          Mercato delle fonti rinnovabili e le condizioni per un suo successo.
                                             di Giovanni Felici
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Il progressivo esaurimento delle materie prime con il conseguente lievitare dei prezzi e ripercussioni a pioggia sull’intero sistema economico-sociale, obbliga anche i più riottosi a volgersi verso le alternative possibili.
Per quanto riguarda lo specifico delle fonti rinnovabili, il primo dato che salta all’occhio è il ritardo del nostro Paese in termini di impianti istallati e capacità produttiva complessiva anche in confronto all’Europa del nord, dove sicuramente le condizioni climatiche e l’insolazione media annua sono molto meno favorevoli.

A cosa può essere ascritto questo ritardo, alla normativa insufficiente, alla carenza di contributi pubblici, alla mancanza di interventi di sostegno? 

Sicuramente di leggi  ne sono state fatte tante, a partire dalla antesignana di tutte, la legge 308 del 1982, e complessivamente si è trattato di buone leggi. Anche i finanziamenti stanziati sono stati e sono tuttora significativi, sia a livello nazionale che locale. E gli interventi di sostegno non sono diversi o peggiori di quelli mediamente in uso nella UE.

Certo le italiche procedure sono assai tipicamente complesse, o per meglio dire, inutilmente complicate (ricordo ancora la modulistica messa a punto dall’allora Ministero dell’Industria relativamente ai primi finanziamenti per la nuova imprenditoria femminile, che prevedevano, per l’erogazione di un contributo massimo di 100.000 euro la compilazione di un modulo di 32 pagine), ma questo è una “tipicità” del nostro Paese che non ha impedito lo sviluppo di altri settori produttivi

E indubbiamente a rendere un po’ meno appetibili che in altri Paesi i contributi conto interesse e conto capitale in favore delle rinnovabili, sta il fatto della grande presenza di lavoro nero nel settore della impiantistica, che fa si che se non si chiede fattura si ottiene dall’installatore uno sconto sul prezzo da pagare assai elevato (non meno del 30%) senza bisogno di modulistica, controlli e contestazioni. Ma anche questo è un fenomeno strutturale e consolidato che trascende l’argomento “rinnovabili” e meriterebbe di essere trattato in altra sede.  

Dove sta dunque la causa del ritardo italiano? Credo che il vero nodo sia altrove . 

Noi “esperti”, tecnici, economisti e ricercatori, ragioniamo un po’ troppo in termini auto referenziati, diamo per scontato che il nostro know-how sia diffuso, conosciuto e  condiviso (cosa che in realtà non è), utilizziamo un metalinguaggio che per i profani è ostico e poco comprensibile, pensiamo che una volta che ci siano le condizioni economiche e tecniche per l’affermazione di una tecnologia, basti una leva incentivante economica per far crescere il mercato ed ottenere una diffusione di massima.

Se questo può essere vero per tecnologie rivolte a pochi fruitori di grandi dimensioni, per esempio la grande impresa, sicuramente non lo è per un mercato, come quelle delle rinnovabili, che per definizione è quasi di massa, con molti utenti finali di dimensione medio piccola, privi di competenza tecnica specifica.

Per questo tipo di mercato la realtà è diversa e più complessa, il riferimento non può essere il tecnico ma la cosiddetta “casalinga di Voghera”, termine comunemente utilizzato per indicare appunto un cittadino medio senza particolari specializzazioni. 

Dobbiamo tutti renderci conto che per un mercato di massa la sussistenza dei requisiti di validità tecnica ed economica di una tecnologia, come pure la messa a disposizione di strumenti incentivanti sono condizioni necessarie ma assolutamente non sufficienti. 

Per lo sviluppo di questo mercato, dobbiamo partire dalle esigenze reali del cittadino medio che sono si anche il risparmio economico nel lungo periodo e la preoccupazione per il degrado ambientale, ma soprattutto esigenze legate alla  sicurezza di funzionamento dell’impianto, alla sua affidabilità nel tempo, alla reale disponibilità di energia, alla facilità di manutenzione e gestione, alle spese dirette da sostenere, al disagio per il montaggio del nuovo impianto in ambiente casalingo preesistente, alla difficoltà di scegliere la soluzione realmente più adatta alle sue necessità. 

Perché lo sviluppo del mercato delle rinnovabili in impianti di piccola taglia, al di la degli incentivi economici statali, sono indispensabili anche altri presupposti quali ad esempio:

a) un tessuto produttivo nazionale e locale che abbia un prodotto da “vendere” standardizzato e realmente disponibile in prossimità dell’utente finale

b) una struttura commerciale collegata ai produttori direttamente o indirettamente che faccia capillare opera di diffusione del prodotto in tutti i suoi aspetti (prestazioni, costi di installazione, gestione e manutenzione, tempi di installazione, condizioni di garanzia,. garanzia, ecc)

c) un insieme diffuso di installatori qualificati in grado di progettare e realizzare gli impianti, sulla base delle esigenze del cliente

d) una rete di assistenza qualificata e presente capillarmente sul territorio.

Prendiamo ad esempio il mercato della automobile. Ai suoi primi albori gli appassionati avevano vetture molto “personali” e poco standardizzate, persino il carburante veniva preparato in maniera artigianale, a cura dell’utente, che provvedeva a miscelare petrolio e altro in modo opportuno. Un mercato con questa situazione al contorno non poteva mai diventare di massa se non cambiando drasticamente struttura. E’ questo è avvenuto con la produzione di grande serie (più vetture a costi più bassi, il classico della Ford T di del mitico Henry Ford), la realizzazione di reti di distributori, la nascita di operatori specializzati nella manutenzione e riparazione delle autovetture.

Anche in Italia, la nascita della motorizzazione di massa vede il grande successo di Fiat, in forza non tanto (o non solo) della qualità delle vetture proposte, ma soprattutto per la presenza di una rete di assistenza diffusa (sia a livello di officine che di pezzi di ricambio). Negli stessi anni, in Belgio, paese privo di una industria automobilistica propria e con fortissima immigrazione italiana, la Fiat non riuscì a conquistare la quota di mercato attesa perché non accompagnò alla forte presenza di punti vendita una corrispondente apertura di centri di assistenza.

Discorso analogo può essere fatto per le caldaie a gas per la produzione di acqua calda sanitaria e per il riscaldamento degli edifici. Anche in questo caso la diffusione è andata di pari passo con l’incremento della offerta, la standardizzazione dei componenti, la disponibilità del prodotto e del servizio di montaggio della caldaia, la attivazione di una rete di assistenza qualificata e capillarmente distribuita con magazzini ricambi in pronta consegna, un approccio “user friendly” per quanto attiene la gestione e la manutenzione.

 Un mercato di massa si sviluppa se viene promosso e stimolato partendo dal presupposto che di mercato di massa, e non di elite, si tratta.
 Finora è stata fatta molta incentivazione sul lato domanda, ma poca sul lato offerta, dove per offerta non intendo solo l’aspetto “produzione” ma l’intero segmento che va a interfacciarsi con l’utente finale (marketing, magazzino, installatori, manutentori, assistenza post vendita). E quando qualcosa è stato fatto lato offerta, si è trattato essenzialmente di iniziative volte allo sviluppo di prodotti innovativi, il che ha senso qualora esiste già una industria consolidata che vuole migliorare la sua competitività, ha un po’ meno senso laddove, come in Italia, tale industria praticamente non esiste.

