
Basi di marketing 2 



Per proseguire provate a rispondere a queste 
domande  
• Marketing  e Vendite : quale la differenza , quale 

definizione ?
• Marketing = Mercato ?
• Differenza tra Counselling e Crosselling
• Esempio prodotto di Marketing generico e 

farmaceutico 



Provate 

Bee-BIP&co sas roberto.adrower@gmail.com, 
roberto.adrower@uniroma1.it



IL Marketing è…………

4

Economia che insegue il 
mercato

IL PRODOTTO per 
soddisfare i bisogni del 

consumatore 

Vendere il proprio 
prodotto

Mantenere e sviluppare 
una clientela CHE 

ACQUISTA IL PRODOTTO  
per il profitto 

PASSARE Da Product a

Customer , patient
orientation
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IL MARKETING E’………….
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Come cambia il marketing ………….
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Come cambiano le prescrizioni con l’uso e abuso
delle informazioni
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Come vanno le vendite  in farmacia in tempi di 
Coronavirus ?
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Cosa si vende in farmacia in tempi di Coronavirus 
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Psico marketing per sbaragliare la 
concorrenza- background
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• Mancanza = bisogno  
Piramide Maslow



Ma anche altri prodotti ……………………….

Source PharmaRetai new Line res 2020 
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Come cambiano gli ingressi regionali in Farmacia
ai tempi del coronavirus ?
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Obiettivo :
Ricambiare con un “acquisto” ad un regalo 

Caso Nespresso        
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Caso Sideral H Apportal      



Quindi Marketing è……….. 
• To «market»= rendere disponibile per il mercato
• COME  :

CONOSCENZA DEI DATI DEFINIZIONE MERCATO 

DI RIFERIMENTO 

CERCARE LO SPAZIO DI MERCATO 
PER IL MIO PRODOTTO 
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Conoscere i dati di 
mercato

POTERE DEL MARKETING 
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Opportunità 4 )Curve di «sopravvivenza media» in funzione  della                 
data di nascita
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Opportunità 5)La Sfida delle Cronicità 

Fasce d’età
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K. Barnett et al. "Epidemiology of multimorbidity and implications for health care, research, and medical education: a cross-sectional study”, The
Lancet 380, 37 (2012)

*

Le nuove tecnologie
hanno consentito di
allungare la vita ma
l’incidenza delle malattie
croniche è aumentata .

Ricorrendo
maggiormente alla
scienza, la medicina del
futuro cercherà di
prevenire le malattie e/o
bloccarle alla insorgenza.

*

A 48 anni il 50% della
popolazione soffre di una
malattia cronica e a 75 anni un
terzo della popolazione soffre
di ben 4 malattie croniche
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Incidenza della
spesa
Farmaceutica
Totale sul
Spesa sanitaria  
= 18,4%

Incidenza
spesa
farmaceutica
Retail  su SSN 
=16,8% 
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Farmaci SSN non solo attraverso la Farmacia 

Composizione spesa farmaceutica Definizione 
• Convenzionata Netta = retail 
• DD= Distribuzione Diretta ( i 

farmaci vengono direttamente 
distribuiti dalla ASL 

• DPC= Distribuzione di Farmaci ad 
alto costo di origine Ospedaliera 
attraverso le farmacie , ma per 
conto delle ASL 
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Source 
Cergas 2019 
su dati 2018 
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Source Osmed dati 2018 pubbl.20219



Source Osmed 2019 su dati 2018 

Differente ticket in ogni regione 
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Come incide il rapporto 
Unità vendute / Prezzi ?
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Sorce Dati Osmed 2019 su dati 2018  



Le prime 20 categorie SSN di farmaci venduti 
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Le prime 30 sostanze SSN vendute 
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Consumi in età pediatrica 
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Quanto incide l’età sul consumo di farmaci ?
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Farmaci negli anziani : numero medio e % 
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Prescrizionedi farmaci durante e dopo la 
gravidanza 
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Patologie e differenze regionali 
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La copertura brevettuale e l’icidenza sulle 
vendite 
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Quanto vale il mercato in farmacia ?
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Il mercato degli Integratori alimentari  (valori )
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Il mercato Integratori alimentari a volumi 
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20 top reference a valori  
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20 top reference a volumi 
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Medical Device a valori 
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Medical Device a volumi 
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Top 10 reference Medical Device 
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Top 10 Medical Device volumi 
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I Valori del Medical Device Market 
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Mercato Alimenti Medici Speciali
a valori  
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Mercato Alimenti Medici Speciali
a volumi  



Top 10 Reference a valori 



Top 20 Reference a Volumi 
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Il mercato degli  alimenti speciali 
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Source dati Istat 
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Quindi Marketing è……….. 
• To «market»= rendere disponibile per il mercato
• COME  :

CONOSCENZA DEI DATI DEFINIZIONE MERCATO 

DI RIFERIMENTO 

CERCARE LO SPAZIO DI MERCATO 
PER IL MIO PRODOTTO 
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Definito il Mercato di 
Riferimento porsi la 
domanda : La mia

azienda ha know how 
per quel settore di 

mercato ?
Ragioniamoci sopra 



Or. al Sociale
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L’impostazione aziendale (1/2)
Or. al MarketingOr. al MercatoOrientamento alla Produzione

1850 19501900 2000

•Marketing non ha f(x) di indirizzo in 
azienda

•Consumatore oggetto del MKT

• Azienda orientata al mercato
– Boom economico, mkt segue la domanda
– Funzione commerciale al centro
– Mercato con eccesso di offerta

•Rivoluzione industriale

•Ottimizzazione della produzione

• Azienda orientata alla produzione 
– Sforzi concentrati sugli aspetti produttivi
– Mercato monopolistico, forte domanda
– Mercato sensibile alle caratteristiche tecniche
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Or. al Sociale
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L’impostazione aziendale (2/2)
Or. al MarketingOr. al MercatoOrientamento alla Produzione

1850 19501900 2000

•MKT guida l’azienda

•Consumatore è al centro 

•Identifico e creo bisogni

• Azienda “marketing oriented”
– Post boom, stagnazione la domanda
– Visione d’insieme (impresa + mercato)
– Identificazione e Soddisfazione dei bisogni del 

cliente
– Coinvolge anche l’R&D

•MKT guida l’azienda guardando al 
competitor

•Creazione f(x) Coorporate Social 
Responsabily

•Integrazione MKT e CSR

• Azienda “social oriented”
– Basso sviluppo, contrazione domanda
– Attenzione alla concorrenza
– Forte influenza del pubblico sul mercato
– Focus sulla responsabilità sociale

Bee-BIP&co sas roberto.adrower@gmail.com, 
roberto.adrower@uniroma1.it



57

Processi aziendali
Processo sequenziale: Tecnology push

R&D Produzione Vendite Mercato

Processo sequenziale: Demand pull

VenditeR&D ProduzioneMercato

Processo circolare: Marketing driven

Produzione

R&D Marketing

cliente

•Riduzione dei rischi

•Migliore sfruttamento delle 
opportunità

•Coordinamento sull’obiettivo

ORG

ORG

ORG
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Chi si occupa di marketing?

Headquartier

Direttore Generale

Direttore Marketing

Product ManagerProduct Manager

Strategia aziendale di 
prodotto 

Strategia di 
posizionamento 

Strategia di 
comunicazione

Tattica

Livelli di decisione strategica

Market Access 
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Due concetti da estirpare 

• Il marketing è un modo per vendere qualcosa

• Il marketing appartiene ad una sola funzione 

aziendale 
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Il Processo di Marketing

 È la forma mentis del marketing manager

 È “Pensare prima di agire!”

 È logica applicata al mercato

 È porsi delle domande…continuamente…ed in modo 
sistematico!

Cos’è?
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4 domande per una strategia
Chi siamo?

Azienda e prodotto

Dove siamo?
Ambiente 

 Analisi quali-quantitativa
 Presente e futuro

Dove andiamo?
Obiettivo (in termini quali-quantitativi)

Come ci arriviamo?
Piano d’azione (gli strumenti)

E soprattutto…sempre…

PERCHE’?
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Marketing Process

Positioning 
Chi sono?
Dove sono?

Orientation
Dove vado?

TATTICA
Come ci vado?

STRATEGIA
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Terminologia del marketing (1/2)

• Bisogni: stato di malessere psicofisico percepito/reale; i bisogni
sono innati. Il bisogno può essere implicito, esplicito o latente.

• Desideri: manifestazione culturale del bisogno; i desideri sono
infiniti; il marketing influenza i desideri.

• Valore percepito: percezione del rapporto benefici/costi sostenuti
per ottenere il prodotto.

• Soddisfazione del cliente: valore percepito/valore atteso.

• Domanda di mercato: desideri sorretti da potere d’acquisto.
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Terminologia del marketing (1/2)

• Prodotti: qualunque cosa possa essere offerta al mercato al fine di
soddisfare un bisogno (beni, servizi, luoghi, idee).

• Scambio: atto con cui si ottiene da qualcuno un bene desiderato in
cambio di qualcos’altro. Fondamentale costruire relazioni di
scambio profittevoli con i propri clienti obiettivo.

• Mercato: insieme di consumatori reali e potenziali di un prodotto
che condividono un determinato bisogno soddisfabile mediante
rapporti di scambio.
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Livelli di Marketing
Marketing Strategico

• Analisi strategica

• Segmentazione, Targeting, Posizionamento

Marketing Strategico

• Analisi strategica

• Segmentazione, Targeting, Posizionamento

Marketing Tattico

– Marketing mix

• Prezzo, Prodotto, Promozione e distribuzione

Marketing Tattico

– Marketing mix

• Prezzo, Prodotto, Promozione e distribuzione

Marketing Operativo

– Strumenti di comunicazione

– Strumenti di valutazione e controllo

Marketing Operativo

– Strumenti di comunicazione

– Strumenti di valutazione e controllo
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Basi di marketing 
2 
per chiarimenti
roberto.adrower@uniroma1.it
oppure attraverso il forum


