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DOMINIQUE PASQUIER
Amministratore delegato, Agos

Se guardo al 2020 posso dire con un certo 
orgoglio che abbiamo affrontato la crisi 
portata dal Covid-19 con grande reattività, 
grazie a una posizione patrimoniale, 
finanziaria e strategica di grande solidità e 
all’alto livello di investimenti in tecnologia 
realizzati negli anni precedenti che ci 
hanno permesso di assicurare ai partner e 
ai clienti una continuità di servizio. 

Abbiamo usato lo smart working, reso 
più digitali, rapidi e semplici i percorsi di 
approvazione dei prodotti per i clienti e per 
i partner, dimostrato agilità e flessibilità. E 
lo abbiamo fatto forti della nostra solidità 
interna e sicuri di essere inseriti in un gruppo 
i cui azionisti principali, Crédit Agricole 
e Banco BpM, garantiscono una giusta 
serenità nel valutare e prendere decisioni 
con una visione mai opportunistica e 
di breve termine, ma equilibrata e di 
lungo termine. Il nostro è un gruppo che 
cammina con gradualità e questo consente 
di proteggere in modo sano dipendenti, 
partner e clienti.

C’è un mantra nel gruppo Crédit Agricole 
che mi piace condividere con voi: “Ogni 
giorno lavoriamo nell’interesse dei nostri 
clienti e della società”. E per noi questo 
significa supporto concreto, come nel caso 
delle moratorie per oltre 100 mila clienti o 
del sostegno mostrato verso tutti i partner 
del gruppo nella realizzazione di soluzioni 
adatte al loro business e al momento 
attuale. Ma lo sguardo deve essere rivolto 
al futuro.

Il Covid-19 è stato infatti un acceleratore 
di due grandi cambiamenti. Il primo: 
l’utilità del consumo. Prima le persone 
consumavano per consumare. 

Oggi hanno recuperato una maggiore 
consapevolezza verso ciò di cui si ha 
veramente bisogno.

Il secondo: la digitalizzazione e la crescita 
dell’e-commerce che è sotto gli occhi di 
tutti. Oggi il 75% delle domande di prestiti 
personali Agos arrivano da internet, in 
forte crescita. Ma c’è di più: le domande 
che arrivano da siti di e-commerce sono il 
12%. Un anno fa erano meno del 5%.

È dunque necessario accompagnare 
i partner nel reindirizzare il business 
sull’online. È ormai una necessità che 
definisce la sopravvivenza sul mercato. 

Ma non solo. Il 2020 è stato anche un anno 
di avvio per un progetto che prenderà 
maggior corpo a partire dal 2021 e che 
ha al centro la sostenibilità. Vogliamo 
essere attori protagonisti nel mondo della 
trasformazione energetica e vogliamo 
accompagnare i nostri partner lungo 
questo percorso offrendo soluzioni che 
li agevolino dal punto di vista funzionale 
ed economico, perché siamo convinti che 
posizionarci in questo ambito sia una vera 
e propria necessità. 

In tutto questo contesto il progetto Agos 
Partner rafforza il nostro lavoro agevolando 
la comunicazione di idee, tendenze, dati, 
iniziative, storie e esperienze di successo 
che accomunano noi, i nostri partner e i 
clienti finali.

Il mio augurio è di trovarci presto in 
un mondo senza Covid-19, in cui tutti 
possiamo ritrovare la nostra libertà di 
azione ma non per tornare indietro, bensì 
per guardare avanti, forti dei cambiamenti 
e degli insegnamenti che abbiamo fatto 
nostri in questo difficile 2020.

Pronti al 2021 forti del 2020
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ALESSIO CACCIATORI
Responsabile trade marketing, Agos

Prossimità, innovazione, focus. Quando 
abbiamo iniziato a pensare al progetto 
Agos Partner il Covid-19 non era ancora 
arrivato a stravolgere le nostre vite, ma 
questi tre concetti erano già ben chiari 
e rappresentavano il presupposto per 
una accelerazione dello studio di nuovi 
prodotti, nuove soluzioni digitali, servizi 
a valore aggiunto che sarebbero andati a 
rafforzare la relazione tra Agos e il ricco e 
dinamico mondo dei partner.

Abbiamo però voluto fare un passo in più: 
arricchire il nostro modo di comunicare con 
i nostri Partner e con gli oltre 22.000 punti 
vendita convenzionati che ogni giorno 
lavorano con noi e che sono, insieme ai 
consumatori, il nostro centro di gravità.

L’epidemia non ha fatto altro che dare 
una svolta in positivo a questo progetto. 
E in pieno lockdown abbiamo trovato una 
ragione in più per lanciare il blog Agos 
Partner e l’omologa pagina LinkedIn, 
due canali di comunicazione dedicati 
solo al mondo b2b e in particolare ai 
settori automotive, arredamento, retail ed 
elettronica di consumo.

Così i tre obiettivi cui ho accennato all’inizio 
sono diventati più concreti:

La prossimità: da sempre mettiamo al 
centro della nostra attività il cliente. Ora 
però alla vicinanza territoriale abbiamo 
aggiunto anche una vicinanza «digitale» 
fatta di contenuti di interesse. 

L’innovazione: digitalizzazione, 
omnicanalità e comunicazione sono 
per noi tre driver di crescita. Con il blog 
e la pagina Linkedin Agos Partner ci 
posizioniamo come pionieri sul mercato 
del credito al consumo dedicando uno 
spazio informativo digitale alle aree di 
business di cui ci occupiamo, certi che più 
informazioni siano sinonimo di maggiore 
chiarezza, trasparenza e vicinanza, anche 
se «virtuale»

Il focus: mercato automotive, 
dell’arredamento e dell’elettronica di 
consumo con uno sguardo aperto al retail e, 
trasversalmente, ai temi della sostenibilità. 
Sono questi i focus principali dei contenuti 
del nostro blog e della nostra pagina 
LinkedIn, elaborati da esperti esterni al 
mondo Agos che propongono dati, trend, 
descrizione di strategie, di cambiamenti, 
interviste ai partner e spiegazioni dei 
prodotti studiati con e per loro, webinar.

 

Il marketing si è dunque posto a supporto 
della struttura commerciale non solo 
nell’ambito dei servizi legati ai vari 
business di riferimento ma con l’obiettivo 
di creare una community intorno alla 
condivisione di informazioni e possibilità 
di confronto, obiettivo già raggiunto in 
modo soddisfacente in questi primi mesi di 
attività. Ora non resta che crescere ancora.

Agos Partner: un progetto, tre obiettivi

COLLEGATI ALLA PAGINA

CLICCA QUI

https://agospartner.agos.it/
https://agospartner.agos.it/
https://www.linkedin.com/showcase/agos-partner/
https://www.linkedin.com/showcase/agos-partner/
https://www.linkedin.com/showcase/agos-partner/
https://agospartner.agos.it/
https://agospartner.agos.it/
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Se dovessi sintetizzare cosa ha 
rappresentato il 2020 per il mondo 
automotive di Agos utilizzerei tre parole: 
partnership, innovazione, omnicanalità.

La pandemia da Covid-19 ci ha stimolati 
ad accelerare una serie di processi 
basati sull’omnicanalità già avviati in 
precedenza grazie a una lungimirante 
strategia aziendale, a rafforzare la visione 
del 100% human e 100% digital che 
ci caratterizza e ad aprire a una serie di 
opportunità rendendo ancora più incisiva 
la filosofia che ci lega ai partner, ovvero 
non essere solo fornitori di servizi ma 
costruire insieme il loro domani studiando 
prodotti, avviando progetti, forme di 
consulenza personalizzate. Insomma una 
vera partnership di lungo periodo.

In questo contesto si colloca il progetto 
Agos Partner con il suo blog e la sua pagina 
LinkedIn. Un progetto che ha aggiunto 
valore attraverso la comunicazione, 
fornendo ai partner dati di mercato, analisi 
di tendenze e fenomeni in atto, storie 
di aziende e presentazioni di accordi e 
prodotti studiati ad hoc per il momento 
attuale con uno sguardo costante al futuro.

Agos Partner vuole valorizzare i nostri 
partner automotive (e non solo), le loro 
specificità, i loro bisogni, il nostro modo 
di lavorare insieme. Suzuki, Honda e il 
team LCR Moto Gp, Mv Agusta, Triumph, 

VALERIO PAPALE
Direttore Automotive, Agos

Il 2020 del settore automotive

Piaggio, Energica Motor Company, Zero 
Motorcycles, Google, la società di ricerche 
e analisi Kantar, la società di elaborazione 
dati Fleet&Mobility, sono solo alcuni dei 
protagonisti di cui vi abbiamo parlato e 
con cui abbiamo aperto nuove strade, 
rinnovato accordi e innovato proposte e 
prodotti.

Tra tutti, vi abbiamo presentato Agos Self, 
lo strumento omnicanale per eccellenza 
che consente ai clienti di fare la richiesta 
di finanziamento on line e di potersi recare 
poi presso la concessionaria per il ritiro del 
veicolo e la firma del contratto.

Vi abbiamo spiegato la vendita assistita, 
non un normale e-commerce ma la 
possibilità di poter sfruttare le competenze 
di un consulente alle vendite che può 
dare assistenza e aggiungere valore 
anche solo online. Vi abbiamo presentato 
l’AUTOMOTIVE MARKET OVERVIEW, 
una piattaforma innovativa che racchiude 
in infografiche dinamiche tutti i dati del 
mondo automotive, con la possibilità di 
personalizzare e selezionare ciò che è di 
proprio interesse, in modo davvero smart.

Ora guardiamo al domani con gli stessi 
valori e con lo stesso sguardo propositivo. 
Forti di un anno difficile ma che ci ha 
ugualmente spinto in avanti.
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Dal mese di  2020 sul blog Agos Partner è 
online Automotive Market Overview, un 
nuovo strumento unico sul mercato dedicato 
interamente ai dati del mercato Automotive 
e costruito su una piattaforma innovativa, di 
data visualization, che fornisce una sintesi dei 
principali indicatori navigabili in modo intuitivo 
e immediato realizzati su dati ufficiali (Aci, 
Ancma, Crif, Unrae) con l’aggiunta di commenti 
autorevoli a firma Fleet&Mobility (clicca qui per 
consultarlo).

È nato con l’obiettivo di fornire ai partner uno 
strumento di lavoro e di vendita costantemente 
aggiornato, innovativo e digitale da poter 
consultare in qualsiasi momento in base 
all’interesse specifico di ciascun partner.

Si parte dai numeri sulle immatricolazioni di 
auto nuove di cui si può consultare il trend 
negli ultimi due anni (mese per mese) e di cui 
si possono analizzare i dati, su base mensile o 
annuale, relativi a diversi parametri: utilizzatori, 
alimentazione, area geografica, carrozzeria, 
marche (con la possibilità, in quest’ultimo caso, 
di selezionarne fino a sei). Allo stesso tempo, 
i dati sulle immatricolazioni possono essere 
studiati per singola provincia di residenza, sulle 
top 10 o su tutte. Uno spazio ad hoc è dedicato 
poi ai dati sulle immatricolazioni di auto nuove 
green e ai dati sui passaggi di proprietà delle 
auto usate.

https://agospartner.agos.it/automotivemo/
https://agospartner.agos.it/automotivemo/
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Come sta cambiando il processo di ricerca on 
line del cliente automotive? Quali sono le opzioni 
di acquisto digitali più importanti per i dealer? 
Quali sono le propensioni future per l’acquisto 
di un’auto dei clienti Agos? Con Angelo Liverani, 
responsabile automotive di Google Italia, e 
Federico Capeci, ceo Italy, Greece and Israel 
Insight Division di Kantar, venerdi 20 novembre 
abbiamo approfondito questi temi da cui sono 
emersi dati molto interessanti sulla rivoluzione 
in corso. Sul blog e sulla pagina LinkedIn i 
dettagli dell’analisi di Google e la survey di 
Kantar

Ogni mese l’ufficio studi di Fleet&Mobility 
analizza per Agos alcuni particolari trend di 
mercato che vengono poi condivisi sulla pagina 
Linkedin Agos Partner. Come per esempio, 
l’andamento delle vetture full electric (BEV) 
e ibride plug-in (PHEV) che, nell’analisi di 
novembre, mostravano un trend di forte crescita 
delle immatricolazioni. Una grossa spinta deriva 
dagli incentivi, certo, ma anche l’offerta dei 
costruttori gioca un ruolo determinante.  Tutti 
i dettagli qui

Innovazione, semplificazione e omnicanalità. 
Sono i tre obiettivi che hanno guidato Agos 
nell’ideazione di Agos Self automotive, la 
prima nuova soluzione omnicanale messa a 
disposizione dei partner e grazie alla quale il cliente 
finale può simulare e richiedere in autonomia un 
finanziamento direttamente sul sito del dealer e 
finalizzare poi l’acquisto della propria auto o della 
propria moto direttamente nel punto vendita. 
Sul blog a questo link l’approfondimento sul 
meccanismo di funzionamento con un breve 
video che ne mostra i vantaggi per i dealer e per 
i consumatori.

https://agospartner.agos.it/mobilita/automotive-google-nuove-esigenze-consumatore/
https://agospartner.agos.it/mobilita/automotive-google-nuove-esigenze-consumatore/
https://agospartner.agos.it/mobilita/cambiamento-cliente-automotive-agos-kantar/
https://agospartner.agos.it/mobilita/cambiamento-cliente-automotive-agos-kantar/
https://agospartner.agos.it/mobilita/auto-raddoppiata-offerta-ibride-plug-in/
https://agospartner.agos.it/mobilita/auto-raddoppiata-offerta-ibride-plug-in/
https://agospartner.agos.it/mobilita/agos-self-automotive-funzionamento-vantaggi/
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Dopo mesi di stop sono tornate la Moto Gp e 
la Moto E. Anche noi di Agos siamo tornati in 
sella con il nostro partner di sempre, il team LCR 
Honda MotoGP Team di Lucio Cecchinello. 
Abbiamo tifato per loro e abbiamo offerto ai 
nostri dealer la possibilità di fare un virtual tour 
nel paddock alla scoperta del backstage di 
preparazione della gara potendo curiosare nella 
tecnologia applicata alle tute dei piloti e agli 
airbag delle moto.

Sul blog e sulla pagina LinkedIn trovano anche 
ampio spazio i nuovi accordi di partnership e i 
rinnovi. Nel settore delle due ruote citiamo 
il rinnovo con Piaggio (di cui vi parliamo 
qui) e con Triumph Motorcycles Italy (qui la 
notizia), e il nuovo accordo in esclusiva con 
Mv Agusta (qui i dettagli) e Energica Motor 
Company (scoprilo qui) che si aggiunge a 
Zero Motorcycles nell’ambito delle partnership 
attive nel settore delle due ruote elettriche, 
un comparto in costante crescita. Nelle 
quattro ruote, invece, abbiamo 
raccontato del rinnovo triennale con 
Suzuki (qui l’approfondimento) e la nuova 
partnership triennale con Honda Auto, che 
consolida il posizionamento privilegiato di 
Agos come finanziaria di riferimento nel 
settore automotive e che rafforza la 
collaborazione strategica già avviata in 
precedenza con questa casa costruttrice nei 
comparti moto, marine e power (qui i 
dettagli).

https://agospartner.agos.it/mobilita/piaggio-agos-insieme-fino-al-2022/
https://agospartner.agos.it/mobilita/piaggio-agos-insieme-fino-al-2022/
https://agospartner.agos.it/mobilita/triumph-agos-partnership-2021/
https://agospartner.agos.it/mobilita/triumph-agos-partnership-2021/
https://agospartner.agos.it/mobilita/mv-agusta-partnership-agos/
https://agospartner.agos.it/mobilita/agos-energica-accordo/
https://agospartner.agos.it/mobilita/agos-sukuki-rinnovo-partnership/
https://agospartner.agos.it/mobilita/agos-honda-nuovo-accordo-partnership/
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Arredamento, elettronica di consumo, retail: 
un anno di trasformazioni

Sfogliando, seppur solo digitalmente, le 
pagine del blog Agos Partner e scorrendo 
le notizie della pagina LinkedIn dedicata, 
non si può non fermarsi a pensare 
a quanto cambiamento e a quanta 
accelerazione ci sia stata nel 2020 nella 
gestione di alcuni temi chiave per i settori 
dell’arredamento e dell’elettronica di 
consumo. Due ambiti che appartengono 
entrambi al più ampio settore del “retail” 
ma che si sono scontrati con la realtà 
del Covid-19 forniti di armature difensive 
diverse: più solida in tema di e-commerce 
e digitalizzazione quella di ampia parte 
del mondo dell’elettronica di consumo, più 
strutturata in tema di prossimità quella del 
mondo dell’arredamento. 

Da qui l’esigenza di porci al loro fianco 
non solo come fornitori di servizi con 
promozioni flessibili e incentivanti, ma 
soprattutto nella veste di consulenti 
propositivi per tentare di accelerare 
ciò che il mercato ha improvvisamente 
richiesto: una rivoluzione tecnologica e, in 
parte, anche di visione strategica.

È così che in piena pandemia abbiamo 
lanciato la vendita assistita per supportare 
le vendite e-commerce a distanza, 
incentivato l’omnicanalità con il prodotto 
Agos Self (richiesta di finanziamento 
on line e ritiro del prodotto in negozio) 
che, oltre che nel settore automotive, ha 
trovato ampio spazio anche nell’ambito 
delle grandi superfici organizzate, al pari 
di Agos Pass, procedura di finanziamento 
che velocizza la permanenza in negozio 
consentendo di accedere al prestito in 
tempi brevissimi. Uno strumento che si 
presta molto bene anche al settore del 
fashion, uno dei mercati che teniamo 

BRUNO GALLIAN
Direttore Partnerships, Agos

monitorati e su cui, Covid-19 permettendo, 
vorremo al più presto entrare. 

L’attenzione principale è stata rivolta 
a una migliore customer experience 
attualizzata alle nuove esigenze e su 
cui ha dovuto lavorare soprattutto il 
settore dell’arredamento per ovvie 
necessità, generate dall’impossibilità 
per il consumatore finale di recarsi nei 
negozi fisici. Proprio con questi partner, in 
primis con Federmobili, abbiamo lavorato 
per sviluppare prodotti ad hoc oltre a 
partecipare agli eventi più significativi 
organizzati durante l’anno, alla scoperta 
di strategie vincenti per superare la 
crisi e di cui il blog Agos Partner ha più 
volte approfondito tematiche e spunti 
di interesse. E proprio grazie anche a 
una maggiore comunicazione integrata, 
abbiamo incoraggiato e promosso momenti 
di confronto trasversali ai mercati gestiti e 
supportati da SDA Bocconi mediante la 
realizzazione di un Osservatorio sul mondo 
del retail, Agos Retail Trends, che ha messo 
sotto i riflettori le tendenze del momento 
con storie, casi concreti, esperienze di 
successo dall’arredamento all’elettronica, 
ai servizi energetici, ai trasporti. 

Tutto questo lavoro, che ci ha consentito 
di restare competitivi anche in un anno 
così complesso, si consoliderà ancora nel 
2021 con la messa a punto di un nuovo 
processo di finanziamento e-commerce 
che condenserà un elevato livello di 
digitalizzazione, semplicità di utilizzo e 
velocità di procedure, in un processo di 
maggiore integrazione con un numero 
significativo di grandi partner sempre al 
fine di facilitare la loro vita e quella del 
cliente finale. 



11

Un webinar per mettere sotto osservazione i 
cambiamenti in atto in tutti i settori del retail con 
l’obiettivo di migliorare la prossimità nei confronti 
del cliente finale. Con questo obiettivo Agos e 
Sda Bocconi hanno organizzato il webinar del 
9 novembre scorso, riservato ai top partner di 
Agos, che ha visto alternarsi l’analisi di tendenze 
in atto a esperienze concrete di primari player 
del mercato, Qui i dettagli.

La pandemia ha rappresentato uno stress test 
per i processi di digitalizzazione applicati al 
retail. Le formule digitali hanno registrato una 
crescita accelerata rispetto al retail fisico e da 
febbraio a oggi c’è stato un grande sviluppo 
dell’e-commerce. Ma ciò che è di maggior 
interesse è il fatto che non si sono sviluppate 
solo le piattaforme di shopping digitale ma 
soprattutto le formule omnicanale che hanno 
unito la possibilità di garantire una presenza 
fisica a interfacce online. Continua a leggere 
l’articolo sul blog.

Che sia meno fisica e più digitale, quello che 
conta oggi davvero è che la prossimità del retailer 
rispetto al consumatore finale sia soprattutto 
funzionale.

La pandemia ha tuttavia solo stressato il bisogno 
di trovare velocemente una soluzione a una 
tendenza che già si stava affermando: quella di 
poter accedere al punto vendita tramite touch 
point diversi da quello fisico come mostrano i 
casi di Apple, Ikea, Esselunga, Unieuro, e 
Zalando analizzati dal Channel & Retail LAB 
di Sda Bocconi per Agos Retail Trend (ART).  
Continua a leggere l’articolo sul blog

https://agospartner.agos.it/eventi/webinar-agos-retail-trends-prossimita/
https://agospartner.agos.it/retail/retail-digitalizzazione-cambiamento-covid19/
https://agospartner.agos.it/retail/retail-digitalizzazione-cambiamento-covid19/
https://agospartner.agos.it/retail/prossimita-fisica-digitale-funzionale/
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Expert è il gruppo associativo con insegna 
propria che, nel settore della rivendita di 
elettronica di consumo, ha la storia più longeva 
in Italia. Partner di Agos, è dal 1967 che è presente 
su scala nazionale e internazionale e non ha mai 
cambiato modello organizzativo né marchio. Il 
fatto di essere un’impresa consortile lo rende 
diverso da ogni altro concorrente e lo caratterizza 
nel posizionamento sul mercato: punti vendita 
più piccoli e di prossimità, presenza nei quartieri 
delle città e ora, nella fase post Covid-19 sta 
studiando con attenzione le strategie da seguire. 
Ne abbiamo parlato con il direttore generale 
Roberto Omati nell’intervista da leggere qui

Avvicinare il mondo fisico alle opportunità del 
digitale e il mondo digitale alla consistenza del 
fisico. È in questo gioco di parole che si nasconde 
la rivoluzione in atto nel mondo Unieuro, leader 
nella distribuzione di elettronica di consumo ed 
elettrodomestici in Italia e partner di Agos, dove 
l’emergenza Covid-19 ha accelerato la messa a 
terra di processi e iniziative già pensati ma, finora 
e in molti casi, solo avviati. Continua a leggere 
l’intervista qui

Uno strumento in più, completamente gratuito, 
per fare in modo che i nostri partner possano 
offrire una maggiore tranquillità ai loro clienti 
finali, in un momento di grande cambiamento 
per l’epidemia Covid-19. 

Partendo da questo obiettivo in Agos è 
nata l’idea di inserire gratuitamente in tutti i 
finanziamenti e per tutto il mese di giugno, una 
copertura assicurativa, Help Assistance Covid-19 
(nata in collaborazione con Europ Assistance 
Italia) che garantisce, tra l’altro, assistenza 
sanitaria, indennizzi per ricoveri e diarie, rimborsi 
di alcune rate del prestito.

https://agospartner.agos.it/retail/expert-italia-strategia-covid19/
https://agospartner.agos.it/retail/expert-italia-strategia-covid19/
https://agospartner.agos.it/retail/unieuro-strategia-cambiamento/
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I segni positivi, dopo il lockdown, ci sono stati 
ma non basteranno a risollevare il settore 
già nel 2020. Per il mondo dell’arredamento 
l’anno si chiuderà all’insegna del segno meno 
e, soprattutto, dell’incertezza. Lo scenario che 
si prospetta e che è stato presentato durante 
la 4a Convention della distribuzione italiana di 
settore organizzata da Federmobili, mostra 
come dopo il lockdown i segnali di ripresa della 
domanda da parte dei consumatori siano stati 
evidenti e anche incoraggianti soprattutto grazie 
alla nuova organizzazione. Qui tutti i dettagli 

David Sani parla della sua azienda, come fosse 
casa sua. La definisce “di provincia” ma ne fa 
un vanto. Dice che è “famigliare” associando a 
questa realtà quella di una “forza” che non ha 
eguali.  Ne racconta le origini, nel 1964, da un’idea 
nata in uno scantinato con tre soci sognatori tra 
cui suo padre che iniziarono a costruire mobili 
per le cucine sotto il marchio Stosa (Stolzi e 
Sani), e lo fa con l’orgoglio nella voce. Lo staresti 
ad ascoltare per ore.                                  Continua 
a leggere qui

Lunedì 25 maggio 2020 Agos ha partecipato al 
Primo Webinar Nazionale di Federmobili dal 
titolo “FASE 2 E OLTRE, la nuova normalità per 
i negozi di arredamento”. La diretta streaming 
sulla piattaforma Zoom ha previso l’anteprima 
della ricerca di Federmobili sul 2020 presentata 
dal presidente Mauro Mamoli con un’analisi delle 
strategie, delle linee guida e delle leve operative 
per una nuova normalità del settore. Ad Agos 
il compito di affrontare come il credito possa 
sostenere le vendite per la ripartenza di questo 
settore strategico con l’intervento di Bruno 
Gallian, partnership director di Agos.

https://agospartner.agos.it/casa/arredamento-covid-19-cambiamenti-settore/
https://agospartner.agos.it/casa/stosa-cucine-futuro-sostenibilita/
https://agospartner.agos.it/casa/stosa-cucine-futuro-sostenibilita/
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Il mondo Agos: primati, sostenibilità, 
social responsibility

Il mondo Agos è impregnato dei valori 
del gruppo Crédit Agricole di cui fa parte 
e che traduce in prodotti, innovazione, 
iniziative di social responsibility in 
grado di coinvolgere i dipendenti e gli 
stakeholder che a diverso titolo le ruotano 
intorno. Per questo nel 2020 abbiamo 
voluto condividere anche con i nostri 
partner alcuni momenti e alcune iniziative 

particolarmente significative a livello di 
gruppo con cui Agos ha messo al centro 
dell’attenzione la sostenibilità, l’attenzione 
al cliente, l’attenzione ai temi che ruotano 
intorno alla diversity. Con una nota di 
orgoglio: essere stati indicati nella sesta 
edizione del report sul credito al consumo 
dell’Istituto Tedesco Qualità e Finanza 
(Itqf) come la migliore finanziaria italiana.
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In particolare, il tema della sostenibilità 
è uno dei perni intorno al quale ruota 
l’attività di social responsibility del gruppo 
Crédit Agricole e dunque anche di Agos. 
Nel 2020 abbiamo aperto le porte della 
nostra nuova sede GreenLife280 a Milano, 
edificio moderno, senza postazioni fisse 
e senza uffici per favorire interazione, 
trasparenza e trasversalità, orientato al 
confort e al benessere di chi ci lavora, oltre 

che all’efficienza e al risparmio energetico. 
Abbiamo iniziato a stringere partnership 
di rilevo con operatori di primo livello 
nell’ambito energetico, da colossi come 
Enel X a avanguardisti come Evolvere, 
e a puntare la nostra attenzione verso 
tutti i temi che possano in qualche modo 
soddisfare il bisogno del pianeta di arrivare 
a una migliore gestione energetica. Ed è 
stato solo l’inizio.
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finali: più sinergia, più condivisione, più 
idee, più prodotti al passo con le esigenze 
di chi deve trovare nel credito una leva 
per migliorare la propria vita, qualsiasi ne 
sia il bisogno. Migliore relazione con il 
partner significa infatti migliore offerta 
per il consumatore finale.

 

Anche perché i bisogni di credito dei 
consumatori di oggi sono cambiati e di 
questo si è accorto qualsiasi retailer, in 
ogni tipo di business: non sono cambiate 
solo la propensione alla digitalizzazione 
e all’omnicanalità ma è cambiata anche 
la tipologia di prodotti e servizi richiesti e 
tra questi anche il credito al consumo.

 

Noi abbiamo messo al centro della nostra 
strategia il cliente e i suoi bisogni certi 
che sia questa la strada da tenere ben 
dritta anche nel prossimo futuro.

Il 2020 è stato un anno rivoluzionario. 
Nuovi mezzi, una centrifuga di nuove 
idee, nuove modalità di comunicazione, 
nuovo linguaggio. Per noi, per i nostri 
partner, per i nostri clienti finali.

In Agos abbiamo voluto con forza 
focalizzarci su un concetto che ci è stato 
da guida sempre, ma che è diventato 
ancora più necessario in questo anno di 
grandi cambiamenti: partire dal cliente e 
dai suoi bisogni per prendere le decisioni, 
per innovare, per ridisegnare i nostri 
processi e per ridefinire gli standard di 
servizio.

 

In questa direzione, il progetto Agos 
Partner ha funzionato come un 
importante volano per aumentare la 
prossimità con i nostri partner anche in 
termini di comunicazione, consentendo 
quindi di rafforzare ulteriormente la 
relazione con loro e quindi con i clienti 

Il nostro obiettivo: la 
centralità del cliente

GUIDO RINDI
Direttore clienti e assicurazioni, Agos
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Il 2020 è stato un anno ricco di novità, 
di cambiamenti, di nuove sfide, di 
insegnamenti. Abbiamo imparato che si 
può lavorare e collaborare bene anche a 
distanza. Abbiamo imparato in pochissime 
settimane ad adattare i processi per il 
cliente finale a una realtà nuova, e ad 
accelerarne le evoluzioni. Abbiamo spinto 
il nostro sguardo oltre la crisi per iniziare 
da subito a dare nuovo smalto al modo di 
fare partnership per dare maggior forza 
al nostro business. Abbiamo, insomma, 
attivato un corso ‘live’ accelerato di 
gestione del cambiamento rinnovando 
la piattaforma di competenze, che è ora 
la base su cui spingere per imprimere 
un’accelerazione a una nuova modalità di 
collaborazione.

Al centro di tutto questo c’è l’evoluzione 
digitale e omnicanale di cui tanto si è 
parlato anche nelle pagine precedenti. Ma 
non solo.

Per noi resta e resterà centrale porci come 
partner del cambiamento, cercando 
di mettere a disposizione il nostro 
contributo, fatto di personalizzazione 
delle nostre soluzioni e dei processi, 

integrazione informatica, formazione, 
ideazione di sistemi di gamma verticali. 
Per tutti: dal cliente più grande a quello 
più piccolo. Nessuna differenza. Questa è 
la nostra ambizione, alla ricerca continua 
e instancabile del superamento del 
tradizionale rapporto di fornitura di servizi 
finanziari. Le nostre, vogliono, almeno per 
noi, essere delle partnership vere a tutti gli 
effetti. 

Da qui i progetti per i prossimi anni, 
che continuano sulla strada della 
digitalizzazione e si aprono con maggiore 
incisività al tema della sostenibilità. 
Vogliamo accompagnare i partner nella 
loro transizione verso una visione green del 
fare impresa attraverso prodotti, iniziative 
mirate, consulenza, forti anche della grande 
tradizione su questi temi del gruppo Crédit 
Agricole di cui facciamo parte. Dobbiamo 
metterci in movimento verso un’economia 
della sostenibilità che parta dalle esigenze 
dei partner e si concluda nel contributo più 
consono ai loro progetti. Noi siamo pronti 
e ce la metteremo tutta come sempre!

Il valore aggiunto della partnership: 
oltre la fornitura di servizi

FLAVIO SALVISCHIANI
Direttore commeriale e clienti
Vice direttore generale, Agos
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