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Specialisti dell'Efficienza Energetica

Chi siamo

Domotecnica S.p.A. é la prima e unica rete Nazionale in Franchising per aziende di
Installazione.

AZIENDE
4 CLIENTE
FINALE

Siamo una Rete indipendente.

PARTNER
FORNITORI

CENTRALE
DOMOTECNICA

Nata in Italia nel 1993, Domotecnica rappresenta

oggi la posizione dell’intera filiera del settore energia:

e con oltre 1.200 Imprese Impiantistiche affiliate in Italia con piu di 7.500 addetti;
25 Studi di Progettazione collegati (Pronet) con 160 tecnici;
e oltre 9.000 operatori;

e 70 partner industriali.

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Lo specialista dell’efficienza energetica

Lo Specialista Domotecnica:

* risponde alle esigenze di ciascun target di cliente, come privati, industrie e aziende
del terziario, fornendo indicazioni sui sistemi impiantistici piu adeguati, in funzione
del tipo di attivita e del livello di comfort desiderato;

* realizza impianti ad alta efficienza energetica tarati su ogni tipologia di edificio,
selezionando ed integrando le tecnologie piu innovative ed utilizzando, dove
possibile, fonti energetiche rinnovabili;

e fornisce consulenza, assistenza e supporto per l'espletamento delle pratiche
burocratiche necessarie ad accedere agli incentivi fiscali ed un servizio completo di
manutenzione programmata dell'impianto, assistendo il cliente nel tempo e
completando l'offerta con specifici servizi di garanzia.

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.



e oY bomorEcnica
Le soluzioni proposte: ESEMPIO 1
- CALDAIA A CONDENSAZIONE -

F0°c

CARATTERISTICHE: {/l?g;‘;‘,;g;;ﬁ o

* miglior rendimento «assoluto» di combustione (oltreil [~
100%) poiché recupera buona parte del calore dei fumi,
che normalmente viene disperso dal camino;

* miglior rendimento «medio stagionale»: quando la
caldaia lavora a potenza ridotta il rendimento rimane
elevato.

1
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BENEFICI:

* riduzione dei consumi di combustibile: T
a) diminuzione spesa approvvigionamento combustibile;
b) abbattimento emissioni CO,.

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Specialisti dell'Efficienza Energetica

Le soluzioni proposte: ESEMPIO 2
- SOLARE TERMICO -

CARATTERISTICHE:

» permette di scaldare I'acqua destinata ad uso sanitario ed in
molti casi anche quella per il riscaldamento degli ambienti;

* permette di coprire fino al 90% del fabbisogno di acqua calda
sanitaria e, in caso di integrazione con impianti radianti, fino al
50% del fabbisogno di riscaldamento.

BENEFICI:

* limitazione dell'uso del generatore di calore con conseguente
risparmio di combustibile o energia elettrica:
a) diminuzione spesa approvvigionamento combustibile o
energia elettrica;
b) abbattimento emissioni CO,.

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Le soluzioni proposte: ESEMPIO 3
- POMPA DI CALORE -

CARATTERISTICHE:

* trasferisce calore da una sorgente (principalmente l'aria, I'acqua
o il suolo) all'aria degli ambienti o all'acqua nei tubi
dell'impianto;

*permette ad esempio di prelevare il calore contenuto in una
sorgente ad una temperatura di 12° C e utilizzarlo per
riscaldare acqua fino a 50° C e oltre, utilizzando circa 1/5
dell'energia usata per tale scopo da una tradizionale caldaia.

BENEFICI:

* non utilizza combustibili, ma solo energia elettrica:
a) diminuzione spesa approvvigionamento combustibile;
b) abbattimento emissioni CO,.

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Introduzione all’Osservatorio

Lo studio realizzato costituisce la prima fase
di un osservatorio permanente sui bisogni,
le attese, gli atteggiamenti della
popolazione da una lato e del segmento
small business dall’'altro nei confronti
dell’efficientamento energetico della propria
abitazione/azienda.

Si occupa di indagare come gli italiani percepiscono
I'efficienza energetica, quali bisogni hanno in termini di
comfort, come scelgono le tecnologie e vivono la sostenibilita.

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Gli obiettivi dell’Osservatorio

Monitorare I’evoluzione del mercato
Conoscere le esigenze del cliente
Capire le aree piu interessanti di mercato

Aiutare processi di sviluppo del mercato dell’efficienza

energetica

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Le aree tematiche indagate

» La dotazione delle famiglie e delle piccole aziende italiane: tipi di impianti
presenti e percezione del proprio grado di isolamento energetico;

» Lefficienza energetica: grado di informazione autopercepito, percezione di
utilita, impegno personale;

» Lefficientamento energetico della propria abitazione o della propria
struttura aziendale: prefigurazioni di risparmio; propensione ad effettuare
eventuali interventi; barriere emotive; leve decisionali;

» | player di settore: il ruolo di artigiani, grandi aziende e distributori nel
processo decisionale e operativo dell’efficientamento;

» Il mercato potenziale: interesse verso alcune offerte con indicazione di
spesa.

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Studio quantitativo: famiglie e smalli busmess
ISPO, l'Istituto di ricerca del prof. Mannheimer, ha condotto nel mese di luglio uno
studio integrato, quali-quantitativo, per indagare in modo approfondito le

percezioni e gli atteggiamenti delle famiglie e delle piccole imprese italiane in
relazione al risparmio e all'efficientamento energetico.

CAMPIONE FAMIGLIE:

'

interviste telefoniche (sistema CATI) a
800 famiglie italiane.

sono stati intervistati i responsabili
degli acquisti di ogni famiglia.

il campione casuale stratificato per
quote €& rappresentativo delle
famiglie italiane per:

-genere ed eta del capofamiglia,

-numero di componenti del nucleo famigliare,
-area geografica,

-ampiezza dei centri urbani di residenza.

al netto del margine di errore (£3%) i

risultati possono quindi essere estesi [

a tutte le famiglie italiane.

CAMPIONE PICCOLE IMPRESE:

£EN

* interviste telefoniche (sistema CATI)

ai responsabili di 300 piccole aziende
italiane con i seguenti requisiti:

-meno di 20 dipendenti,

-fatturato inferiore ai 2,5 mln €.
il campione casuale stratificato per
quote €& rappresentativo delle
piccole imprese italiane per
distribuzione geografica (regione) e
settore di attivita.




Le tecnologie adottate
da famiglie e piccole aziende

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Strumenti per il riscaldamento

Nell’abitazione

Caldaia Tradizionale

Condizionatori caldo/freddo

Stufa a legna o a pellett/caminetto a legna

Caldaia ad alta efficienza (a condensazione)

Stufa elettrica

Stufetta a metano o a gpl

Termocamino (camino che permette di
riscaldare anche altri locali)

21

18

15

64

39

La combinazione piu
diffusa nelle case
italiane: caldaia
tradizionale +

condizionatore 7

Condizionatori
caldo/freddo

Caldaia
Tradizionale

Caldaia ad alta
efficienza (a
condensazione)

Stufetta a
metano o a gpl

Stufa alegna o a

pellett/caminetto |3

a legna

Stufa elettrica P

Termocamino

(camino che P

permette di

11

In azienda

64

53

Per il riscaldamento sistemi ancora tradizionali: nelle case degli
italiani prevale la caldaia tradizionale e nelle aziende il
condizionatore



e ——

Strumenti per il riscaldamento

Impianto
solare per
acqua calda
(pannelli
solari)

Impianto
solare per la
produzione di

energia

(pannelli
fotovoltaici)

Nell’abitazione

Almeno
™ uno:
4%

{}

La quota sale
all’8% fra chi
vive in una
casa
indipendente

Impianto
solare per
acqua calda
(pannelli
solari)

Impianto
solare per la
produzione di

energia

(pannelli
fotovoltaici)

DOMOTECNICA

Specialisti dell'Efficienza Energetica

In azienda

Almeno
uno:
4%

Per ora, solo il 4% delle famiglie e delle piccole imprese italiane

usa energia solare



L'efficienza energetica:

grado di informazione autopercepito,
percezione di utilita, impegno personale

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Livello di informazione su alcuni aspetti del
risparmio energetico — Famiglie (Small Business)

| ® Molto informati (voti 8-10) = Abbastanza informati (voti 6-7) m Non sa " Poco informati (voti 4-5) ®Per nulla informati (voti 1-3) | Voto

s @) comorecuica

Informati

la possibilita di MANTENERE le
proprie ABITUDINI familiari
RISPARMIANDO in bolletta

44 l 22

i vantaggi che il risparmio
energetico potrebbe avere a
livello economico in termini di

RISPARMIO in bolletta

45 l 21

i SISTEMI che potrebbe adottare
per migliorare l'efficienza
energetica della sua casa

43 l 23

i COSTI di eventuali interventi
per migliorare l'efficienza
energetica della sua casa

40 l 25

Gli italiani si percepiscono ben informati sui temi del risparmio
energetico: costi, soluzioni, opportunita sembrano chiari ai piu
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Atteggiamento nei confronti del risparmlo
energetico — Famiglie (Small Business)

| m condivide MOLTO m condivide ABBASTANZA m Non sa = condivide POCO mcondivide PER NULLA

D’accordo

98%0

MI IMPEGNO AL MASSIMO nel
contenimento dei consumi
cercando di evitare tutti gli
sprechi possibili

Non
d’accordo

39%0 60%0

D’accordo

Per quanto un cittadino possa
impegnarsi nel risparmio
energetico il suo contributo & DI
FATTO INUTILE, perché conta
come una goccia nelloceano

27

Massimo I'impegno dichiarato dalle famiglie nei confronti del
risparmio energetico, ma diffusi i dubbi sull’effettiva incisivita
delle azioni individuali



L'efficientamento energetico:
vantaggi prefigurati e barriere emotive

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.



L'ammontare stimato del risparmio in bolletta
adottando sistemi di efficienza energetica

B FAMIGLIE i SMALL BUSINESS

non sa

fino al 20%

tra il 20% e il
40%

oltre il 40%

Aspettative di sconto molto elevate al limite dell’irrealizzabile



DOMOTECNICA

Specialisti dell'Efficienza Energetica

casa/azienda efficienza energetica
FAMIGLIE SMALL BUSINESS

VALUTEREI con VALUTEREI con
i o i o
attenzmne_le e 53A attenzmne_le 53A
proposte e lidea proposte e lidea
di realizzarle di realizzarle
Sarei molto Sarei molto
CURIOSO di CURIOSO di
sapere cosa mi e 52% sapere cosa mi 52%
dicono e quali dicono e quali
SOLUZIONI SOLUZIONI
suggeriscono suggeriscono
Mercato emotivo potenziale Mercato emotivo potenziale
(disponibili al cambiamento) (disponibili al cambiamento)
43% 45%

Soprattutto: attivita del Centro
Italia, negozi con impianto
autonomo, uffici con impianto
centralizzato

Soprattutto: i pin istruiti, i residenti
nel Nord Est, le famiglie numerose e
con meno di 50 anni

Ampio il «mercato emotivo potenziale»: un terreno fertile da
stimolare con offerte concrete
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Aspetti presi in considerazione nel valutare un

intervento a favore del risparmio energetico
FAMIGLIE

Il RISPARMIO MEDIO ANNUO generato
La quota di SOLDI DA INVESTIRE
INIZIALMENTE
La FIDUCIA nei confronti di chi mi fa i
lavori in casa
Il contributo al BENE DEL PIANETA
Il numero di ANNI IN CUI sarebbe
RECUPERATO l'investimento

La possibilita di RENDERE PIU'
CONFORTEVOLE la propria casa

La possibilita di MODERNIZZARE la
propria casa con impianti piu facili e

La possibilita di AUMENTARE IL VALORE
della propria casa

La QUANTITA' DI LAVORI DA FARE in
casa (se occorre rompere muri...)

Altro

Tutti allo stesso modo

Nessuno, non sono interessato

9
S 8
5

4

e 21

12

14

15

20

25

SMALL BUSINESS

22
I RISPARMIO MEDIO ANNUO generato Z 35
31

La quota di SOLDI DA INVESTIRE
INIZIALMENTE

Il contributo al BENE DEL PIANETA [ZAiiids 9

Il numero di ANNI IN CUI sarebbe 6

RECUPERATO linvestimento 20
La FIDUCIA nei confronti di chi fa i lavori

La possibilita di MODERNIZZARE la
propria azienda con impianti piu efficienti
La possibilita di RENDERE PIU*
CONFORTEVOLE la propria azienda per i
dipendenti
La QUANTITA' DI LAVORI DA FARE in 2

casa (se occorre rompere muri...) 3

La possibilita di AUMENTARE IL VALORE 1
della propria azienda 3

Tutti allo stesso modo

- 29
Nessuno, non sono interessato

% Prima risposta
m Totale citazioni

La fiducia nel INSTALLATORE e la motivazione principale dopo
quelle di natura economica



L'efficientamento energetico:
gli operatori del settore

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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~

PREVENTIVI
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-

~

Un artigiano

specializzato/installatore

40

Un artigiano
specializzato/installatore

//ﬁ 39
46

Grandi aziende che
forniscono energia
(elettricita o gas)

Rivenditori specializzati
nella vendita di prodotti
quali condizionatori o

! 23
caldaie;
3 |
Altro |
4 <4“----- -
1
|
Non saprebbe a chi 9
rivolgersi
[ 8
Non sa

! ¢

si citano pfincipalmente
amici | cpnoscenti /
persone di fiducia’

| ¥ Prima risposta
B Totale risposte

Grandi aziende che
forniscono energia
(elettricita o gas)

Rivenditori specializzati

nella vendita di prodotti 20
quali condizionatori o 24
caldaie;
_____ 1
1
! 3
1
I Altro
| > 3
1
1
Non saprebbe a chi 9
rivolgersi
8
Non sa

# Prima risposta
B Totale risposte

L'Installatore e I'interlocutore ideale delle famiglie per

consulenza e preventivi ... e per l'installazione




ACQUISTARE

DOMOTECNICA
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INSTALLARE

—

~

Un artigiano
specializzato/installatore

j35

41

Un artigiano
specializzato/installatore

50
56

Rivenditori specializzati
nella vendita di prodotti
quali condizionatori o
caldaie;

Grandi aziende che
forniscono energia
(elettricita o gas)

Altro

Non saprebbe a chi
rivolgersi

Non sa

[0
NN

30
34

# Prima risposta
B Totale risposte

Rivenditori specializzati
nella vendita di prodotti
quali condizionatori o
caldaie;

Grandi aziende che
forniscono energia
(elettricita o gas)

Altro @

Non saprebbe a chi
rivolgersi

Non sa

# Prima risposta
B Totale risposte

Anche in questo caso l'installatore e l'interlocutore ideale
seguito pero dai rivenditori specializzati




Alcune offerte concrete:
il mercato potenziale

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.



" Interventi previsti da qui ad un anno (i) omorecnica
dalle famiglie italiane

Possibili piu risposte

Installare un impianto solare per I4
acqua calda (PANNELLI SOLARI)

Acquistare una NUOVA CALDAIA I3

Cambiare gli INFISSI di casa I3

Acquistare nuovi Clta almeno un

CONDIZIONATORI/VENT ILATORI Il intervento: |:> 30 2 740 656

ad aria calda e fredda
Installare un IMPIANTO

RADIANTE da pavimento, Il 1 3% famlglle

soffitto o parete

Installare un impianto solare per
la produzione di energia 1
(PANNELLI FOTOVOLTAICI)

Altro I 1

Nessuno 77

Non sa 10

Piu di una famiglia su dieci ha intenzione di effettuare almeno
un intervento di efficientamento da qui a un anno
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Propensione all’acquisto di una caldaia ad elevata
efficienza (costo circa 4.000 €):

W Sicuramente si = Probabilmente si ® Non sa Probabilmente no W Sicuramente no

investire circa 4.000 euro per
acquistare una caldaia ad
elevata efficienza, con un

. . L A 6 23 (515)
risparmio del 20% in bolletta
e un rientro dell'investimento
in circa 5 anni

L]
Propensi

»\_S_D [TTTTTTTTTTTTTooossooosooosoooooog pomoTommoomooomoooooooooooooooooooooos |

116,5% 1.636.426

 delle " famiglie
famiglie potenziali

Piu di 1.500.0000 le famiglie italiane potenzialmente interessate
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Propensione all’acquisto di una caldaia ad elevata

efficienza ed istallazione di pannelli solari:
(costo 15.000 €)

(per chi vive in una villetta singola o a schiera)

B Sicuramente si » Probabilmente si ® Non sa Probabilmente no W Sicuramente no

investire circa 15.000 euro per
installare anche pannelli solari
per la produzione di acqua
calda, con un risparmio del l| 7 22

30% in bolletta e un rientro
dell’investimento in circa 6
anni

Propensi
8% ) s B ——
- 11 2% ~ 1503.516 =
—— delle — famiglie
famiglie | | potenziali
italiane e

_________________________________

Oltre 500.0000 le famiglie italiane potenzialmente interessate
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Sintesi

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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Il mercato potenziale

- Oltre | famiglia su 10 e | azienda su 20 intende effettuare un intervento di efficientamento
nel prossimo anno. Meno propensi i non informati.

» Sulle proposte formulate alle famiglie si raccolgono indicazioni su un mercato
potenziale importante:

Oltre 1.500.000 i potenziali interessati all’'acquisto di una caldaia a
condensazione

Oltre 500.000 (residenti in villette) potenziali interessati
all'installazione di una caldaia ad alta efficienza con pannelli solari.

» Sul fronte Small business dichiarano di essere interessate a prendere in
considerazione interventi:

11 24% degli uffici (con impianto autonomo);
Il 10% dei negozi (con impianto autonomo);

Il 12% delle aziende con sede in uno stabile unico o in un capannone.
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Alcune considerazioni di sintesi

» Una buona parte degli italiani € consapevole che un buon efficientamento

energetico possa portare vantaggi consistenti sia sulle bollette del gas

che dell’elettricita.

» Oltre il 40% delle famiglie e delle aziende sono curiose e interessate a
interventi di efficientamento. | Clienti sono emotivamente pronti, ma si ha

I'impressione di un pushing commerciale forse troppo contenuto.

» Linterlocutore privilegiato delle famiglie si conferma P’artigiano,
mentre le aziende si rivolgono in prima istanza prevalentemente ai rivenditori

specializzati.

» Gli artigiani sono preferiti dai clienti piu informati sui benefici del

risparmio energetico.
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Grazie dell’attenzione

Luca Dal Fabbro
Presidente Domotecnica S.p.A.
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