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Biography

llaria Dalla Pozza est professeur de marketing a I''PAG Business School, ou elle est responsable du développement des
activités de recherche pour le marketing dans le secteur de l'assurance et de la bancassurance. Elle est titulaire d’'un master
en ingénierie et d'un doctorat en marketing du Politecnico di Milano, Italie. Avant de rejoindre I'lPAG, elle était professeure
assistante a I'Université du Connecticut (Etats-Unis). llaria développe des recherches dans les domaines de la gestion de la
relation client digitale et omnicanale et de la valeur client. Elle est spécialisée en marketing de l'assurance. Elle est
conférenciere sur des sujets de marketing dans l'industrie de I'assurance. Elle est la fondatrice de I'Association for Insurance
Marketing, un réseau international de chercheurs en marketing d'assurance.

Education

2006: Doctorat en Marketing, Politecnico di Milano, Italy

2002: Master Degree en Management Economics and Industrial Engineering, Politecnico di Milano, Italy
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Teaching Areas

Principles of Marketing, Customer Relationship Management, Marketing Innovation, Digital Marketing

Research Areas

Digital and omnichannel customer relationship management, Social media, Churn, Insurance marketing

Professional experiences

llaria est membre du comité de rédaction de I'International Journal of Bank Marketing.

Chaque année, elle organise I'International Conference for Marketing in the Insurance industry (ICMI), qui accueille des
chercheurs du monde entier travaillant dans le domaine du marketing dans le secteur de I'assurance.

Elle travaille régulierement sur des projets de recherche avec les principaux groupes d'assurance francais
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