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Paolo, ci puoi spiegare la tua at-
tuale posizione?
In LITEC ho seguito un percorso 
piuttosto lineare: sono entrato a 
supporto delle vendite per il mer-
cato italiano fino a diventarne re-
sponsabile e, nel 2004, mi è stata 
data l’opportunità  di seguire e 
costruire il network distributivo 
all’estero. Da marzo 2008 ricopro 
l’incarico di “direttore vendite”, 
raccogliendo un’eredità ed una 
responsabilità importante. 
Quale il tuo background profes-
sionale? 
Sono in questo settore da circa 20 
anni e la prima esperienza signi-
ficativa è stata quella in Martin 
Professional Italy quando era an-
cora di proprietà di Mario Radice. 
All’inizio fu una vera scommessa, 
che vincemmo. Lasciai l’azienda 
nel 2002, subito dopo l’acquisizio-
ne da parte della casa madre, per 
entrare in LITEC.
Perché il tuo ruolo diventa così 
strategico in SSE?
Strategico è una parola “impor-
tante”; preferisco pensare di non 
essere così influente per il business 
dell’azienda. Il mio lavoro oggi è 
coordinare un gruppo di persone 
nell’area vendite, sia all’interno 
che all’esterno dell’azienda, crean-
do gli strumenti e gli stimoli ade-
guati a conseguire il risultato. In 
questo caso è strategico il team.
Quali sono i brand che gestisce  
Staging Systems Europe?
In ordine alfabetico: IFF, azienda 
leader per le sospensioni da stu-
dio; LITEC, leader nel campo dei 
tralicci in alluminio e nei prodotti 
per il sollevamento con il marchio 
CM Lodestar, ed infine TOMCAT, 
un’azienda storica nel mondo del-
lo staging e leader in America.

Com’è strutturata l’Area vendite in LITEC?
Ci sono diversi livelli di supporto alle vendite: il più 
evidente, e presente nel mercato, è composto dai 
Responsabili vendite: Massimo Cecchini per IFF, Raffaella 
Scaccia ed Enzo Salvaggio per LITEC e Remo Martufi per 
TOMCAT. Il Customer Service gestisce all’interno di SSE 
tutte le attività di supporto alla clientela ed è un team al 
femminile, composto da Eleonora Perissinotto, Cristina 
Villa, Anna Bocchi ed Angela Harrison. Non meno impor-
tanti il Team Progetti ed il Product Management che si 
fanno carico di trovare e sviluppare soluzioni su misura, 
oggi richieste sempre più spesso dai clienti; infine, ma 
non ultima, la comunicazione, seguita da Orietta Rosso.
Quali sono i tuoi obiettivi per LITEC?
I miei obiettivi, o meglio quelli dell’azienda, sono di 
diventare il punto di riferimento dei clienti per le so-
luzioni trussing, rigging e staging; in alcuni paesi già 
abbiamo raggiunto questo risultato e le soddisfazioni 
non mancano.
Quali sono i punti di forza di LITEC?
Oltre al prodotto ed alle capacità innovative, ricono-
sciuti a livello internazionale, direi sempre di più il ser-
vizio: nel 2008 abbiamo lavorato su circa 500 progetti 
personalizzati oltre ad avere una produzione allo stato 
dell’arte. L’approccio da industria ci permette infatti di 
enfatizzare tutti gli aspetti legati al prodotto ed alla 
qualità, nonché di ottimizzare e monitorare con atten-
zione i costi. Ma la vera forza di LITEC è la trasparenza e 
la professionalità delle persone che vi lavorano.
Quali sono le prospettive per LITEC nel prossimo futu-
ro? E per Staging Systems Europe?
Abbiamo ampi margini di miglioramento: il mercato ci 
chiede soluzioni sempre più importanti ed in tempi più 
brevi e questo ha priorità nell’immediato futuro. Stiamo 
investendo molto nella formazione tecnica: ai seminari 
del 2008 hanno partecipato quasi 200 persone ed abbia-
mo intenzione di continuare su questa strada. Riteniamo 
che  solo la completa conoscenza della materia permet-
ta di fare valutazioni tecniche appropriate perché, oggi 
più che mai, costruire ed usare strutture è una grande 
responsabilità.
SSE ha l’obbligo professionale di fornire prodotti ade-
guati alle normative, semplici ma sicuri da usare e, non 
meno importante, ad un prezzo giusto.
Il futuro, secondo me, passa per questi semplici ma fon-
damentali concetti. 

Una guida pratica per affrontare (e risolvere) 
i problemi giuridici nel lavoro quotidiano 
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Nuovo incarico
Dopo gli importanti incarichi in Martin Professional Italy e 
l’approdo in Litec, Paolo Dozzo assume un nuovo ruolo in 
Staging Systems Europe.
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