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Mature Brands /Supply Chain /
Compliance ed aderenza terapeutica  

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas

Sostituzione con alternative 
meno efficaci o più costose 
(che potrebbero essere non 
rimborsate) 

Insuccesso del 
trattamento;   Interruzioni 
del trattamento 
(omissione delle dosi di 
medicinale talvolta con 
conseguenze gravi)

Rischio di un aumento 
di reazioni avverse 
(ADR).

Carenze prodotti 
Equivalenti 

Parallel export Parallel
import Branded

OTC SOP Nutriaceutico



Determinazione del prezzo 

08/05/2020 Bee-BIP & co sas -Lezioni Mkt. Access 
roberto.adrower@gmail.com , roberto.adrower@uniroma1.it materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Il fenomeno delle carenze di prodotti per il 
parallel export  
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Importazione Parallela 

Farmaco Branded Farmaco di Importazione 
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in Farmacia
Retail ? 

Bee-BIP & co sas -Lezioni Mkt. Access roberto.adrower@gmail.com , 
roberto.adrower@uniroma1.it 5/8/2020

DPC
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Classificazione dei mercati 
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roberto.adrower Bee-BIP& Co sas

Opportunità  ) decidere  quale settore e che dimensione  di 
mercato coprire 



La ricetta dematerializzata una opportunità per i mature brands

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas
Corriere della sera maggio 19 



Esempio di Ricetta
dematerializzata

• Pritorplus  € : PP 9,29   Ticket 2,00   
PREZZO RIMBORSO REGIONALE  SSN   
7,29 
• Equiv.      € : PP 7,30   Ticket 0,00   
PREZZO RIMBORSO REGIONALE  SSN   
7,30  
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La dematerializzazione della ricetta diventa realtà 
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Uberizzazione della consegna del farmaco a domicilio che 
valore può dare ai Mature Brand ? 
migliora l’aderenza terapeutica 

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas

Source : About Pharma /Domedica Pharmap



https://youtu.be/QxQpaAP84iI

AMAZON USA 
UN MODELLO 

PUSH
materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Mature Brand e Farmacia che cambia 

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
&Co



Tipologie di impresa
• Società di capitali di propietà di :
 multinazionali della distribuzione 
 distributori farmaceutici locali
 Gdo
 Market place
 Farmacisti,raggruppati in piccoli centri di acquisto
• Indipendente 

Source : Adrower Tema farmacia



tratto da “Federfarma, La Farmacia Italiana 2018/19”

IL MERCATO FARMACIA IN ITALIA: 
LE FARMACIE IN ITALIA
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tratto da “Federfarma, La Farmacia Italiana 2018/19”

IL MERCATO FARMACIA IN ITALIA: 
PUNTO DI FORZA-INGRESSI GIORNALIERI

La Farmacia: una impresa professionale a tutela della salute
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TEMPO

PROGRESSIVA CENTRALIZZAZIONE 
DELLE POLITICHE COMMERCIALI E DEGLI ACQUISTI 

SELL-OUT

PRIORITÀ?

LA GESTIONE DELLA FARMACIA OGGI
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NETWORK

SOCIETÁ DI CAPITALI NELLA 
TITOLARITÀ DELLA FARMACIA

SVILUPPO DEI NETWORK

L.124/2017
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NETWORK
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LIBERTA’ 
D’ACQUISTO + +/- - --

FARMACISTA 
INDIPENDENTE

FARMACISTA IN 
«NETWORK»

GRUPPI 
D’ACQUISTO

CATENE 
VIRTUALI

CATENE 
DI PROPRIETA’

PROGRESSIVA CENTRALIZZAZIONE 
DELLE POLITICHE COMMERCIALI E DEGLI ACQUISTI 
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Il capitale ed una multinazionale di distribuzione farmaceutica 
Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: 

roberto.adrower@uniroma1.it
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Il capitale e cooperative di farmacie 
materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Il capitale sotto forma di fondi di investimento 

28Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: 
roberto.adrower@uniroma1.it

16 farmacie e 12 parafarmacie.
polo delle farmacie da 500 milioni di 

euro. 
redditività  molto alta, attorno al 30 per 
cento.



Distributori locali 

• Sofarma Morra 
• 5 farmacie 130 affiliati 
• Linfa 

materiale utilizzabile citando l'autore 
Roberto Adrower Bee-BIP &Co



Loyds – Coin- Parashop – Milano 

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
&Co



Le farmacie della GDO
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Iper Farma |Parafarmacia Loyds| Farm Comunale  

32Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: roberto.adrower@uniroma1.it



LE DIFFERENZE 
TRA UN 
MERCATO ETICO 
E CONSUMER
Si stabilizzano le 
vendite in 
faramacia di 
Etico e 
consumer dopo
la prima fase
Coronavirus

Source : IQVIA / Pharmacyscanner 2020 Roberto Adrower 33



Due aree di mercato in crescita da segnalare 
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L’e-commerce  cresce 
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Mercato potenziale per i Mature Brand

3,0mill cercano un medico più economico                                                                      (    istat 2019   )        

0,4 mill studenti fuori sede                                                                                                  
( MIUR  20 17)
4 mill disabili vulnerabili e soli                                                                                 ( istat 2019 )           

4,7 mill persone non autonome 
Proiezione dati nel 2028                                                                       

TOTALE = 12,1 MILL  PAZIENTI                                                                            
NEI  20 CAPOLUOGHI DI PROVINCIA   = 9,7 MILL DI PERSONE 

Mercato Attuale 

Buona parte di questi potenziali clienti potrebbero trovare utile 
i servizi  , l’acquisto,e/o la richiesta di un farmaco sia off che 
on-line 

Source : Roberto Adrower Tema Farmacia  LUGLIO 2019 
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della vendita Pagina 37

«Una forma di commercio e vendita di beni o 
servizi che si effettua attraverso Internet, con 
piattaforme IT di diverso genere e struttura, a 
seconda che si gestiscano beni o servizi propri o 
di altri.»

E-COMMERCE

Michela Maggi, il sole24ore

Il Pharma Marketing Oggi 

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
&Co



SITUAZIONE ATTUALE DELL’E-
COMMERCE

08/05/2020

Pharma marketing, tra e-commerce, 
social media e fisicità della vendita

Pagina 38Retail Research (CRR))materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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ITALIA 
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E-PHARMACY
Decreto legislativo n. 17 del 2014

Vendita è limitata ai medicinali senza obbligo di ricetta medica ed OTC

Consentita solo a esercizi fisici, cioè a farmacie ed esercizi commerciali autorizzati alla 
vendita di medicinali, realmente operanti sul territorio. 

In Italia 807 esercizi (670 farmacie e 137 parafarmacie) 

Il mercato italiano raggiungerà la tripla cifra, arrivando nel 2020, a 315 milioni di euro.   
F. Zaccariello

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Chi compra on line ? 

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas
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Vantaggi per chi acquista

• Anonimato

• Acquisto a qualsiasi ora in qualsiasi 

giorno

• Prezzi più convenienti

• Spedizioni a domicilio

• Acquisto on line e pagamento in 

farmacia 

Vantaggi per chi investe

• Aumento occasioni d’acquisto

• Ampliamento del mercato

• Più dati sul comportamento degli 

utenti

• Maggiore influenza pubblicitaria  

E-PHARMACY

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Perché AIFA è motivata al contrasto al crimine 
farmaceutico on line ?

1000 internauti

Restringendo al 
campo 
farmaceutico 

CONTRAFFAZIONE

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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I NUMERI PARLANO CHIARO

• Facebook ha un range in Italia di 25 milioni di utenti al giorno

• 400 milioni di persone al mondo usano le storie di Instagram

 AUMENTO DEL BACINO D’INFLUENZA ADVERTISING 
 VANTAGGI PER L’E-PHARMACY

VANTAGGI CHE NON SI POSSONO IGNORARE

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Le sfide dell’e-commerce  nell’era coronavirus

• Spostamento del fatturato dal negozio fisico al virtuale 
• Traffico da «Black Friday»
• Nuovi clienti non avvezzi all’e-commerce che si affacciano all’e-

commerce 

08/05/2020 Titolo Presentazione Pagina 45materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Accoglienza ai nuovi customer 

• Personalizzazione 
• Non cadere nella trappola degli sconti 
• Rivedere il customer journey
• Ragionare come in un negozio reale 
• Annunci 
• Messaggi 
• Consigli 
• Chiedere feed back ed intervenire come nel negozio fisico 

08/05/2020 Titolo Presentazione Pagina 46materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Le sfide del’e-commerce 

• Con l’aumento esponenziale del traffico web, ogni piccolo 
miglioramento può generare un risultato amplificato rispetto a un 
periodo normale. Comprendere con precisione che cosa accade sul 
sito e poter intervenire, ad esempio, per migliorare il funnel dei 
carrelli abbandonati diventa, mai come adesso, un fattore cruciale 
nell’impatto sul fatturato dell’e-commerce.

• Rivedere piani on line e budget di spesa effettuato sino ad ora 
attraverso i media tradizionali

08/05/2020 Titolo Presentazione Pagina 47materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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UTILIZZO DEI SOCIAL NELL’E-PHARMACY
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Nel Pharma Marketing bisogna «Saper 
conciliare le competenze on e offline»

08/05/2020
Pharma marketing, tra e-commerce, social media e fisicità 

della vendita Pagina 49

“10 anni fa internet era così 
bello…Quando nessuno ci credeva. 
Adesso è così difficile perché tutte le 
persone vanno su internet. Ecco 
perché voi dovreste stare off line”

Jack Ma, fondatore di Alibaba 
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Piano di marketing digitale 
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L’I.A Un modello per Rivalutare i Mature Brands :
secondo gli Specs e MMG è un modo per mettere il 
paziente /la persona al cento 

LE TERAPIE DIGITALI PIU’ INTERESSANTI  

SPECS 45%
APP PER MONITORAGGIO 
DELL'ADERENZA TERAPEUTICA 

MMG 49%

SPECS 35%
APP E SENSORI CHE FORNISCONO INFO SUI 
DOSAGGI DEI FARMACI 

MMG 42%

SPECS 31%
APP CHE CONSENTONO DI INTERVENIRE A 
LIVELLO COGNITIVO 

MMG 33%

Source: Osservatorio Innovazione Digitale  2019 
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Web/ App Drug Rx delivery 

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas
Source : Web site Medly Pharmacy
Caplet App
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• La multiterapia in farmacia 



La strategia Amazon potrebbe valorizzare i Mature Brands ?

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas
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Modelli di sanità Locker
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UK : Possibili triangolazioni prescrittiva e controllo adesione terapeutica
tra Medici/ Farmacie / Pazienti
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Farmacie da Megastore a negozio di prossimità 

Questa foto di Autore sconosciuto è concesso in licenza da CC BY
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Teleservizio E-
commerceTelemedicina Home delivery 

Home 
delivery 

Medico 
Paziente 

Differente servizio nel 
punto vendita 
Eliminacode 

Ritorno al passato 

Sviluppo 
dell’Omnicanalità

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
&Co



Costruire la propria professionalità

Roberto Adrower Bee-BIP  Co sas 60
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Che cosa è l’Annual Report 

E’ la relazione sulla gestione aziendale 
Un documento informativo sull'andamento della gestione 
e sulla situazione della società, redatto dagli 
amministratori della società, che deve essere allegato al 
bilancio d'esercizio.
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Come vuole giocare la partita l’azienda ?
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Evolvono le modalità d'ingaggio, ma sono tre le regole di 
vita immortali:

1. Se non insegui quello che vuoi, non l'avrai MAI
2. Se non domandi, la risposta sarà sempre NO
3. Se non farai un primo passo, sarai SEMPRE fermo allo 
stesso punto

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Come vuole giocare la partita l’Azienda ? 

ESSERE INNOVATIVI 
• Puntare su R&S
• Assumere Alti Rischi 
• Contare su Margini Elevati

Essere Imitativi ( pagare royalties ….)
• Puntare sulla velocità di reazione 
• Puntare sul Marketing 
• Assumere rischi minori 
• Accettare margini più bassi 

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower Bee-BIP 
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Dove ci 
troviamo?

Fase di 
maturità

Volumi di 
vendita 

Livell di 
Profitto 

Livelli di profitti derivanti da 
nuovi prodotti necessari allo 

sviluppo dell’azienda 

La gestione di un ciclo di vita del prodotto :Profitto e ciclo di vita di un prodotto 
Booz, Allen &Hamilton 
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Quota di mercato
relativa

AltaBassa

Alto

Basso

Tasso di
crescita

del mercato

1 > 1< 1

+10%

La matrice BCG
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QUESTION MARKS STARS

DOGS CASH-COWS

Quota di mercato
relativa

AltaBassa

Alto

Basso

1 > 1< 1

Tasso di
crescita

del mercato
+10%

La matrice BCG

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower 
Bee-BIP &Co
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Perché è utile fare una SWOT
prima di affacciarsi su investimenti in Promotion e 
Pubblicità?

• È uno strumento di pianificazione strategica (Albert Humphrey -
Stanford) in contesti caratterizzati da incertezze e forte competitività

• È un’analisi di supporto che risponde a esigenze di razionalizzazione 
dei processi decisionali.
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1. Reperire dati relativi:
• al mercato in cui si opera:

• Trend di crescita attuale e futuro (previsto), tendenze dei consumi, nuovi prodotti, prezzi, ecc.. 
• dei principali e diretti concorrenti:

• Fatturato, quote di mercato, portafoglio prodotti, investimenti promozionali, programmi nuovi prodotti, ecc..
• alla mia azienda

• Fatturato, quote di mercato, portafoglio prodotti, investimenti promozionali, programmi nuovi prodotti, ecc..

2. Analizzare e studiare i dati disponibili

3. Sulla base dei dati identificare i punti di forza e di debolezza della mia azienda in rapporto a quelli 
dei concorrenti

4. Identificare i più significativi elementi di opportunità e di minacce provenienti dall’esterno che 
possono influenzare il raggiungimento dei miei obiettivi

Come si “costruisce” una matrice SWOT?
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Analisi SWOT

S = Strengths – Punti di forza
W = Weaknesses – Punti di debolezza
O = Opportunities – Opportunità
T = Threats – Minacce
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È una metodologia che consente di:

1. delineare i propri punti di forza – Strengths - e di debolezza - Weaknesses

2. identificare le opportunità - Opportunities – e le minacce - Threats –
provenienti dall’ambiente esterno

Analisi SWOT – definizione
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• managers
• marketing
• finanziari
• vendite
• cross-functional teams

Principali utilizzatori
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Per poter definire le più appropriate strategie al raggiungimento di 
un dato obiettivo considerando i fattori più influenzanti il 
business, attraverso: 

• lo sfruttamento dei punti di forza e delle opportunità

• la minimizzazione dei punti di debolezza e delle 
minacce

Perché usare l’analisi SWOT?
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Strengths Weaknesses

Opportunities Threats

Matrice SWOT
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Strengths
Fattori Interni

(dell’Azienda/prodotto)

Weaknesses
Fattori Interni

(dell’Azienda/prodotto)

Opportunities
Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Threats
Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Matrice SWOT
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POSITIVI

Utili all’obiettivo

Strengths
Fattori Interni

(dell’Azienda/prodotto)

Weaknesses

Opportunities
Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Threats

Matrice SWOT
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POSITIVI NEGATIVI

Utili all’obiettivo Ostacoli all’obiettivo

Fattori Interni
(dell’Azienda/prodotto)

Strengths …
?????

Weaknesses …
?????

Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Opportunities Threats

Matrice SWOT
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Matrice SWOT

POSITIVI NEGATIVI

Utili all’obiettivo Ostacoli all’obiettivo

Strengths
Fattori Interni

(dell’Azienda/prodotto)

Weaknesses
Fattori Interni

(dell’Azienda/prodotto)

Opportunities
Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Threats
Fattori Esterni
(dell’ambiente)
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Analisi SWOT– come usarla

L’analisi SWOT può essere usata per definire le strategie  
rispondendo alle seguenti domande:

1. Come usare ogni singolo punto di forza? 

2. Come ovviare e/o minimizzare ogni punto di debolezza?

3. Come sfruttare le opportunità?

4. Come fronteggiare le minacce?
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Matrice SWOT– come usarla

POSITIVI NEGATIVI

Utili all’obiettivo Ostacoli all’obiettivo

Strengths
Fattori Interni

(dell’Azienda/prodotto)

Weaknesses
Fattori Interni

(dell’Azienda/prodotto)

Opportunities
Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Threats
Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Trasformare

Convertire

Allineare
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Matrice SWOT – Fattori interni 

Alcuni esempi di Strengths e Weaknesses

• risorse (finanziarie, umane)
• efficienza
• brand
• customer service
• management
• know-how
• qualità
• organizzazione
• reputazione

• prezzi
• costi
• reputazione
• etica
• capacità produttiva
• vendite
• marketing 
•
•
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POSITIVI NEGATIVI

Utili all’obiettivo Ostacoli all’obiettivo

Fattori Interni
(dell’Azienda/prodotto)

Strengths
Quali sono le tue migliori attività?

Quali sono i tuoi vantaggi competitivi?
Come sei percepito dalla concorrenza?

Weaknesses
Cosa devi migliorare?
Cosa dovresti evitare?

Cosa influisce negativamente sulle 
tue vendite?

Quali sono i tuoi svantaggi 
competitivi?

Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Opportunities Threats

Matrice SWOT
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Matrice SWOT – Fattori esterni 

Alcuni esempi di Opportunities e Threats

• nuovi emergenti trend
• legislazioni/normative
• condizioni economiche 
• mergers, joint venture
• alliances
• licensing-in/out
• co-marketing
• bisogni insoddisfatti
• azioni della concorrenza
• cambiamenti delle abitudini

• nuovi concorrenti
• prodotti innovativi
• guerra dei prezzi
• elementi demografici
• nuovi canali distributivi
• restrizioni regolatorie
• nuovi stakeholders
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POSITIVI NEGATIVI

Utili all’obiettivo Ostacoli all’obiettivo

Fattori Interni
(dell’Azienda/prodotto)

Strengths
Quali sono le tue migliori attività?

Quali sono i tuoi vantaggi competitivi?
Come sei percepito dalla concorrenza?

Weaknesses
Cosa devi migliorare?
Cosa dovresti evitare?

Cosa influisce negativamente sulle tue vendite?
Quali sono i tuoi svantaggi competitivi?

Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Opportunities …
??????

Threats ….
?????

Matrice SWOT
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POSITIVI NEGATIVI

Utili all’obiettivo Ostacoli all’obiettivo

Fattori Interni
(dell’Azienda/prodotto)

Strengths
Quali sono le tue migliori attività?

Quali sono i tuoi vantaggi competitivi?
Come sei percepito dalla concorrenza?

Weaknesses
Cosa devi migliorare?
Cosa dovresti evitare?

Cosa influisce negativamente sulle tue vendite?
Quali sono i tuoi svantaggi competitivi?

Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Opportunities
Quali le migliori opportunità?

Quali trends potrebbero favorirti?

Threats
Quali trends/cambiamenti ti minacciano di più?
Quali sono le migliori attività della concorrenza?

Matrice SWOT
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Semplici regole per una corretta ed efficace analisi SWOT

1. Essere sempre realistici e “onesti” nel definire le proprie “strengths” e “weaknesses”

2. L’analisi deve essere sempre specifica: evitare le aree grigie/indefinite

3. Applicare sempre la SWOT in relazione ai concorrenti

4. Una efficace SWOT è breve, concisa e semplice: evitare ogni complessità

5. Valutare forze e debolezze in rapporto a quelle dei concorrenti 

6. Distinguere tra dove l'impresa vorrebbe essere e dove effettivamente  è allo stato attuale 
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1. Costruire una SWOT senza prima aver definito un obiettivo

2. Non confondere le opportunità esterne con i propri punti di forza:
i due fattori vanno tenuti separati

3. Non confondere la SWOT con la strategia: la SWOT descrive una condizione uno “status quo”, la strategia 
definisce come raggiungere l’obiettivo

4. Evitare fattori troppo generici come “... economie di scala”

5. Lunga lista di valutazioni, con il rischio che manchi una logica unificatrice: è preferibile un elenco breve e 
ben argomentato. 

Errori da evitare per una corretta ed efficace analisi SWOT
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POSITIVI NEGATIVI

Utili all’obiettivo Ostacoli all’obiettivo

Fattori Interni
(dell’Azienda/prodotto)

Strengths
Quali sono le tue migliori attività?

Quali sono i tuoi vantaggi competitivi?
Come sei percepito dalla concorrenza?

Weaknesses
Cosa devi migliorare?
Cosa dovresti evitare?

Cosa influisce negativamente sulle tue vendite?
Quali sono i tuoi svantaggi competitivi?

Fattori Esterni
(dell’ambiente)

Opportunities
Quali le migliori opportunità?

Quali trends potrebbero favorirti?

Threats
Quali trends/cambiamenti ti minacciano di più?
Quali sono le migliori attività della concorrenza?

Matrice SWOT mettiamola in pratica 
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“Ritenere”

• Sviluppare una matrice BCG
• Calcolare la quota di mercato relativa
• Come calcolare la crescita media ponderata annua
• Come impostare un grafico PowerPoint in modalità “bubbles”
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Definizione del portafoglio attività/prodotti

L’azienda dopo aver definito gli obiettivi deve passare in rassegna il suo 
portafoglio delle attività e dei prodotti in essere e decidere il loro futuro.
Un tale processo di pianificazione strategica permette di stabilire quali aree 
di attività e quali prodotti sviluppare, quali mantenere, quali ridurre e, 
infine, quali eliminare. 
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