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Norme & Tributi

Il decreto Cingolani

Attese  le indicazioni Enea 
che saranno pubblicate 
nei prossimi giorni sul sito 

Per gli amministratori 
piano di resilienza con dati 
su foglio excel condiviso

Glauco Bisso 
Annarita D’Ambrosio

Riduzione delle temperature e del pe-
riodo di accensione dei riscaldamenti 
in tutta Italia nel decreto Cingolani 
firmato il 6 ottobre.  

Tutto come si prevedeva ma   ora 
dalla teoria si passa alla pratica con 
un ruolo di primo piano affidato agli 
amministratori di condominio che, 
proprio  al fine di agevolare l’attua-
zione dei nuovi limiti, aspettano di 
conoscere i contenuti del va-
demecum che Enea, secondo quanto 
previsto dal comma 8 del decreto leg-
ge, sta predisponendo.  

I tecnici dell’Agenzia nazionale 
per le nuove tecnologie, l’energia e lo 
sviluppo economico sostenibile 
stanno lavorando a una nutrita serie 
di indicazioni essenziali per una cor-
retta impostazione della temperatu-
ra di riscaldamento, «ivi incluse - si 
legge del testo -  indicazioni sulla re-
golazione della temperatura di man-
data delle caldaie a gas, sulla gestio-
ne delle valvole termostatiche e su 
modalità e tempi per garantire il ne-
cessario ricambio d’aria negli am-
bienti climatizzati».

Per non rimanere senza gas
Nei condomìni perciò si fanno le va-
lutazioni del caso per tenere sotto 
controllo le spese: spariti i prezzi fissi, 
quasi tutti i contratti sono ormai pas-
sati a prezzo variabile. Il mercato tu-
telato ha l’aggiornamento dei prezzi 
ogni mese sulla base del Psv, punto di 
scambio virtuale. Anche il mercato li-
bero si riferisce ad un indice di mer-
cato che può essere tanto il Psv che il 
Ttf (title transfer facility) con l’aggiun-
ta di uno spread che varia in base al-
l’offerta commerciale del venditore. 
Le condizioni di pagamento del tute-
lato prevedono l’invio della fattura 
circa 20  giorni dopo che il prezzo ven-
ga stabilito con scadenza di paga-
mento a circa quindici, venti giorni 
successivi; se non viene pagata la 
quota, a circa venti giorni dalla sca-
denza arriva la comunicazione di 
messa in mora, in cui è stabilito il ter-
mine entro cui deve essere saldata la 
fattura, termine  oltre il quale si pro-
cede al distacco che non può essere 
effettuato se non dopo quaranta gior-
ni dalla spedizione della comunica-
zione di costituzione in mora. 

Sono quindi circa cento i giorni, 
prima dei sigilli dal mese in cui è av-
venuto il consumo. Chiedere la rate-
azione prima della scadenza della 
bolletta, è un tentativo da fare subito 
per cercare di avere più tempo per il 
pagamento. 

Anche in  regime tutelato, alcuni 
operatori la concedono seppur con 
la condizione che sia pagata almeno 
la metà del dovuto. Nel mercato libe-
ro, a fronte di un costo maggiore, si 
possono ottenere due mesi in più, 
anche se occorre verificare sul con-
tratto se, trascorso il termine, la pro-
cedura di distacco, sia accelerata ri-
spetto al mercato tutelato.

Condominio, per abbattere i consumi
finestre schermate e meno acqua calda

Non consumare  per non spendere 
Se la spesa triplica, l’unica strada, 
questo è evidente ormai a tutti, resta 
quella di ridurre i consumi che è un 
attività semplice in condominio, se 
non impattasse molto diversamente, 
in ragione delle abitudini di vita di chi 
abita nelle case, che sono le più varie. 

Il suggerimento può essere la pre-
disposizione di una sorta di piano di 
resilienza: un semplice foglio elet-
tronico, uno per ogni mese, coi dati 
previsti e realizzati, ad accesso con-
diviso in rete, sulle comuni suite di 
ufficio di Google o Ms office, che per-
mette al manutentore di immettere 
i dati, all’amministratore di control-
larli, agli utenti del servizio, proprie-
tari e inquilini, di riscontrare pro-
gressivamente il risultato dei propri 
risparmi. Per rendere condiviso il fo-
glio elettronico, in modalità non mo-
dificabile da parte di tutti i condòmi-
ni, basta un messaggio via email o 
whatsapp con il link corrispondente. 

Le guida di Enea già online
Risparmio consapevole e allora val la 
pena richiamare i 20 punti della Guida 
che Enea, già a marzo scorso, aveva 
pubblicato sul suo sito a beneficio di 
tutti gli utenti. Ancor prima, il 25 otto-
bre dell’anno scorso, l’Agenzia aveva 
messo online  anche la Guida «Ripar-
tizione delle spese dei consumi di 
energia termica nei condomìni» - cu-
rata dal  Dipartimento unità efficienza 
energetica. Si tratta di una guida ri-
volta sia ai condòmini  che devono 
adottare in sede di assemblea condo-
miniale un criterio per ripartire le 
spese, sia alle figure professionali che 
a vario titolo sono coinvolte nel pro-
cesso decisionale (amministratori di 
condominio e tecnici).
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Contabilizzazione 
del calore per ripartire
equamente le spese

Riscaldamento

Sistema diretto o indiretto: 
ogni condòmino ricava 
i consumi effettuati

Rosario Dolce

La ripartizione delle spese di riscal-
damento, raffreddamento o acqua 
calda sanitaria deve essere effettua-
ta sulla base del “consumo effetti-
vo”. Un’operazione che, nel calcolo 
dell’importo da attribuire a ogni 
singola unità immobiliare, tenendo 
conto sia del dispendio volontario 
(riconducibile a ciascun condomi-
no) sia di quello involontario (dovu-
to alla dispersione dell’impianto), è 
realizzata con l’utilizzo di un siste-
ma di contabilizzazione. In sostan-
za, un «sistema in grado di misurare 
l’energia termica o frigorifera forni-
ta alle utenze servite da un impianto 
termico centralizzato, da teleriscal-
damento o teleraffreddamento» 
(Dlgs 73/2020, articolo 1).

In condominio, dove è presente 
un impianto centralizzato, la conta-
bilizzazione può servirsi di un mec-
canismo diretto o indiretto. Nel pri-
mo caso, i sistemi permettono agli 
utenti di determinare direttamente 
il consumo volontario attraverso 
contatori individuali di energia ter-
mica. Nel secondo, invece, i condò-
mini ottengono indirettamente la 
misurazione dal conteggio delle 
unità di ripartizione di energia in 
tutti gli immobili del complesso. 

Quanto agli strumenti da utiliz-
zare, di norma per la misura del-

l’energia totale utile consumata ci 
si deve affidare a un contatore di 
calore posto all’uscita della caldaia 
centralizzata e a ripartitori o tota-
lizzatori di calore nelle singole 
unità immobiliari che misurano 
l’energia erogata da ciascun calori-
fero, su cui è installata la valvola 
termostatica di regolazione in base 
alla temperatura ambiente. 

Con la modifica del decreto legi-
slativo 102/2014 ad opera del Dlgs 
74/2020 è scomparso il richiamo 
alla norma Uni 10200 (che non di-
viene più obbligatoria) per disci-
plinare le modalità di ripartizione 
della spesa per il riscaldamento e il 
raffreddamento. Spetta all’assem-
blea dei condòmini il compito di 
provvedere a stabilire il criterio 
sulla base di una griglia di ipotesi 
dettate a titolo  esemplificativo e 
non esaustivo dalla stessa fonte 
normativa (metri quadrati, metri 
cubi, potenza dell’impianto). 

Quanti hanno installato conta-
tori o contabilizzatori di calore leg-
gibili da remoto a partire dal 25 ot-
tobre 2020 riceveranno le infor-
mazioni su letture, fatturazione o 
consumo effettivo almeno ogni tre 
mesi, se hanno fatto richiesta del 
servizio o scelto la fatturazione 
elettronica. Negli altri casi, invece, 
due volte all’anno. Invece, chi ha 
attivato i dispositivi dal 1° gennaio 
2022, riceverà i dettagli almeno 
una volta al mese. 

In caso di ripartizioni illecite, il 
condominio alimentato da teleri-
scaldamento, teleraffreddamento e 
sistemi termici comuni non rimane 
impunito: in base alla violazione, 
sarà soggetto a una sanzione ammi-
nistrativa da 500 a 2.500 euro.
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i consigli di enea 

Alcune  regole da osservare
O Uso di lampadine a 
risparmio energetico
O Coibentazione 
dell’abitazione
O Isolamento di tetto e 
soffitto
O Uso di serramenti a doppi 
vetri
O Ridurre l’utilizzo di acqua 
calda
O Apparecchi elettronici di 
classe energetica superiore
O Utilizzare le ciabatte 
multipresa
O Non lasciare la luce accesa 
inutilmente
O Realizzare impianti di 
generazione di energia 
rinnovabile
O Effettuare la manutenzione 
degli impianti
O Controllare la temperatura 
degli ambienti
O Fare attenzione alle ore di 
accensione dei riscaldamenti
O Schermare le finestre 
durante la notte
O Evitate ostacoli davanti e 
sopra i termosifoni e non 
lasciare le finestre aperte a 
lungo
O Fare il check-up 
dell’immobile
O Dotare il proprio impianto 
di una centralina di 
regolazione della temperatura
O Utilizzare valvole 
termostatiche
O Sbrinare regolarmente 
frigoriferi e congelatori

Condominio

NT+CONDOMINIO
Rumori da movida
Il giudice ordinario è competente a 
conoscere l’azione di risarcimento 
danni promossa dai cittadini nei 

confronti del Comune incapace di 
disciplinare la vita notturna.
di Giulio Benedetti 
La versione integrale dell’articolo su: 
ntpluscondominio.ilsole24ore.com 

Oltre vent’anni di esperienza nella 
nautica, attenzione al cliente e spi-
rito imprenditoriale: questi gli in-
gredienti che fanno di Race Nautica
un’eccellenza riconosciuta in Italia 
e all’estero nella vendita di barche 
a vela del segmento medio-lusso. 
Nata nel 1998 dalla passione per 
le barche di Giovanni Tarantino, 
attualmente Race Nautica vanta 
quattro punti vendita – Punta Ala, 
Puntone di Scarlino, Marina Cala de’ 
Medici e Cala Galera – e collaboratori 
in tre u�  ci tra Campania e Liguria. 
Negli anni l’attività come conces-
sionaria è incrementata arrivando 
oggi ad includere tre dei cantieri più 
prestigiosi al mondo: Dufour Yachts 
e Solaris Yachts per i monosca�  e 
Fountaine Pajot per i catamarani a 
vela e a motore. All’origine di questo 
successo lo spiccato intuito di Gio-
vanni Tarantino, imprenditore che 
ha cambiato il sistema di approvvi-
gionamento delle barche segnando 
l’inizio di una nuova era. Già prima 
della pandemia, Tarantino ha stra-
volto la consueta modalità di vendi-
ta dei concessionari introducendo il 
sistema della barca in pronta consegna. 
In questo modo, il cliente, anziché atten-
dere anche 2 anni prima di avere la barca, 
può prenderne possesso subito – o co-
munque entro pochi mesi –, scegliendo 
tra le imbarcazioni messe a disposizione 
da Race Nautica. Un servizio a dir poco 
innovativo al quale Tarantino ha dato vita 
commissionando in anticipo le barche ai 
costruttori e versando loro la stessa ca-
parra versata solitamente dal compra-
tore. Acquistare oggi per poter già do-
mani soddisfare le richieste del cliente: 
una novità per la quale Race Nautica è 
stata premiata a livello internazionale e 
per la quale attrae acquirenti da tutto il 
mondo, sia privati che società di charter 
interessate alla possibilità dell’acquisto 
“chiavi in mano” per usufruire di vantaggi 
� scali. A questo si aggiunge un altro � ore 
all’occhiello: il ritiro e la permuta dell’u-
sato, il cui valore viene scalato dal prezzo 
della nuova imbarcazione. La capacità 
di anticipare ed esaudire le esigenze del 
cliente sia prima dell’acquisto che dopo 
con un eccellente servizio post-vendita, 
permette a Race Nautica di distinguersi 

per serietà e a�  dabilità. Un traguardo 
dovuto anche alla sinergia con il Cantiere 
Porto Verde, in località Puntone a Scarli-
no, dove oltre al rimessaggio dell’usato 
si e� ettuano interventi di alta precisione 
con macchinari all’avanguardia. Presente 
nelle principali � ere di settore in Italia e 
all’estero e sui canali social, Race Nautica 
organizza saloni privati per i propri clien-
ti nella sede di Punta Ala durante i week-
end di ottobre e gennaio.

www.racenautica.it
Instagram: racenautica
Facebook: Race Nautica Marine srl

FILIERA NAUTICA: un mix di competenza, innovazione e customer care

Dal 1974 Inglas Vetri si contraddistingue sul mercato 
italiano e straniero come un’eccellenza nella lavora-
zione del vetro soprattutto per brand del lusso nel 
settore nautico e dell’arredamento, passando attra-
verso l’edilizia e la realizzazione di vetrine per nego-
zi e showroom. L’azienda, con sede a Santa Maria a 
Monte (PI), svolge tutte le fasi di lavorazione al pro-
prio interno ed è specializzata, già dal 1988, in diverse 
tipologie di curvatura del vetro – cilindriche, sinuose, 
coniche, etc. – che garantiscono al cliente � nale quali-
tà, resistenza ed eleganza. Questo vale soprattutto per il settore nautico, in particolare 
yacht e mega yacht per i quali l’azienda toscana produce vetri altamente performanti 
e dal design ricercato, in grado di resistere all’usura della salsedine e di assicurare un 
elevato comfort all’interno delle cabine. - www.inglasvetri.net - info@inglasvetri.it

Competenza, af� dabilità e attenzione al cliente 
per il concessionario che ha introdotto il sistema 
delle barche in pronta consegna

Dal 1974, l’arte di lavorare il vetro all’insegna 
della qualità e del design ricercato

Race NauticaInglas Vetri

Con un incremento del fatturato del 31% nel 2022 (dati: U�  cio Studi di 
Con� ndustria Nautica), il settore nautico made in Italy batte ogni record 
e si prepara ad a� rontare l’attuale incertezza dell’economia globale con il 
vento in poppa. Una crescita che riguarda tutta la � liera, dalla manifattura/
subfornitura � no alla commercializzazione, il noleggio e la fornitura di ser-
vizi dedicati. Anche i professionisti e le imprese che gravitano intorno all’in-
dustria nautica dimostrano infatti di stare al passo con il trend di crescita 
del settore, dotandosi di competenze sempre più quali� cate, investendo in 
innovazione ed o� rendo al cliente servizi tailor made.

Il trend di crescita dell’industria nautica italiana si 
ri� ette su tutta la � liera: professionisti e imprese pronti a 
scommettere su qualità, tecnologia e servizi tailor made 

Nata nel 2010, in coincidenza con l’inaugurazione 
della nuova Marina di San Vincenzo (LI), la Palm 
Yachting è una società di charter nautico a con-
duzione familiare con una � otta di 12 barche a 
vela tra 10 e 15 metri di lunghezza. Tutte le im-
barcazioni sono dotate di attrezzature di sicurez-
za per navigare oltre le 50 miglia, gommone con 
motore fuoribordo ed un vasto equipaggiamento 
per la cucina. Il titolare, Palm Birger, velista attivo 
nel settore nautico da oltre 30 anni, si avvale di un 
team competente, a�  atato e di respiro internazionale in grado di comunicare con i 
clienti in ben 7 lingue e di o� rire un’assistenza 24h/24h. Mission della Palm Yachting è 
fare del turismo nautico un’esperienza alla portata di tutti, con tari� e accessibili a cop-
pie, famiglie e gruppi � no a 12 persone. L’area di navigazione comprende: Arcipelago 
Toscano, Corsica e Sardegna. - www.palm-yachting.it

A San Vincenzo, in Toscana, un team di professionisti 
per vivere l’emozione della barca a vela

Palm Yachting

Quella di Invistamare è la storia di una ri-
nascita capitanata da una donna, Simona 
De Angelis, che, dopo la chiusura nel 2008 
di Intermare, cantiere navale di proprie-
tà della famiglia di suo marito Fabrizio 
Giusti dove lavorava come addetta al 
marketing, ha deciso di trasferire la loro 
esperienza trentennale nella cantieristi-
ca in un’agenzia di servizi e consulenza 
tecnica e commerciale rivolta sia a chi ac-
quista che a chi vende una barca. Così nel 
2016 Simona, con il supporto di Fabrizio, 
si è rimessa in gioco creando un’agenzia 
di brokeraggio per soddisfare le odierne 
esigenze dell’utente nautico. Oggi, in-
fatti, la produzione di barche nuove ha 
tempi di consegna troppo lunghi e prezzi 
eccessivi; inoltre, sul mercato ci sono po-
che barche usate in buono stato. La con-
seguenza è che da una parte gli armatori 
non vendono “a cuor leggero” � no a che 
non trovano la barca sostituta, mentre 
chi acquista ha l’esigenza di ottimizzare 
il tempo di ricerca e di sapere quello che 
realmente spenderà per l’imbarcazione 
nuova. Invistamare ha creato un servi-
zio per gli armatori volto ad ottimizzare 
tempi e costi della ricerca individuando 
la barca più adatta alle loro richieste sia 
per quanto riguarda il budget di spesa 
che le caratteristiche tecniche-costrutti-
ve e gli eventuali costi per interventi di 
messa a punto. Le competenze maturate 
nel settore della cantieristica e la profon-

da conoscenza del mercato nautico per-
mettono ad Invistamare di garantire al 
cliente un servizio a 360°, indirizzandolo 
verso le migliori possibilità di vendita o 
di acquisto e o� rendo assistenza in ogni 
fase della trattativa, dalla consulenza su-
gli aspetti tecnici e commerciali all’iter 
burocratico.

www.invistamare.com
+ 39 347. 8519953
+ 39 348. 8124201

L’agenzia che prende a cuore l’utente nautico 
per supportarlo nella vendita e nell’acquisto 
della sua barca

Invistamare

Invistamare. Simona De Angelis, titolare

Palm Yachting. Il team

Professionista con oltre vent’anni di esperienza 
nel settore della navigazione, Massimiliano 
Panessa è specializzato in perizie nautiche pre-
acquisto su imbarcazioni da diporto a vela o 
a motore e su navi � no a 30/40 metri. Questo 
tipo di perizia valuta le condizioni di navigabi-
lità, sicurezza e il valore di un’unità di diporto 
attraverso un’accurata analisi degli aspetti strut-
turali, delle condizioni degli apparati propulsivi, 
elettrici e idraulici, dell’attrezzatura e degli ac-
cessori, oltre che dell’aspetto estetico e manu-
tentivo dell’intera unità. Membro di associazioni nautiche internazionali, Panessa ef-
fettua perizie con sopralluoghi su tutto il territorio italiano e anche all’estero. Insieme 
a lui, nello studio con sede a Reggio Emilia, un giovane e quali� cato collaboratore che 
lo a�  anca nelle valutazioni più complesse su grosse imbarcazioni.
www.panessa.it - studiopanessa@panessa.it - +39 347 9367032

Oltre vent’anni di esperienza per uno specialista in 
perizie nautiche preacquisto in Italia e all’estero

Massimiliano Panessa

Massimiliano Panessa

Inglas Vetri. Cobrey 33 HT

Race Nautica. Giovanni Tarantino, CEO e Founder
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