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Ma che mestiere è fare il Marketing e vale la 
pena farlo per chi studia materie scientifiche ? 
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IO 
VOLEVO 
ESSERE 
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Esperienze formative 

• Scientifiche • Marketing 
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•Professore a contratto Marketing  e Tecniche di Acceso al mercato del 
farmaco SFA Facoltà di Farmacia e Medicina La Sapienza  
•Bee-BIP & co   
• Life Science & Professional  Marketing & Communication

ISF         Marketing Product Research Planning 
Supply Chain Regulatory Manager
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Today?



Cosa ho fatto oggi raccontandovi 
la mia storia  ? 
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Ho” venduto” , 
il mio Brand 

Ho fatto
comunicazione
–Marketing di 
me stessomateriale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-

BIP 



Costruire la propria professionalità
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Fare Marketing 
Osservare cio’
che avviene  

Costruire 
un Piano 

Sviluppare una 
comunicazione 



Si può studiare il Marketing Farmaceutico e /o nella Sanità
Si può studiare la Comunicazione farmaceutica e o sanitaria ? 
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Osservare lo scenario :
Il  settore farmaceutico / della salute  

http://www.editricesapienza.it/node/7945
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La Farmaceutica è un’industria 
ad alta ricerca e innovazione, ma 
l’Italia è distanziata dagli altri 
paesi per tre elementi: lead time 
regolatorio, determinazione del 
prezzo di vendita, rimborsabilità. 
I tempi di accesso a un farmaco 
nuovo sono (402 giorni) per i 
pazienti in Italia, quasi il 
quadruplo di quanto in 
Germania (119 giorni).

• roberto.adrower@uniroma1.it materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
BIP 
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Farmaci : sempre in crescita verso high tech e 
digitale

• ISF MISSIONARIO TECNOLOGICO 
• Un 2020 da buttarci alle spalle ma che ci 
ha insegnato a lottare e a reinventarci con 
nuove forme di lavoro: un esempio per tutti 
la professione dell’informatore scientifico del 
farmaco alle prese con la multicanalità, una 
nuova sfida fatta di tecnologia e competenze 
per affrontare la nuova normalità 

• Intervista Dicembre 2020 Stefania Alvino a 
R.Adrower  Smart Marketing 

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
BIP 



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 
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:https://www.dhl.com/global-en/home/about-us/delivered-magazine/articles/2018/issue-3-

2018/revolutionizing-chains-the-impact-of-blockchain-on-the-supply-chain.html).



6. Come curarsi nei 
prossimi 8 anni 
I farmaci ora comprati sotto casa oppure consegnati a casa .
I pazienti parlano di più con il farmacista. Anche i no-vax
vogliono sapere dei vaccini
L’Intelligenza Artificiale simula strutture di molecole nuove
Farmaci usati attraverso device che, ingeriti, trasmetteranno 
informazioni a un sistema indossabile
I dati raccolti saranno scaricabili sul pc del medico curante 
Nelle emergenze, la logistica con modelli blockchain potrà 
consegnare farmaci in tempi record
L’ISF Missionario Tecnologico e le Funzioni Marketing evolvono 
per competenze anche e soprattutto digitali 

roberto.adrower@uniroma1.it
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• Bisogna avere un piano

Se ieri trovavate in azienda Oggi troverete davanti al piano spesso  
la desinenza 
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• «Un Pregiudizio di sopravvivenza»

• BISOGNA 
RINFORZATE LE PARTI BIANCHE  
NON  LE AREE  CON I PUNTINI ROSSI 

Abraham Wald MATEMATICO
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B)Essere Sintonizzati con  le dinamiche di business 

Questa foto di Autore sconosciuto è concesso in licenza da CC BY-SA-NC
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Marketing Mix
Le “quattro P”*

Prodotto

Prezzo

Punto vendita
 (distribuzione)

Promozione

*Classificazione del 
Prof. Jerome McCarthy, 1960

Le “quattro C”

 Customer value

 Costo per cliente

 Convenienza
  (non economica)

 Comunicazione
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Le P  e le C sono aumentate

• Prodotto                                                                
• Prezzo 
• Punto vendita 
• Promozione 
• Pubblicità
• Persone 
• Packaging 

 Customer value

 Costo per cliente

 Convenienza
  (non economica)

 Comunicazione

 Crosselling

 Counselling
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Comunicare BENE  



Ma quale  tipo di 
comunicazione 
farmaceutica e/o 
sanitaria va elaborata ?

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
BIP 



materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
BIP 



Il primo brand è 
We Chat 

una App cinese 
poco cosciuta in 

Italia che ha 
superato il 

Brand Ferrari 
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Un esempio da studiare
Apple non usa i social 
per vendere
anzi …. Evangelizza il 
pubblico

• No pushing su un prodotto, nessuna presentazione di vendita, anzi, adopera una strategia completamente opposta. 

• Il messaggio che arriva al consumatore è un invito a vivere un’esperienza diversa che può portare solo a quel determinato prodotto.

• Durante le feste natalizie Apple puntava sul claim “Give the gift of Go” per pubblicizzare l’Apple Watch.

• Posizionando in loro annuncio in questo modo, non stanno dicendo "COMPRA A QUALCUNO UN APPLE WATCH PERCHÉ È UN 
APPLE WATCH"

• Bensì “Regala un Apple Watch e offri ai tuoi cari un’esperienza emozionale«

Source : Roberto Adrower informatori.it  Marzo 2021 
materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
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Dobbiamo comunicare bene . Un esempio da 
studiare  dai beni di largo consumo ………Guerrilla
Marketing 

Source : Roberto Adrower 2020 
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Esempio di Marketing sanitario
Cosa non fare? “Scimmiottare Taffo”
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La comunicazione sui vaccini covid 19
Enti Regolatori

• https://www.dottnet.it/articolo/32526977/aifa-stop-all-uso-preventivo-o-profilattico-di-aspirina-tachipirina-o-eparina/?tag=11098491437&tkg=1&cnt=1
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Cosa non fare nel 
Marketing sanitario 
pur di vendere 
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La comunicazione
vaccini covid 19 
Le Aziende
Nell’Advisory Board Investitori 
Esteri (ABIE) di Confindustria, in 
rappresentanza di venticinque 
aziende che vanno da Coca Cola 
a Ibm, da Louis Vuitton a 
Google. In quel tavolo il tema è 
lo stesso: il sentimento negativo 
che c’è in questo Paese nei 
confronti delle multinazionali. 
Passiamo tempo a cercare di 
dimostrare agli utenti il valore 
che portiamo nella filiera e 
quindi l’indotto che si genera.
SWG  evidenzia come negli 
ultimi vent’anni la fiducia
nella scienza da parte dei 
cittadini è passata dal 45% al 
70%, nello stesso periodo
la fiducia verso l’industria
è aumentata dal 45% al 50%,

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
BIP 



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

CONOSCENZA DEI DATI SVOLGENDO ANALISI CERCANDO LO SPAZIO DI 
MERCATO PER IL PRODOTTO 
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Cerchiamo di comprendere come si muove una 
multinazionale : il caso Vaccini / Antibiotici

Vaccini covid 19 
• Le aziende in 1 anno hanno 

preparato i vaccini quando ne 
sono necessari 5 

• Vaccini poco redditizi 
• Con i loro investimenti non ci 

sarebbero riusciti 
• I governi hanno finanziato 

Antibiotici per i  superbatteri 
• Poca redditività per le aziende 
• Ultimo antibiotico sul mercato 

anni 90’
• Prodotti per fase acuta 
• Prodotti per i quali si sconsiglia 

l’utilizzo 
• Anche in questo caso i governi 

dovrebbero finanziare 
Source : roberto Adrower Industria Italia ce la faremo se saremo intraprendenti 2020

http://www.editricesapienza.it/node/7945
materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
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Quindi Marketing è……….. 
• To «market»= rendere disponibile per il mercato
• COME  :

CONOSCENZA DEI DATI SVOLGENDO ANALISI CERCANDO LO SPAZIO DI 
MERCATO PER IL PRODOTTO 

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
BIP 



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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12 Maggio ore 11-13 "Vaccini e comunicazione "

Prof Michaela Liuccio Presidente del corso di laurea 
magistrale in Comunicazione Scientifica 
Biomedica, sapienza Università di Roma
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Torniamo alla 
Definizione di Marketing . Come si è evoluta nel tempo

“il marketing è l’esecuzione delle attività economiche che dirigono il 
flusso dei beni o servizi dal produttore al consumatore” 

“il marketing è la funzione tecnica dello scegliere a chi vendere, cosa 
vendere e come vendere, nonché del programmare le azioni 
conseguendo la preferenza del consumatore rispetto alla concorrenza 
come mezzo di realizzazione degli obbiettivi aziendali”

Giorgio Corigliano 1999

American Marketing Association 1960

“Il marketing è la scienza e l’arte di acquisire, mantenere  
e sviluppare una clientela che assicuri un profitto.”

Philip Kotler 2005

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
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Il Processo di Marketing: 
Creare e catturare i valori del  Cliente 

Comprendendo il 
Market Place ed i 
bisogni del cliente 

Disegnando una 
Marketing Strategy 

guidata dai valori del 
cliente 

Costruendo ed 
integrando i 

programmi di 
marketing per dare 
un valore superiore 

Creando una 
relazione 

profittevole e 
creando «delizia» al 

cliente

Catturare il valore 
dal «ritorno» dei 

clienti 

Source : Principi di Marketing P. Kotler 2019 materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
BIP 



Mkt
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Marketing 1,0 - 50”

• Il marketing 1.0 era in gran parte tattico e 
semplice, basato esclusivamente sul prodotto 
(guidato), nato dal boom della produzione negli anni 
'50. Si dice spesso che era unidirezionale dal brand
all’utente.
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Maketing 2,0- 70-80”
marketing relazionale, basato sul cliente.
Il marketing iniziava a classificare i clienti attraverso la profilazione (cluster) di base 
e le aziende iniziavano a comprendere l'importanza e l'impatto della fidelizzazione.

Il cliente era un segmento (marketing di massa).
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Marketing 3,0  90-00’

Non solo marketing razionale ma "marketing emotivo", era 
basato sui valori che l’azienda doveva esprimere per approcciare 
il cliente. Il Marketing 3.0 rispondeva alla necessità 
di personalizzazione e iniziava a riconoscere il potere della 
reputazione e del passaparola.
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Il marketing 4,0 (2020)

• Il tempo di attenzione ora è di pochi secondi
• Il potere è ora nelle mani del cliente che può trovare online informazioni 

illimitate, innumerevoli fornitori dello stesso prodotto/servizio e 
moltissime recensioni a cui affidarsi. Sono quindi consapevoli, più informati 
e molto molto più esigenti. In era «pandemica « vogliono andare meno nel 
negozio fisico

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
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www.forumretail.com

Come cambia il layout della farmacia 



Il marketing 4.0 in Sanità 

• Marketing 4.0 introduce il concetto di una sorta di Community, in cui 
il tradizionale approccio lineare tra azienda e cliente non è più valido. 
I clienti /pazienti hanno un'influenza diretta sulla direzione che un 
marchio deve prendere; vi è stato uno spostamento del potere nei 
confronti dei clienti, in contrapposizione al marketing tradizionale che 
essenzialmente parlava ai clienti. Il Marketing 4.0 sottolinea la 
necessità per le aziende di approfondire ciò che guida e motiva i 
clienti.
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Il potere passa nelle mani del cliente 

Da A.I.D.A 5 A

Appeal
(Attrattiva)

Awarness
(Scoperta

/Consapevolezza)

Act (Azione)

Advocate
(Passaparola)

Ask (Ricerca)

Adattato da articolo  linkedin Pamela Nerettini 2019
Roberto Adrower –Bee-BIP & co sas 2019  
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Il Marketing 4.0 / Mentalità Aziendale

• È necessario un cambiamento di mentalità per le aziende: devono 
differenziarsi dalla concorrenza in modo molto distintivo, non solo nel 
prodotto, ma anche a livello di valori per convincere i clienti che si 
rivedono in essi ad interagire e relazionarsi con il brand.
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La realtà è spesso distorta 
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Psico 
marketing 
per 
sbaragliare la 
concorrenza-
background 

Mancanza = bisogno  Piramide 
Maslow 

Principio della reciprocità = do 
ut des /win-win 

Roberto Cialdini ( psicologo ) 
afferma le persone sono 
desiderose di ricambiare 
quando ricevono un regalo ( si 
sviluppa un senso di colpa )

Nel Marketing Farmaceutico 
«l’Apologia di Resell « non è ammessa 
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Psico marketing per sbaragliare la 
concorrenza- background

materiale utilizzabile citando l'autore 
Roberto Adrower / Bee-BIP 

• Mancanza = bisogno  
Piramide Maslow
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Principio della reciprocità



Ricambiare 
con un 
“acquisto” 
ad un regalo
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Creare i bisogni  

Marketing Generico Marketing Farmaceutico 
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Principio della reciprocità 

Marketing Generico Marketing Farmaceutico 
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com.cdn.ampproject.org/c/s/amp24.ilsole24ore.com/pagina/A
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Obiettivo :
Ricambiare con un “acquisto” ad un regalo 

Caso Nespresso        

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-BIP 

Caso Sideral H Apportal      



Monitorare che  nel farmaceutico 
NON ci sia l’»Apologia di resell»
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Parallel Trade dei farmaci 
Source :  Gianfrate Icom 2015
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La sfida farmaceutica dei prossimi anni : 
«Mantenere Valore» 
Sino a sei anni fa tutto si basava sul valore dei prodotti

Oggi tutto passa attraverso tre blocchi di stakeholder che in realtà sono tutti e tre

concatenati

 Il business paziente-centrico

 Il mercato ( non solo profitti, ma anche aggregazioni di processi )

 Il mondo digitale e tecnologico

In press R. Adrower «Tema farmacia « 2021
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Figura 2.4 La piramide della Corporate Social Responsability di Carroll (Fonte: 
https://marketingfornonprofit.wordpress.com/2015/01/05/la-piramide-di-carroll/).
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Blocco stackholder / Colli di bottiglia 

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
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Business del paziente al centro Carenza dei farmaci 

Il mercato : costruire scenari 

simulare  studi di aggregazioni dei 

processi  

Vincere la resistenza al 

cambiamento per  ridurre gli 

sprechi  

Il mondo digitale e tecnologico  Formare e sviluppare  competenze 

nuove  

 

Blocco Stackeholder “Collo di bottiglia “



Le P  e le C sono aumentate

• Prodotto                                                                
• Prezzo 
• Punto vendita 
• Promozione 
• Pubblicità
• Persone 
• Packaging 

 Customer value

 Costo per cliente

 Convenienza
  (non economica)

 Comunicazione

 Crosselling

 Counselling
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Comunicare 



STRATEGIA DI MERCATO• Decisioni

• Obiettivi da raggiungere

• Azioni da intraprendere
• Analisi delle opportunità

• Segmentazione e la definizione 
del mercato

• Posizionamento 

• Controllo

• Revisione dell’offerta

UN PIANO MARKETING

materiale utilizzabile citando l'autore Roberto Adrower / Bee-
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Analisi del 
ROI

Studio di 
fattibilità

5 forze di 
Porter

SWOT 
Analysis

Analisi del 
ciclo di vita 

del prodotto 

BCG
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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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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
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Le 5 forze di Porter
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Margine Operativo 

Capitale Investito  

L’analisi del ROI
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Lo studio di Fattibilità
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