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Strategia nella Comunicazione 

• Adeguare tutte le caratteristiche  del Prodotto ( P) al Segmento di 
Mercato (SM) 
• Portare il P a conoscenza del SM , evidenziando vantaggi specifici
• Sostenere la domanda del SM
• Rendere economicamente «conveniente» per il SM l’acquisto di P ( 

Politica Prezzi )
• Adeguare la disponibilità di P per il SM in termini di Sevizio-Spazio-

Tempo 
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Colpire l’area
«giusta» del 

cervello
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COMUNICAZIONE EMOZIONALE 
IL VISUAL DEVE FAR VEDERE AL MEDICO L’IMMAGINE DEL PAZIENTE 

slide riproducibili citando l'autore Roberto Adrower 



Un esempio di 
pubblicità sulla quale si
discute molto 
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Rosso e Blu 
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Il servizio che parla di prodotto 
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Con un 
medico
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Immaginiamo di fare una intervista al medico 
in videoconferenza – Cosa fare e non  fare 
• Collegarsi con il medico e fare una conversazione . Mai parlare  subito dei propri 

prodotti senza lasciare prima spazio al medico di poter aprire la conversazione. SE 
SI TRATTA DI UNA PRIMA VISITA FARSI INTRODURRE DA UN COLLEGA Più ESPERTO 

• Trovare l’aggancio per colpire l’attenzione del medico con informazioni che 
potrebbero essere utili al medico 

• Evitare di fare un’informazione scientifica standard ma fare una informazione mirata 
e personalizzata rispetto alle esigenze razionali ed emotive del medico poiché ogni 
visita è unica e irripetibile nel bene e nel male.

• Parlare male della concorrenza occupando il poco tempo a disposizione davanti al 
medico parlando dei nostri competitors invece di descrivere il corpo dei nostri 
prodotti in termini di efficacia , eventuali controindicazioni parlare della azienda.Nel 
corpo ci si riferisce all’aggancio per spiegare meglio l’informazione da offrire 

• Passare alla Chiusura dove si spiegano i vantaggi e le innovazioni portate dal 
farmaco 

• CAP Richiesta di Prescrizione 
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Aggancio
Corpo 

Chiusura 
CAP 
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