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IL MERCATO IL TERZIARIO LE SCELTE
LE COSTRUZIONI SEGNANO LA CRESCITA NEL SETTORE DEI SERVIZI LE PRESENZE IN PROVINCIA LA CONCENTRAZIONE
PIU RAPIDA, CON 35 NUOVE IMPRESE SOLO STRANIERE RAPPRESENTANO MAGGIORE E LA VALSAMGGIA,

NEL TRIMESTRE APRILE-GIUGNO 2019

BEN UN DECIMO DI TUTTO IL TERRITORIO

CON UN SEMESTRALE COMPLESSIVO DI +21
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IMPRENDITORE SERGEI HORPYNIUK

«Ho lasciato un colosso russo  «le sca

NON solo Bologna piace, ma ci
fanno affari, e piuttosto bene.
Secondo la Camera di
Commercio, ormai gli stranieri
che hanno aperto attivita nel
nostro territorio ‘valgono’ il 10
per cento della nostra
economia e sono un quarto
delle nuove aperture
dell’ultimo trimestre. Leggendo
le loro storie non sembrano
aver incontrato particolari
difficolta: ci hanno creduto, si
sono impegnati sul serio.
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Un territorio che sa accogliere

NEGOZIANTE RAZIE YZEIRI

pe, la mia passione

per fondare la mia azienda» Ci ho messo tanta volonta»

DALLA Russia alla via Emilia. Ha
sempre creduto nel nostro Paese
Sergei Horpyniuk, 36enne di San
Pietroburgo, arrivato in Italia nel
2011 per gestire una succursale di
una grande azienda di carrelli eleva-
toria Ozzano. Nel 2017, 1a sede cen-
trale (a Ufa, negli Urali), ha deciso
che il mercato tricolore era troppo
difficile per andare avanti, e cosi il
giovane russo ha pensato di render-
si autonomo, creando, nel 2018 una
azienda omonima: Eurocara Srl.
Quasi un salto nel vuoto: lascia-
re un colosso con 42 concessio-
narie nel mondo e meftersi in
proprio non é da tutti.
«Dopo diversi anni nella sede di Oz-
Zano ero riuscito a creare un’ottima
rete di clienti, non mi sono sentito
di abbandonare la nave cosi rapida-
mente».

Di cosa si occupa esattamente?
«Forniamo servizi di vendita, no-
leggio e riparazione di carrelli eleva-
tori: dai transpallet fino ai classici
‘muletti’».

Anche lei ha affrontato il perio-

do della crisi, come vanno

adesso le cose?
«La mia azienda va a gonfie vele, la
mia associazione di categoria, Con-
fartigianato, mi ha dato una grande
mano; oltre a questo 10 seguo perso-
nalmente ogni cliente».

E’ questo quindi il trucco per ‘fa-

re?ortuna’ a Bologna?

«E’ fondamentale costruire il pro-
prio business sui rapporti umani.
Ai clienti le macchine vanno spiega-
te da cima a fondo, solo cosi ne si
cattura la fiducia.

Non ci sono ostacoli per i nuovi

arrivati?

«Diciamo che il mercato dei ‘carrel-
listi’ € un po’ chiuso, perché tutti si
conoscono, € le aziende faticano ad
affidarsi a degli sconosciuti, solo
con una conoscenza profonda di
cio che si vende ¢ possibile catturar-

Sergei Horpyniuk

ne l’attenzione. Fondamentalmen-
te in Italia non ci sono troppi osta-
coli per chi ha voglia di investire:
basta lavorare onestamente e paga-
re le tasse. Se si ha voglia di impe-
gnarsi il gioco ¢ praticamente fat-
to».

La nostra regione é stata piu

volte definita ‘a trazione mec-

canica’, lei per la sua azienda

che profili cerca?
«Tecnici, preferibilmente con un
po’ di esperienza. Sfortunatamente
faccio fatica a trovarli, dato che, se-
condo la legge, per fare assistenza
esterna, devono avere almeno 4 an-
ni di lavoro alle spalle. Al momen-
to, questi servizi li appalto a
un’agenzia, nell’attesa di trovare i
candidati piu idonei».
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«0ravado

a gonfie vele:
il segreto

e catturare
la fiducia

dei clienti»

«Mi ha aiutato
la mia laurea
in economia
Ora pero
studio lingue
straniere»

«LA VOLONTA ¢ tutto». Ne ¢
convinta Razie Yzeiri, titolare del
negozio di scarpe di via San Felice,
‘R Shoes’, uno degli angoli della
moda nel cuore del centro. Origina-
ria di Tirana, dove si € laureata in
economia e finanza, & arrivata in Ita-
lia vent’anni fa; e qui & riuscita a da-
re sfogo alla sua passione.

Qual é stato il suo primo lavo-

ro una volta arrivata sotto le

Due Torri?
«Ho iniziato lavorando come impie-
gata contabile, in due diversi studi
di commercialista.

La sua laurea quindi, non le &

tornata utile.
«Spero che un giorno lo possa esse-
re. Da tempo sto studiando per il ri-
conoscimento, per il quale mi man-
cano quattro esami. Intanto sono
riuscita ad entrare alla facolta roma-
na di Lingue Straniere dove studie-
r0 Indiano e Arabon.

Un bell'impegno, ma il lavoro

g_o’n la tiene lontana dagli stu-

i?

«Si, ma una volta raggiunta un po’
di tranquillita professionale, la mia
priorita sara completare gli studi co-
minciati qui in Italia».

Da impiegata commercialista

a imprenditrice. Cosa ha fatto

scattare quell’interruttore nel-

la sua vita?
«Diciamo che le scarpe, come per
quasi ogni donna, sono la mia pas-
sione, cosi, otto anni fa, ho deciso
di aprire un negozio tutto mio».

E’ difficile per uno straniero far-

si strada a Bologna?
«La volonta € tutto, € io ce ne ho
messa tanta, ma penso che il mio
percorso sia stato molto simile a
quello di qualunque imprenditore
locale: qualche aiuto economico
dai famigliari, e, in aggiunta, un
prestito in banca. Cosi ho messo su
il primo negozio in via Andrea Co-
sta, proprio nel picco della crisi. E’
stato il mio background lavorativo

Razie Yzeiri

ad aiutarmi con le carte e tutta la bu-
rocrazia che c¢’¢ dietro. Poi ho deci-
so di spostarmi piu verso il centro,
e ho trovato ‘casa’ in via San Feli-
cen.

E q;:est’unno come sta andan-
do?

«L’inverno molto bene, decisamen-
te peggio invece la primavera, con
un maggio disastroso dal punto di
vista climatico che ha fatto slittare
un po’ tutta la stagione, arrivando
fino ai saldi che sono stati in linea
con gli altri anni, senza picchi esal-
tanti. Siamo anche nel periodo del-
la crisi di Governo, una fase che in-
fluenza decisamente clientela e ac-
quisti, quando mancano serenita e
stabilita, purtroppo gli affari non
vanno mai come dovrebbero».
Gabriele Tassi



