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Tutto è pronto per “BioE-
nergy Italy”, la fi era che 

dal 18 al 20 marzo a Cremona 
fa il punto sulla produzione 
di energia da fonti rinnova-
bili. E tutto è pronto anche 
per Tessari Energia, azienda 
padovana dal 1950 punto di 
riferimento nazionale e inter-
nazionale nel settore della co-
generazione, che partecipa al-
la manifestazione cremonese 
con alcune importanti novità. 
“L’evento – spiega il titolare 
Nicola Tessari – è per la nostra 
società e i nostri prodotti un 
appuntamento importante, 
in quanto terreno d’incontro 
per il mercato della doman-
da e dell’off erta fi nalizzato 
alle risorse bioenergetiche”. 
“Presenteremo – prosegue – i 
nostri cogeneratori alimentati 
a biogas, con motorizzazioni 
originali Man, casa con cui 
portiamo avanti un profi cuo 
rapporto di collaborazione. 
Le nostre proposte – spiecifi -
ca – seguono il principio della 
modularità: valore aggiunto 
che permette di installare ad 
esempio 1 MWe con tre mac-
chine da 340 kWe, a garanzia 
dell’effi  cienza pur parziale 
dell’impianto anche in caso 

di fermo tecnico di un coge-
neratore. Le soluzioni inoltre, 
in versione aperta o in con-
tainer, sono qualitativamente 
all’avanguardia in termini sia 
di progettazione sia di compo-
nenti, primari o secondari che 
siano, con rendimenti, riferiti 
al recupero termico da acqua 
e fumi, che si attestano su un 
valore dell’85-86%”.
Quali le attese per la fi era? 
“Confi diamo di incontrare 
addetti ai lavori interessati a 
questo tipo di tecnologia e ai 
vantaggi che ne conseguono: 
studi di progettazione, profes-
sionisti del bilancio energeti-
co, utilizzatori fi nali, costrut-
tori di impianti e accessori 
che ruotano attorno al mondo 
della cogenerazione e che pos-
sono completare il pacchetto 
di proposta al cliente fi nale”. 
Attualmente, infatti, Tessari 
Energia opera sull’intero mer-
cato nazionale ma anche su 
scala europea: fronti 
su cui intende 
incremen-
tare la 
p r o p r i a 
presenza.
“Dati gli 
incentivi 

governativi concessi all’auto-
produzione da cogenerazione 
– rifl ette – questo è un mo-
mento favorevole per il setto-
re e induce a incrementare le 
proposte commerciali, nonché 
a ottimizzare e standardizzare 
la produzione, con l’impiego 
di componenti testati a stan-
dard qualitativi di assoluta af-
fi dabilità, frutto di continue ri-
cerche orientate naturalmente 
ad ottenere i migliori risultati. 
Viene però naturale augurarsi 
innanzi tutto che non inter-
vengano fenomeni negativi 
di speculazione fi nalizzata a 
guadagni illeciti, perché que-
sto porterebbe comprensibil-
mente a danni diffi  cilmente 
recuperabili”. 
E, guardando alle potenzialità 
di sviluppo, il titolare com-
menta: “lo sviluppo del settore 
rimane indissolubilmente le-
gato al riconoscimento di euro 
0.28 per ogni kW autoprodot-
to, per cui l’auspicio è che tale 
importante sostegno venga 
mantenuto nel tempo”.

Cogeneratori alimentati a biogas ForSales: obiettivo multimedialità
A Bioenergy tutta l’avanguardia Tessari Energia NextTech innova la gestione della rete vendita

Non più soltanto automa-
tizzazione dei processi 

gestionali per la business mo-
bility, ma un approccio concre-
tamente rivoluzionario all’in-
segna della multimedialità, 
per garantire il massimo am-
pliamento delle informazioni e 
rendere il device un vero e pro-
prio strumento al servizio della 
comunicazione. Tutto questo, 
ma non solo, è “ForSales”, la 
nuova “creatura” di casa Next-
Tech. Cosa è cambiato? L’abbia-
mo chiesto a Mauro Dal Corso, 
presidente della società trevi-
giana leader nello sviluppo e 
nell’implementazione di appli-
cazioni mobili. “Siamo partiti – 
spiega Dal Corso – dal successo 
di Business Agent, la utility per 
device palmari in grado di rife-
rire online tutte le informazioni 
tra l’azienda e la forza vendite e 
viceversa, comprese quelle a ri-
guardo dei clienti: dal dettaglio 
dei prodotti allo storico delle 
commesse, dalle statistiche di 
vendita fi no alla compilazione 
degli ordini. Rigorosamente 
in tempo reale, in qualunque 
momento e ovunque, in Italia 
come all’estero. Ma oggi, con 
ForSales, gli orizzonti si sono 
ampliati ulteriormente”. “Con 

questa soluzione – sottolinea 
infatti – gli agenti possono 
anche visualizzare i prodotti e 
farli vedere in diretta ai clienti 
attraverso immagini statiche 
come in video, dando antepri-
ma di spot pubblicitari, con-
dividendo presentazioni inte-
rattive o ‘sfogliando’ cataloghi 
virtualizzati. Basti pensare che 
numerosi nostri clienti hanno 
già abbandonato la versione 
cartacea delle presentazioni 
optando esclusivamente per le 
soluzioni web”. “Abbiamo av-
viato il progetto a metà del 2010 
in concomitanza con l’uscita di 
iPad, un device portatile con 

schermo e potenzialità ancora 
tutte da esplorare. È qui, infat-
ti, che abbiamo aggiornato le 
funzionalità tradizionali per la 
gestione delle pure informa-
zioni con veri e propri concetti 
di marketing, addizionati di 
sistemi multimediali, suoni e 
video compresi. Per NextTech 
– aggiunge – lo studio e lo svi-
luppo di questa soluzione ha 
comportato un notevole im-
pegno in termini sia di risorse 
umane sia di investimento: 
non potevamo avvalerci della 
medesima struttura tecnolo-
gica, che per ForSales è stata 
completamente riscritta. Ora 

però siamo in grado di garanti-
re la compatibilità di tutte le in-
frastrutture anche con il ‘mon-
do precedente’ e di assicurare 
alla clientela un’introduzione 
graduale dei nuovi concetti”.
Il target? “Fino a poco tempo 
fa – spiega Dal Corso – queste 
soluzioni erano apprezzate e 
utilizzate soltanto dagli ‘uomi-
ni It’ e dall’area commerciale 
delle aziende: ora, sono anche 
i professionisti del marketing 
a manifestare grande interes-
se. ‘ForSales’ è uno strumento 
di comunicazione a tutti gli 
eff etti, completo ed espandi-
bile, che – grazie all’estensione 
delle informazioni attraverso i 
device tablet – sigla un nuovo 
approccio alla risoluzione del 
problema della gestione della 
rete vendita”.

ForSales di NextTech ora 
è anche per iPad
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