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‹Rinnovabili›

Formare e 
comunicare
Mentre la tecnica continua il proprio percorso 

migliorativo, nel settore delle rinnovabili si fa strada 

l’esigenza di formare tecnici specializzati e di agire 

sulla leva della comunicazione. Indaghiamo cosa 

ne pensano e come si muovono al proposito le 

aziende coinvolte in questo business

La tecnologia è la base su cui si 
fonda il successo del mondo delle 
rinnovabili e l’R&S - ricerca e svi-
luppo - è una parte essenziale del 
percorso della sua crescita. Il set-
tore ne è cosciente e questa con-
sapevolezza induce molte aziende 
a investire costantemente parte 
del proprio fatturato nello studio 
di nuove soluzioni o di aspetti mi-
gliorativi di quelle esistenti.
Per muoversi nel mercato, tutta-
via, è necessario anche sapere 
comunicare in maniera efficace 
cosa si produce e quali livelli qua-
litativi si sono raggiunti. I produt-
tori conoscono l’importanza di 
spiegare alla propria clientela ogni 
aspetto delle soluzioni proposte 
e soprattutto di tenerla costan-

temente aggiornata sui progressi 
tecnici. La finalità non è solo con-
sentire la migliore installazione e 
quindi l’ottimale funzionamento 
dell’impianto, ma anche fornire 
a installatori e progettisti gli stru-
menti per potere spiegare, a loro 
volta, le potenzialità degli impianti 
ai consumatori finali. L’informa-
zione, infatti, viene veicolata al 
mercato finale proprio attraverso 
queste figure e i consumatori si 
rivolgono a loro per capire cosa 
fare e come affrontare un investi-
mento in impianti per la produzio-
ne di energia da fonti rinnovabili.
Strettamente correlato al tema 
della comunicazione è quello 
della formazione. I comparti delle 
rinnovabili sono in costante svi-

luppo e le specifiche tecnologiche 
sempre più sofisticate richiedono 
necessariamente tecnici altret-
tanto qualificati. La formazione 
avviene sia su prodotti nuovi, sia 
sull’aggiornamento continuo in 
merito alle linee esistenti. Oltre, 
naturalmente, a rispondere alla 
necessità di tenersi al passo con 
l’evoluzione degli aspetti normati-
vi. A questo scopo molte società 
si sono attrezzate con strumenti 
per la formazione continua dotan-
do, per esempio, i propri siti web 
di sezioni informative e formative 
permanenti, oppure organizzando 
durante l’anno incontri apposita-
mente dedicati ai tecnici, spesso 

in collaborazione con strutture 
specializzate. Insomma, quello 
delle rinnovabili è un mondo in 
continuo divenire e con ancora 
un enorme potenziale di sviluppo. 
Per queste ragioni le aziende che 
ne fanno parte si sono strutturate 
al fine di competere ai massimi 
livelli. Per comprendere meglio 
le dinamiche del settore e avere 
un quadro di cosa avviene al suo 
interno, abbiamo interrogato di-
verse aziende che si occupano 
di distribuzione, produzione e 
approvvigionamento, costruzione 
e messa in opera degli impianti, i 
cosiddetti Epc (engineering, pro-
curement, construction). 

I produttori conoscono 
l’importanza di spiegare 
alla propria clientela ogni 
aspetto delle soluzioni 
proposte

‹
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Conergy
Paolo Zavatta, 
direttore 
commerciale 

1) “Le attività di ricerca e svi-
luppo sono interamente affida-
te alla competenza della sede 
centrale di Amburgo di Co-
nergy. Qui sono concentrate 
tutte le risorse destinate allo 
sviluppo di nuove tecnologie e 
nuovi prodotti. Questi vengo-
no testati direttamente in fase 
di produzione, al fine di garan-
tire l’alto standard qualitativo 
Made in Germany, successi-
vamente declinato nei diversi 
mercati, compreso quello ita-
liano. L’azienda ritiene di fon-
damentale importanza la for-
mazione dei propri tecnici in-
stallatori e a questo proposito 
organizza corsi mensili mirati 
a formare in termini tecnico/
commerciali sia i canali diretti 
Conergy sia la propria rete di 
installatori accreditati”.

2) “Il fotovoltaico in Italia 
sta vivendo una fase di forte 
sviluppo, sebbene il settore 
non si possa ancora definire 

completamente strutturato. 
Sull’onda di questo boom, il 
mercato del fotovoltaico ha 
visto moltiplicarsi negli ultimi 
anni il numero degli operatori, 
senza tuttavia avere maturato 
un sistema univoco di certi-
ficazione che garantisca la 
qualità e la competenza degli 
installatori di impianti fotovol-
taici. A causa di questa man-
canza di uniformità il cliente 
può trovarsi disorientato nella 
scelta del tecnico specialista 
cui affidare la realizzazione 
dell’impianto. Con lo scopo 
di promuovere il fotovoltaico 
di qualità e dare vita a una 
rete di installatori qualificati 
riconoscibili sul territorio, nel 
2008 abbiamo lanciato l’inizia-
tiva ‘Installatore fotovoltaico 
accreditato Conergy’ (Ifac). Il 
progetto mira alla creazione di 
una rete di tecnici qualificati, 
la cui professionalità è ga-
rantita dalla soddisfazione di 
alcuni rigorosi criteri, a tutela 
del consumatore. L’adesione 
alla rete Conergy garantisce, 
oltre a una serie di vantaggi e 
servizi dedicati, la possibilità 
per l’installatore di utilizzare 

il logo Ifac come marchio di 
qualità, oltre all’opportunità 
di partecipare a una serie di 
aggiornamenti sul settore, or-
ganizzati dall’azienda. Natural-
mente la comunicazione verso 
gli Ifac è strategica; a questo 
proposito abbiamo creato il 
portale web “Partner portal”, 
uno spazio virtuale progettato 
per ottimizzare i servizi a loro 
dedicati e il rapporto di colla-
borazione con Conergy”.

3) “Conergy garantisce pro-
dotti di elevata qualità, per que-
sto si affida alla rete di Ifac per 
la distribuzione e l’installazione 
dei propri sistemi fotovoltaici, 
assicurando la massima effi-
cienza in ogni fase della vendita 
al cliente finale”.

Elettronica 
Santerno
Franco Valentini, 
direttore marketing 

1) “Lo sviluppo di soluzioni 
tecnologicamente avanzate 
rende la nostra azienda alta-
mente competitiva e capace 
di rispondere efficacemente e 
con tempestività alle diverse 
esigenze del mercato: ricer-
ca, qualità e flessibilità sono 
i capisaldi su cui Elettronica 
Santerno si è organizzata e 
sviluppata negli anni, inve-
stendo significativamente sul-
la formazione e sulla crescita 
professionale e personale 
delle proprie risorse. Paralle-
lamente, abbiamo attivato una 
rete di distributori e centri di 
assistenza presenti su tutto il 
territorio nazionale e non so-

lo, in modo da garantire sup-
porto tecnico efficiente e qua-
lificato. Riteniamo importante 
strutturare e potenziare l’of-
ferta di corsi di aggiornamen-
to e training tecnico a partner 
e clienti. I nostri corsi - strut-
turati secondo le esigenze, da 
base ad advanced - si rivolgo-
no in particolare a installatori, 
tecnici e distributori del setto-
re fotovoltaico, e ai responsa-
bili tecnico-commerciali con 
pregressa conoscenza del 
mercato. Per potere offrire 
un servizio ad ampio raggio, i 
corsi sono organizzati sia dal-
l’headquarter italiano sia dalle 
diverse filiali estere”.

2) “La comunicazione è cer-
tamente fondamentale: oltre 
a un nutrito programma di 
corsi di formazione, la nostra 
clientela ha a disposizione 
oggi il nuovo Solar designer, 
l’innovativo configuratore per 
impianti fotovoltaici nato co-
me servizio gratuito online. 
Grazie a questo strumento, 
la progettazione dei principali 
componenti dell’impianto di-
venta più semplice per tutti, 
dal tecnico specializzato a chi 
vuole creare un sistema do-
mestico in totale autonomia. 
Il software infatti è stato rea-
lizzato in base ai desideri del-
l’utente, con interfaccia intui-
tiva e dinamiche user-friendly. 
Il progetto ipotizzato tramite 
il software è tecnicamente 
preciso e utilizzabile per otte-
nere una proposta commer-
ciale concreta e un eventuale 
supporto da parte del nostro 
servizio commerciale. Inoltre, 
è utilizzabile da remoto ed è 
consultabile online sia su ht-
tp://design.sunwayportal.it 
sia attraverso www.santerno.
com. Dal nostro rinnovato sito 
web, inoltre, è possibile sca-
ricare il materiale in formato 
pdf su vecchi e nuovi prodotti, 
nonché tutte le news e le an-
ticipazioni della società e del 
mondo energetico”.

3) “Per quanto riguarda la 
distribuzione utilizziamo tutti 
i canali: i grandi Epc interna-
zionali vengono seguiti diretta-
mente dall’azienda, ma dispo-
niamo anche di una capillare re-

La parola ai protagonisti
Le nostre domande

1   �Nel settore delle energie rinnovabili un posto di assoluto rilievo è occupato sia dalla ri-
cerca e sviluppo sia dalla formazione. Come vi rapportate a queste due tematiche e cosa 
offrite ai vostri clienti?

2 �Quanto contano la comunicazione e l’informazione rivolte all’installatore e al tecnico da 
una parte, e al consumatore dall’altra? Cosa fate in proposito?

3 �Per quanto concerne la distribuzione dei vostri prodotti, avete un canale diretto con gli 
installatori e il mercato finale, oppure vi affidate a distributori specializzati? Perché que-
sta scelta?

I moduli Conergy PowerPlus, sviluppati e prodotti in Germania, hanno tolleranza 
di potenza positiva (-0/+2,5%), elevati rendimenti energetici e di sicurezza 
dell’investimento



n.7 | 25 maggio 2011 | www.elettricoplus.it 

d
i A

le
ss

ia
 V

ar
al

d
a

A
t
t
u
a
l
i
t
à

<62>
G
i
o
r
n
a
l
e
 
d
e
l
l
a
 
D
i
s
t
r
i
b
u
z
i
o
n
e
 
E
l
e
t
t
r
i
c
a

te di distributori che dialogano 
direttamente al mercato finale. 
A livello globale, Elettronica 
Santerno può contare sulla col-
laborazione di numerose filiali 
in Spagna, Germania, Brasile, 
Usa, Russia e di vari uffici com-
merciali, secondo la logica del 
‘local for local’. Infine, abbiamo 
avviato contratti di distribuzio-
ne in tutti i maggiori mercati 
del mondo, coinvolgendo so-
prattutto il settore residenzia-
le e industriale”.

Energiebau 
Italia
Luca Rossi, ceo  

1) “A Energiebau, ricerca e 
sviluppo sono legati indisso-
lubilmente a Lorenz, il siste-
ma di fissaggio per pannelli 
fotovoltaici prodotto all’inter-

no del gruppo. La sua prima 
versione, infatti, è stata lan-
ciata sul mercato nel 2002, 
come frutto di un’esperienza 
già allora quasi ventennale. 
Negli anni, anche attraverso 
collaborazioni con importan-
ti istituti di ricerca indipen-
denti, abbiamo continuato a 
sviluppare i nostri sistemi di 
montaggio per raggiungere 
elevati standard in materia di 
stabilità e sicurezza. Attual-
mente, la famiglia Lorenz è 
composta da tre prodotti per 
i tetti a falda: solo e plus, lan-
ciati nel 2009, e il nuovo eco 
che sarà commercializzato a 
giugno. Per quanto riguarda 
le coperture piane, le soluzio-
ni proposte sono due: aero 
e delta, i due nuovissimi si-
stemi che saranno anch’es-
si introdotti nel mercato da 
giugno prossimo. Non meno 
importante è la formazione: 

Energiebau Italia offre infatti 
a installatori, progettisti e pe-
riti incontri itineranti e gratuiti 
durante tutto il corso dell’an-
no. La peculiarità che ren-
de unici questi ‘pv meeting’ 
consiste nell’approvazione e 
attribuzione, da parte del col-
legio dei periti industriali della 
provincia in cui si svolgono gli 
incontri, di 5 crediti formativi 
a ogni partecipante. Fino ad 
oggi questi corsi sono stati 
organizzati in collaborazione 
con Sma e Dehn e trattano, 
principalmente, argomenti 
connessi al la conversione 
elettrica e alle protezioni da 
sovratensione”.

2) “In qualità di distributo-
re ‘business to business’, 
comunicare e informare per 
Energiebau Italia vuole dire 
parlare a installatori e proget-
tisti. La nostra comunicazione 
è diretta a creare la consape-
volezza che scegliere prodotti 
di qualità farà di ognuno di lo-
ro un ottimo installatore. Sia-
mo consapevoli che il nostro 
successo dipende dal loro e, 
conseguentemente, anche la 
soddisfazione dell’utente fina-
le. Il nostro compito è quello di 
trasmettere i migliori compo-
nenti dai produttori agli instal-
latori, insieme a tutto il nostro 
sistema di competenze. Solo 
in questo modo avremo un nu-
mero grandissimo di tetti blu, 
di installatori consapevoli e di 
utenti finali soddisfatti”.

3) “Siamo distributori e, quin-
di, vendiamo direttamente a 
installatori e progettisti attra-
verso la nostra sede centrale 
di Arezzo e quella per il nord 
Italia, a Piacenza. Siamo ‘i 
grossisti del fotovoltaico’ an-
che per quanto riguarda i si-

stemi di fissaggio Lorenz dei 
quali siamo produttori, come 
gruppo, e unici distributori in 
Italia”.

Enerpoint
Paolo Rocco 
Viscontini, 
presidente e ad 

1) “Enerpoint si occupa prin-
cipalmente di distribuzione di 
componenti per la realizzazio-
ne di impianti fotovoltaici, della 
progettazione e realizzazione di 
impianti di grandi dimensioni e 
di formazione tecnica specia-
listica. Avendo un ruolo di pri-
mo piano sul mercato italiano 
ed europeo, prestiamo molta 
attenzione alla selezione dei 
prodotti che verranno proposti 
ai nostri clienti. In alcuni casi, 
come per lo sviluppo di Tigo 
Energy Maximizer, massimizza-
tore della produzione di energia 
elettrica da fonte fotovoltaica, 
siamo riusciti a portare in Italia 
per primi un prodotto davvero 
innovativo e unico nel suo gene-
re. Lo stesso è avvenuto per la 
messa a punto di eSolar, siste-
ma di monitoraggio per impianti 
fotovoltaici. In entrambi i casi il 
know how delle aziende produt-
trici si è avvalso dell’esperienza 
e della professionalità maturata 
da Enerpoint. Per quanto riguar-
da la formazione, già nel 2001 
abbiamo avviato corsi tecnico-
specialistici di tagli diversi per la 
formazione degli operatori del 
settore: si va da quelli finalizza-
ti a fornire le basi per l’avvio di 
un’attività nel campo dell’instal-
lazione di impianti fotovoltaici, 
ai corsi intensivi di approfondi-
mento destinati agli operatori 
già attivi che desiderano però 
approfondire aspetti più com-
plessi”.

Solar designer è il software configuratore per impianti fotovoltaici disponibile 
sul sito web di Elettronica Santerno

Il sistema di fissaggio per tetti a falda Lorenz plus di Energiebau ha ricevuto 
il riconoscimento internazionale “iF” 2011 per il design

In qualità di distributore ‘business 
to business’, comunicare e 
informare per Energiebau Italia 
vuole dire parlare agli installatori 
e ai progettisti 

‹

›
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2) “Il nostro principale in-
terlocutore è senza dubbio 
l’operatore, al quale si dirige 
la maggior parte delle no-
stre iniziative di marketing 
e comunicazione. Per gl i 
operatori abbiamo messo a 
punto servizi dedicati, dalla 
segnalazione dei contatti di 
chi desidera acquistare un 
impianto al la visibi l ità sul 
nostro sito Internet degli 
impianti realizzati, dai corsi 
di aggiornamento ai contatti 
coni fornitori, dal supporto 
tecnico al supporto marke-
ting per le fiere, mentre le 
comunicaz ion i  d i ret te  a l 
consumatore sono finaliz-
zate alla sensibil izzazione 
dell’opinione pubblica sui 
vantaggi dell’energia solare 
e sul risparmio energetico, 
ma anche alla creazione di 
nuovi contatti per la nostra 
rete tecnico-commerciale, 
alla quale vengono inoltrate 
le richieste di contatto che 
riceviamo”.

3) “Distribuiamo componen-
tistica di qualità per impianti 
fotovoltaici direttamente agli 
operatori di settore, target 
principale, e ai grossisti di 
materiale elettrico. Un mo-
del lo distr ibutivo diverso 
viene applicato, invece, alla 
distribuzione dei kit compo-
sti da moduli fotovoltaici e 
inverter pronti per l’installa-
zione. Per questo particolare 

prodotto coordiniamo l’attivi-
tà di vendita dell’impianto at-
traverso partnership esterne 
strette con i centri Obi e la 
rete commerciale specializ-
zata Pef/Profitlife, che si in-
terfaccia direttamente con il 
cliente finale. L’installazione 
dell’impianto viene affidata, 
invece, all’installatore auto-
rizzato Enerpoint che ne cura 
tutti gli aspetti fino al collega-
mento con la rete”.

Enphase 
Italia
Roberto Colombo, 
country manager 

1)  “Enphase  Ene rgy  è 
un’azienda giovane con sede 
nella Silicon Valley, in Cali-
fornia. Dal 2006 ad oggi sia-
mo già arrivati alla quarta ge-
nerazione dei nostri microin-
verter per il fotovoltaico. La 
tecnologia di tipo ‘distribui-
to’ da noi introdotta ha por-
tato una forte innovazione 
nel settore, abituato invece 
al concetto di inverter cen-
tralizzato. Per questi motivi, 
la ricerca e sviluppo sono di 
fondamentale importanza e 
ad essi è dedicata una par-
te consistente degli investi-
menti. Il carattere innovativo 
della nostra proposta richie-
de anche significativi inve-
stimenti nell’educazione del 

Tigo Energy Maximizer è il massimizzatore della produzione di energia elettrica 
da fonte fotovoltaica sviluppato dall’americana Tigo Energy in collaborazione 
con Enerpoint. Con il software Maximanager è possibile monitorare in remoto i 
dati di ogni singolo modulo
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mercato e nella formazione 
dei nostri clienti, soprattutto 
installatori e progettisti. Alle 
tipologie classiche di corsi in 
azienda e itineranti abbiniamo 
moderni webinar per il clien-
te che desidera aggiornarsi 
senza muoversi dalla propria 
sede”.

2) “Per un’azienda che lan-
cia una grande innovazione, 
la comunicazione e l’infor-
mazione sono fondamentali. 
Installatori e progettisti sono 
veicoli importanti per fare co-
noscere la nostra tecnolo-
gia al cliente finale, pertanto 
vanno tenuti costantemente 
aggiornati sugli sviluppi del 
prodotto. Inoltre, la soluzione 
Enphase semplifica drastica-
mente la progettazione e la 
realizzazione degli impianti 
fotovoltaici, pertanto la no-
stra attività di comunicazione 
è rivolta proprio agli installa-
tori, sia quelli già esperti sia 
quelli che si stanno avvici-
nando al settore. Le princi-
pali forme di comunicazione 
vanno dagli articoli tecnici 
su riviste specializzate alla 
Enphase community sul web, 
senza dimenticare una vasta 
libreria di informazioni tecni-
che disponibile gratuitamente 
sul nostro sito, www.enpha-
seenergy.com”.

3)  “Commerc i a l i z z i amo 
principalmente attraverso 
distributori specializzati nel 
fotovoltaico, così che l’in-
stallatore possa sempre fare 
affidamento su partner quali-

ficati e beneficiare dei servizi 
a valore aggiunto che il distri-
butore può offrire. La sempli-
cità del nostro sistema, però, 
consente anche a distributori 
generici di materiale elettrico 
di comporre dei kit fotovoltai-
ci basati sulla nostra soluzio-
ne. Il microinverter riduce la 
progettazione di un impianto 
ai minimi termini ed è molto 
facile da installare; queste 
caratteristiche semplificano il 
compito sia del distributore, 
che deve proporre la soluzio-
ne, sia dell’installatore, che 
deve realizzare l’impianto nel 
minore tempo possibile, cu-

randone al con-
tempo l’esteti-
ca, la sicurezza 
e l ’af f idabi l i tà 
negli anni”.

Ibc Solar Italia
Angelo Rivolta, amministratore 
delegato
1) “Ibc Solar ha posto alla 
base della propria offerta la 
massima qualità dei prodot-
ti, per garantire ai clienti un 
impianto funzionante per più 
di 20 anni. In Germania è 
stato implementato un rigo-
roso e complesso program-
ma di controllo qualità per 
verificare tramite flash test 
la potenza effettiva generata 
e per testare la qualità della 
laminatura con una camera 
climatica, che sottopone i 
moduli a condizioni estreme. 
Inoltre, dalla fine del 2010, 
l’azienda ha integrato un ulte-
riore strumento per valutare 

le performance elettriche dei 
moduli, attraverso un test di 
misurazione con elettrolumi-
nescenza. La società colla-
bora con il Fraunhofer Institut 
per sviluppare procedure di 
controllo in grado di generare 
moduli di riferimento e tarare 
i flasher a intervalli regolari. 
Mentre, per quanto riguarda 
la formazione, anche in Italia 
abbiamo avviato un program-
ma di training per gli installa-
tori per fornire tutto il know 
how tecnico-commerciale sui 
prodotti, in collaborazione 
con i più importanti produttori 
del mercato”.

2) “La comunicazione rivolta 
all’installatore, che è il nostro 
cliente principale, è basila-
re per fare conoscere sia le 
caratteristiche tecniche delle 
linee di prodotto - dai moduli 
alle strutture di montaggio, 
dagli inverter ai sistemi di mo-
nitoraggio - sia tutti i servizi 
aggiuntivi di cui può avvantag-
giarsi. È anche uno strumento 
indispensabile per creare una 
collaborazione con l’installa-
tore, per fare in modo che con 
noi trovi non solo dei prodotti 
di ottima qualità ma delle so-
luzioni personalizzate e inno-
vative per essere più compe-
titivo con il cliente finale. La 
fiera è una grande opportuni-
tà per entrare in contatto con 
i clienti, anche potenziali, che 
potranno vedere alcuni dei 
prodotti della nostra offerta. 
In particolare, a Solarexpo 
2011 è stato presentato il kit 
per l’installazione integrale, in 
cui l’impianto fotovoltaico ha 
la doppia funzione di coper-
tura e produzione di energia 
grazie all’innovativa struttura 
di montaggio Ibc Interfix 100. 
Inoltre, collaboriamo con le 
principali riviste dei settori 

elettrico, termoidraulico e 
solare per fornire informa-
zioni dettagliate sulla nostra 
offerta di prodotti e servizi, 
sul mercato e sulla tecnologia 
fotovoltaica”.
3) “Vendiamo direttamente 
agli installatori. È a questo 
target che Ibc solar può con-
cretamente offrire un valore 

aggiunto, con un 
supporto tecni-
co-commerciale 
professionale, 
f o rmaz ione  e 

la possibilità di diventare un 
‘premium partner’ usufruen-
do di ulteriori vantaggi”.

Isofoton Italia
Daniela Morandin, direttore 
commerciale
1) “Per un’azienda come la 
nostra, che conta 30 anni di 
esperienza in tutto il mon-
do, è fondamentale mettere 
a disposizione dei clienti le 
conoscenze acquisite. Re-
centemente, per esempio, 
abbiamo partecipato e soste-
nuto attivamente una giorna-
ta di presentazione presso un 
grosso distributore di mate-

La struttura di montaggio Ibc Interfix 100 di Ibc solar permette 
all’impianto fotovoltaico di svolgere la duplice funzione di copertura e 
produzione di energia

Il modulo fotovoltaico ISF-235-240-
245 di Isofoton Italia

Il sistema microinverter per impianti fotovoltaici di Enphase riduce la 
progettazione ai minimi termini e facilita l’installazione
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riale elettrico lombardo, for-
nendo un’adeguata forma-
zione agli installatori tramite 
i nostri ingegneri qualificati 
che hanno potuto mettere a 
disposizione dei nostri clien-
ti l’esperienza di Isofoton. 
Auspichiamo di appoggiare 
iniziative simili per tutti i no-
stri clienti installatori, che 
non servono solo a fideliz-
zarli, ma a creare una vera 
e propria filiera qualificata in 
grado di competere nel mer-
cato. Per quanto riguarda la 
ricerca e sviluppo contiamo 
di uno staff qualificato nel 
nostro centro di ricerca e 
produzione di Malaga, che 
ci ha permesso di ottenere 
risultati molto importanti in 
quanto a efficienza della cel-
la e rendimento del modulo, 
e che ci permette ad oggi 
di offrire una garanzia di 10 
anni sul prodotto e una ga-
ranzia lineare sul rendimento 
del modulo fotovoltaico. La 
ricerca, inoltre, ci ha consen-
tito di essere pionieri nella 
tecnologia a concentrazione 
(Hcpv), che risulta una delle 
più promettenti nel campo 
dell’energia solare fotovol-
taica”.

2) “La comunicazione è es-
senziale, le nostre attività al 
riguardo sono varie e diversi-
ficate e si stanno adattando 
alle esigenze dei clienti, sia 
distributori che installatori. 
Essendo sul mercato italia-
no da 7 anni, abbiamo già 
creato una rete di installatori 
qualificati che viene costan-
temente aggiornata con il 
lavoro dei nostri ingegneri 
interni. L’attività di aggior-
namento non solo è svolta 
sulla tecnologia fotovoltaica 

tradizionale, ma anche sulle 
nuove tecnologie che stia-
mo lanciando sul mercato, 
con l’obiettivo di rendere il 
fotovoltaico maggiormente 
competitivo, aumentandone 
l’efficienza e rendimenti e 
riducendo i costi, in modo 
da raggiungere la grid parity 
nel minore tempo possibile. 
Proponiamo dunque un mo-
dulo sempre più efficiente, 
inseguitori solari con moduli 
convenzionali e inseguitori 
ad alta concentrazione: una 
tecnologia, quest’ultima, che 
Isofoton studia da più di 10 
anni e che sarà implementa-
ta nel corso del 2011”.

3) “I nostri clienti sono vari, 
installatori e distributori, a 
seconda di diversi fattori. La 
territorialità ne è un esempio, 
ci sono regioni in cui la distri-
buzione elettrica è più attiva 

nel fotovoltai-
co rispetto ad 
altre. Da qui 
nasce la ne-
cessità per noi 
di operare su 
una catena più 

o meno breve per arrivare al 
cliente finale, garantendo in 
entrambi i casi un servizio e 
una qualità ottimi che deb-
bono essere percepiti lungo 
tutta la filiera”.

Mitsubishi Electric
Gualtiero Seva, 
photovoltaic division manager 
della filiale 
italiana
1) “Investire in ricerca e svi-
luppo è essenziale per fare in 
modo che la tecnologia pro-
gredisca e continui a miglio-
rare. In Mitsubishi Electric 

Lo staff qualificato del 
nostro centro di ricerca e 
produzione di Malaga ci 
ha permesso di ottenere 
risultati molto importanti

‹

›



n.7 | 25 maggio 2011 | www.elettricoplus.it 

d
i A

le
ss

ia
 V

ar
al

d
a

A
t
t
u
a
l
i
t
à

<66>
G
i
o
r
n
a
l
e
 
d
e
l
l
a
 
D
i
s
t
r
i
b
u
z
i
o
n
e
 
E
l
e
t
t
r
i
c
a

aziende, come la canadese 
Xantrex nel campo degli in-
verter fotovoltaici. Per quanto 
riguarda la formazione, abbia-
mo sviluppato recentemente 
un corso dedicato alla realiz-
zazione di impianti fotovoltai-
ci, che si va ad aggiungere ai 
corsi offerti come strumento 
indispensabile per garanti-
re un know how aggiornato 
a chi esercita la professione 
di impiantista o installatore. 
Lo sviluppo che il settore fo-
tovoltaico ha registrato negli 
ultimi anni ha richiamato, in-
fatti, un crescente numero di 
impiantisti e installatori che, 
avendo storicamente operato 
su impianti di tipo tradiziona-
le, hanno sentito l’esigenza 
di formarsi su questa nuova 
tecnologia. Il nostro corso si 
propone di fornire indicazioni 
in merito all’interpretazione 
delle norme e delle specifiche 
tecniche vigenti, oltre che in-
dicazioni pratiche e operati-
ve. Infine, proprio di recente, 
è nato Energy university, un 
sito di e-learning interamente 
dedicato alla formazione e al-
l’aggiornamento professionale 
sulle tematiche energetiche, 
che include anche una serie 
di moduli dedicati all’efficien-
za energetica e alle energie 
alternative. Si tratta di uno 
strumento di formazione mo-
derno, semplice ed efficace 
per trasmettere agli operatori 
le ultime novità in ambito pro-
dotti, trend di mercato e anali-
si del mondo dell’energia”.

2) “La comunicazione riveste 
un’importanza strategica, in 
particolare verso l’utente fi-

nale, che si trova disorientato 
di fronte a una massa enorme 
di informazioni e con pochi 
strumenti per comprendere e 
risolvere le proprie specifiche 
esigenze. Forti della positiva 
esperienza dell’anno scorso 
con la sponsorizzazione della 
trasmissione Mr. Kilowatt di 
Radio 24, anche quest’anno 
abbiamo avviato una campa-
gna di comunicazione che, tra 
marzo e aprile, ha portato il 
tema dell’efficienza energeti-
ca di fronte agli ascoltatori di 
Radio 24, rispondendo quoti-
dianamente alle domande po-
ste tramite il sito della radio 
stessa. A seguito dell’azione 
informativa, sul sito www.sch-
neider-electric.it saranno pub-
blicati approfondimenti sugli 
argomenti trattati e ogni set-
timana sarà possibile scarica-
re in anteprima i capitoli della 
nuova ‘Guida all’efficienza 
energetica’ che l’azienda ha 

realizzato”.

3) “La quasi to-
talità del volume 
di affari legato al 

residenziale e terziario pas-
sa per la distribuzione, come 
quasi la metà del volume di 
prodotto per i grandi impian-
ti, mentre il rimanente è dato 
dalla realizzazione di impianti 
chiavi in mano”.

SMA Italia
Massimo Bracchi, direttore busi-
ness unit medium power solutions 
1) “SMA ha adottato come 
scelta strategica quella di pia-
nificare l’innovazione. È una li-
nea guida e un valore fondan-
te della filosofia aziendale, 
tanto da inserire nella propria 
mission un obiettivo a tale 
riguardo: ogni anno ci impe-
gniamo a realizzare e rendere 
disponibili almeno cinque no-
vità, tra prodotti e servizi, che 
segnino un nuovo standard di 
settore e permettano rendi-
menti straordinari e facilità di 
utilizzo per gli installatori. Per 
questo investiamo ogni anno 
una grossa fetta del fatturato 
in R&S e impieghiamo oltre 
600 ingegneri nello studio e 
sviluppo delle nuove tecnolo-
gie. L’innovazione è molto più 

abbiamo due strutture di 
R&S: la prima è inserita nel-
l’organizzazione delle fabbri-
che e si occupa dei cosiddetti 
‘miglioramenti incrementali’ al 
prodotto corrente o a quello 
immediatamente successivo. 
Questa struttura, in particola-
re, si sta dedicando allo svi-
luppo dei moduli fotovoltaici 
in silicio monocristallino, che 
è la più promettente a breve 
termine tra le nuove applica-
zioni. Questa tecnologia ha 
spazio per ulteriori innovazio-
ni a proposito, per esempio, 
di tecniche di drogaggio, di 
sviluppo di nuove ‘texture’ 
della superficie della cella e 
di selettività a varie lunghezze 
d’onda non ancora sfruttate. 
La seconda struttura, invece, 
è autonoma e si occupa dei 
prodotti della prossima gene-
razione o delle tecnologie non 
ancora portate a livello di fab-
brica. In questo laboratorio ci 
stiamo occupando, in partico-
lare, di tecnologia a film sot-
tile, oltre che di fotovoltaico 
organico”.

2) “Per quanto concerne l’in-
formazione nei confronti degli 
operatori del settore, Mitsu-
bishi Electric organizza semi-
nari tecnici e corsi su specifi-
ca richiesta; ci stiamo inoltre 
organizzando per proporre un 
calendario di corsi pianificati 
durante l’intera durata del-
l’anno”.

3) “Per quanto riguarda, in-
vece, la distribuzione dei no-
stri prodotti, ci affidiamo a 
una rete di agenti e system 
integrator. Nel fotovoltaico il 
canale della distribuzione è 
ancora una modalità di ven-
dita acerba, poiché una com-
ponente importante e asso-

lutamente fondamentale per 
un impianto fotovoltaico è la 
burocrazia necessaria, nello 
specifico, per la connessione 

alla rete e per la 
r ichiesta degl i 
incentivi. Que-
sto fatto limita 
l e  poss i b i l i t à 

ai cl ienti classici del la di-
stribuzione, ovvero i piccoli 
installatori. I l  mondo della 
distribuzione dovrà quindi at-
trezzarsi per ‘vendere’ anche 
il supporto burocratico alle 
imprese installatrici di piccole 
dimensioni che, al momento, 
rappresentano il 10% delle 
vendite”.
Schneider Electric
Gianluca Bertolino, responsabile
settore rinnovabili
1) “Schneider Electric investe 
ogni anno circa il 5% del proprio 
fatturato globale in R&S con 50 
centri di ricerca in 25 Paesi che 
occupano oltre 7.500 addetti. 
Negli ultimi anni, buona parte di 
questo imponente investimento 
è andata verso le applicazioni nel 
settore delle rinnovabili: eolico, 
idrico e fotovoltaico. L’integra-
zione delle competenze è av-
venuta, dove necessario, con 
l’acquisizione di importanti 

Gli impianti fotovoltaici di Schneider Electric nascono da un know how sviluppato 
anche grazie a 50 centri di ricerca sparsi in tutto il mondo

I nuovi pannelli in silicio 
monocristallino PV-Mlt presentati 
da Mitsubishi Electric a Solarexpo 2011
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di un brevetto o di un ritrova-
to che possa fruttare profit-
ti, è un vero e proprio asset 
composto da un mix di fattori 
strategici quali l’innovazione 
organizzativa, tecnologica, 
commerciale, economica ed 
etica. Per quanto riguarda la 
formazione, SMA da sempre 
mette a disposizione dei pro-
fessionisti del solare il pro-
prio know how, maturato in 
30 anni di esperienza tecno-
logica. L’azienda ha fondato 
una vera e propria universi-
tà del fotovoltaico, la Solar 
academy: una scuola di for-
mazione con docenti specia-
lizzati che offre un ventaglio 
di corsi gratuiti per appro-
fondire le nozioni sia base 
sia avanzate del fotovoltaico 
e della tecnologia inverter”.

2) “La comunicazione è fon-
damentale per ogni azienda. 
Per chi, come SMA, ha l’am-
bizioso progetto di diffonde-
re la cultura del fotovoltaico, 
la necessità di comunicare 
in modo diretto e incisivo è 
persino maggiore. Oltre alla 
divulgazione delle informa-
zioni all’interno dei corsi di 
formazione Solar academy, 
riservati a installatori e pro-

gettisti, utilizziamo i media 
specializzati, riviste e siti 
web, per trasmettere il no-
stro know how attraverso 
articoli di approfondimen-
to tecnico. Inoltre abbiamo 
creato Sunny pro club, un 
club che fornisce supporto 
marketing ai propri iscritti, 
aiutandoli nel promuovere la 
propria immagine sul territo-
rio e incrementare il proprio 
business. Tra i molti servizi 
offerti vi sono anche brochu-
re esplicative che illustrano 
il Conto energia e i passi più 
importanti per realizzare un 
impianto fotovoltaico. Inol-
tre, abbiamo un sito comple-
tamente dedicato all’utente 
finale - www.Solar-is-Future.
com - in cui si possono repe-
rire informazioni sui benefici 
dell’energia solare e sui van-
taggi che un impianto foto-
voltaico può apportare”.

3) “La scelta strategica di 
SMA è quella di vendere i 
propri inverter tramite un ca-
nale di distributori e partner 
ufficiali. L’inverter è il cuore 
di ogni impianto fotovoltai-
co, il componente più impor-
tante. I nostri partner sono 
aziende specializzate che si 
occupano, in molti casi, di 
realizzare impianti chiavi in 
mano oppure di fornire tutti i 

componenti del 
sistema; sono 
in grado di dare 
quindi il giusto 
supporto per 

effettuare la scelta corretta 
di tutti i componenti. Come 
SMA, comunque, forniamo 
direttamente consulenza 
pre-vendita sia per i piccoli-
medi impianti sia per le gros-
se installazioni, e assistenza 
tecnica telefonica”.

Sunny tripower è l’inverter trifase 
di SMA Italia che semplifica la 
progettazione dell’impianto

La scelta strategica di SMA 
è quella di vendere i propri 
inverter tramite un canale 
di distributori e partner 
ufficiali

‹

›
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Solon
Francesco
Bolasco, 
responsabile 
marketing 
1) “L’R&S è indispensabile 
per chi opera nel settore delle 
rinnovabili, anche dal punto di 
vista del posizionamento sul 
mercato. In un contesto co-
me l’attuale, in cui tutti i pro-
duttori hanno raggiunto un li-
vello di prodotto standard sul 
quale competere, prevale chi 
è in grado di innovare e offri-
re una gamma di prodotti tale 
da soddisfare le diverse esi-
genze dei clienti. Investendo 
in R&S ci si può diversificare 
dalle altre aziende del setto-
re: è così che, tra il 2010 e il 
2011, abbiamo introdotto sul 
mercato ben cinque prodotti 
innovativi che permetteranno 
di coprire cinque diversi seg-
menti, offrendo a installatori 
e distributori una scelta più 
ampia possibile. Nel merca-
to b2b, la formazione è si-
curamente uno strumento 
utile all’acquisizione di nuovi 

clienti, ma soprattutto serve 
a consolidare le partnership 
già esistenti: attraverso un 
costante impegno di forma-
zione l’azienda trasferisce 
ai suoi collaboratori il pro-
prio know-how commerciale 
e tecnico, e condivide con i 
propri partner il suo grande 
bagaglio di esperienza. Per 
questo il progetto Solar pio-
neers prevede diversi livelli 
di formazione: a chi vuole 
collaborare con Solon vie-
ne fornito un corso di base, 
mentre i partner possono 
usufruire di corsi di forma-
zione avanzata, oltre a rice-
vere un supporto continuo 
da parte dell’azienda”.

2) “La comunicazione è si-
curamente una parte molto 
importante del rapporto tra 
l’azienda e il distributore o 
installatore: è essenziale co-
municare nella maniera più 
adeguata tutte le caratteri-
stiche dei prodotti a disposi-
zione e le novità di prodotto. 
Il supporto che l’azienda può 
dare in termini di comunica-
zione delle novità normative 

Nel mercato b2b, 
la formazione è sicuramente 
uno strumento utile 
all’acquisizione di nuovi 
clienti

‹

›

SOLbond è il sistema sviluppato da Solon per tetti industriali leggeri in metallo 
che presentano vincoli di carico statico; viene incollato con uno speciale adesivo 
a base di silicone, che evita la foratura del tetto
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conferisce valore aggiunto al 
rapporto e alla professiona-
lità dell’installatore stesso. 
Mettiamo a disposizione dei 
nostri partner molte risorse 
e occorre che siano comuni-
cate in modo adeguato. Ser-
viamo il cliente finale tramite 
Value added reseller (Var) o 
medi installatori, ma l’attività 
informativa, di advertising e 
di press office è comunque 
fondamentale, perché in un 
mercato ancora di nicchia 
come quello del fotovoltaico 
contribuisce a diffondere la 
cultura dell’energia pulita, di 
sviluppo sostenibile e a fa-
re conoscere le opportunità 
offerte, oltre naturalmente a 
supportare l’attività dei no-
stri partner”.

3) “Solon realizza parchi fo-
tovoltaici su terreno e grandi 
impianti per tetti industriali, 
occupandosene in prima per-
sona mentre per gli impianti 
di piccola-media taglia, su 
segnalazione dei nostri com-
merciali, ci affidiamo a una 

rete di partner 
specializzati, i 
Solar pioneers. 
Questo perché 
per real izzare 

un impianto residenziale o 
di media taglia è necessario 
un rapporto di ‘vicinanza’ tra 
il cliente e l’installatore che 
non si esaurisce durante la 
fase iniziale, ma prosegue 
nel tempo durante le fasi 
successive all’installazione, 
come l’assistenza post ven-
dita, la manutenzione ordina-
ria e tutti gli altri servizi che il 
cliente può richiedere”.

Tecno Spot
Gert Gremes,
proprietario 
e amministratore unico 
1) “Tecno Spot è un’azienda 
specializzata nella progetta-
zione e distribuzione di ma-
teriale fotovoltaico. Quindi 
i temi della ricerca e svilup-
po e della formazione ven-
gono affrontati in maniera, 
per così dire, molto pratica: 
per esempio, si affrontano 
i vantaggi del fotovoltaico 
o come poter adoperare un 

sistema fotovoltaico su un 
edificio. La nostra formazio-
ne avviene attraverso i co-
siddetti ‘incontri con i pro-
duttori’, appuntamenti bi-
mestrali durante i quali met-
tiamo a confronto i nostri 
produttori e i nostri tecnici 
con i clienti; ascoltiamo do-
mande e problemi, e offria-
mo soluzioni. Un capitolo a 
parte sono, invece, le serre 
fotovoltaiche. Tecno Spot, 
insieme a SolarWorld e Ra-
bensteiner, ha dedicato l’in-
tero anno 2009 a uno studio 
approfondito per sviluppare 
una serra fotovoltaica, col-
laborando con i ricercatori 
SolarWorld per lo sviluppo 
del pannello ideale e con 
Rabensteiner per la messa 
a punto della struttura più 
adatta. Una volta progetta-
to e realizzato, il prodotto è 
stato messo sul mercato e 
offerto ai nostri clienti”.

2) “È fondamentale dialo-
gare quotidianamente con il 
cliente, per informarlo sulle 
novità in termini di prodot-
ti, servizi offerti, normativa 
ecc. La nostra forza vendi-
ta sul territorio si occupa 
della comunicazione one-
to-one, mentre il nostro re-
parto marketing si occupa 
delle attività di comunica-
zione e ufficio stampa più 
genericamente destinate a 
tutti coloro che operano e 
sono interessati al mondo 
del fotovoltaico: installatori 
ma anche costruttori edili, 
grossisti elettrici, architetti, 

Il modulo monocristallino Jinko a 
235-265 watt di Tecno Spot


