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PROTAGONISTI

KARIM SABRI Direttore Commerciale Altimani Lift

LA SQUADRA

Altimani Lift

In qualita di Sales Manager,
Sabri si occupa del reparto
commerciale Altimani sia in
Italia, supervisionando e aiu-
tando direttamente i com-
merciali, sia all'estero, tenen-
do relazioni dirette e visitan-
do i dealer esteri (attualmen-
te a livello mondiale Altimani
opera in 15 Paesi). Nel suo
team trovano posto Luca
Salin, manager di compe-
tenza e esperienza, che
opera nell’automotive da
trent’anni e si occupa del Tri-
veneto e della Costa Adriati-
ca (Romagna, Marche e A-
bruzzo); Maurizio Oneta, ve-
terano dell’'azienda con
esperienza nel settore auto-
motive, che negli ultimi anni
si & occupato dello sviluppo
del mercato nel Nord Italia
(Piemonte, Lombardia, Emi-
lia e Liguria); Michele Lamce,
venditore per il Sud Italia
(Puglia, Calabria, Molise e Ba-
silicata), nel settore da piu di
trent’anni, molto attento alle
richieste di trasportatori e
professionisti; Silvio Marino,
rivenditore per Sicilia e Sar-
degna, che ha aperto a Alti-
mani il mercato nelle Isole,
grazie a una grande compe-
tenza e alla conoscenza del
territorio; nella zona relativa
alla Campania Altimani ha
come rappresentanza Beta
Ricambi di Pompei; Matteo
Mele, back office commer-
ciale, nuovo acquisto Altima-
ni, che si occupa della gestio-
ne interna. Punto di riferi-
mento del team & il General
Manager Alberto Schinca-
glia, che segue I'azienda a
360 gradi, dall'organizzazio-
ne della produzione alle ven-
dite, con un occhio sempre
rivolto all’evoluzione del pro-
dotto e alle novita e migliorie
da apportare. Leader della
squadra Davide Altimani, di-
namico Amministratore de-
legato sempre pronto a “farsi
in quattro” per soddisfare al
meglio le esigenze dei clien-
ti.

“UN TEAM COESO

PER CRESCERE

IN TUTTA ITALIA”

di Massimiliano Campanella
Pegognaga

e il 2021 é coinciso con

la nuova sede di Pego-

gnaga, che occupa una

superficie di 2mila mq,
per Altimani Lift il 2022 & I'anno
della definizione di una struttura
manageriale coesa, con linee di
business dedicate, che proietti
nel futuro il produttore mantova-
no di sponde caricatrici fondato
da Paolo Altimani, oggi Respon-
sabile Ricerca & Sviluppo, e gui-
dato dal figlio Davide, Ammini-
stratore delegato. L'organizzazio-
ne della struttura e affidata al Ge-
neral Manager Alberto Schinca-
glia, che ha assegnato a Karim
Sabri il coordinamento delle ven-
dite con il ruolo di Direttore
Commerciale. Volto storico mal-
grado la giovane eta (ha 34 anni),
Sabri ha vissuto la fase di start-up
dell’azienda, affiancando la fami-
glia Altimani sin dal 2013, quando
é stato protagonista dell’afferma-
zione del marchio italiano nei
Paesi esteri, in special modo nel
Sud America. Aiutato dalla cono-
scenza linguistica (parla inglese,
spagnolo, arabo e naturalmente
italiano), il neo Sales Manager ha
una naturale propensione per la
relazione con il cliente, alla quale
assegna la massima importanza.
“Nella scelta dei manager cui affi-
dare ambiti precisi di responsabi-
lita - spiega Schincaglia - un ruolo
chiave e rappresentato dall’atten-
zione al cliente, valore fondante
di Altimani, elemento comune
per ciascuna persona che operi
nella squadra a ogni livello. Karim
ha dimostrato sul campo doti di
vicinanza e sensibilita tali che lo
rendono la persona piu adatta a
ricoprire questo ruolo”.

Quali sono i valori base di

Altimani che vengono
condivisi dalla squadra?
Professionalita: cerchiamo di es-
sere professionali con i clienti,
aiutandoli anche quando ci sono
richieste molto particolari (fuori
standard), in modo che possano
dare risposte rapide e concrete al
loro cliente finale. Disponibilita:
per i clienti siamo sempre dispo-
nibili in qualsiasi momento, cer-
cando di dare il massimo per sod-
disfare le esigenze. Trasparenza:
sicuramente vogliamo essere tra-
sparenti con i clienti, dando un
servizio chiaro, puntuale e preci-
so.

Quale sara, nel 2022 e nei
prossimi anni, la strategia di
Altimani per rafforzare la
presenza sul territorio?

Per il 2022 svilupperemo sempre
piu la rete commerciale in Italia,
andando a rafforzare le relazioni
commerciali esistenti e cercando
di aumentare la clientela (gia ca-
pillare in tutta Italia), mediante
visite e proposte mirate, in modo
da capire e soddisfare le esigenze
dei clienti. Stiamo lavorando
anche per nuovi dealer esteri, che
possano garantire professionalita
e un ottimo servizio post vendita
(fondamentale nel nostro settore)
in nuovi Paesi, mediante meeting
in loco per conoscere dettagliata-
mente possibili partner (emer-
genza Covid permettendo).

Quali sono, al momento, le
aree geografiche di maggiore
presenza Altimani e quali
quelle su cui si concentrera
Uattenzione nel 2022?

Le aree in Italia dove siamo piu
presenti sono sicuramente Nord
Ovest e Sud Italia, dove abbiamo
clienti fidelizzati da anni. Sicura-
mente cercheremo di rafforzare
la rete commerciale nel Triveneto

e nella fascia adriatica, zone oggi
meno coperte, anche con l'inseri-
mento in squadra di Luca Salin,
che ha grandi competenze sia tec-
niche che commerciali.

La gamma Altimani
comprende prodotti per
veicoli leggeri e pesanti: qual
e Papproccio con cui
lazienda si propone ai
professionisti dei due settori?
Mediante il nostro giovane e dina-
mico ufficio tecnico, cerchiamo
di proporre soluzioni alternative
e innovative per i clienti. Stiamo
lavorando per lanciare due nuovi
prodotti quest’anno, sia per la
gamma dei prodotti pesanti, dove
andremo a proporre una nuova
retrattile da 30 q, sia sui veicoli
leggeri, dove stiamo progettando
una nuova macchina retrattile
molto innovativa per i mezzi da
35q.

Oggi quali sono le categorie
professionali che piu
apprezzano il brand e quali
quelle su cui si concentrera
maggiormente lattenzione
nel 2022?

Oggi il nostro cavallo di battaglia
e sicuramente la sponda a battuta
per veicoli leggeri, grazie a un
prodotto molto resistente e velo-
ce da installare. Nel 2022 cerche-
remo di concentrare I'attenzione
principalmente sui mezzi pesanti,
sulle grandi flotte, dato che

porteremo sul mercato un nuovo
prodotto dedicato alla Grande Di-
stribuzione.

Qual é la “chiave di
differenza” del prodotto
Altimani su cui punta la
squadra Vendite per
sostenere la crescita del
brand?

Puntiamo sulla semplicita e quali-
ta del prodotto, utilizzando sola-
mente componentistica Made in
Italy. Ovviamente anche sulla ve-
locita di risposta: € importantissi-
mo offrire ai clienti un servizio
veloce e efficiente.

Circa il 40 per cento del
Sfatturato Altimani é relativo
all’estero: quali sono i
principali Paesi di
esportazione e quali quelli
ritenuti a maggiore sviluppo
nei prossimi anni?

I principali mercati esteri dove
operiamo sono in Sud America e
Middle East; stiamo lavorando
per nuovi partner commerciali in
Australia e Russia, mercati dove
c’e@ molta richiesta e il settore si
sta sviluppando velocemente.

Lei e un volto storico in
Altimani: come sta
cambiando la percezione del
brand in Italia e all’estero e
come ritiene che evolvera nei
prossimi anni?
A oggi il brand Altimani Lift e cre-
sciuto notevolmente, grazie a
un ottimo lavoro di squa-
dra; la percezione del
brand, sia in Italia che al-
I'estero, ¢ migliorata no-
tevolmente. Avremo a
breve un ulteriore “ex-
ploit” del marchio, che
ci dara ulteriore visibi-
lita a livello globale.



