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Il Gruppo DSF annuncia 'acquisizionea di Spark Energy: Giorgio Cavagnars
analizza |la situazione del mearcato & | progetti per il futuro

ello acorso novembre,

Il Gruppo DSF ha an-

nunciato l'acquisizio-

ne di Spark Energy,
azienda veneta nata nel 1988 e cono-
seiuta per la continua innovazione ap-
plicata allo aviluppo di soluzioni per
stazioni d'energia.

Lacquisizione consentird al Grup-
po DSF di completare la propria of-
ferta con microcogeneratori e coge-
neratori alimentati a gas metano e
biogas, consolidandone la posizione
ne mercato delle energie rinnovabili.

‘Tobiettivo & dichiarato” afferma
Giorgio Cavagnera, presidente del
Gruppo DSF: “vo-
gliamo essere la-
zenda di riferimen-
to nella realirzazio-
n di centrali che
utilizzano energia
rinnovabile per usi
civili e industriali, e

vogliamo ottenere
questo rizultato ap-
plicando precize lo-
giche imprenditoria-
li che basanoe le loro fondamenta su
ricerea e sviluppo e zull’esperienza
tecnica maturata. Sono dieed anni che
costantemente eresciamo, ora voglia-
mo fareil zalto di qualita, perché un
giorno s possa pensare alla quota-
zione in Borsg™

Il Gruppo DSF attraverso la costi-
tuzione della nuova Spark Energy ha
rlevato il marchio storico, il pacchetto
commerciale, i magazzini e 1 cespiti.
Il team di esperti che componeva
Spark Energy =i & gi3 unito a DSF nel

corso di questi anni. Spark Energy
gard un soggetto giuridico indipen-
dente, costituito come Societd a Re-
sponsabilitd Limitata (Srl), dove il
gruppo D3F detiene il pacchetto di
maggioranza.

Cosa ha portato DSF
ad acquisire Spark Energy?

Per rizpondere a questa domanda
& necessario parlare breve-
mente dells nostre origim
professionali. Il sotna-
seritto ha pmdare Ia

-

A cura della redazione

nottate con loro per la mesza a pun-
to di centrali, e ho potuto percepire
con quale paszione viveszero il loro
lavoro.

Nel 2004 quando la prima gestio-
ne Spark arrivd al capolines, a quel-
le stesse persone, che avevo sempre
ammirato, e con in testa il loro attuale
direttore generale Luca Baccega, pro-
posiun pazzo progetto con una visio-
ne affascinante; quello di lavorare in-
sletne per 1n glorno ricreare la Spark,
s Nportarla agli antichi splendori.

Mgl 2004 forse le persone mi se-
guirono pit che altro
perché il mereato non of-
triva nulla di pit inte-
vessante, ma & poco & po-
z0 che gli anni passava-
rw il progetto prendeva
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uno atorico fornitore di
Spark Energy fin dal lon-
tano 1980, Di questa
arienda ho zempre ap-
prezzato il know how, la
capacity d'innovare e elevata qua-
lita delle perzone che componevano il
team operative Fin dai primi anni no-
vanta sono stati capaei di anticipare
1 mereato con 2oluzioni che sono qua-
gl sempre risultate vincenti e inno-
vative. Inoltre, ho sempre ammirato
la capacita tecnica del personale, la
dedizione e la passione che metteva-
no nella realizza rione degli impianti,
tutto questo era assolutamente per-
cepibile, io stezso, al tempo in cul ero
un tecnico commerciale, ho passzato

O

£Orpo.

Arriviamo ai glorni
nostri con il gruppo DSF in continua
crescita, negli anni abbiamo consoli-
dato la divisione elettrica DSF Ener-
gia che progetta, realizza e installa
tutte le componenti della filiera elet-
trica: la Divisione Service attivadad
anni & un punto di riferimento sia nel-
la cogenerarione che nelle centrali di
autoproduzione; DSF Solar realizza
impianti zolari su tetto anche di gros-
ze dimensioni.

Insomma era arrivato il momento
di fare il grande passo. [l contatto con
il gruppo Riello & stato subito positi-
vo, anche loro avevano inteso che D3F
aveva le caratteristiche e la solidita
per far tornare Spark Energy nella
posizione che gli compete.

F importante sottolineare la rile-
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Gorglo Cavagnera,
presldente Gruppo DSF

vanza strategica dell'acquisizione al-
Pinterno del progetto “energia rinno-
vabile” di questa arienda anche per
alcuni aspetti prettamente pratici, in-
fatti la divisione cogenerazione pub
ra contare su un moderno sito pro-
duttivo localizzato a Possagno, spe-
cificatamente costruito per la pro-
durioni di Spark, con annessa sala
prove dedicata al collaudo di centrali
di autoprodurzione e cogeneratori fi-
no & 2 MWe di potenza, che permet-
tono al gruppoe di completare la pro-
pria offerta attraverso la linea Nik-
mat Ecopower di microcogeneratori e
cogeneratorl alimentati a gas meta-
no e biogas.

la conclusione a questo punto & in-
tuitiva: storia, tool di lavoro, compe-
tenze tecniche, un gruppe imprendi-
toriale emergente, un marchio stori-
co che riprende il suo cammino, in al-
tre parole “passione e competenza”,
le parole magiche del gruppo.

Perché Riello ha dismesso
SparkiReway?

Guali erano i problemi? Come
pensate di risolverii?

Credo che le cose piii importanti in
un progetto sianc crederci, AVere una
[Fecisa strategia e soprattutto avere
le persone che possano interpretarla.
Xoi abbiame tutto questo, e credo che
Hiello abbia capito che all'interno di
DS¥ sia possibile coniugare passione
€ competenze per questo ha deciso di
afidarc la costrurione delle loro mac-
chine.

Nei dobbiamo ora meritare la loro
fiducia.

luca Invernlzzl, Direttore
Commerelale DSF

Come concilierete
i marchi Spark
e Nikmat Ecopower?
Nikmat Ecopower & sta-
to fino ad oggi il marchio
commerciale del gruppo
relativo alla produzione
di macchine di cogenera-
rione, dopo I'scquisizione
di Spark, Nikmat FEco-
power sarda la linea di
prodotti dedicata al bio-
gas. La linea di prodotti
relativa alla microcoge-
nerazione delle macchine
agas rimane 'originale Stonepower
gia commercializzata da Riello.

Quali sono gli obiettivi operativi
e industriali per Spark? Verra
riattivato impianto di Possagno?
Come gi& affermato 'acquisto di
Spark & un ulteriore tassello di un
progetto “Efficienza energetica at-
traverso l'uso di Energia Rinnovabi-
Ie" di lungo respiro: 'obbiettivo & sta-
to quello di riunire un gruppo di ma-
nager, tecnici ed impiegati che si iden-
tificavanoe in questo importante mar-
chio sotto il marchio stesso, per ri-
portarlo ai fasti che gli competono, e
soprattutto aggiungere un altra tec-
mologia nell'offerta di soluzioni d'im-
Eanti che producono energia pulita.

DSF =i & gia distinta nella costruzio-
ne di grossi d'impianti solari su tet-
to, riteniamo strategico differenziare
Ia nostra offerta per continuare a gio-
care un ruoloda protagonisd nel cam-
po delle energie rinnovahili e rispar-
mio energetico.

Guando pensate di essere
operativi? Ci sono gia clienti
in portfolio?

Siamo gia operativi con il sito di
Paderno Dugnano (MI), Cavaso del
Tomba (TV) e Medena, a cui si unira
il moderno sito di Possagno gié a ini-
zio Dicembre. Abbiamo non solo ordi-
ni in portafoglio, ma abbiamo anche
stanziato un budget significative nel-
la ricerca e sviluppo di nuove solu-
zioni in grado di migliorare l'efficien-
za delle nostre macchine, utlizzando
tutta 'esperienza che abbiamo ma-
turato in questi 22 anm di attivita.

Quale sara la nuova compagine
societaria?

DSF detiene la maggioranza di
Spark Energy: stiamo concludendo la
NegozZIAZIONE CON una importante so-
cietd nostra partner che entrerd nel
pacchetto azionario, ma che in questo
momento non posso ancora annun-
ciare in quanto & in corso la finaliz-
zarione dell’affare; ora posso solo di-

w ante d! cogenerazione DSF attivo presso 'azlenda agricola i!llh (NU) -~



re che questa partecipazione dara ul-
teriore forza e competenza alla nuo-
va Spark Energy, e aprira nuove fron-
tiere ancora da noi inesplorate.

Parliamo ora pii nello specifico
della cogenerazione, vista come
risposta alle necessita di
produzione distribuita e
“ambientalmente compatibile”
di energia: guali sono oggi le
sfide, i rischi e le opportunita?
La cogenerazione si trova in un mo-
mento importantissimo della sua sto-
ria, I'attuale situarione di mercato ri-
corda per alcuni versi il mercato del
fotovoltaico del 2007 per il grande in-
teresse che suscita nel mercato. Le op-
portunita in queste condizioni sono
molteplici, le attuali formule incenti-
vanti favoriscono la nascita di diver-
se realta speculative cosi come posso-
no rappresentare quell'opportunita
che permette di aumentare la compe-
tivita delle ariende italiane sul mer-
cato. Con il brand Nikmat abbiamo fo-
calizzato gh investimenti di ricerca e
sviluppo su queste ultime, con lo svi-
luppo di soluziom innovative per im-
pianti di cogenerarzione alimentati a
gas naturale, biogas e nello sviluppo
di soluzioni avanzate per la micro-co-
generazione. | rischi che vediamo per
questo mercato sono principalmente
legati alle normative complesse e in-
certe che spesso scoraggiano il clien-

L'lmplanto fotovoltaleo reallzzato da DSF per Ean Popolare dl Mllano

te e l'inesperienza di molti nuovi pro-
duttori che rischiano di far pagare al-
cuni errori di gioventi ai chente e di
conseguenza al mercato.

In una situazione economica
complessa come guella odierna,
come riuscite a comunicare ai
wsiri clienti i vantaggi di un
investimento in cogenerazione?
Quali sono gli argomenti pin
sentiti ed efficaci?

La crisi ha colpito quast tutt 1 set-
tori dell'economia reale: 1 clienti sono
attenti e sensibili al problema am-
bHentale, ma in questa situazione di
mercato & impossibile prescindere
dall'aspetto economico legato all'in-
vestimento. Il mereato della cogene-
rarione & molto ampio, grazie alle for-
me meentivanti raccoglie dagli spe-
culatori agli imprenditorn interessa-
t1 alla riduzione dei consumi della

propria azienda; ma un argomento
particolarmente sentito da tutti i
dienti & sicuramente |'assistenza, so-
no ben consapevoli che un impiantoe
di cogenerazione & uno strumento tec-
nologicamente avanzato che deve es-
sere mantenuto correttamente per
produrre costantemente kWh, a pre-
scindere che poi vengano utilizzati
per essere incentivati o per alimen-
tare un azienda o un condominio,

Quanto é importante, oggi, saper
of frire in guesto mercato

una combinazione di prodotti

e servizi che segua non solo

il progetto ma anche

il post-vendita ed eventualmente
la gestione dell'impianto?

Per poter fornire al cliente una so-
luzione affidabile & indispensabile ab-
binare & prodott con prestazioni ele-
vate, un servizie di post-vendita effi-
cace. La storia del nostro gruppo di-
mostra quanto |'assistenza post-ven-
dita sia importante nella crescita di
un prodotto; grazie a una collabora-
rione proattiva tra i nostri uffici di
progettazione e di assistenza le no-
stre realizzazioni sono caratterizzate
dalla semphcitd di manutenzione, che
porta una maggiore efficienza del si-
gema ed un maggior guadagne per il
nostro cliente. Fino a gqualche tem-
po fa il cliente era meno consapevole
del valore del service, oggl invece
quando il cliente visita la nostra
struttura e pud confrontarsi sia con
il nostro ufficio tecnico che con 1 tec-
nici di assistenza riconosce il valore
che quest servizi, forniti da un uni-
co interlocutore, garantiranno uan
maggior profitto dell'investimento.

Errata corrige: il caso Barclays Bank

A completamento dell’sriicolo pubblicsto nel numers 6-2011 di Power Techrology,

riceviamo e pubblichismao:

II Data Center i Barclays Bank si pud definire come il cucre pulsante delle opers-
zioni fingnzigrie: basti pensare che tutte e transzzioni & le informazioni passano
atraverso la complessa architettura di server e terminali, con eventusli black out

ampiamente sotto controllo.

Per guests importante commessa, Barelays Bank ha sffidato s CTM |z forniturs gel
sistema completo di generazione energiz. L'azienda milanese ha scelto DSF come
partrer a cui affidare |a realizzazione del sistemsa di supervisione & controllo.




