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Passione e lungimiranza hanno spinto
l'ingegnere Paolo Rocco Viscontini a
diventare nel 2001, all'epoca appena

trentenne, un imprenditore del solare in un momento stori-
co non certo tra i migliori per rischiare in questo campo.
Viscontini ci ha creduto e ha costruito una societa, Enerpoint,
che - divenuta SpA nel dicembre 2007 - ha oggi nel mercato
nazionale fotovoltaico una quota di tutto rispetto, circa il
15%.

Ing. Viscontini come e cambiata la sua societa in questi
anni?

«Inizialmente promuovevamo solo impianti residenziali e la
nostra attivita si basava sulla collaborazione con ditte di instal-
lazioni elettriche esterne. A noi spettava la parte burocratica e
la progettazione. Oggi questo approccio perdura, ma si & amplia-
to, poiché la ditta installatrice & considerata come un nostro par-
tner che assiste i clienti che ci contattano. La novita rispetto agli
inizi & che la ditta installatrice che vende l'impianto al cliente
acquista materiali e componenti dalla nostra societa. Enerpoint
¢ quindi un grossista che vende prodotti fotovoltaici agli instal-
latori, ma anche ad altri importanti grossisti. Tutto cid & stato
possibile perché, crescendo molto i volumi di acquisto, abbiamo
ottenuto dai nostri fornitori di moduli condizioni piti vantaggio-
se. Ma in un mercato cosi competitivo non pud bastare. In pilt
forniamo un servizio di assistenza tecnica, di formazione e di
condivisione di contatti. Abbiamo favorito sinergie tra ditte
installatrici e professionisti che creano team capaci di lavorare
insieme».

Enerpoint entra nella progettazione degli impianti?

«Per gli impianti di piccola taglia giriamo il contatto diretta-
mente all'installatore o al professionista di zona e noi vendiamo
solo il materiale. Per impianti di potenza compresa tra 15 e 200
kW abbiamo esternalizzato la nostra rete commerciale grazie a
un accordo di esclusiva con Leader Energia, una rete di vendita
che propone sistemi FV che acquista chiavi in mano da
Enerpoint. Anche qui tendiamo a far lavorare ditte locali a noi
collegate. Manteniamo comunque un forte controllo dei proget-
ti e li coordiniamo».

IL SOLE FUNZIONA
ANCHE IN ITALIA

E per quanto riguarda gli impianti di grande taglia?

«In questo caso ci stiamo concentrando sulla realizzazione
chiavi in mano di impianti con potenze di almeno un megawatt
per conto di grossi clienti. Ne abbiamo realizzato uno in Puglia
e un altro da 20 MW lo realizzeremo a breve. Il primo cliente &,
per cosi dire, interno: si tratta di Enerpoint Energy, per il 50% di
Enerpoint e per 50% di Equiter SpA. Laltro & un investitore este-
ro. Per l'installazione e la gestione dei lavori ci affidiamo a ditte
presenti in loco».

Cosa ha comportato per Enerpoint Iavvio del conto energia?

«Sicuramente un altro ordine di grandezza del mercato e un
orizzonte temporale pili ampio rispetto a un passato caratterizza-
to da incentivazioni "stop and go”, La continuita ci permette di pro-
grammare meglio. Siamo convinti che la crescita del settore favo-
rira una riduzione dei prezzi dei moduli e quando, tra qualche
anno, si rivedra al ribasso la tariffa, potremo ancora stare sul mer-
cato in modo competitivo. Con il conto energia & cresciuta la nostra
fiducia e ci siamo quindi ingranditi, per continuare a presidiare la
nostra quota di mercato che intendiamo mantenere».

Quali sono le priorita strategiche di Enerpoint?

«I nostri investimenti sono prima di tutto nel personale e nel-
l'organizzazione. Inoltre, ci siamo dotati di una migliore strut-
tura finanziaria tanto da decidere di far entrare a fine 2007 un
partner come Equiter—Gruppo Banca Intesa che ha acquisito il
20% di Enerpoint SpA. Limmissione di capitale fresco ci ha per-
messo di fornire maggiori garanzie per il nostro sviluppo e di
aumentare i nostri numeri».

Il conto energia sta facendo crescere installazioni e azien-
de. Ma quali sono i problemi di chi deve operare in Italia?

«Un primo problema é l'aspetto autorizzativo, un procedi-
mento burocratico ancora lungo e complesso. Molti Comuni o
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