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Cosa Vi

aspettate da
questi incontri
sulla

comunicazione
9




Ricerche di Mercato
Economia
Promozione

Cosa e il Marketing ?

Pubblicita

Fare cassa

Pubbliche relazioni
Vendere Farmaci Altro




WHAT IS MARKETING?

"The science and art of exploring, creating,
and delivering value to satisfy the needs
of a target market at a profit. Marketing
identifies unfulfilled needs and desires.
It defines, measures and quantifies the
size of the identified market and the profit | . . N
potential. It pinpoints which segments the § : d
company is capable of serving best and . - Q u I n I C OS a e
it designs and promotes the appropriate \ -

products and services.” | 2 i l M a rketi n g
secondo voi ?

D utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower

#whatismar keting 2024



Che differerenza c’'e
ra
Marketing

Pharma /Healtcare
e Marketing

del Benidilargo
CONSUMO ?

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024

ﬁmarketing \

farmaceutico dev’essere
pensato e proposto nel
rispetto dicio che e la
salute dei pazienti, delle
persone malate che
vogliono recuperare il
loro benessere o
persone sane che invece

la vogliono tutelare e

Qigliorare. /
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Quale sottile linea separaiil
Marketing ..... dal cosa
co-mu-ni-ca-re/ ??

ocumento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024
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Iniziate VOI
«|o vorrel
diventare da
grande ?»

17
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Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024
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DIVENTARE DIVENTARE
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Greatest Generation . ‘ Silent Generation 17 5 Baby Boomers
Born: 1901 - 1924 ‘ Born: 1924 - 1945 B ' Born: 1946 - 1964

y

~
Thmll- . W ; B '
Generation X 3 A B ‘! z : Millenials /GenY - Generation Z
Born: 1965 - 1976 ¥ | . Born: 1977 - 1995 Born: 1996 —

| P N S /8

LA VOSTRA GENERAZIONE ..... LAMIA

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024




Le Mie Esperienze formative

* Scientifiche * Marketing

Pharmaey ,
- dal 70 ad oggi

R T———

E.C.M.

Educazione Continua in Medicina

Documento utilizabile cotando U
2102
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Le Vostre esperienze formative

Uso dei mezzi digitali in base all'eta

—o— Internet
—e— Social Media
—e— Streaming Services

x

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60 61+
Fasce d'eta
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But ...... last 40 years

Marketing & Communication Work Experi

CERTIFICATO DI ISCRIZIONE NEL REGISTRO /<

MARKETING & COMMUNICATION LIFE SCIENCE PROFESSIONAL
(rif.to SH165 rev. corrente) )

Titolare: Dott. Roberto Adrower
nato a Firenze (Fi) il 08/12/1955
C.F. : DRWRRTS5T08D6121

ata emissione corrente

& valido solo se o

Fﬁ] NOBILE COLLEGIO CHIMICO FARMACEUTICO
T UNIVERSITAS AROMATARIORUM URBIS
K/ Fondato nel 1429 da Papa Martino V

* Direttore e Amministratore di farmacia Indipendente

Documento utilizabile cotando I'autore Roberto Adrower 2024



La mia competenza atipica

A
'Voltaren Emuigel @
Forte 2% gel

Documento utilizabile cotando I'autore Roberto Adrower 2024



Perche vi ho
raccontato la o
mia storia Q
[
o

© X rockettaro

Anzi di Preistoria
del marketing

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024



ROBERTO ADROWER

VI ho” venduto”,
Ilmio Brand

PERSONAL Ho fatto una

BRANDING comunpazpne basata su
Marketing di me stesso

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024
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Come ho presentato
Il Marketing di me stesso

f

Ho costruito

Uno Storytelling
- ‘



Le persone non vogliono vedere le lotte perche
preferiscono vedere solo successi

SACRIFICI

People won’t see your struggles.
They only will see your success.
IMEEGNO  PERSEVERANZA Ma il successo éricco di “deragliamenti “ e insuccessi

NOTTIINSONNI

SFORZI FIDUCIA
Sigtaddetedins Ci sono giorni buoni e meno buoni e un buon Marketing, una
COSTANZA RISCHI . . . . e .
CRITICHE buona Comunicazione devono studiare questi giorni ,
ERRORI PAURA SCORAGGIAMENTO affinche si compreendano le cause e si minimizzano nel

INIZIATIVE DUBBI tempo altri errori

PRATICA

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024



Credere in quello che si vuol
fare

YOUR BEST
TEACHER IS
YO U R LAST THE SUPREME RECORD COMPANY

MADE IN ENGLAND REGD. TRADE MARK

MISTAKE ®

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto 1. DECCA’S FOUNDATION (Ax
Adrower 2024 2. AMERICAN DECCA (Lo



...........CoOstruire la propria professionalita

Fare Marketing
Osservare cio’
che avviene

Allargarmento
del pensiero

Visione

oueid un
2llNnI1so0)

Competenze su terreni
che sostengono la specializzazione
Sviluppare una

comunicazione

) Source :mod, da G.Celli 2010|
roberto.adrowerz@gmail.com

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024



| successi vanno presentati nella logica
«Mi presento Cadendo e risalendo «

ESERCIZIO: “MI PRESENTO CADENDO E RIALZANDOMI"”

Immagina di doverti presentare a un pubblico come ha
fatto Max Galli. Partendo dallo schema Quiete | Caduta |
Impeto, prova a ideare una tua storia di presentazione:

o
Quiete C‘?
£

Caduta

Per farlo, prima progettala e annota:

Le cadute:

Le risalite

Adesso unisci i puntini e prova a raccontare un episodio
significativo della tua vita. Se non lo trovi, non fa niente.

Inventalo.

Tabella 2 Contrasti con cui alimentare le storie che

incantano.

Tratto da storie cje incantano Andrea Fontana 2018

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024



«Le storie di fatti»

* Lo «storytelling» ci parla di realta concrete oggettive di una storia
di successo ... ma che spesso nasce dagli insuccessi

E’ un modo pe
Di

r fare Comunicazione

Marketing

Non Punico

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower

2024



Storytelling
Tesla

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024




Uno “storytelling” che ha a che fare con il Marketing della
Salute ?

O
o
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c
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o
=
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LA TUR SALUTE
NUN b UN’UP\N\UNE
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Quindi Marketing e...........

To «market»= rendere disponibile per il mercato
COME

DEFINIZIONE MERCATO @ERCARE LO SPAZIO DI MERCATO
DI RIFERIMENTO PER IL MIO PRODOTTO

CONOSCENZA DEI DATI

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024
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Cosa e «vendere
f?
«




MY NAME IS JORDAN BELFORT.
THE YEAR I TURNED 26, 1 MADE
$49 MILLION DOLLARS, WHICH
REALLY P*SSED ME OFF
BECAUSEIT WAS THREE SHY
OF A MILLION A WEEK.

THE ONLY THING MOvE
STANDING BETWEEN mMmoNnEY
YOU AND YOUR GOAL 55X

IS THE BULLSH>T CNNERNS o e

POCKET I FOUND IN MY
STORY YOU KEEP INTO i
YOUR =

TELLING YOURSELF POCKET ruUNcoUPoONS!

canTAacHeverr S EL L

BE AGGRESSIVE! .(Sirersiivousomerunc.
EE FEROCIOUS! VE BEEN A POCR MAN. AND I'VE

BE TELEPHONE Rich EveRy oG Tie M E
FCKING

TERRORISTS!

https://www.youtube.com/watch?v=FMByZdr5B
Fo

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024



Cosa significa Informazione
scientifica del farmaco ?
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©%%%% % " DIVISIONE

LR A HEALTHCARE

La velocita del cambiamento continua ad aumentare

@ tecniche nuove JP KOtteI‘ 2023
60 M‘E‘D‘I‘A www.techichenuovemedia.it



;‘.o°.0:...o....0 ® ‘..o ‘. LA o O e e H EA LT H CAR E

BATTERE CREARE UNO SPAZIO ELUDERE LA

COMPETERE IN UNO
DI MERCATO COMPETIZIONE

SPAZIO DI MERCATO LA
ESISTENTE

COMPETIZIONE INCONTESTATO

SFRUTTARE LA DOMANDA ESISTENTE
MERCATI GIA SATURI E CON REGOLE BEN FOCALIZZARSI SUI NON-CLIENTI E
DEFINITE NUOVE OPPORTUNITA

2024 roberto adrower adattato da Liam Huges «Red & Blue Oceans

® tecniche nuove . o
www.techichenuovemedia.it

MEDIA




LA LOGICA DELL’OCEANO BLU: COME APPROCCIARLA

Brutgy

Price-Driven,

Success = Beating others

Limiteqg
Constraints
Known
g Boundanes
Saturat ed
Samenesg

Lack of Choice Innovation

60

tecniche nuove

MEDIA

www.techichenuovemedia.it

warket

Disrup 1
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o
Oles non experts

DIVISIONE

HEALTHCARE
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ones Unknown
S — Products

B'eyond Demang
freedom
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Game .
Leaps Changing =

Tied to Value T

grecking new ground
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Creating new value

£
O

O{_ 'g'ct ure

@‘rc\ Strat e

focus

ay Canvas

Detition Irrelevant

Liam Hughes "Red & Blue Oceans"



Chifache cosa?

@ tecniche nuove
60 M‘E‘D‘I‘A www.techichenuoveme dia.it



1) ILmarketing e
“mettersi nella testa del
CLIENTE”.
Capire cosa possiamo
fare SE
COMPRENDIAMO .......

Documento utilizabile cotando 'autore Roberto Adrower .

shutterstock.com + 1465995383



Per entrare nella
testa di un medico

* Quale e l’ansia
attualmente piu
rilevante perun
medico ?

Documento utilizabile cotando l'a utore Roberto Ad‘rower 2024




" i
INFORMATORI

HOME > EDITORIALI > LAVORO > NELLA TESTA DI UN MEDICO PORTALE SULL'INFORMAZIONE SCIENTIFICA DEL FARMACO IN ITALIA

(L TEHTRD

Un medico su quattro e

preoccupato

~ sulla valutazione della

~ propria

~ reputazione social. Il

- nuovo “potere” dei

~ pazienti si manifesta

~ con una recensione on
- line negativa. In casi

piU gravi si arriva

anche a minacce sul

lavoro e/o alla

condivisione di

informazioni personali

on line.

Roberto Adrower

N ELLA TESTA DI U N MEDICO Documento utilizabile cotando |'autore Roberto Adrower 2024



Per entrare nella
testa di un
farmacista

* Quale e l’ansia piu rilevante
per un farmacista ?



L J
©* 0000O0OQ®C0000 0 - - - - .
DIVISIONE

... ..O........:..o.......:..: Cos s . . ‘
. Metter3| nella testa di un farmacista HEALTHCARE

Post -Covid 19-Macrosistema Salute/Pubblica Utilita

Lo scenario del cambiamento per la Farmacia

...Sapere comunicare

4 N

4 N

Megsione Anziani
Integrazione Cronicita
- Giovani

Prevenzione
Salute mental
> o

Avanzamento
della tecnologia

\4
N\

2024 roberto adrower materiale utilizzabile citando l’autore

@ tecniche nuove
www.techichenuovemedia.it

MEDIA



O A A L L AL R HEALTHCARE

«Il sentiment «del farmacista 2024

Consapevolezza dell’elevato
livello di reputazione da parte
del paziente /cliente

‘GESTIONE MARKETING E IMPRESA

X

Organizzare
e responsabilizzare

COME AGIRE IN FARMACIA

Fornire servizi non coperti da alire categorie, garantire
ai propri collaboratori il work-life-balance e uno stipendio
adeguato. Queste alcune delle attivita che devono
caratterizzare un presidio sanitario vincente

A

di Roberto Adrower*

-

Affanno nel fornire
uno standard elevato e
continuativo di ”’servizio”

4

* Carenza di alcuni prodotti

* Mancanza di spazi

* Ricercadi Personale numericamente
adeguato per servizi

 Burocrazia schiacciante

 Carenza di Competenze tecnologiche
adeguate al mondo VUCA

www.techichenuovemedia.it

OO NEDTA

2024 roberto adrower materiale utilizzabile citando l’autore




Mettersi nella testa di un paziente/consumatore/cliente

Documento utilizabile cotando I'autore Roberto Adrower 2024



Mettersi nella testa di un paziente

Chat GPT e MMG : argomento DEPRESSIONE

Mental health now the top health concern

% choosing it as a concern across 31 countries

80%

60%

40%

Mental Health
Cancer

Stress

Obesity
Drug Abuse

Coronavirus

Un recente studio dell'Imperial
College London .
1249 MMG Francesi

Linee Guida Depressione lieve ( Psicoterapia

)
MMG Chat GPT

4% 98%

Canrna: Incne Rlahal Waalth Carvina Manitar 9192 « Raca: 72 974 adulte in 21 DG4I MIB MO Mtikizatddke cotando l'autore Roberto Adrower

2024



c > coa = — ; * O 0 o (CETETmmy COME INTERAGISCONO
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HOME > EDITORIALI > LAVORO > DIALOGARE CON | FARMACISTI
x

l g WS ) -
- = ?

e
\{ ‘.

@

b
AT

DIALOGARE CON | FARMACISTI

HOME > EDITORIALI > LAVORO > NELLA TESTA DI UN MEDICO &" ERADON E x
O965-1980)

GENERAZIONE Y
Oo81-1996)
millennicis:
I oo i mercato @ re

Rahertn Adrowear ne_11ann2

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower 2024



Chi decide M"'acguisto
Queal & il potere decisionale del paziente sul farmnmaco?

(26 rmisposte)
a1s

1=

0 wo o

=
31 R _E
=
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=
= _See

=

o
OSss

£ =

—
e

10

Fer un prodotto commerciale, per esempio, un bemne dif lars=o
consumo.,. guanto € lo spazio decisionale del consurmatore?

(26 rmisposte)

AS
15 SR _T
1=
=]
L=3
=3 1S T2
= = =
o o o o = _E= e ==
e L= = ) oS oee L= = ) - 20 -
s 4 = = -3 = = rd =
Scalada 1 &a 10d¢1 il Mmanirmo,. 10 il massaamo)

Campiosrnse: 10 MmeE,. 1 2 speaecialisti, 149 farsrrmmacisti

Fomnte- IR _Adrower — V. ARfaiorama, Il prodac? smanmnasgers: ruuvolo & respon=s==balitsa
el IS cio o erm pPrrocadolflto senl rmmercato,. 2022

luoghi comuni sulle decisioni

Adrower Comunicazione tef 11 22 (1).pdf

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024
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2)Profiling, segmentare, targetting

* Profiling =profilazione
«La polizia sta tracciando il profilo dell’lomicida»

Segmentare = dividere un mercato di riferimento in gruppi con i auali € piu facile
venire a contatto |

* Targetting =. Mirare .
Tesla ha come target le donne che possono  permettersi questo tipo di macchine




12 vantaggi di un buona Segmentazione
Profilazione Segmentazione e Targetting

AR

3. Sviluppo di strategie di marketing \ )
v

1. Messaggi di marketing piu efficaci.
2. Pubblicita digitale mirata.

efficaci.

4. Tassi di risposta migliori e abbattimento
dei costi di acquisizione.

5. Capacita di attrarre i clienti giusti.
6. Aumento della brand loyalty.

7. Possibilita di distinguersi dalla wT
concorrenza. -—
—

8. Capacita di individuare mercati di
nicchia.

9. Coerenza.

10.Piu crescita.
11.Maggiori profitti.
12.Sviluppo dei prodotti.



Da cosa parto per profilare uno specialista ?

SPECIALIZZAZIONE

INDICAZIONE TERAPEUTICA DEL FARMACO

o
INIZIO DI UNA NU@VA TERAPIA

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo




« PRODOTTO SPECIFICO
e ASPETTI SCIENTIFICI SULLAREA TERAPEUTICA
* PIU’ PATIENT CHE PRODUCT ORIENTED

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024



COME Segmentiamo i Medici ( in particolare i
MMG Medici di Medicxina Generale)

A

2
G

IN BASE AL NUMERO DI PAZIENTI

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo




......... OPPURE IN BASE A

ALCUNE CARATTERISTICHE
TIPICHE DELLA

PERSONALITA’

cumento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024




IL MEDICO
BURBERO

* Mugugna parla a Monosillabi

* E’brillante , ma sembra duro e
inavvicinabile

* |nrealta eriservato

* E’tenero e gentile al di la della
facciata

COME COMUNICARE ?
Perché e burbero ?
Scavare e trovare una leva empatica

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024

Adattato da RAdrower /jJMurthag



Il medico taciturno

e E’forte e silenzioso

Oppure

* Debole e silenzioso ( Si sente
minacciato?)

* Vive in un altro mondo

COME COMUNICARE
Ottenere la fiducia e
Dargli opportunita di concretezza

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower

2024

Adattato da RAdrower /jJMurthag



Il Medico
“superman”

* Freddo e onnipotente, parla di
terapie particolari .

* Dissipa | dubbi con atteggiamenti
di Potenza

* Non ha fiducia di una guarigione ,
prima di un intervento chirurgico .

» Hafede dopo unintervento, ma se
le condizioni del paziente peggiorano
consiglia di rivolgersi altrove

COME COMUNICARE Convincerlo con poche parole —
fornigli risultati concreti

Adattato da RAdrower /jJMurthag

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower

2024



Il medico
Scienziato

* E’come una macchina, freddo
, sicuro di cio che afferma,
0SSessivo

* Prescrive una nuova indagine e
nuovo farmaco a ogni visita . E’
competente nella biochimioca
cellulare dei processi patologici,
ma conosce poco il malato

COME COMUNICARE :Aiutarlo con dati clinici inoppugnabili
Costruire Case study / patient study

Intorno alla Sua casistica Adattato da RAdrower /jJMurthag

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024



IL MEDICO
CHIACCHIERONE

Oratore, loquace, sicuro,porta
il fonendo al collo

Accetta inviti a conferenze

Raramente risponde al telefono

Fa attendere | pazienti in sala
d’aspetto

COME COMUNICARE
Cercare di non perdere il filo nella discussione
Documento utilizabile 8

Adattato da RAdr¢



IL MEDICO
DINOCCOLATO

* MODERNO ALLA MODA MA
SUPERFICIALE

* | PAZIENTI LI CHIAMA PER
NOME

* LAVORA 35 ORE ALLA
SETTIMANA E’ DISINVOLTO E
POCO DIPLOMATICO

COME COMUNICARE.
Trovare punti fissi da condividere
Puntare sempre su qualche novita

Documento utilizabile' €4 do l'au



IL MEDICO
FANATICO

e Pazzamente entusiasta delle
coserare.

* Ipereatiiva difronte alle
anomalie fisiche

e Scrive ai curatori di riviste ed
edizioni mediche

* Manda | pazienti dagli
specialisti

COME COMUNICARE . PARLANDOGLI DI A.I

E DI NUOVE TEC NOLOGIE ? V "I - .. 2
Documento utilizabileYg & 2 | > - -

U 2



IL MEDICO
INDAFFARATO

* SVOLAZZA DA UNA STANZA AD UN
ALTRA

®
* CREASENSO DI FRETTA, MAF’ § )
SEDUCENTE CON | PAZIENTI, MA

LI INTIMIDISCE
* SI PRODIGA TROPPO
COME COMUNICARE:
VELOCEMENTE !!!Aiutarlo a creare
empatia con corsi e modelli di
counselling?
Adattato da RAdrower / jJMurthag



Medico
Imperiale

o

\ ‘.
B
i1 16

o

* Desidera Esercitare la
professione in gran stile, con
assitsenti e un servizio di
anatomia patologica . Non rifiuta
invite a conferenze

-
—_—
-
—
—_—
—
—
.

COME COMUNICARE
Proporre Convegni esclusivi dove
Potrebbe diventare anche un potenziale relatore ?

Adattato da RAdrower / J.Murthag

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024



Medico
Compiacente

* Asuo agio quando fornisce ai
pazienti le prescrizioni che chiedono

e Esercita come un «nastro
trasportatore “

* Abbandona raramente la sedia e
visita lo stretto indispensabile

« COME COMUNICARE:
conquistare la fiducia aiutandolo

a fare meno errori
Farlo partecipare a un Corso ci Counselling ?

Adattato da RAdrower /jJMurthag

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024



Medico
Protettivo

e Possessive tiene stretti | suoi
pazienti

* Invia agli specialiisti qguando
strettamente necessario

* “Gli piace piacere “

e |l Sistema di archiviazione non
e dei migliori

* Prescrive farmaci in modo
continuativo

Spiegargli 'Uso dell’Al per ’archiviazione ?
Informarla sui dati / pazienti e irisultati che

Si possono ottenere Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024

Adattato da RAdrower /jJMurthag



Medico
Naturalista

Ha ascendente sui
pazienti “alternativi”

Usa terapie
nutriaceutiche

Tuttavia prescrive
anche farmaci

Parla molto piano e
probabilmente fa yoga
e meditazione

Come comunicare
ENTRARE IN EMPATIA
sulla combinazione
farmaci e
nutriaceutici

Documento utilizabile cotando l'autore Roberto Adrower
2024

Adattato da RAdrower /jJMurthag



PATIENT CENTRICITY

Consumatore
Paziente
Caregiver

Quanti attori

Nel mondo

Healthcare ?




Paziente e Consumatore

In questi anni € emersa la distinzione tra definizioni

* E’stato definito un “malato” un paziente che ha una patologia e ha bisogno di essere
assistito da personale sanitario specializzato oppure da un «caregiver"

* “consumatore”invece colui che e attento ai prodotti commerciali quindi viene inquadrato
piu nell’area economica che in quella di salute : il cosiddetto «consumatore di medicine « .



Caregiver

« Questa figura viene
identificata come il
Caregiver: un familiare che
occupa un ruolo informale
di cura, supporto e di
vicinanza e che e partecipe
dell'esperienza di malattia
del malato e che si impegna
nelle attivita quotidiane di
cura della persona.

tilizabile cotando l'autore Roberto'Adrower 2024
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Il concetto inglese
di «customer»

- “cliente”, supera queste
classificazioni e definisce
prospettive di ascolto, di cura
e trattamento nei confronti
della persona piu complete.
Dal Medico ,in farmacia si va
per soddisfare un bisogno di
salute. Le ansie e
preoccupazioni della persona
per la propria salute debbono
essere tenute in debito conto.




Targetizzare e profilare la clientela per un buon counselling

ATTEGGIAMENTO PROFILO DEL PAZIENTE MODALITA DI COUNSELLING

Dipendente (necessita di assistenza Assecondare, conquistare, rassicurare
Incostante continua)

Vittima (cerca attenzione alla sua Informare, discutere, raggiungere |'obiettivo

condizione)

Controllato (non ha fiducia in medici e Condividere, costruire, adottare
|’h§V“ﬂBﬂm0 1a"nadsm

Orgoglioso (la malattia € una minaccia al Rassicurare, prevenire

suo potere e valore), la sua invulnerabilita
Disinteressato ST

Mitomane (conosce la deontologia, ma Fare domande, cercare analogie, informarsi

anche le procedure medico diagnostiche e su esperienze precedenti

terapeutiche)

Narcisista (la malattia puo ledere il suo Essere accattivante, convincere
Sofisticato valore fisico ed estetico)

Sospettoso (€ sulle sue e teme le insidie Provare a far altro prima di arrivare a una

del medico e del farmacista) terapia
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Segmentazione della clientela

Clienti Non clienti

Quanto sono “legati” i nostri clienti? Con quale probabilita possono diventare nostri clienti?

W) 1 Vo ) Cex
TR} = e A 3?
’ 1 TIT 9 2
FRAGILE W e LN (257
Irriducibile medio | debole convertibill molto Ambivamenti Poco disponibili chiusi

disponibili
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