a 20.000 resi-
denti (o un soggetto ter“o previo mandato), gli im-
pianti abbiano poten“a totale ino a 200 kW , siano 
di proprietà dei medesimi Comuni e siano impianti 
FER e non cogenerativi ad alto rendimento,
b) per il Ministero della Difesa (o un soggetto ter“o 
previo mandato), siano reali““ati su siti di proprietà 
del demanio dello Stato anche se la poten“a totale 
è superiore a 200 kW.
In questi casi, il GSE procede ad attivare unŗistan“a 
multipla (multi-istan“a) nei casi in cui a un unico 
punto di connessione alla rete risultino connesse 
più impianti di produ“ione di cogenera“ione ad 
alto rendimento (CAR) e/o alimentati da fonti ener-
getiche rinnovabili (FER).

3. Calcolo di Cs a conguaglio e in acconto e ter-
mini di regolazione economica
Il calcolo del contributo in scambio sul posto, viene 
fatto in acconto, utili““ando i dati ipotetici di pre-
lievo e di immissione, mentre a conguaglio viene 
fatto sui dati reali base mensile.
In entrambi i casi la formula utili““ata è la seguente
Cs = min [Oe;Cei] + CUsf * Es
Dove  Oe [€] = PUN * Epr       , con PUN = pre““o Uni-
co na“ionale dellŗenergia e Epr = energia prelevata
            Cei [€] = Eimm * P“,     con P“ = pre““o “onale 
dellŗenergia e Eimm = energia immessa
            Es [kWh] = min (Eimm;Epr)
            CUsf [c€/kWh] = CUSf reti + CUSf ogs , per 
P ≤ 20 kWp
= CUSf reti + min (CUSf ogs ; limite annuale) per P 
> 20 kWp
Per il 2013 viene stabilito un limite massimo per 
il corrispettivo medio forfettario per uso della rete 

per impianti con P > 20 kWp avente i valori riporta-
ti in tabella, mentre per gli anni successivi il limite 
massimo sarà deinito con successivo provvedi-
mento.
La Delibera 570/2012 aferma che řil limite mas-
simo previsto può essere aggiornato su base an-
nuale ino allŗeventuale a““eramento e può esse-
re esteso anche al caso degli impianti di poten“a 
ino a 20 kWŚ. Questo signiica che il Contributo in 
conto scambio potrebbe essere ridotto negli anni 
ino ad arrivare ad appena 7 c€, ovvero rendendo 
nullo il valore restituito allŗutente inale per uso e 
dispacciamento della rete.
Per quanto riguarda i pagamenti, per lŗanno 2013, 

Nuove regole per lo scambio sul posto

APPrOFONDImeNtI

il pagamento degli acconti, se superiori alla soglia 
di 15 €, prevede:
- per le conven“ioni attivate entro il 28 febbraio 
2013, acconto relativo al I semestre entro il 15 giu-
gno 2013 e quello relativo al II entro il 15 ottobre 
2013,
- per tutte le conven“ioni attivate dal 1 mar“o 2013 
al 31 agosto 2013, I entro il 15 ottobre 2013 e II 
acconto entro il 15 gennaio 2014,
- per tutte le conven“ioni attivate dopo il 31 agosto 
2013, I e II acconto entro il 15 gennaio 2014,
mentre lŗimporto di conguaglio è erogato entro il 
30 giugno 2014.

4. Corrispettivi amministrativi da pagare al GSE
A copertura dei costi amministrativi (articolo 8, 
comma 8.1, lettera c) e lettera d), dellŗAllegato A 
alla delibera“ione 570/2012/R/efr), il GSE riceve 
dallŗutente dello scambio un contributo annuale 
pari a:
- 15 €/anno per ogni impianto con P ≤ 3 kWp,
- 30 €/anno per ogni impianto con 3kWp < P ≤ 20 
kWp,
- 45 €/anno per ogni impianto con P > 20 kWp,
- 4 €/anno per ogni punto di connessione, nei casi 
in cui siano compresi più punti di connessione nella 
conven“ione, USSP sia un comune con popola“ione 
ino a 20.000 residenti o Ministero della Difesa.
Il GSE provvede alla fattura“ione del contributo 
annuo a copertura dei propri costi amministrativi 
entro il 15° giorno del mese di mar“o dellŗanno řaŚ, 
ovvero al momento della pubblica“ione del primo 
contributo in conto scambio in acconto dellŗanno 
řaŚ, secondo le modalità riportate nelle Disposi“io-
ni Tecniche di Fun“ionamento (DTF).
La regola“ione inan“iaria delle fatture emesse 
dal GSE viene efettuata per me““o di compensa-
“ione sul primo pagamento da efettuarsi a favore 
dellŗUSSP o, in caso di non capien“a, sui pagamenti 
successivi, come deinito nelle Disposi“ioni Tecni-
che di Fun“ionamento (DTF) rese pubbliche sul sito 
‘eb del GSE nella se“ione dedicata allo SSP 
5. Esempio di calcolo
Di seguito un esempio di calcolo confrontando 
il valore di Cs determinato in base alla Delibera 
74/08 e alla nuova Delibera 570/12
IPOTESI:
Tarifa D3
Produ“ione PV = 6.600 kWh
Consumo diurno (istantaneo alla produ“ione) = 
2.000 kWh
Consumo notturno (non ho produ“ione PV) = 3.800 
kWh
In base ai dati sopra:
Eimm = 4.600 kWh
Epr = 3.800 kWh 
A QUESTO PUNTO CALCOLIAMO IL VALORE DI Cs
Calcolo Cs in base alla Delibera 74/08
Oe (dalla bolletta) = 331,34 € (quota energia) + 
86,96 € (imposte) + 97,53 € (IVA) = 515,83 €
Cei = 4.600 kWh * 8,343 c€/kWh = 383,78 €  (in 
base ai dati del P“ anno 2012)
Es = min (4.600,3.800) = 3.800 kWh
CUs * Es = 1.800 KWh * 0.04451 €/KWh + 840 
KWh * 0.09245 €/KWh + 1.160 * 0.14780€/KWh 
= 329,22 €
Cs = 383,78 € + 329,22 € = 713,00 €             Cei < 
Oe → liquida“ione ecceden“e = 0 €
Calcolo Cs in base alla Delibera 570/12
Oe = 3.800 kWh * 7,548 c€/KWh = 286,82 € (in 

di Errica Bianconi

Errica Bianconi, 

autrice di questo 

articolo, è docente di 

Rener

Lo scorso 10 luglio il GSE ha reso noto il do-
cumento ŝDisclipina dello scambio sul postoŞ 
che contiene le nuove regole tecniche che 

permettono di determinare appunto il contributo in 
conto scambio.
Le nuove regole erano state predisposta dal GSE stes-
so e approvate a ini“io luglio dall’Autorità. 
Queste regole, che sono applicate con decorren“a 
2013, introducono alcune novità che riguardano i 
lussi informativi, la standardi““a“ione del corrispet-
tivo unitario in conto scambio e il contributo da ero-
gare in acconto.
Nulla di rivolu“ionario o di preoccupanti, comunque.
Qui di seguito presentiamo alcune delle principali 
novità contenute nel documento ŝDisciplina dello 
scambio sul postoŞ.

Potenza (kW)  €/MWh 

20 < P ≤ 200 kWp  76 

200 < P ≤ 1.000 kWp  48 
1.000 < P ≤ 5.000 kWp  36 

P > 5.000 kWp  30 
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base ai dati del PUN anno 2012)
Cei = 4.600 kWh * 8,343 c€/kWh = 383,78 € (in 
base ai dati del P“ anno 2012)
Es = min (4.600,3.800) = 3.800 kWh
CUs * Es = 1.800 KWh * 0.04451 €/KWh + 840 
KWh * 0.09245 €/KWh + 1.160 * 0.14780€/KWh = 
329,22 €
Cs = 286,82 € + 329,22 € = 616,04 €
Cei > Oe → liquida“ione ecceden“e = 383,78 € – 
286,82 € = 96,96 €

Per impianti con Poten“a ino a 20 kWp il valore di 
Cs è minore, ma è compensato dal maggior valore 
delle ecceden“e. Per lŗanno 2013, quindi, nulla cam-
bia riguardo al valore del contributo in conto scam-
bio allŗutente inale, ma una successiva delibera 
potrebbe diminuire tale valore ino a 5 c€ in meno.

Non è su�  ciente convertire la potenza del sole in energia solare. Bisogna 
considerare anche i costi. Da più di 25 anni i materiali fotovoltaici di 
DuPont dimostrano di produrre energia ad e�  cienza di picco, in tutte 
le condizioni di ambiente esterno. Non si tratta di test – sono dati 
reali, prestazioni e� ettive. Questo signi� ca che nelle decadi a venire, 
i vostri moduli possono continuare a generare energia pulita, facendovi 
risparmiare molto di più.

IL TUO INVESTIMENTO RESISTERÀ 
ALLA PROVA DEL TEMPO?

Materiali bancabili equivale a migliori ritorni sull’investimento.
www.photovoltaics.dupont.com

Copyright © 2013 DuPont. Tutti i diritti riservati. Il logo ovale di DuPont e DuPont ™ sono marchi commerciali 
o marchi commerciali registrati di EI du Pont de Nemours and Company o di sue società affiliate.

Per visualizzare sul tuo smart phone, tablet o 
telefono cellulare il documento “SSP: le nuove regole 
tecniche predisposte dal GSE relative ai criteri di 
calcolo del contributo in conto scambio” inquadra il 
QR code con l’applicazione dedicata.
Se stai consultando la rivista in formato digitale sarà 
suficiente cliccare sull’immagine.

Spazio Interattivo

Accedi aL documento

coNtrIButo IN coNto scamBIo e 
temPIstIche: cosa DIce IL “reGoLameNto”

Pubblicazione del contributo in conto scambio (Cs) in acconto dell’anno “a”

Il GSE pubblica sul Portale web l’importo del contributo in conto scambio come di seguito 

speciicato:

- entro il giorno 15 aprile dell’anno “a”: il primo contributo in conto scambio in acconto del primo semestre per 

le convenzioni attivate entro il 28 febbraio dell’anno “a”;

- entro il giorno 15 settembre dell’anno “a”: il primo contributo in conto scambio in acconto del primo semestre 

per le convenzioni attivate tra il 1° marzo dell’anno “a” e il 31 agosto dell’anno “a”, nonché il secondo 

contributo in conto scambio in acconto per il secondo semestre per le convenzioni attivate ino al 31 agosto 

dell’anno “a”;

- entro il 15 dicembre dell’anno “a”: il primo e il secondo contributo in conto scambio in acconto (del primo 

e del secondo semestre) per tutte le convenzioni attivate dopo il 1° settembre dell’anno 2013 ed entro il 30 

novembre dell’anno “a”.

Il GSE si riserva la possibilità, per gli anni successivi al 2013, di rivedere le tempistiche di pubblicazione del 

contributo in contro scambio in acconto prevedendo anche l’eventuale possibilità di far coincidere la data 

di pubblicazione del Contributo in conto scambio “in acconto del primo semestre”, con quella relativa al 

contributo di conguaglio Cs prevista entro il 15 maggio.

Per l’anno 2013, l’accanto relativo al primo semestre è pubblicato entro il 31 maggio 2013. 

Pubblicazione del contributo in conto scambio Cs a conguaglio dell’anno “a”

Il GSE pubblica l’importo di conguaglio Cs entro il giorno 15 del mese di maggio dell’anno 

“a+1” con riferimento all’anno di competenza “a”.

Pubblicazione dei corrispettivi amministrativi dell’anno “a”

A copertura dei costi amministrativi (articolo 8, comma 8.1, lettera c) e lettera d),

dell’Allegato A alla deliberazione 570/2012/R/efr), il GSE riceve dall’utente dello scambio 

un contributo annuale pari a:

-15 (quindici) euro/anno per ogni impianto di potenza inferiore o uguale a 3 kW;

-30 (trenta) euro/anno per ogni impianto di potenza superiore a 3 kW e inferiore o uguale 

a 20 kW;

-45 (quarantacinque) euro/anno per ogni impianto di potenza superiore a 20 kW;

-nei casi in cui siano compresi più punti di connessione nella convenzione, 4 (quattro) 

euro/anno per ogni punto di connessione a copertura dei costi di aggregazione delle 

misure relative ai diversi punti di connessione, nei casi in cui in l’USSP sia un comune con 

popolazione ino a 20.000 residenti ovvero il Ministero della Difesa).

Il GSE provvede alla fatturazione del contributo annuo a copertura dei propri costi 

amministrativi entro il 15° giorno del mese di marzo dell’anno “a”, ovvero al momento 

della pubblicazione del primo contributo in conto scambio in acconto dell’anno “a”, 

secondo le modalità riportate nelle Disposizioni Tecniche di Funzionamento (DTF).

Regolazione economica del contributo in conto scambio (Cs) in acconto per l’anno “a”

Il GSE eroga all’USSP gli importi del contributo in conto scambio in acconto, se 

complessivamente superiori alla soglia di 15 �, come di seguito speciicato:

-entro il 15° giorno lavorativo del mese di giugno dell’anno “a”: il primo contributo 

in conto scambio in acconto del primo semestre per le convenzioni attivate entro il 28 

febbraio dell’anno “a”;

-entro il 15° giorno lavorativo del mese di ottobre dell’anno “a”: il primo contributo in 

conto scambio in acconto del primo semestre per le convenzioni attivate tra il 1° marzo 

2013 e il 31 agosto dell’anno “a”, nonché il secondo contributo in conto scambio in 

acconto del secondo semestre per le convenzioni attivate ino al 31 agosto dell’anno “a”,;

-entro il 15° giorno lavorativo del mese di gennaio dell’anno “a+1” : il primo e il secondo 

contributo in conto scambio in acconto (del primo e del secondo semestre) per tutte le 

convenzioni attivate dopo il 31 agosto dell’anno “a” ed entro il 30 novembre dell’anno “a”.

Regolazione economica del contributo in conto scambio (Cs) a conguaglio dell’anno “a”

Il GSE eroga all’USSP l’importo di conguaglio entro il 30 giugno dell’anno successivo a 

quello di competenza.

Tutti i dettagli relativi alle modalità e condizioni tecnico/operative per l’applicazione 

della convenzione dello scambio sul posto, ivi inclusi gli aspetti riguardanti l’erogazione 

dei contributi in conto scambio, sono disciplinati nelle Disposizioni Tecniche di 

Funzionamento (DTF) rese pubbliche sul sito web del GSE nella sezione dedicata allo SSP.

Regolazione dei corrispettivi amministrativi dell’anno “a”

La regolazione inanziaria delle fatture emesse dal GSE viene effettuata per mezzo di 

compensazione sul primo pagamento da effettuarsi a favore dell’USSP o, in caso di 

non capienza, sui pagamenti successivi, come deinito nelle Disposizioni Tecniche di 

Funzionamento (DTF) ) rese pubbliche sul sito web del GSE nella sezione dedicata allo 

SSP.

4.8 temPIstICHe DI PUbbLICAZIONe sUL POrtALe Web DeL CONtrIbUtO IN CONtO 
sCAmbIO IN ACCONtO e A CONGUAGLIO, DeI COrrIsPettIVI AmmINIstrAtIVI e DI reLAtIVA 
reGOLAZIONe eCONOmICA

http://www.solarebusiness.it/newsletter/regole_tecniche_scambio_sul_posto.pdf
http://www.solarebusiness.it/newsletter/regole_tecniche_scambio_sul_posto.pdf
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CAse HIstOrY

LO sCOrsO 28 GIUGNO, A COPPArO, IN PrOVINCIA DI FerrArA, È stAtO 
INAUGUrAtO UN ImPIANtO A terrA DA 1 mWP. L’INstALLAZIONe, CHe sI 
stImA POssA PrODUrre  1,32 GWH ANNUI, CONtA OLtre 4.272 mODULI 
bIsOL GrOUP 

a circa un anno dallŗadesione del comune di Copparo al Patto dei Sindaci, movimento 
europeo che vede impegnate le autorità lo-

cali e regionali ad aumentare lŗeicien“a energetica 
e lŗutili““o di fonti rinnovabili, la giunta comunale ha 
inaugurato lŗimpianto fotovoltaico da 1 MWp ad Am-
brogio, fra“ione di Copparo, uno degli interventi più 
signiicativi allŗinterno delle misure previste per la 
riqualiica“ione energetica del territorio. Il comune 
aveva avviato un bando di gara nel 2012 vinto da 
LT Solar di Udine, sviluppatori del progetto, Studio 
Garioni e Nu““i, incaricati della progetta“ione ese-
cutiva e della dire“ione dei lavori e gli EPC Sgargi 
ed Euroscavi per la reali““a“ione del campo fotovol-
taico. Bisol Group ha invece partecipato al progetto 
fornendo oltre 4.000 pannelli solari Bisol BMU233 
multicristallini da 233 ‘att e acquisendo il diritto di 
concessione dellŗarea, di proprietà della società Pa-
trimonio Copparo srl, patrimoniale del Comune, per 
20 anni. Bisol, oltre alla commissione del progetto 
e alla fornitura dei moduli, è il proprietario dellŗim-
pianto.
Lŗinstalla“ione, che ha interessato lŗarea dismessa 

da anni della e’ scuola media di Ambrogio, potrà 
produrre annualmente 1,32 GWh. I lavori che han-
no portato alla reali““a“ione del campo sono durati 
circa un mese e hanno visto lŗimpiego di circa venti 
installatori. Lŗinstalla“ione è in regime di 4° Conto 
Energia.

strAteGIA A LUNGO termINe
Lŗinstalla“ione dellŗimpianto a terra ad Ambrogio 
rientra nel piano dŗa“ione comunale che ha posto 
lŗobiettivo di ridurre del 36,72% le emissioni di 
CO2 entro il 2020 con interventi di riqualiica“ione 
energetica. «Per Copparo, parlare di sviluppo signi-
ica parlare di sostenibilità», spiega il sindaco Nicola 
Rossi. 
«Con le nostre scelte e le nostre politiche vorremmo 
portare in questo territorio un tipo di sviluppo sano 
e innovativo volto a stimolare le imprese del setto-
re della green economy e a rilanciare lŗeconomia». 
Matevž Kastelic, country manager per lŗItalia di Bisol 
Group, ha così commentato la scelta dellŗammini-
stra“ione: «Bisol si assume molto seriamente i pro-
pri obblighi verso lŗambiente e la comunità ed è per 
questo che abbiamo partecipato con particolare in-
teresse alla reali““a“ione dellŗimpianto di Copparo. 
Trattandosi del nostro primo investimento in Italia, 
abbiamo dedicato tutte le nostre energie per garan-
tire prodotti sempre più eicienti e tempi di rientro 
dallŗinvestimento più corti».

DesIGN e PrestAZIONI eLeVAte 
DeI mODULI bIsOL
Per lŗimpianto a terra reali““ato a Copparo, sono 
stati utili““ati 4.272 moduli BISOL. La scelta è rica-
duta in particolare sui pannelli solari multicristallini 
Bisol BMU233 per presta“ioni elevate e qualità nel 
design, caratteristiche che garantiscono rendimenti 
energetici maggiori, con una ridu“ione delle perdite 
di poten“a dellŗimpianto ino al 70%. I moduli sono 
orientati a sud con inclina“ione di 10° e disposti in 
venti ile di řveleŚ fotovoltaiche, strutture in grado 

I moduli, che occupano una supericie di oltre 

19.000 metri quadrati, sono stati disposti in 

venti ile di “vele” fotovoltaiche, strutture in 

grado di sorreggere dai 12 ai 20 pannelli su due 

ile. 

Bisol realizza 1 mWp nel Ferrarese

DAtI teCNICI
Località dśinstallazione: Copparo (FE)
Committente: Bisol Group
Tipologia di impianto: a terra
Potenza dellŚimpianto: 995,376 kWp
Produttività impianto: 1,32 GWh
Numero e tipo di moduli: 4.272 moduli multicri-
stallini BISOL Premium BMU233
Numero e tipo di inverter: 1 cabina SMA Sunny 
Central 800CP
Installatore: Sgargi srl/Euroscavi srl 
Supericie ricoperta: 19.135 mq

L’impianto di Copparo (FE) 

rientra negli interventi 

volti all’eficientamento 

energetico promossi dalla 

giunta comunale a seguito 

dell’adesione al Patto dei 

Sindaci

In prossimità del terreno sul quale è stato 

installato l’impianto fotovoltaico da 1 MW, è 

presente un manufatto edilizio di otto metri 

adibito a cabina elettrica di proprietà di 

Enel Distribuzione, che crea una consistente 

zona d’ombra. Questo causa una minor 

eficienza sulle stringhe dell’intero campo 

fotovoltaico. Per questo motivo, gli EPC Sgargi 

ed Euroscavi hanno inserito un sistema di 

controllo dell’ombreggiamento utilizzando un 

quadro elettrico con PLC Siemens in grado 

di gestire tali fenomeni, valutati dallo studio 

di progettazione Garioni e Nuzzi, facendo 

sì che nelle ore di elevato irraggiamento e 

maggiore insolazione, la parte del campo 

fotovoltaico ombreggiata (per una potenza 

di circa 30 kWp) venga disinserita. In questo 

modo il rendimento di tutto l’impianto non 

è inluenzato dalla scarsa producibilità delle 

stringhe in ombra.

DaL ProBLema aLLa soLuzIoNe

di sorreggere dai 12 ai 20 pannelli su due ile. Per 
lŗinstalla“ione sono stati utili““ati i sistemi di mon-
taggio řporta moduliŚ Bari’ Duo dellŗa“ienda Metal-
forme srl, che gra“ie allŗampia lessibilità e versatili-
tà hanno permesso di sostenere il numero maggiore 
di pannelli andando a sfruttare lŗintera supericie 
a disposi“ione ed aumentando, quindi, la poten“a 
dellŗinstalla“ione.
Gli oltre 4.000 moduli sono stati allacciati ad una 
cabina inverter SMA 800CP. Il sistema Sunny Central 
CP è stato ideato per garantire la massima poten“a 
nominale in fun“ionamento costante ino a 50 °C e 
per sopportare temperature ino a -40 °C. Lŗinver-
ter comprende tutte le fun“ioni di gestione della 
rete ed è pronto per la tecnologia Q-on-demand, la 
piattaforma informatica ideata per garantire moni-
toraggio e controllo ottimale degli inverter. Lŗampio 
range di tensione dŗingresso CC rende inine questo 
sistema ideale per diverse conigura“ioni di moduli.
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CONtrIbUtI

Gestione e controllo del tuo impianto sempre a portata di mano

CARLO GAVAZZI S.p.A. -	Via Milano 13 I-20020 Lainate (MI) - Tel:	02.93.176.1	Fax:	02.93.176.301	-		info@gavazziacbu.it 

Modularità e lessibilità fanno di 
Eos-Web la soluzione ideale per le 
installazioni su tetto e per parchi 
fotovoltaici.

Grazie alla combinazione del sistema 
Eos-Array e dei moduli Eos-Web, i graici relativi 
all’eficienza di produzione dell’impianto e  la 
gestione ed  analisi di tali informazioni sono 
accessibili dall’utente in modo semplice ed 
automatico attraverso il web, ed ora anche 
direttamente dal tuo smartphone.

Massima compatibilità con i seguenti dispositivi:

•	 Inverter dei marchi più diffusi 
•	 Misuratori di energia – riconosciuti da Enel
•	 Sistema Eos-Array per il controllo di ogni stringa
•	 Protezioni di interfaccia

Accedi al nostro impianto PV

così si rovina l’immagine del settore
UN FAttO reALmeNte AVVeNUtO CONFermA QUANtO IL merCAtO DeL sOLAre 
sIA stAtO FreQUeNtAtO DA AZIeNDe ImPrOVVIsAte O POCO serIe. A FArNe 
Le sPese sONO INNANZItUttO GLI INVestItOrI, mA (PUrtrOPPO) ANCHe LA 
CreDIbILItà DI tUttO IL COmPArtO

I l dottor Alberto, un afermato chirurgo mila-
nese, venuto a conoscen“a delle possibilità 
oferte dal fotovoltaico decise un giorno di 

efettuare un investimento. Lŗoccasione si presen-
tò quando un suo pa“iente gli raccontò di essere 
titolare di una brillante e dinamica a“ienda del 
settore, in grande sviluppo e con parecchi MW già 
installati.
Poiché il tempo stringeva e gli incentivi sarebbe-
ro presto diminuiti il professore si convinse velo-
cemente ad aidare allŗa“ienda del suo pa“iente 
lŗincarico per un impianto da 200 kW da reali““are 
su un terreno nella campagna di famiglia in Emilia. 
Venne addirittura invitato a visitare lŗa“ienda, vide 
i begli uici e i tanti raga““i afaccendati nei pro-
pri incarichi, rigorosamente anglofoni, e ammirò le 
foto degli impianti già reali““ati dallŗa“ienda.
Fu così che il dottor Alberto irmo un contratto per 
700.000 euro, versò il 20% della cifra pattuita 
come acconto e si mise tranquillo ad aspettare che 
i lavori inissero e ini“iasse la produ“ione di ener-
gia elettrica. Nonostante le numerose promesse e 
le belle parole però, lŗimpianto non veniva com-
pletato e il tempo correva velocemente.
Al completamento dellŗimpianto continuavano a 
mancare due inverter. E dallo staf dellŗa“ienda re-
sponsabile della reali““a“ione dellŗimpianto arri-
vavano le più disparate scuse. Una volta era colpa 
della Spagna che aveva monopoli““ato il mercato, 
unŗaltra volta veniva indicata come causa lo shor-
tage generato dal calo delle tarife incentivanti 
che aveva generato una corsa agli acquisti o, ini-
ne, era colpa del fornitore che nonostante avesse 
promesso lŗarrivo dei componenti li aveva in se-

guito rivenduti ad altri clienti. Insomma, i bravi e 
solerti tecnici sapevano sempre trovare una scusa 
e un responsabile da incolpare per i ritardi nella 
reali““a“ione dellŗimpianto. Il dottor Alberto com-
prese inalmente che qualcosa non andava per il 
verso giusto e se ne preoccupò, anche perché ora-
mai aveva versato una bella fetta dellŗimporto per 
gli avan“amenti in corso dŗopera. Decise quindi di 
consultare un amico professionista del settore e 
recarsi con lui a fare una visita allŗa“ienda. Ci volle 
poco allŗamico, esperto di fotovoltaico ma anche 
di řa“iende rampantiŚ per capire che gli inverter, 
qualora fossero davvero stati ordinati e pagati, 
erano stati in seguito dirottati verso altri impianti. 
Altrettanto poco tempo gli ci volle, una volta 
smascherato il gioco, per convincere lŗa“ienda a 
recuperare il prima possibile un paio di inverter, 
bloccarli con un boniico e registrare le matricole 
ainché non capitassero ulteriori řdisguidiŚ nella 
consegna ma venissero destinati esclusivamente 
allŗimpianto del dottor Alberto. 
Fu così che lŗinstalla“ione inalmente poté entra-
re in eserci“io sen“a altri intoppi. Il dottor Alberto 
cominciò a ricevere gli incentivi. La faccenda sem-
brava quindi risolta, i disguidi dimenticati e tutto 
inito bene. Ma dopo appena tre anni si riafaccia-
no i guai. Il dottor Alberto richiama nuovamente il 

suo amico professionista descrivendogli una brut-
ta situa“ione. 
Lŗa“ienda che ha reali““ato lŗinstalla“ione non cŗè 
più, è stata chiusa o fatta fallire e nel frattempo 
lŗimpianto comincia a registrare qualche problema 
di produ“ione. 
Il dottor Alberto si rivolge a una società che si 
occupa di manuten“ione, la quale consiglia la so-
stitu“ione di tutti i moduli fotovoltaici il che com-
porta unŗingente e ulteriore spesa. Motivo? Il pro-
duttore di moduli, che intanto ha chiuso i battenti, 
ha reali““ato pannelli le cui junction bo’ rischiano 
di surriscaldarsi e generare incendi. 
Ora il dottor Alberto avrà di che rilettere su certe 
scelte forse un poŗ semplicistiche e imparerà che 
quando non si è competenti è meglio rivolgersi a 
consulenti capaci, magari anche amici, ma prima 
e non dopo aver irmato i contratti. Resta lŗamara 
considera“ione che per gli afaristi sen“a scrupo-
li basta avere un poŗ di ini“iativa e molta disin-
voltura per trovare polli da spennare. Per tecnici 
competenti e seri, forse preoccupati degli sviluppi 
del settore, vi è almeno una buona noti“ia: ci sarà 
molto lavoro per mettere a posto i danni causati 
da a“iende nate e scomparse appena il vento del 
fotovoltaico ha girato e non consentito più guada-
gni řfaciliŚ.

Andrea Scarienzi

andrea@scarienzi.it
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KNOW-HOW

un modello per determinare il punto di lavoro di un sistema FV
Francesco Della Torre, 

ingegnere elettrico, è 
Consulente Energetico, 

Energy Manager 
e Certiicatore 

Energetico accreditato 
in Regione Lombardia.

Si occupa di energie 
rinnovabili, green 

energy audit, analisi 
dell’elettrosmog, 

eicien“a energetica, 
check-up dei consumi.

Ha creato e gestisce 
il sito www.

bottegaenergia.com. 
Per contatti: ingfradt@

gmail.com.

1Cfr. F. Della Torre, ˈ Un modello per generatori fotovoltaiciˉ, Solare B2B, Anno III, n. 11, Nov. 2012, pp. 38-40.
2L’eficienza inluisce però, a parità di tutte le altre condizioni (ambientali, ecc.), sull’area netta dei mo-duli e sull’area lorda occupata dagli stessi: maggiore è l’eficienza del modulo FV, minore 

è l’area occu-pata.
3Questa potrebbe sembrare un’affermazione banale. Il fatto è che, inora, abbiamo parlato di un GFV come se questo fosse un’ ˈentitàˉ a sé, quando invece, nella realtà, esso è sempre destinato 

ad alimentare un carico.

DeFINIZIONe DeL PUNtO DI LAVOrO
Si deinisce řpunto di lavoroŚ (PL) di un sistema 
o di un impianto una condi“ione particolare alla 
quale esso si porta a fun“ionare in situa“ioni 
ordinarie. In realtà sono normalmente possi-bili 
anche diferenti PL, a seconda delle condi“ioni di 
inluen“a – ad esempio ambientale – sul sistema 
stesso.
Il PL viene matematicamente identiicato su 
un piano cartesiano, descritto da una coppia di 
variabili isiche řcomodeŚ per la stessa tratta“ione 
matematica. Esempi di piani di questo tipo 
sono quelli coppia/velocità, pressione/portata, 
tensione/corrente, poten“a/tensione o poten“a/
corrente, ecc.
Per gli impianti fotovoltaici risulta molto comodo 
lŗimpiego del piano p/i (poten“a/corrente) o, più 
frequentemente, quello del piano i/v (corrente 
tensione). Il particolare comportamento i-
sico del generatore fotovoltaico (GFV), del 
tutto non lineare, comporta generalmente una 
risolu“ione di tipo numerico, nonostante una 
modelli““a“ione matematica tutto sommato non 
eccessivamente complicata. La ricerca del punto 
di lavoro risulta inoltre ancora più complicata 
allor-quando, di necessità, si debbano mettere 
in conto le dipenden“a delle variabili elettriche 
dalle condi“ioni ambientali operative, ossia 
dallŗirraggiamento netto sulla supericie dei 
moduli G (in W/m2) e dalla temperatura ambiente 
o da quella media dei moduli stessi.
Quanto tratteremo ha forse poco interesse per 
la řpraticitàŚ del lavoro dei progettisti del FV, 
ma ne ha certamente molto per i modellisti di 
tali impianti. Pare comunque corretto afrontare 
lŗargomento, in quanto, di fatto, molte prescri“ioni 
normative derivano da quanto esporremo. 

IL mODeLLO DeL GeNerAtOre FOtOVOLtAICO
Il modello matematico che considereremo per 
lŗintero GFV è tratto da quello per un singolo 
modulo FV, che abbiamo già trattato in un numero 
precedente di Solare B2B, al quale riman-diamo 
per tutti i dettagli del caso1. Ci limitiamo qui 
a riportare il sistema di equa“ioni di nostro 
interesse:

   

nel quale il pedice ŝgfŞ indica grande““e 
caratteristiche del GFV. In tali equa“ioni compare 
un certo numero di parametri, derivati da quelli 
riferiti ai moduli componenti il GFV; indicando 
questi ultimi con il pedice ŝmdŞ ed indicando 
con SP il numero di stringhe in parallelo che com-
pongono il GFV, ciascuna formata dalla serie di 
MS moduli in serie, i due gruppi di parametri sono 
legati fra loro nel seguente modo:

Ricordiamo che il modello del singolo modulo FV 
qui considerato ha lŗindubbio vantaggio di non 
dover essere caratteri““ato sperimentalmente: 
i parametri in esso contenuti sono tutti 
completamente ricavabili dai data-sheet dei 
produttori. Lo stesso, naturalmente, vale per il mo-
dello del GFV, derivato da esso.
Prima di proseguire, è opportuno speciicare 
alcune ipotesi che si sono adottate a priori per 
costruire il modello appena presentato:

1) Ciascuna stringa fotovoltaica (STFV) è 
considerata come composta da moduli costrutti-
vamente identici fra di loro (ipotesi di omogeneità 
a livello di STFV) e che presentano il medesimo 
comportamento elettrico
2) Il GFV è composto da STFV costruttivamente 
identiche fra di loro (ipotesi di omogeneità a 
livello di GFV) e che presentano il medesimo 
comportamento elettrico
3) Le temperature delle celle più calde dei moduli 
FV che compongono una STFV sono identiche fra 
di loro
4) Le temperature delle STFV che compongono un 
GFV, così come deinite in base allŗipotesi 3., sono 
tutte identiche fra di loro
5) Gli angoli di a“imut e di tilt risultano identici per 
le diferenti STFV e, più in generale, per i diversi 
moduli FV che le compongono
6) Ciascun modulo FV di ciascuna STFV subisce i 
medesimi ombreggiamenti

È naturale che tutte queste ipotesi potrebbero 
non veriicarsi nei casi reali. Le ipotesi 3) e 4) 
potrebbero non risultare veritiere a causa di 
malfun“ionamenti isici a livello dei moduli FV 
o delle celle FV. Ad esempio, la presen“a di hot 
spot (cioè di “one, anche piccole, surriscaldate) 
in un modulo FV, causate dalla disomogeneità del 
materiale con il quale sono reali““ate le sue celle 

FV o da qualche difetto creatosi durante il processo 
di fabbrica“ione delle stesse, può causare un 
surriscaldamento dellŗintero modulo, facendo 
dunque decadere lŗipotesi 3) e, di conseguen“a, 
anche lŗipotesi 4).
Anche le ipotesi 1) e 2) potrebbero non risultare 
realistiche. Questo potrebbe veriicarsi per due 
motivi principali:

• I moduli FV impiegati, pur essendo prodotti dallo 
stesso costruttore, possono presentare parametri 
leggermente diferenti da quelli contenuti nei 
data-sheet
• Le presta“ioni elettriche di uno o più moduli 
risultano diferenti fra di loro a causa di 
problematiche termiche (come, ad esempio, la 
presen“a di hot spot di cui abbiamo fatto cenno 
poco sopra) oppure elettriche (ciò si veriica, ad 
esempio, quando le connessioni fra i moduli 
vengono reali““ate in maniera non perfettamente 
uguale per ogni STFV).
Per quanto riguarda lŗipotesi 5), osserviamo 
invece che essa è nella maggior parte dei casi 
veriicata, salvo casi particolari per i quali, a causa 
delle peculiari estensioni di supericie dellŗintero 
sistema FV, i due angoli variano per le diferenti 
“one del GFV.
Più critica è invece lŗipotesi 6). Se la supericie 
del GFV è estesa, diicilmente essa può ve-
riicarsi, sia a livello dei moduli, sia a livello delle 
STFV. Sottolineiamo al riguardo che, nel ca-so 
sussistano ombreggiamenti dovuti ad ostacoli 
řviciniŚ, risulta fondamentale aidarne lo stu-
dio a specialisti dellŗargomento o ai software 
commerciali disponibili.
Tutto ciò ci porta a concludere che il modelli 
che abbiamo introdotto per il GFV deve essere 
considerato come modello řidealeŚ, nel senso 
che esso vale formalmente se e solo se le 
ipotesi introdotte e sopra richiamate risultano 
contemporaneamente veriicate. È evidente che 
i risultati ottenibili con questo modello dovranno 
parimenti essere considerati come risultati řidealiŚ, 
da prendere cioè come riferimento durante il 
processo di progetta“ione o durante quello di 
analisi modellistica. Di fatto, più le condi“ioni di 
reale eserci“io si scosteranno dalle ipotesi che 
abbiamo adottato, più i risultati ottenuti con il 
nostro modello si scosteranno da quanto avviene 
nella realtà.
È però opportuno, in fase di progetta“ione, tener 
conto del fatto che alcune delle ipotesi citate 
possono non sussistere. Il non veriicarsi di una 
o più di esse va sotto il nome di mismatching 
(letteralmente: řmale assortimentoŚ); lŗesito della 
presen“a di tale fenomeno, a prescindere dalla o 
dalle cause che lŗha indotto, è quello di introdurre 
delle perdite di poten“a nel modello del modulo, 
della STFV e del GFV. In mancan“a di dati certi, 
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tali perdite possono essere stimate pari al minimo 
allŗ1% per sistemi FV di piccola poten“a (W), al 
3-4% per sistemi FV di media poten“a (kW) ed al 
5-6% per sistemi FV di grande poten“a (MW).
È opportuno sottolineare una questione che, alle 
volte, è fonte di malintesi anche fra gli esperti del 
settore FV. È molto difusa la convin“ione secondo 
la quale il dato più importante riguardante un 
modulo FV (e dunque anche una STFV o un GFV) è 
lŗeicien“a; per conto, solitamente viene del tutto 
ignorato il dato riguardante la tolleran“a dichiarata 
dal costruttore sulla poten“a massima producibile. 
In realtà le cose dovrebbero essere intese in 
senso opposto… In efetti, lŗeicien“a non è molto 
signiicativa: in condi“ioni STC (o comunque a parità 
di condi-“ioni ambientali), moduli FV caratteri““ati 
dalla medesima poten“a nominale sono in grado di 
produrre la stessa poten“a, a prescindere dai loro 
valori di eicien“a. Il rendimento (o lŗeicien“a) 
viene tradi“ionalmente calcolato e considerato 
per rendere possibile un rapido confronto tecnico-
economico fra più apparati o dispositivi. Quando 
esso viene dedotto in contesti řtradi“ionaliŚ – ad 
esempio per le macchine endotermiche o per quelle 
elettriche – diviene dun-que un parametro anche 

economico, mediante il quale è possibile stimare 
quanta poten“a si ot-tiene řin uscitaŚ in base 
alla poten“a – e dunque al costo – necessaria řin 
entrataŚ. Il caso dei moduli FV (ed anche delle STFV 
e dei GVF) è però diferente in quanto…la poten“a 
řin ingressoŚ, trattandosi di poten“a solare, è del 
tutto gratuita! Ciò conferma ulteriormente che il 
vero parametro – anche economico – di confronto 
fra moduli FV diferenti non è lŗeicien“a, ma la tol-
leran“a sulla poten“a nominale. 
Questŗultima, infatti, incide notevolmente sul 
řbuon fun“ionamentoŚ di moduli, STFV e GFV 
in quanto, come abbiamo appena osservato, 

la disomogeneità fra 
moduli FV anche appar-
tenenti allo stesso lotto 
di produ“ione causa 
perdite per mismatching. 
Se ne deduce che con 
più è bassa la tolleran“a, 
con più contenute 
risulteranno tali perdite2.
Osserviamo inoltre, 
come il fatto che i 
moduli, le STFV ed il GFV 
non lavorino alla tempe-

ratura NOCT ma ad una diferente, è fonte di 
perdite termiche, le quali debbono essere opportu-
namente conteggiate in fase di progetta“ione del 
sistema FV. Secondo la Guida CEI 82-25 queste 
possono essere espresse in termini percentuali 
come:

per un modulo FV. Per come abbiamo costruito il 
modello del GFV, la medesima procedura è valida 
anche per questo; in tal caso si otterranno le 
perdite termiche εgf,,T di GFV .

LA rICerCA DeL PUNtO DI LAVOrO
È del tutto naturale immaginare un GFV collegato 
ad un carico3; in altri termini, il GFV, così come tutti i 
generatori, viene ideato, progettato e costruito con 
lo scopo di essere interconnesso ad altri sistemi. 
Questi possono essere dei carichi veri e propri, 
di tipo passivo o attivo – è il caso dei sistemi FV 
stand-alone –, oppure delle reti elettriche di 
poten“a – è il caso dei sistemi FV grid-connected 
–, oppure, inine, dei sistemi costituiti da carichi 
in senso stretto e da altri sistemi di genera“ione 
della poten“a elettrica. In questŗultima categoria 

rientrano i sistemi řtradi-
“ionaliŚ (termoelettrici, 
idroelettrici, nucleari, 
ecc.) oppure quelli 
řalternativiŚ (eolici, ad 
idrogeno, ecc.).
Quello che vogliamo 
ora fare è esporre 
lŗalgoritmo generale che 
consente di calcolare 
il punto di lavoro 
dei sistemi FV. Come 
anticipato, con ciò si 
intende lŗinsieme di due 
řcoordinate elettricheŚ 
che identiicano 
univocamente ed 
istantaneamente il 
fun“ionamento del 
punto di connessione 
fra il GFV ed il carico, 
così come lo stiamo 
intendendo. Tale punto 
può essere identiicato 
nel piano tensione-
corrente, nel piano 
p o t e n “ a - t e n s i o n e 
o, inine, in quello 

poten“a-corrente.
Consideriamo allora la schemati““a“ione di Fig. 
1-a, che rappresenta un GFV connesso ad un carico 
generali““ato U, ossia ad un sistema rientrante 
fra quelli che abbiamo appena descritto. Questo, 
per generalità, viene considerato di tipo attivo. Il 
punto di lavoro viene concettualmente ricavato 
cercando lŗinterse“ione fra la caratteristica del GFV 
e quella del carico in uno dei piani sopra elencati. 
Tale approccio è mostrato schematicamente in Fig. 
1-b nel piano voltamperometrico ed in Fig. 1-c nel 
piano poten“a-tensione.
È evidente che unŗanalisi graica di questo tipo non 
sempre può essere applicata. Innan“itutto 
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Fig.1   Connessione fra un GFV ed un carico generalizzato (a) e ricerca del 

punto di lavoro del sistema così otte-nuto nel piano voltamperometrico (b) e 

nel piano potenza-tensione (c).
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Fig.2   Rappresentazione di tipo serie (a) e di tipo parallelo (b) del carico 

generalizzato connesso al GFV.

4In altri termini, così facendo, otteniamo delle caratteristiche voltamperometriche del carico di tipo alge-

brico e non differenziale, come invece accadrebbe, nel caso generale, con l’impiego dell’impedenza o 

dell’ammettenza operatoriali. Date le dinamiche molto lente dei sistemi FV, in prima lettura un approccio di 

questo tipo è del tutto lecito.
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in cui la prima equa“ione rappresenta il modello 
del GFV precedentemente introdotto, la secon-
da quello del carico in formula“ione serie, la 
ter“a e la quarta eviden“iano come le tensioni 
e le correnti del PL coincidono sia con quelle 
del carico generali““ato che con quelle del GFV. 
Dal precedente sistema si ottiene la seguente 
equa“ione nellŗincognita iPL:

la quale non risulta risolvibile se non avvalendosi 
di metodi numerici.
Lo stesso accade se rappresentiamo il carico 
in formula“ione parallelo; il sistema risolvente 
diviene in tal caso:

il quale dà luogo alla seguente equa“ione 
nellŗincognita vPL:

anchŗessa non risolvibile se non con metodi 
numerici.

Le conclusioni alle quali siamo in qui giunti 
permettono di comprendere come mai un ap-
proccio di questo tipo risulta molto utile per i 
modellisti di sistemi FV, ma di sporadica utilità per 
i progettisti, come avevamo già anticipato. 
È infatti impensabile che, per un motivo qualsiasi, 
un progettista impieghi la formula (4) o la formula 
(6) sen“a nemmeno sapere quali moduli FV 
impiegherà per reali““are il GFV e, di conseguen“a, 
sen“a conoscere i parametri che compaiono nelle 
due formule. 
Ciononostante, la modelli““a“ione considerata 
consente di comprendere meglio il fun“ionamento 
di un sistema FV del tipo rappresentato in Fig. 
1-a. Ini“iamo con lŗosservare che gli equivalenti 
serie e parallelo possono, se particolari““ati, 

rappresentare altri tipi di carico. 
Le regole necessarie per efettuare tali 
rappresenta“ioni sono riassunte in Tab. A e Tab. B. 
Notiamo come per tre dei cinque casi presentati 
la solu“ione analitica sia in realtà possibile: si 
tratta dei casi in cui il carico è un circuito aperto, 
un corto circuito oppure un generatore ideale di 
tensione (se in formula“ione serie) o di corrente 
(se in formula-“ione parallelo). 
Questi, però, debbono essere considerati soltanto 
come casi teorici5; quanto osservato sopra nei 
riguardi del lavoro del progettista rimane dunque 
confermato6. 
Una rappresenta“ione come quella che stiamo 
considerando consente inoltre di valutare come 
cambia il PL al variare delle condi“ioni ambientali 
G (irraggiamento solare netto sulla supericie 
dei moduli) e Ta (temperatura ambiente, qui in 
°C). Anche in questo caso la solu“ione analitica 
risulta, in generale, non possibile; aidandosi 
però a dei diagrammi simili a quelli presentati 
in Fig. 2 ed ipoti““ando che le caratteristiche 
del carico generali““ato non cambino al variare 
delle condi“ioni ambientali7, è possibile, nota 
la caratteristica voltamperometrica del carico 
stesso, efettuare questo tipo di studio.
Riprendiamo allora lŗesempio di Fig. 1 ed 
immaginiamo di connettere il GFV ad un carico 
rappresentabile in formula“ione serie mediante 
un generatore equivalente di Thévenin così ca-
ratteri““ato:

Supponiamo che il GFV si trovi collocato nel 
Comune di Cucciago, in Provincia di Como. 
Riportiamo in Fig. 3 i diagrammi che mostrano 
le varia“ioni del PL al variare delle condi“ioni 
ambientali G e Ta, rappresentati sia nel piano 
voltamperometrico, sia, per complete““a, nel pia-
no poten“a-tensione.
Per lo studio del PL di un generico sistema FV 
costituito da un generatore FV accoppiato ad un 
carico (equivalente o meno) non sempre risulta 
possibile impiegare un algoritmo come quello che 
abbiamo appena esposto. 
Esso risulta però molto utile per comprendere i 
meccanismi di fun“ionamento di quei software 
commerciali che, mediante simula“ioni 
numeriche, consentono di risolvere questo tipo di 
problemi.

Fig.3   Esempio di studio delle variazioni del PL di un sistema FV al variare 

delle condizioni ambientali (il sistema è installato nel Comune di Cucciago, in 

Provincia di Como).
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5In realtà, in alcune situazioni si tratta di veri e propri casi reali. Ad esempio, come noto, il chopper che realizza l’MPPT in un inverter è ˈvistoˉ dal GFV come un generatore ideale di tensione 

variabile in funzione del duty-cycle δ.
6Per la verità, in Tab. B e Tab. C manca un caso fondamentale, di ampio uso nello studio dei sistemi elettrici. Si trat-ta del carico a potenza costante. Sottolineiamo però che esso può essere 

rappresentato come un generatore ideale di tensione regolato in corrente o come un generatore ideale di corrente regolato in tensione in modo da fornire potenza costante. Può inoltre essere 

rappresentato con una resistenza R variabile e regolata, anche in questo caso in modo che la potenza risulti costante.
7Tale ipotesi è del tutto naturale per quanto riguarda l’irraggiamento solare G, a meno che il carico non sia anch’esso un GFV. Nei riguardi della temperatura ambiente, al contrario, l’ipotesi 

potrebbe non essere del tutto lecita: si ricorda, ad esempio, che una resistenza varia al variare di tale parametro.
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Tab. B.   Formulazione parallelo di un sistema FV (carico e GFV accoppiati): sintesi dei differenti sotto-

casi possibili per la ricerca del PL.
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perché non è detto che il carico generali““ato 
possa essere rappresentato con una semplice 
curva come quella di Fig. 1-c; inoltre è evidente 
che la solu“ione analitica o numerica è sempre 
da preferirsi, in quanto più řesattaŚ. Ci chiediamo 
allora se, in linea di principio, è possibile ri-
cavare il PL con un metodo di questŗultimo tipo. 
È necessario, innan“itutto, fornire un modello 
per il carico generali““ato. Esso, in quanto ta-
le, può essere genericamente modelli““ato con 
una rappresenta“ione di tipo serie (mediante 
un generatore equivalente di Thévenin) oppure 
di tipo parallelo (avvalendosi di un generatore 
equivalente di Norton). Le due possibili 
rappresenta“ioni sono illustrate, rispettivamente, 
in Fig. 2-a e Fig. 2-b. Abbiamo rappresentato il 
carico generali““ato considerandone soltanto la 
resisten“a o la conduttan“a equivalente, anche se 
nella realtà dovremmo considerarne lŗimpeden“a 
o lŗammetten“a operatoriale. Il motivo di tale 
scelta risiede nella sempliica“ione dellŗapproccio 
che vogliamo esporre4. 
Anali““iamo il primo caso; il sistema analitico che, 
se ammette solu“ioni, ci fornisce il PL è:
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Tab. A.   Formulazione serie di un sistema FV (carico e GFV accoppiati): sintesi 

dei differenti sottocasi possibili per la ricerca del PL.
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COrsI DI 
FOrmAZIONe FV
ALEO SOLAR
Settembre, ottobre, novembre 2013
Aleo Solar ha organi““ato dieci incontri itineranti in tutta Italia per 
anali““are e discutere assieme a progettisti, energy manager e 
installatori solu“ioni e proposte in unŗottica post Conto Energia.
Inoltre lŗa“ienda presenterà le innova“ioni più recenti, come i 
moduli ad elevata eicien“a con una resa massima pari a 290 ‘att 
o il modulo fotovoltaico ibrido che unisce sia il fotovoltaico che il 
riscaldamento solare.
Per maggiori informazioni su luoghi e date:
http://‘‘‘.aleo-solar.it/ileadmin/misc/RB_aleo_on_road.pdf

COENERGIA
Roma, 17 settembre
Bosch+Junkers
Coenergia, in collabora“ione con Bosch e la sua divisione Junkers, 
ha organi““ato a Roma un corso di forma“ione per 
installatori, progettisti, system integrators e tutte quelle 
igure professionali che sono interessate ad approfondire 
le tematiche relative a pompe di calore, solare termico ed 
elettrodomestici green.
Bondeno di Gonzaga (MN), 18 settembre
Corso Enphase Energy
Il corso ha lŗobiettivo di illustrare nel dettaglio le 
caratteristiche dei microinverter Enphase
Dedicando ampio spa“io alla spiega“ione delle tecniche di 
vendita
Modena, 24 settembre
LG: the NeoN E’perience
Lŗevento ha lŗobiettivo di presentare i nuovi moduli 
della gamma NeoN di LG, descrivendo performance e 
caratteristiche tecniche dei prodotti.
Per maggiori informazioni: info@coenergia.com

YINGLI GREEN ENERGY
Reggio Emilia, 24 settembre
Verona, iera Smart Energy E’po, 9 ottobre 
Yingli4You
Yingli Green Energy Italia rilancia i corsi Yingli4You dedicati 
a distributori e installatori certiicati in tutta Italia. Anche 
questŗanno, gli appuntamenti sono gratuiti, della durata di 
sei ore in una sola giornata, e prevedono un programma 
che spa“ia dalle no“ioni base sul prodotto fotovoltaico e 
sulla sua corretta installa“ione, ino ai servi“i post-vendita 
e ai termini di garan“ia.
Per maggiori informazioni: ‘‘‘.yingli4you.com/italy; 
Tel.: 06 4340071

SMA
Milano, 26 settembre
Solar Academy
Inverter centralizzati
Il corso ofre una panoramica completa degli inverter 
SMA per applica“ioni in impianti fotovoltaici di grandi 
dimensioni anali““ando in dettaglio le principali 
caratteristiche costruttive, elettriche e di installa“ione e le 
tipologie di connessioni. Si forniscono inoltre gli strumenti 
per una progetta“ione completa e la determina“ione 
univoca dei requisiti di impianto.
Milano, 1 ottobre
Inverter modulari
Il corso anali““a nel dettaglio le caratteristiche tecniche 
degli inverter SMA e fornisce linee guida per lŗinstalla“ione 
e il dimensionamento degli impianti fotovoltaici. Il corso 
è rivolto principalmente ad installatori e a operatori del 
settore che già conoscono i prodotti SMA e che desiderano 
approfondirne i dettagli tecnici.
Milano, 2 ottobre
Manutenzione degli impianti fotovoltaici
Il corso anali““a le principali anomalie riscontrabili sugli 
inverter modulari SMA e fornisce linee guida dettagliate 
per lŗindividua“ione delle cause e la risolu“ione del 
problema. Lŗobiettivo è approfondire le conoscen“e sul 
fun“ionamento degli inverter e sulle procedure per la 
risolu“ione delle principali anomalie di un impianto 
fotovoltaico.
Milano, 16 ottobre 
Solar Academy
Autoconsumo e gestione intelligente dellŗenergia: i nuovi 
scenari del fotovoltaico 
Il corso anali““a la nuova legisla“ione fotovoltaica, le 

prospettive e le opportunità per il mercato post Quinto Conto 
Energia. In particolare il focus sarà sulle solu“ioni SMA pensate per 
aumentare la quota di autoconsumo in ambito residen“iale.
Per maggiori informazioni: http://‘‘‘.sma-italia.com/partner/
sma-solar academy/panoramica.html
Milano, 10 ottobre
Sunny PRO Club
Corso commerciale sulle tecniche di vendita e di gestione del 
cliente – modulo business  
Il corso anali““a le tecniche di vendita e tramite esempi concreti 
spiega come vendere il fotovoltaico in ambito business, dove il 
cliente è una piccola-media a“ienda. 
Per maggiori informazioni: http://‘‘‘.sma-italia.com/partner/
sunny-pro-club/panoramica.html

RENER
Tutti i mesi previa prenotazione anticipata a Sansepolcro (AR)
Corso di installazione e progettazione impianti fotovoltaici
Il corso ha come obiettivo quello di aiutare i tecnici a comprendere 
come avvicinare nuovi clienti e a“iende, dimensionare il preventivo 
in base alle esigen“e del cliente, completare lŗinstalla“ione in 

base alle caratteristiche del sito, predisporre la documenta“ione 
necessaria per ottimi““are la resa dellŗimpianto, impostare una 
corretta politica strategica per la manuten“ione dellŗimpianto, 
facilitare lŗaccesso al credito e ai inan“iamenti per minimi““are i 
costi dellŗimpianto.
Manutenzione e sicurezza degli impianti fotovoltaici
Il corso, della durata di tre giorni, è rivolto agli installatori che 
mirano a garantire ai propri clienti il perfetto fun“ionamento 
del loro impianto. Ai partecipanti, verrà rilasciato lŗattestato di 
partecipa“ione congiunto IMQ Forma“ione - Rener.
Integrazione del fotovoltaico in architettura e nel contesto urbano
Il corso si propone di fornire le conoscen“e dei sistemi fotovoltaici 
più innovativi e la possibilità di integrarli nellŗediicio e 
nel contesto urbano. La tre giorni in aula vuole ofrire una 
conoscen“a speciica ed esaustiva riguardo strumenti e metodi 
per la progetta“ione e la reali““a“ione di sistemi fotovoltaici 
integrati nellŗinvolucro dellŗediicio, afrontando anche le 
questioni normative, autori““ative e di fattibilità ed opportunità 
economica.
Per maggiori informazioni: ‘‘‘.rener.it – info@rener.it - 
Tel. 0575.720101

FOrmAZIONe
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Numeri e trendaggiornamento al 31 luglio 2013
PrODUZIONe NettA DI eNerGIA eLettrICA IN ItALIA 

(rAPPOrtO meNsILe)

PrODUZIONe NettA DI eNerGIA eLettrICA IN ItALIA 
(GeNNAIO-LUGLIO 2012 e GeNNAIO-LUGLIO 2013)
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L e a d e r  n e l  m e r c a t o  f o t o v o l t a i c o .

Il nostro obiettivo 
è farti dormire sonni tranquilli.

Abbiamo sviluppato un servizio mai visto prima 

nel mercato del fotovoltaico: il Servizio Mirato Tecno Spot. 

Per scoprire tutti i contenuti del nostro servizio esclusivo, 

telefonaci allo 0474 375050 o scrivici a info@tecnospot.eu
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Moduli fotovoltaici.
 E se potessi avere di più? 

"Eccellenza in ogni Fase" è la nostra Mission. 
A�dabilità ed Innovazione i nostri risultati.

Upsolar in Italia è ormai molto più che un produttore di moduli di qualità. 

Dal 2011 o�riamo tramite i nostri Partner soluzioni tecniche e �nanziarie 

complete  per  realizzare  il  proprio impianto fotovoltaico e sistemi di  

e�cientamento energetico.

Se sei un Installatore, un Venditore o un Distributore locale, contattaci e 

diventa parte di una storia di successo!

www.upsolar.com/it


