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Trend 



FOTOGRAFIA DELLE FARMACIE 

N° FARMACIE 
16,200

% FATTURATO N° Addetti medio mq Abitanti massimi e 
minimi 

3600  (22%) 54% Massimo 8 Circa 100mq 3854 in Trentino

12600 (78%) 46% Massimo 4 > 97 mq 1900 in Molise 

42% SSN 13,5%C P  13,5%C P  6,5% A P  

cc

38%ITALIA 

37%C P  12%C P  4%C P  Trentino 46%

50% SSN 11%C P  6% A P  Basilicata  Basilicata  32%

Commerciale 
Farmaco 



Variazione settori Retail





Come è ripartito il mercato 
Consumer ? 



La DPC e DD

Source : federfarma 2016



Esempio Clexane 
• PP+ IVA =

(P 54,16% ex-factory + 

27,95% ( farmacia)+

2,94% (grossista) +

4,95%(sconto totale)) *1,1

10

Distribuzione tradizionale 
4,95%(sconto totale)) *1,1

Source : R.Adrower Bee-BIP&Co sas 2018



Il sito web della Regione Lazio per 
la DPC 

11

https://lazio.webdpc.it



Prezzo al Pubblico  Clexane 4000   € 32,29  

COSTO TRADIZIONALE  SSN 

• PP+ IVA =

(P 54,16% ex-factory + 

27,95% ( farmacia)+

2,94% (grossista) +

4,95%(sconto totale)) *1,1
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COSTO DPC SSN

• PP+ IVA =

(P 54,16% ex-factory + 

27,95% ( farmacia)+

2,94% (grossista) +

4,95%(sconto totale)) *1,1

Source : R.Adrower Bee-BIP&Co sas 2018



I farmaci di importazione parallela 



Farmaco Originale e parallelo 



Farmaco originale / di importazione



Farmaco originale /di importazione 



Dati economici  Farmacie / GDO 

Farmacia
208 clienti medi /day
24,97 € scontrino medio 
5195€ /day fatt.medio
51,95 fatturato a mq /day
1200 fatturato a mq/day

GDO 
€6318 a mq

€316 a mq COMMERCIALE Health

Source IQVIA , Mediobanca 
Federfarma NLRM  2018 



Quali sono i MEGATREND del PHARMA RETAIL ?

RIVOLUZIONE
DIGITALE

RAPIDA EVOLUZIONE DEL CANALE

AVVENTO 
DEL 
CAPITALE 

roberto.adrower@gmail.com 3386406662

CAMBIAMENTO 
NEGLI STILI DI VITA RUOLO SEMPRE PIU’

ATTIVO DEI CLIENTI 
PAZENTI 

STRATEGIE MULTIBUSINES 
INTEGRAZIONE  MONTE 
VALLE 



La fotografia ad oggi ed il prossimo 
scenario

Scenario 2017 Next scenario 

16893 Farmacie
private 

Farmacie  Private  Farmacie  Private  

16893 +3000 Nuove 

4346

Parafarmacie 
1656 

Farmacie 
Comunali 

360 Corner TOTALE TOTALE 

21459

Farmacie Comunali Farmacie Comunali 

1656

Source : Bee-Bip& co sas modificato dati Federfarma e Iqvia
2017 



Next Scenario (capitale )
Farmacie in italia

80%

20%

Farmacie in italia

Indipendenti Capitale 

Distribuzione intermedia 

Fondi di investimento 
Banche

GDO  Dist .Intermedia



Catene virtuali 2018:
rimane forte l’individualità  

1300internazionali

Indice di fedeltà
35-40% 

4200nazionali 

Source : IQVIA 2018 

35-40% 
(affidamento del 

70% del fatturato)







Lo scenario dell’avvento del capitale Lo scenario dell’avvento del capitale 
nel Pharma Retail

roberto.adrower@gmail.co
m



• 19 tra Politici, dirigenti amministrativi 
di Aziende Sanitarie Locali e Aziende 
Private

• Amministratori 

• 31 tra Farmacisti, Medici ed 
Informatori Scientifici

8%

scenario A

scenario B

Quali saranno gli scenari possibili con 
l’ingresso del capitale? 

Evoluzione della Farmacia: il farmacista 
nuova figura per il marketing farmaceutico
2017

Pagina 25

92%

• Scenario A Capitale: “accorciamento della filiera 
del farmaco” 

• Scenario B Alle farmacie di capitale ed 
indipendenti si aggiungono le farmacie non 
convenzionate autonome e/o dentro strutture 
della GDO. 



• amministratori • Farmacisti, medici, 
ISF

Dov’è il vantaggio 
nell’entrata del capitale ? 

Evoluzione della Farmacia: il 
farmacista nuova figura per il 
marketing farmaceutico 2017

Pagina 26



Le farmacie indipendenti 



Farmacia dei servizi 



Vari modelli in evoluzione 



Pharma retail e scenario della 
rivoluzione digitale 



Distribuzione farmaci : spazi di manovra in Italia ? 

• La Distribuzione per Conto ai 
pazienti cronici modello 
distributivo di consegna al paziente 
( vantaggio per le Regioni –
svantaggio per la Distribuzione 
Intermedia e farmacie ) 
svantaggio per la Distribuzione 
Intermedia e farmacie ) 

• 2,1MLD€/anno
• Otc ,Integratori ,Device, (svantaggio 

per la Distribuzione Intermedia 
Farmacie Para e Corner – Industrie 
condizionando i fatturati) 

• 11,5 Mild /anno 

Source :Giulio Cesare Pacenti Notiziario Chimico farmaceutico aprile 2018



Otc uno sguardo in EU







Peso dell'e commerce ed e-pharmacy vs acquisto retail

800

6%

1,03%

mill/€ %

800
96

623 farmacie fisiche 
autorizzate 

Source : elaborazione Bee-Bip &Co su dati
IQVia , Federfarma , mark up  2018



Quali prodotti acquista il cliente 
dalle farmacie on line ? 

Source : Quintiles Ims Apr.17  
roberto.adrower@gmail.com



11,5    CH
Mild fatturato 

2,1          DPC
Mild fatturato 



Il caso  Sop Otc Oggi 



RISULTATI

SI DEFINISCONO CONSUMATORI SI DEFINISCONO PAZIENTI 

FARMACI ONLINE : UNA NUOVA AREA DI 
BUSINESS E  MARKETING PER LA FARMACIA 
TERRITORIALE

Come si definirebbe difronte all’acquisto di un farmaco?,

40%

60%

40%

CONSUMATORI PAZIENTI

21/03/2017

40%

60%

CONSUMATORI PAZIENTI 

• 5 Consumatori : tra i 25 e i 35 anni
• 5 Pazienti :  tra i 45 e i 55 anni
• 5 Persone comuni : tra i 25 e i 35 anni
• 5 Farmacie con un servizio di vendita online attivo 



50%

80%

40,00%

50,00%

60,00%

70,00%

80,00%

90,00%

Perché non acquista farmaci online?

FARMACI ONLINE : UNA NUOVA AREA DI BUSINESS E  MARKETING 
PER LA FARMACIA TERRITORIALE

16,70%

0%

16,70%
20%

0% 0%
0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

Non penso che il 
prodotto arrivi in tempo 

per le mie necessità 

Non mi fido della qualità 
dei prodotti

Non mi fido dell'acquisto 
online

Non è ammesso 
l'acquisto in Italia di 

farmaci online
CONSUMATORI PAZIENTI

21/03/2017



80%

50%

34%40%

50%

60%

70%

80%

90%

Quali elementi garantiscono la sicurezza 
dell’acquisto online?

FARMACI ONLINE : UNA NUOVA AREA DI BUSINESS E  MARKETING 
PER LA FARMACIA TERRITORIALE

20%

0%

16%

34%

0%

10%

20%

30%

40%

La presenza di una farmacia 
genericamente parlando

Un sito conosciuto La presenza di una farmacia 
presente sul territorio oltre 

che online

CONSUMATORI PAZIENTI

21/03/2017



80%

50%

60%

70%

80%

90%

Se ci fossero indicazioni chiare 
acquisterebbe farmaci online?

FARMACI ONLINE : UNA NUOVA AREA DI BUSINESS E  MARKETING 
PER LA FARMACIA TERRITORIALE

20%

0%

10%

20%

30%

40%

Si mostrano propensi all'acquisto online

CONSUMATORI PAZIENTI

21/03/2017



60%

40%

50%

60%

70%

Quali sono le sue previsioni in termini di 
incremento del fatturato?

FARMACI ONLINE : UNA NUOVA AREA DI BUSINESS E  MARKETING 
PER LA FARMACIA TERRITORIALE

20% 20%

0%

10%

20%

30%

Incremento del 10% Incremento tra il 10 e il 
20%

Incremento oltre il 20%

FARMACIA

21/03/2017



57%

29%
30%

40%

50%

60%

Quali servizi aggiuntivi possono trovarsi 
in un sito di vendite online di farmaci?

FARMACI ONLINE : UNA NUOVA AREA DI BUSINESS E  MARKETING 
PER LA FARMACIA TERRITORIALE

29%

14%

0%

10%

20%

30%

Prenotazioni di analisi e test Servizi al cliente online Fissare appuntamenti in 
farmacia

FARMACIA

21/03/2017





https://youtu.be/QxQpaAP84iI

AMAZON USA 
UN MODELLO 

PUSH



E’ la sola  Unique Selling Proposition ? 



Marketing Mix
Le “quattro P”*Le “quattro P”*

Prodotto

Prezzo

Le “quattro C”Le “quattro C”

 Customer value

 Costo per cliente

48

Punto vendita 
 (distribuzione)

Promozione

*Classificazione del 
Prof. Jerome McCarthy, 1960

 Costo per cliente

 Convenienza
 (non economica)

 Comunicazione



Gestire i processi con tutti i   Canali di 
Comunicazione 

1900
1950

2000
2018

Davide Bottalico ©2015



IMPORTANZA DELLE 
COMUNITA’ VIRTUALI

13/01/2017 Pagina 50

l

Ricerca da parte dei professionisti sanitari di un’identità e 
un ruolo come counsellor on line

Ricerca da parte dei professionisti sanitari di un’identità e 
un ruolo come counsellor on line



1 minuto speso su internet . Come ?

51









Farmacia
nel mondo digitale  

Parametri 
tangibili 

Parametri  Parametri  
Intangibili 

Orientamento 
al cliente 

Creazione del 
valore Cambi

conver
sazione

al cliente 

Sviluppo
futuro 

Gestione dei 
processi 

valore 

Dialogo 
visione 
umana

Cambi
ament
o stili 
di vita 





Che modello adottare ?



Quindi da un comportamento di acquisto 
ad un modello di influenza comunicativa   



12-16 GIUGNO 2017

#SMWRME roberto.adrower @speaker







Numero Pazienti per Farmacista /MMG  Numero Pazienti per Farmacista /MMG  





William Osler
Medico 1904 



Le  parole di tutti i giorni  svelano la nostra 
PERSONALITA’

su 44.000 risposte spesso derivate 
anche  dalle comunicazioni social 

Source : (K.Leaving et all) 2018  



roberto.adrower@gmail.com





Gli stili di acquisto 
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Bee-BIP&Co sas Roberto Adrower

Source: Eurisko 2015 
16/05/2018 68
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Aspirazionali
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Distaccati

Razionali
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Stile di acquisto ( tipologia di acquisto) 
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Dipendente

Controllato

Narcisita

Vittima

Impulsivo

Autonomo/
integrato

Consapevole
Marginali

Aspirazionali

Oculati

Carattere Personalità Stili Acquisto Emozioni 

Vittima

Sospettoso

Orgoglioso

Mitomane

Bee- Bip & co sas di Roberto 
Adrower

Tradizionali

Coscienzioso

Conformista

Autoprotettivo

Distaccati

Esibitivi

Razionali

Individualista 



"Mio nonno lavorava 16 ore al giorno per 6 

Siamo e saremo  molto occupati…

"Mio nonno lavorava 16 ore al giorno per 6 
giorni alla settimana, ed era molto occupato; 
io lavoro 8 ore al giorno per 5 giorni alla 
settimana, e sono molto occupato; in futuro 
la gente lavorerà 3 ore al giorno per 3 giorni 
alla settimana e si sentirà molto occupata". 
Jack Ma

e   la salute ? 



Avremo un Avatar per la salute  ?



Dialogo con il paziente in farmacia  



Possibile Strategia di dialogo : 
da svolgere in farmacia   ?





Il Marketing per i farmacisti
«SOCIAL UTILE 
COME NUOVO MODO  DI
CONTATTATO CON IL  CLIENTE?»

27 rappresentanti di cui 12 farmacisti titolari e 
15 dipendenti.  

Età  26 – 55 anni. 



Oltra al contatto diretto, con quali altre modalità comunica con 
il paziente?

70%

80%

90%

COMUNICAZIONI INDIRETTE

PROGRAMMAZIONE NEURO LINGUISTICA E VENDITA 
EMOTIVA, POSSONO INCIDERE SULLE PERFORMANCE IN FARMACIA?

SI

NO

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

Facebook 
Messenger

e-mail What's app Twitter

SI NO

• 10 FARMACIE :  Nord 
• 10 FARMACIE  : Centro 
• 10 FARMACIE  : Sud 



55%

38%

14%

Le farmacie e facebook

+55% delle farmacie 
usa FB

+700 fan medi

Ogni mese +3.500 persone 
vedono i post della farmacia

14%

Facebook Sito Web eCommerce



La sua farmacia ha una pagina Facebook?Ha creato un’ APP dedicata ai pazienti?

70%

80%

90%

PROGRAMMAZIONE NEURO LINGUISTICA E VENDITA 
EMOTIVA, POSSONO INCIDERE SULLE PERFORMANCE IN FARMACIA?

SI

NO

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

Farmacia con pagina Facebook Farmacia con APP dedicata ai 
pazienti

SI NO



• Soddisfazione 
ALTA 

• Fedeltà ALTA 

• Soddisfazione 
ALTA 

• Fedeltà 
BASSA 

MERCENARIO APOSTOLO

Capital
e 

Offrire valore 

Identificazione ed Orientamento al cliente: 

• Soddisfazione 
BASSA 
Fedeltà ALTA 

• Soddisfazione 
BASSA 

• Fedeltà BASSA 

OSTAGGIO TERRORISTA 

roberto.adrower@gmail.co
m 3386406662

Offrire valore 
aggiunto

Pericolo 
Quando le 
promesse 
non sono 

mantenute 

Soluzione 
che lo 

soddisfi 
E faccia 

vincere le 
paure 



Regole di Ingaggio tra farmacista e  
paziente nel digitale 

• Timing al 
momento 
giusto   

• Accesso al 
cliente 
giusto

Chi vuole 
essere 

ingaggiato

Come 
quando 

• Controllo  e 
feedback 
dal Canale 
giusto

• Esperienza
• con il 

Messaggio 
giusto  

ingaggiato quando 

Le scelte 
del 

customer

centricità
delle storie 

del  
paziente 

Visione 
umana 

Source: roberto adrower 2018



Centralità del prodotto o del paziente?

COMUNICAZIONE 
RAZIONALE-SCIENTIFICA

PROGRAMMAZIONE NEURO LINGUISTICA E VENDITA 
EMOTIVA, POSSONO INCIDERE SULLE PERFORMANCE IN 
FARMACIA?

COMUNICAZIONE EMOZIONALE



37 % dei pazienti 
ricerca un 

medico 
in base ai giudizi 

dei siti webdei siti web



Piano di marketing digitale 



2030 not product but services



Il manager della complessità
“E’ tempo della contaminazione tra saperi umanistici e scientifici “

Facoltà di farmacia e 
Medicina La Sapienza Roma -
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