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*Fonte: Osservatorio Materiality Outlook 2014 - SCS
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"Se negli ultimi due anni ha dismesso
polizze* per quale motivo lo ha fatto?"
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... SOL o DELLE RISORSE SI
CARATTERIZZA PER UN'ELEVATA

PROPENSIONE ALLA RELAZIONE
COMMERCIALE ...

... EcHE45% DEL PERSONALE DI RETE PRESENTA
SPAZI DI MIGLIORAMENTO NELLA CAPACITA' DI "REAGIRE
AGLI STIMOLI" ,"RISPONDERE" ALLE ESIGENZE
PROVENIENTI DAL CLIENTE E NEL"MANTENERE LE
PROMESSE FATTE"
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Il GRADO DI ORIENTAMENTO AL CLIENTE dell'organizzazione .

... & stato rilevato attraverso un
QUESTIONARIO, somministrato ad oltre 200 TOP MANAGER DI
IMPRESE ASSICURATIVE E BANCARIE e AGENTI ...

... attraverso il riconoscimento di precise pratiche organizzative
riconducibili a LIVELLI CRESCENTI DI "MATURITA"
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La voce del cliente e le inferozionN
con gli stakeholder rappresentano per
le Compagnie elementi rilevanti per
la definizione dell'offering e dei
modelli di servizio...

comunicazione
e diffusione

...nonostante i gap evidenziati in
termini di capacita di ascolto e
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ANCORA NON SUFFICIENTEMENTE
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PROCESSI AGENZIALI ...

.. che di effettivo impatto su
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IN SINTESI

La spinta al risparmio, unita alla flessibilita del consumatore

indurra a
, avvalorando ancor piu il rapporto tra qualitd erogata e spesa e
chiamando le Compagnie assicurative a
con offerta di servizi correlati aggiuntivi per soddisfare le esigenze del
cliente

 LINGE*D'AZIONE

o >

EIDE% QA YA %/9 BEAEEN

SERvI IS0



WORK IN PROGRESS




APENZIONE!

SCS

CONSULTING

(GPF

Via Toscana 19/A Tel. +39 051 31 60 311
40069 - Zola Predosa (BO) Fax +39 051 31 60 399

info@scsconsulting.it
CONTATTI:

Marco Lanzoni
Responsabile Mercato Finance SCS
Mobile +39 3357175384

m.lanzoni@scsconsulting.it

Giorgio Lolli
Manager Mercato Finance SCS
Mobile +39 335 6384411

g.lolli@scsconsulting.it

Via Milano 150 Tel. +39 02 20524-522
20093 Cologno Monzese Fax +39 02 20480191

www.gpf.it
CONTATTI:

Enrico Demaria
Business Director GPF
Mobile +39 335 6421190

e.demaric@gpf.it



