
Enerproject: Russia terra di conquista
Nostra intervista con Remo Ferretti, fondatore e CEO dell’azienda di Mezzovico
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))Voi vi definite un’industria «specia-
lizzata nell’assemblaggio di compo-
nenti destinate alla compressione del
gas naturale». Quali sono le compo-
nenti che voi essemblate?
«Meglio sarebbe dire “costrutto-
ri di impianti compressori di gas”.
Un impianto compressore di gas
si compone principalmente di
un telaio che supporta tutte le
componenti, vale a dire motore,
corpo compressore, sistema di
lubrificazione, sistema di raffred-
damento, pannello di comando
e cabinato di insonorizzazione».
Chi sono, dove sono e di che cosa si
occupano i vostri clienti finali?
«Siamo principalmente attivi su
due mercati: in primo luogo il
mercato del petrolio (Oil & gas),
attraverso le grandi compagnie
petrolifere che si trovano nelle
aree di produzione del petrolio.
In secondo luogo siamoattivi nel
mercato dell’energia, dove i no-
stri clienti sono costruttori di im-
pianti di cogenerazione amezzo
di turbine a gas, medie e grandi
industrie primarie (cartiere, ce-
ramiche, cementifici, tessile) e
fornitori di energia (aziende elet-
triche, aziende municipalizzate,
ecc.). Questi clienti si trovanonei
paesi industrializzati quale for-
ma moderna e razionale di pro-
duzione di energia e nei paesi in
via di sviluppoquale unica fonte
di approvvigionamento energe-
ticodi piccole emedie industrie».
Quale funzione hanno le componenti
assemblate che voi fornite ai vostri
clienti? In altre parole, a che cosa
servono i vostri prodotti finali?

«Servono, per quanto attiene al
mercato del petrolio e del gas, al
trasporto di gas in gasodotti e al
recupero di gas associati da poz-
zi di petrolio. Per quanto riguar-
da il mercato dell’energia, servo-
no all’alimentazione di gas com-
bustibile per impianti di turbine
a gas».
C’è un motivo particolare per il qua-
le avete potuto ritagliarvi una nic-
chia importante di lavoro nel bel
mezzo tra i costruttori delle compo-
nenti che voi assemblate e il vostro
cliente finale?
«L’industriamoderna (quella che
è sopravvissuta alle trasformazio-
ni degli ultimi 20 anni) è specia-
lizzata nella costruzione di com-
ponenti, piccole o grandi che sia-
no, e nonha la capacità di creare
impianti composti da più com-
ponenti inmodo efficiente. Il co-
struttore di impianti ha la possi-
bilità di scegliere il meglio che il
mercato dei componenti offre
senza legamiparticolari dimarca
o provenienza. La capacità inge-
gneristica di proporre soluzioni
mirate al-
l’impiego è
pure un fat-
tore impor-
tante».
La maggior
parte dei vostri clienti è costituita
da società petrolifere russe di taglia
medio-grande. Come siete riusciti a
penetrare con successo il mercato
russo?
«Il mercato russo negli ultimi
cinque anni è diventato per noi
importante e dominante. Su cir-
ca 200 impianti forniti circa 50
sono in Russia, i rimanenti 150
sono nel resto del mondo. In
Russia abbiamo a che fare prin-
cipalmente con grosse imprese,
i colossi del petrolio e l’appara-
to parastatale della produzione
di elettricità. Siamo “entrati in
Russia” tramite contatti nel no-
stro campo in Europa ed Ame-
rica. In un primo tempo abbia-
mo venduto e realizzato gli im-
pianti tramite intermediari. Da
un anno e mezzo a questa par-
te abbiamo costituito una filiale
con sede a Mosca che si occupa
direttamente di vendita e servi-
zio dopo vendita».
I vostri clienti russi presentano speci-

ficità che vale la pena sottolineare?
Pagano bene e nei tempi desiderati?
Sono esigenti per quanto riguarda la
qualità del prodotto e il servizio do-
po vendita? «Tirano» sul prezzo? In
altre parole il cliente russo si diffe-
renzia da quello tradizionale europeo?
«I clienti russi sono esigenti in
quanto, acquistando un prodot-
to occidentale, si aspettano una
qualità decisamente superiore al
prodotto locale. È imperativodia-
logare con loro nella loro lingua
seguendo le loro abitudini. Di-

spongonodi
conoscenze
t e c n i c h e
molto buo-
ne che van-
no conside-

rate nel dovutomodo. Adifferen-
za dei clienti europei, l’aspetto
tecnico e la ricerca di soluzioni
valide è predominante rispetto
all’aspetto formale di conformi-
tà a specifiche o normative pre-
stabilite. Questo rende il lavoro
ingegneristico particolarmente
impegnativo, ma molto interes-
sante. Per ciò che riguarda
l’aspetto commerciale, nelle
grandi linee non si differenzia di
molto da quanto in uso nel resto
del mondo».
Le componenti che assemblate a Mez-
zovico vengono trasportate sul luogo
di produzione dei vostri clienti (in par-
ticolare in Russia). Presumo che il
trasporto sia per voi un problema, vi-
sto il peso e la dimensione dei vostri
prodotti finali. Come trasportate i vo-
stri prodotti (le componenti che ave-
te assemblato)?
«La caratteristica dei nostri im-
pianti è un alto grado di pre-fab-
bricazione in modo da ridurre
al minimo le attività sul cantie-

Enerproject SA è stata fondata nel 1995 da Remo Ferretti e conta
oggi 40 impiegati. La società si è specializzata nell’assemblaggio di
componenti destinate alla compressione del gas naturale ed è atti-
va sul mercato del petrolio in particolare in Russia e sul mercato del-
l’energia attraverso i costruttori di impianti di cogenerazione a mez-
zo di turbine a gas. L’azienda di Mezzovico, che occupa 40 impiega-
ti, si occupa della progettazione e dell’esecuzione d’impianti come
pure dell’assistenza tecnica, in ogni settore industriale e in partico-
lar modo nel settore dell’energia. La società è pure attiva nella par-
tecipazione in altre società del medesimo settore e di ogni altro ge-
nere, nel commercio, nell’acquisto e nella vendita come pure nell’im-
portazione e nell’esportazione di articoli di ogni genere.
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re. Per questa ragione gli im-
pianti raggiungono dimensioni
ragguardevoli (50 tonnellate, 14
metri di lunghezza, 3 di larghez-
za e 3,5 di altezza) che richiedo-
no trasporti speciali. Il traspor-
to va considerato sin dai primi
passi dell’ingegnerizzazione del-
l’impianto. In Europa il traspor-
to viaggia su strada. I trasporti
verso l’Asia sono fatti via mare.
Verso la Russia utilizziamo tra-
sporti combinati, strada, ferro-
via e mare. La via aerea è utiliz-
zata solo in casi eccezionali do-
ve sono richieste tempistiche
brevi».
Come definisce il rapporto con le
banche nel corso della sua esperien-
za di imprenditore?
«Il rapporto con le banche è im-
portante. Agli inizi dell’attività ri-
sultava difficile dialogare con
l’ambiente bancario e far capire
la nostra attività ed i nostri biso-
gni. Negli anni si è poi creato un
rapporto di fiducia che ha por-
tato alla situazione attuale che
definirei di “reciproca compren-
sione”».
La vostra attività è legata all’impor-
tazione di prodotti intermedi (com-
ponenti) e all’esportazione del vo-
stro prodotto finito (assemblaggio
delle parti). In che cosa consiste il
supporto della banca per quanto ri-
guarda la vostra attività?
«Principalmente nel Credito do-
cumentario per ciò che riguarda
la vendita dei nostri prodotti. In
effetti il 50% dei contratti sono
stabiliti tramite lettera di credi-
to. Utilizziamo inoltre garanzie
bancarie su anticipi e buon fun-
zionamento dell’impianto. Vi è
inoltre la gestione della liquidi-
tà in diverse valute (franchi, eu-
ro e dollari statunitensi). Utiliz-
ziamo inoltre il traffico dei pa-
gamenti, il credito ipotecario e
le linee di credito per i bisogni
di liquidità a breve termine».
Che cosa si sente di dire al mondo
bancario e finanziario in qualità di im-
prenditore legato all’economia reale
(maggiore comprensione e assisten-
za al momento dell’inizio delle attivi-
tà, finanziamenti alternativi come ven-
ture capital, ecc.)?
«Nel nostro campo vi è un gros-
so potenziale di investimenti ad
alto reddito, il punto sta nell’es-
sere in grado conoscerli e di po-

I PASSI PER DIVENTARE IMPRENDITORE

Studio e esperienze di lavoro
prima di creare l’azienda
)ArtieMestieriBellinzona(mec-
canicodimacchine),dueannidi
lavoroqualemeccanico, tre anni
al TechnicumBienne (meccani-
ca), otto annidi varie esperienze
lavorative,tresemestridipost-di-
plomaingestioneaziendalepres-
soKaderschuleSanGallo.Questo
è stato il mio iter di formazione
scolasticae lavorativoallo stadio
iniziale, sottolineaRemoFerret-
ti. L’attrazione per l’ingegneria
meccanicae l’importanzadel la-
voropresso i vari datori di lavoro
mihannopermessodiconcretiz-
zare lacreazionedell’azienda.La
scelta dei primi impieghi è stata
senzadubbioimportante:duean-

ni di lavoroqualemeccanicomi
hannoinfattidatolacompetenza
perinterloquireconchieseguela-
vorimanualieperaffrontareil te-
chnicumconcognizionedi cau-
sa. Il primo impiegoquale inge-
gnerepresso la Sulzer aZurigo è
statodeterminante.Ho lavorato
cinque anni quale ingegnere di
messa in servizio di turbocom-
pressori.Eccodadovederivano–
sottolineaFerretti – buonaparte
delle conoscenze specifichedel
ramoel’attivitàdimessainservi-
zio a livellomondiale. In piùmi
hannopermessodiapprenderele
lingue edi fare un’esperienza in
campointernazionale.Ilpost-di-
ploma quale «Wirtschaftinge-
nieur» è statopuremolto impor-
tante.Consiglioquestogeneredi
studi dopoaver svolto la propria
professioneinambitotecnicoper
qualcheannoperchépermetteal-
l’ingegneredi interagire con co-
gnizionedi causa e conpiù sicu-
rezza congli ambienti finanziari
egestionali.

IMPRENDITORI SI NASCE O SI DIVENTA

Quella «voglia pazza» di costruire
) Il desiderio di sviluppare e co-
struireunamacchinadimiacrea-
zione ce l’ho da quando monta-
vo e smontavo biciclette emoto-
rini!Ho costituitoEnerproject SA
quando lavoravoperTurbomach,
per la quale ho continuato a col-
laborare a tempo parziale per
qualche annodopo la costituzio-
ne dellamia azienda. Questa so-
luzione mi ha permesso di gua-
dagnare un minimo vitale per la
famiglia. Agli inizi ho svoltoqual-
che incarico di ingegneria nel
campodelle turbineavapore,ma
comunque sempre con l’idea di
costruire impianti e non solo di
elaborarne laparte ingegneristica.
L’occasione determinantemi si è
presentata quando Turbomach
mi ha richiesto un compressore
di gas da installare suun loro im-
pianto inThailandia. Fatte le pri-
me valutazioni tecniche e finan-
ziariehosottoposto l’offertaaTur-
bomach che mi ha dato il primo
ordine.Aquestopunto tuttoquel-
lo che possedevo era una scriva-
nia conunPCedunFax in un lo-
cale a casa mia (minimizzare gli

investimenti prima di acquisire
ordini !).Hocostruito il primo im-
pianto con la collaborazione di
artigiani del ramo. Dopo questo
primo impianto ne sono seguiti
altri adun ritmodi qualcheunità
per anno, così che nel giro di un
paiod’anniho raggiuntoquota10
macchine da mostrare quale re-
ferenza. Nel nostro campo il po-
termostrare referenze edun’atti-
vità continuaper qualche annoè
determinante.Questeprimemac-
chine mi hanno permesso di af-
fittare aBiascaunapiccola super-
ficie nella quale ho installato
un’officina dimontaggio e unuf-
ficio. Ilmiomotto è sempre stato:
se non è necessario, non investi-
re in infrastrutture,mapiuttosto in
valori dimercato, vale adire crea-
rebuone referenze, farsi conosce-
re, conoscere ilmercato,nonpen-
sareal grandeaffaremapensareal
prossimoaffare. Finanziariamen-
te sono sempre stato al limite.
L’approvvigionamento, con il rela-
tivopagamento, di componenti è
sempre stato ottimizzato nella
tempistica. I risparmiprivati li ho

utilizzati quale coperturadi liqui-
dità abreve termine.Negli anni a
seguire il numerodi impianti e la
relativa taglia sonoaumentati co-
sì dadovermi trasferire daBiasca
a Giubiasco alla ricerca di spazi
adeguati. L’infrastruttura di Giu-
biasco si è rivelata presto insuffi-
ciente a seguire lo sviluppo così
che nel 2002 mi sono trasferito
con l’azienda a Mezzovico, dove
ho potuto usufruire di un’infra-
struttura adeguata. I collaborato-
ri nel frattempo sono aumentati
e l’aziendadapiccolo teamdipo-
che persone ha dovuto ristruttu-
rarsi. Nel 2004 ho acquistato lo
stabile diMezzovico, cosa cheha
dato «un tetto stabile» ad Ener-
project. Lo sviluppo è poi conti-
nuato di anno in anno. Per me-
glio seguire il mercato Russo nel
2007 ho fondato la filiale di Mo-
sca.Dimenticavo: una situazione
familiare stabile e la comprensio-
ne da parte deimiei familiari so-
no stati di grande aiuto per poter
sviluppareun’attività che richiede
un impegno personale molto
grande.

terli valutare. Il mondo banca-
rio dovrebbe dotarsi di risorse
umane e tecniche in grado di va-
lutare gli investimenti in campo
industriale. Quando si parla di
Start-up, la messa a disposizio-
ne di capitali è importante, ma
ritengo determinante il sapere
come ottenere finanziamenti e
a che condizioni così da non
creare false illusioni. Personal-
mente ritengo che l’autofinan-
ziamento debba comunque es-
sere la base di ogni start-up: l’im-
prenditore deve essere in grado
di trovarsi i finanziamenti neces-
sari. La banca può partecipare
parzialmente e nel limite del
possibile dare direttive di mas-
sima per indirizzarne lo svilup-
po. La bancadovrebbe essere più
propositiva: creare relazioni tra
imprenditori ed investitori, of-
frire le proprie prestazioni. At-
tualmente l’atteggiamento delle
banche è prevalentemente pas-

sivo (quasi difensivo) e si limita
al controllo delle proposte che
vengono dall’esterno».
A Mezzovico voi occupate circa 40
persone. Che tipologia di formazione
hanno i suoi impiegati?
«Nell’ambito dell’Assemblaggio
e montaggio interno abbiamo sei
impiegati con una formazione
empirica nella meccanica e die-
ci con un attestato di fine tiroci-
nio nel campo dell’elettromec-
canica. Nel Servizio dopo vendi-
ta abbiamo due tecnici ST, un in-
gegnere e quattro impiegati con
un attestato di fine tirocinio nel
campo dell’elettromeccanica.
Nell’Ufficio tecnico abbiamo
quattro costruttori, un tecnico
ST e tre ingegneri. Nell’Ammini-
strazione / logistica abbiamo un
ingegnere, un tecnico-commer-
ciale e tre impiegati con forma-
zione commerciale».
In Ticino si trova personale con que-
ste tipologie di formazione sia tec-
nica sia linguistica?
«La gran parte del personale è
ticinese o residente. Quattro im-
piegati sono frontalieri. Per le
prossime assunzioni a livello di
quadri stiamo valutando inge-
gneri di provenienza tedesca o
anglosassone con l’intento di in-
trodurre conoscenze linguistiche
e tecniche di diversa provenien-
za. Abbiamo difficoltà a trovare
personale qualificato a tutti i li-
velli con conoscenze tecniche e
linguistiche. Il bacino ticinese è
comunque quantitativamente ri-
stretto. Per ciò che riguarda la
qualità è invece sicuramente
buono o molto buono».
Voi formate apprendisti e impiegati
all’interno della vostra azienda?
«Non formiamo apprendisti. Il
nostro campo è troppo specifi-
co per permettere una formazio-
ne appropriata».
Lei è ingegnere meccanico del Tec-
nicum di Bienne. Quali consigli si
sente di dare ai giovani ingegneri ti-
cinesi che escono dalle nostre scuo-
le superiori?
«Agli inizi non bisogna cercare
la via facile o il salario alto, ma
tutte le vie che portano esperien-
za e conoscenza. Ai giovani con-
siglio di non fermarsi in Ticino,
ma di recarsi all’estero in modo
da tornare con un bagaglio di
esperienza. Consiglio di appro-
fondire in un primo tempo le co-
noscenze tecniche; di manager
“è piena l’aria”! Consiglio poi di
Imparare tutte le lingue del mon-
do. Dagli inizi siate coscienti del
fatto che quel che progettate non
serve a molto se non ha un uti-
lizzo pratico. La bella tecnica la-
sciatela al vostro hobby preferi-
to. Non snobbate le facoltà di ba-
se dell’elettromeccanica perché
sono comunque la base delle ap-
plicazioni industriali».

L’IMPRENDITORE
E I SUOI
PRODOTTI
Nella foto
a sinistra
il direttore
di Enerproject
Remo Ferretti
vicino
a un impianto
compressore
di gas composto
di un telaio
che supporta
tutte
le componenti,
vale a dire
motore, corpo
compressore,
sistema di
lubrificazione,
sistema di
raffreddamento,
pannello
di comando
e cabinato di
insonorizzazione.
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Di capitale importan-
za per diventare im-
prenditore è la combi-
nazione di studio e di
esperienze di lavoro a
diversi livelli

‘

Ai giovani consiglio di
non fermarsi in Ticino
ma di recarsi all’este-
ro e tornare con un
bagaglio di esperienze
linguistiche e tecniche

‘


