
mercato del fotovoltaico

conservativi, si può senza dubbio presumere che sia 
anche di più”, ha detto Federico Frattini, che ha se-
guito la ricerca. 

“Tuttavia la concorrenza è molto forte, anche 
quella estera”, afferma Viscontini, amministratore 
delegato di Enerpoint. L’imprenditore distribuisce 
moduli di Kyocera, Sharp, REC e Schott Solar. Com-
plessivamente quest’anno vuole realizzare 25 MW. 
Anche Gert Gremes, amministratore delegato 
dell’azienda di distribuzione Tecnospot afferma: 
“Valuto che il numero dei nostri concorrenti sia au-
mentato in una percentuale che arriva fino al 40 % 
rispetto all’anno scorso. Molti provengono dall’Asia 
o dalla Germania.“ Mentre Viscontini all’inizio 
dell’anno vendeva i moduli sottocosto pur di svuo-
tare il magazzino, Gremes si oppone a questa stra-
tegia: “Per continuare a vendere con un margine di 
guadagno saremo costretti a cedere quote di merca-
to”. All’inizio Gremes voleva vendere 20 MW nel 
mercato italiano. L’altoatesino vende moduli pro-
dotti da Solarworld e Kyocera.  “Abbiamo rivisto più 
volte il progetto iniziale. Adesso sarei soddisfatto di 
riuscire a realizzare 14 MW, come abbiamo fatto 
l’anno scorso”, dice Gremes.

Conergy vuole portare sul mercato circa 25 MW. 
“Nell’ambito B2B, in cui facciamo la maggior parte 
dei nostri affari, vogliamo vendere 20 MW“, dice Va-
lentina De Carlo, responsabile di comunicazione. A 
questo dovrebbero aggiungersi 3 MW dal settore 

EPC (Engineering, Procurement, Construction, ossia 
progettazione, approvvigionamento, costruzione) e 
altri 2 MW per progetti di grandi dimensioni. Coner-
gy si concentra però principalmente sulla distribu-
zione e per questo collabora con installatori. “Que-
sto settore sta andando veramente al massimo”, di-
ce la De Carlo. Per legare gli installatori all’azienda, 
l’ufficio vendite italiano di Conergy lavora con un 
proprio programma di incentivazione e certificazio-
ne. Anche Viscontini di Enerpoint afferma: “La for-
mazione degli installatori è diventata un mercato in-
teressante per noi grossisti”.

I produttori nazionali sono 
disorientati

Gli installatori italiani percepiscono in maniera sem-
pre più forte la crescente concorrenza straniera. Se-
condo i dati dell’Energy & Strategy Group, dei 59 
produttori di celle e moduli che vendono o produco-
no in Italia, circa il 60 % proviene dall’estero. Molte 
delle aziende straniere, come per esempio Solon, 
Conergy o BP Solar, hanno spesso una propria filia-
le in Italia. I ricercatori dell’Energy & Strategy Group 
stimano il fatturato dello scorso anno sul mercato 
italiano dei moduli e delle celle attorno a 850 milio-
ni di euro. 

Ai produttori italiani la caduta del prezzo dei 
moduli ha creato parecchi problemi. “I prezzi che 
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100 % Made in Italy
plastica resistente ai raggi UV rappresenta una solu-
zione eccellente per le installazioni solari.

La Emiflex progetta e costruisce personalmente i 
propri macchinari per la produzione dei tubi. Il conti-
nuo processo di ricerca e sviluppo permette di imple-
mentare rapidamente ogni nuova idea che contribui-
sca al taglio dei costi, in modo da mantenere i prezzi 
competitivi e fronteggiare la pressione sempre cre-
scente della concorrenza internazionale.

L’azienda è orgogliosa della sua produzione di 
tubi 100  % “Made in Italy”. La Emiflex dispone di 
due siti produttivi, uno a Varedo (Milano) e l’altro in 
Sardegna; può contare inoltre su un magazzino mol-
to vasto e ampiamente fornito che garantisce la con- 
segna in tempi brevi di tutti i suoi prodotti e che aiu-
ta a mantenere alto il livello del servizio clienti, che è 
sempre stato il fiore all’occhiello dell’azienda. L’este-

sa rete di rappresentanti commer-
ciali assicura la disponibilità dei 
prodotti in tutto il paese. Ma la 

Emiflex è riuscita a crearsi con 
successo un mercato anche 
oltreoceano, il che le consen-
te di esportare i propri pro-
dotti in più di 30 paesi.

>28 anni di esperienza e di innovazioni tecniche 
non hanno modificato i capisaldi dell’azienda: 
l’obiettivo della Emiflex era ed è tuttora quello 

di fornire tubi metallici flessibili per l’industria del gas 
e dell’acqua che siano sicuri, affidabili e di alta qual-
ità. Dai timidi esordi nel 1981 l’azienda è cresciuta 
rapidamente, ampliando la sua gamma di prodotti 
che ora include tanto i giunti estensibili in metallo e 
gomma per il settore industriale quanto i tubi flessi-
bili per l’industria solare.

La filosofia aziendale, fedele al principio “la sicu-
rezza prima di tutto”, ha consentito alla Emiflex di co-
struirsi una solida reputazione nel campo della pro-
duzione di tubi corrugati metallici di alta qualità, e 
l’ha portata a diventare il leader di mercato in Italia, 
oltreché il terzo produttore di tubi metallici in Europa. 
Questa filosofia emerge in maniera chiara anche nel-
la qualità di “Emisolar”, il tubo isolato per siste-
mi solari prodotto dall’azienda. La combinazio-
ne di un tubo corrugato flessibile in acciaio 
inox AISI 316L, di una guaina isolante in 
gomma EPDM e di un robusto rivestimento 
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“Emisolar” – un ottimo esempio della 
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