
Roadmap del cambio strategico in azienda  

Gennaio01
La compagnia assicurativa acquista 100 sistemi di allarme da abbinare alla vendita di polizze 
protezione prima casa Prima tranche di un lotto ipotizzato a 100.000 sistemi di allarme 
programmato ad ottobre, 9 mesi dopo.

10 Ottobre
Saltato l’aquisto programmato di 100.000 sistemi di allarme, per un totale 
di 85 mln di euro.

30 Luglio
I risultati dell’indagine di mercato per cambiare la strategia aziendale:
- Ogni cliente riceve buoni sconto per l’acquisto dell’allarme
- Ogni cliente sceglie quello più adatto alla propria casa

25 Aprile
Avvio dell’indagine di customer satisfaction sui clienti ai quali è stato consegnato il 
sistema di allarme in comodato d’uso.
Totale insoddisfazione dei clienti: il sistema non funziona, ha prestazioni tecnologiche 
modeste e risulta obsoleto.

Customer satisfaction

La soluzione di ricerca che ti permette di comprendere cosa pensano davvero i tuoi clienti,
misurarne la soddisfazione, analizzare i margini di miglioramento e le strategie correttive.

La compagnia assicurativa ha introdotto nuovi sistemi di allarme per la protezione 
della casa, da abbinare alla polizza assicurativa.

Ma quanto sono soddisfatti i clienti di questa nuova offerta? 

INSURANCE

#Survey sui clienti - Indagine di customer

Soddisfazione dei Clienti
I Clienti hanno testano i sistemi ricevuti in comodato
d’uso ma sono insoddisfatti: il sistema ha prestazioni 
tecnologiche modeste ed è obsoleto

degli intervistati hanno 
risposto NO al quesito.

degli intervistati hanno 
risposto SI al quesito.

degli intervistati hanno 
risposto NO SO al quesito.
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