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La gestione dei rischi ed opportunità nell’Informazione Scientifica del Farmaco in 
era pandemica uso consentito citando l'autore Roberto Adrower 



Di cosa  parliamo 

Accesso al mercato
• Prodotto Nuovo
• Prodotto maturo

Medici/ Farmacisti 

FARMACIE 
Analogici 
Digitali 

2La gestione dei rischi ed opportunità nell’Informazione Scientifica del Farmaco in era pandemica uso consentito citando 
l'autore Roberto Adrower 



Affidabilità vs Attrazione

Casa

Medico Farmacia

Lavoro
Transito

Affidabilità

Attrazione

Alta

Bassa

Bassa Alta

3Agostino Grignani
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Classificazione dei mercati In farmacia retail 



Opportunità 1 )Valori di vendita 

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas



Mature Brand e Farmacia che cambia 



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 : Tema farmacia



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

IL MERCATO FARMACIA IN ITALIA: 
LE FARMACIE IN ITALIA



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



Anno dopo anno però meno persone in 
farmacia 



TEMPO

PROGRESSIVA CENTRALIZZAZIONE 
DELLE POLITICHE COMMERCIALI E DEGLI ACQUISTI 

SELL-OUT

PRIORITÀ?

LA GESTIONE DELLA FARMACIA OGGI



NETWORKNETWORK

https://pharmacyscanner.it/tradelab-in-quattro-anni-una-
farmacia-su-due-in-rete-o-in-catena-e-lora-delle-scelte-finito-il-
tempo-degli-opportunismi/

Trade lab Maggio 21



NETWORK

SOCIETÁ DI CAPITALI NELLA 
TITOLARITÀ DELLA FARMACIA

SVILUPPO DEI NETWORK

L.124/2017

Corso Alta Formazione Market Access 
About Pharma Bicocca 2019 



Corso Alta Formazione Market Access 
About Pharma Bicocca 2019 



LIBERTA’ 
D’ACQUISTO + +/- - --

FARMACISTA 
INDIPENDENTE

FARMACISTA IN 
«NETWORK»

GRUPPI 
D’ACQUISTO

CATENE 
VIRTUALI

CATENE 
DI PROPRIETA’

PROGRESSIVA CENTRALIZZAZIONE 
DELLE POLITICHE COMMERCIALI E DEGLI ACQUISTI 

Corso Alta Formazione Market Access 
About Pharma Bicocca 2019 



Il capitale ed 
una 

multinazionale 
di distribuzione 

farmaceutica 

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



Il capitale e cooperative 
di farmacie 

Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: 
roberto.adrower@uniroma1.it 19



Brand Awarness & Evolution CEF 



Il capitale sotto forma di fondi di investimento 

21Bee-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 

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



Loyds – Coin- Parashop – Milano 
Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: 

roberto.adrower@uniroma1.it



Iper Farma |Parafarmacia Loyds| Farm Comunale  

24Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: roberto.adrower@uniroma1.it



Le farmacie della GDO

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



Come abbiamo imparato a comunicare 
durante la pandemia ?

Forte incremento delle 
attività digitali, 

specialmente nei paesi con i 
lockdown più stretti;

Forte incremento delle 
attività digitali, 

specialmente nei paesi con i 
lockdown più stretti;

Significativo incremento 
dell'utilizzo delle 

piattaforme social, con 
le videochiamate che fanno 

da padrone;

Significativo incremento 
dell'utilizzo delle 

piattaforme social, con 
le videochiamate che fanno 

da padrone;

Adozione dell'ecommerce 
accelera, in particolare per 

quanto riguarda i generi 
alimentari;ma anche 

delivery farmaci

Adozione dell'ecommerce 
accelera, in particolare per 

quanto riguarda i generi 
alimentari;ma anche 

delivery farmaci

Attività legate al mondo 
del gaming in forte ascesa, 

sia in modalità attiva 
(playing) sia passiva 
(watching);anche in 

medicna

Attività legate al mondo 
del gaming in forte ascesa, 

sia in modalità attiva 
(playing) sia passiva 
(watching);anche in 

medicna

Opportunità (inaspettate?) 
concentrate sul digital per 

gli advertisers.

Opportunità (inaspettate?) 
concentrate sul digital per 

gli advertisers.

Modalità nuova di 
erogazione ricetta

elettronica in particolare
per le terapie  croniche

Modalità nuova di 
erogazione ricetta

elettronica in particolare
per le terapie  croniche

La gestione dei rischi ed opportunità nell’Informazione 
Scientifica del Farmaco in era pandemica uso consentito 

citando l'autore Roberto Adrower 
26





Nuovi modi di acquisto di farmaci e beni 
commerciali 



Acquisti on 
line



Nuovi modi di acquistare 



Cambia il lay-out della farmacia 



Cambia il lay-out della farmacia
da Megastore a negozio di prossimità

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



Lay-out della Farmacia dei Millennials 
Rite –AID catena americana di farmacie in USA 



roberto.adrower Bee-BIP& Co sas

• La multiterapia in farmacia 



Teleservizio E-
commerceTelemedicina Home delivery 

Home 
delivery 

Medico 
Paziente 

Differente servizio nel 
punto vendita 
Eliminacode 

Ritorno al passato 

Sviluppo 
dell’Omnicanalità



Nel Pharma Marketing bisogna 
«Saper conciliare le competenze on 
e offline»

• “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 

Pagi
na 
36



Chi compra on line ? 

roberto.adrower Bee-BIP& Co sas



Internet 
Facile ma 
confondente



Internet facile 
ma 
confondente 



Internet ed I farmacista



Un operatore sanitario di cui il paziente si fida 



Un primo accesso alla salute …… per strada 



Nella farmacia un  Opinion Maker per il paziente 



Il farmacista come inluencer del paziente 



Ruolo del farmacista in farmacia 



Pos-Covid : attese dei pazienti dalla farmacia 



www.forumretail.comwww.ikn.it info@ikn.it

La sfida della Farmacia dei prossimi anni :  «Mantenere Valore» 

Sino a sei anni fa tutto si basava sul valore dei prodotti

Oggi per avere successo tutto passa attraverso tre blocchi di stakeholder.

Per vincere vanno superati i colli di bottiglia .
In press R. Adrower «Tema farmacia « 2021

Blocco di Stakeholder Colli di bottiglia 

Business  del paziente al centro 

Definire quali  Servizi
territoriali  effettuare
Gestire la carenza 
farmaci

Mercato : Costruire scenari Vincere  la resistenza al cambiamento
Simulare le migliori aggregazioni di 
processo Ridurre gli sprechi di energia ed economici

Il mondo digitale e tecnologico Formare Nuove competenze

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



www.forumretail.comwww.ikn.it info@ikn.it

La sfida della Farmacia dei prossimi anni :  «Mantenere 
Valore»

La strategia della «Farmacia dei servizi» nasce prima del  Covid -19 ma è più che mai attuale in tempo di 
pandemia

R.Adrower 2021 

Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: 
roberto.adrower@uniroma1.it
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Il ruolo e la forza del network in cultura formazione e category

Accesso :On  ed Off line (Ubicazione della sede)

Cambio di Modello : New Positioning

Risorse Umane = Nuove competenze

Impatto Finanziario

Costi  Curva K

Supply Chain 

R.Adrower 2021 

Stabilità economica 

Bee-BIP&co SAS roberto.adrower@gmail.com: 
roberto.adrower@uniroma1.it
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La sfida della Farmacia dei prossimi anni :   «Mantenere Valore»
Per i tre blocchi di stakeholder  

• Presa in carico e Gestione 

delle cronicità

• Modelli di prevenzione 

• Differenziazione dei 

servizi da Farmacia a 

Farmacia in base alle 

esigenze del  territorio 

Business  del paziente al 
centro

Mercato Mondo digitale e tecnologico Blockchain/ Supply 
Chain

R.Adrower 2021 



La farmacia dei Servizi 



MARKETING DEI SERVIZI IN FARMACIA: VANTAGGI 
ECONOMICI 
E SOCIO-SANITARI

RELATORE
Dott. Roberto Adrower

CORRELATORE
Dott.ssa Mariagrazia Mediati

CANDIDATO
Morgione Cecilia
Matricola n. 1159636

Tesi Sperimentale



Introduzione :  
la strategia della «Farmacia dei servizi» nasce prima del 
Covid -19 ma è più che mai attuale in tempo di pandemia  

06/05/2021

•Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-sanitari 

•R.Adrower, MG Mediati ,C. Morgione Gen 2021 Sapienza Roma  Pagina 53

“Quando la tempesta sarà finita, 
probabilmente non saprai neanche tu 
come hai fatto ad attraversarla e ad 
uscirne vivo. Anzi, non sarai neanche 
sicuro se sia finita per davvero. Ma su un 
punto non c’è dubbio ed è che tu, uscito 
da quel vento, non sarai lo stesso che vi è 
entrato”. “Kafka sulla spiaggia” del 
giapponese Haruki Murakami, 

Legge n.69/2009: delega al Governo in materia di nuovi servizi erogati dalle farmacie nell’ambito del SSN
Decreto Legislativo n.153/2009: individuazione di nuovi servizi erogati dalle farmacie nell’ambito del SSN

Source: Adrower – Tema Farmacia Ottobre 2020



Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-sanitari 
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Ospedaliera 561 509 515 480

Specialistica 
Ambulatoriale

3.804 5.410 3.488 5.313

Territoriale Residenziale 1.473 5.361 1.314 6.198

Territoriale 
Semiresidenziale

976 2.910 946 2199

Territoriale di altro tipo 4.969 725 4.882 731

Riabilitativa 249 818 258 887

Assistenza                   Pubbliche       Private Pubbliche    Private
2013 2018

n. MMG:            45.203 nel 2013 – 42.987 nel 2018  ( -2216 )
n. Farmacie      18.000 nel 2015  - 19.331 nel 2019 ( + 1331) 
n. Posti letto:  311.000 nel 1998 – 191.000 nel 2017 (-120.000)

Piano Sanitario Nazionale 2003 – 2005: Riduzione dei ricoveri impropri negli ospedali per acuti e 
riduzione della durata di degenza dei ricoveri appropriati

POTENZIAMENTO DELLA RETE DI ASSISTENZA TERRITORIALE

Source: Annuario Statistico del SSN 2013 e 
2018



•Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-sanitari 
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SPERIMENTAZIONE SULLA FARMACIA DEI SERVIZI

OBIETTIVI

- Individuare i servizi che le 
farmacie potranno erogare a 
carico del SSN

- Valutare la giusta remunerazione 
per le Farmacie di Comunità

- Valutare e misurare i risultati
- Vantaggi in termini di risparmi e 

di ‘maggior salute’ generati dai 
nuovi servizi erogati dalle 
farmacie

Prevista per il triennio 2018/2020 in nove Regioni con un finanziamento pari a 36 milioni di euro

Legge n.205/2017: avvio della Sperimentazione Ministeriale sulla farmacia dei servizi

Source: Linee di Indirizzo per la sperimentazione dei nuovi servizi nella farmacia di comunità - Accordo  Conferenza 
Stato – Regioni, Luglio 2019



Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-sanitari 
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ASSISTENZA DOMICILIARE INTEGRATA

Modalità assistenziale, prevalentemente sanitaria, che viene svolta direttamente a casa del 
paziente, concordata con l’ASL tra il paziente (e/o caregiver) e il MMG.
Integrata perché basata sulla collaborazione tra medici, infermieri, terapisti riabilitativi e 
operatori sociali.

La Farmacia può garantire questo tipo di assistenza tramite la consegna domiciliare di 
farmaci e dispositivi medici e la messa a disposizione di operatori sociosanitari, infermieri e 
fisioterapisti per le visite domiciliari.

Nel Lazio le farmacie che hanno aderito al progetto della Farmacia dei Servizi, hanno 
adottato due differenti modi per erogare il servizio ADI ai cittadini:

- Garantire la presenza in farmacia di un infermiere e/o fisioterapista specializzato in 
giorni ed orari prestabiliti

- Adesione al Consorzio per l’Assistenza Primaria (CAP)



•Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-
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INDAGINE SPERIMENTALE  SUI SERVIZI IN FARMACIA 
NEL LAZIO 



Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi 
economici e socio-sanitari
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RISULTATI QUESTIONARI FARMACISTI

Gruppo 1

Il servizio CUP per ragioni 
organizzative riguardanti la 
piattaforma informatica ad 
esso dedicata.

Gli altri servizi sono stati 
invece segnalati per lo più a 
causa della loro necessità di 
spazi adeguati all’interno 
della farmacia.



Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi 
economici e socio-sanitari 
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RISULTATI QUESTIONARI FARMACISTI

Gruppo 1



Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi 
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RISULTATI QUESTIONARI FARMACISTI 

Gruppo 1

Secondo i farmacisti però il servizio ADI è poco conosciuto e quindi poco 
richiesto



Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi 
economici e socio-sanitari 
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RISULTATI QUESTIONARI FARMACISTI

Gruppo 1

Probabilmente l’ADI sarà più richiesta in futuro anche a causa dell’esperienza vissuta 
durante la pandemia da Covid-19
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RISULTATI QUESTIONARI PAZIENTI 

Gruppo 2  (15 pazienti)                   Gruppo 3 CAP  (20 pazienti)

È necessaria una campagna informativa e di Marketing a tutto campo sulla 
presenza dei servizi in Farmacia

Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-sanitari 

R.Adrower, MG Mediati ,C. Morgione Gen 2021 Sapienza Roma  
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Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi 
economici e socio-sanitari 

RISULTATI QUESTIONARI PAZIENTI

Gruppo 2  (15 pazienti)                        Gruppo 3 CAP(20 pazienti)

Il differente grado di soddisfazione del servizio ADI nei due gruppi evidenzia 
che dove esistono modelli organizzativi ed operativi efficienti il risultato è 
ottimale



Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-
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RISULTATI QUESTIONARI PAZIENTI

Gruppo 2  (15 pazienti)                        Gruppo 3 CAP  (20 pazienti)

La leva costo va tenuta in giusta considerazione
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RISULTATI QUESTIONARI PAZIENTI

Gruppo 2  (15 pazienti)                        Gruppo 3 CAP  (20 pazienti)

Positiva considerazione della farmacia come un presidio socio-sanitario 
polifunzionale
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RISULTATI QUESTIONARIO PAZIENTI

Gruppo 2  (15 pazienti)                        Gruppo 3 CAP  (20 pazienti)
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RISULTATI QUESTIONARI

Gruppo 2 (15 pazienti)                                                Gruppo 3 CAP  (20 pazienti)

(40%)

(40%)

La Telecardiologia non è stata menzionata dal gruppo 2 probabilmente per un fattore 
legato all’età del campione che è compresa tra i 20 ed i 40 anni 



Evidenze dall’indagine Piano di marketing
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• La «Fiducia» nel farmacista determina 
la richiesta di assistenza

• Analisi economica dei costi dei servizi

• Prepararsi in modo adeguato alla 
domanda di servizi che nasce dalla 
pandemia

• Analizzare il mercato dei servizi 
richiesti

• Sviluppare una adeguata 
Formazione Continua

• «Promuovere» la Telemedicina che 
per i MMG vuol dire:

- Maggiori informazioni e migliori  
decisioni:

- Esiti diagnostici ottenuti in tempi rapidi:
- Verifica rapida della correttezza 

terapeutica;
- Migliore sorveglianza sull’aderenza 

terapeutica:
- Consulto in tempi rapidi con lo specialista 

refertante;
- Aumentata compliance da parte dei 

pazienti:
- Riduzione delle visite domiciliari.
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I NUOVI SERVIZI NATI CON LA PANDEMIA 

A causa della pandemia da Covid-19 la farmacia ha ampliato la propria offerta di servizi al 
cittadino confermando il proprio impegno socio-sanitario

Tamponi svolti dalle farmacie laziali in 1 mese



L’engagment della Farmacia dei Servizi 
Pazienti Stackeholder

• Gestione delle cronicità= risparmio sulle 

riacutizzazioni delle relative                                         

patologie e quindi i ricoveri in ospedale

• Presa in carico dei pazienti cronici che 

non hanno frequentato Studi medici ed 

Ospedali durante il periodo di pandemia 

• Differenziazione dei servizi da Farmacia a 

Farmacia in base alle esigenze del  

territorio 

•Marketing dei servizi in farmacia: vantaggi economici e socio-
sanitari 
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Grazie
per l’attenzione

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


