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Per costruire un sistema sanitario che veda concretamente "'utente al centro e necessario che tutti
gli operatori, indipendentemente dal ruolo che rivestono e dalla funzione che svolgono all’interno
del sistema di offerta, arricchiscano il proprio bagaglio professionale e culturale delle competenze
e degli strumenti del marketing. Il presente manuale vuole dare un contributo al raggiungimento
di tale obiettivo, cioe predisporre e illustrare gli strumenti necessari che possano consentire ai
singoli operatori (medici, farmacisti, manager della sanita, manager dell’industria) e al sistema
della salute di impostare in modo nuovo, piu aperto e dialogante, il proprio rapporto con gli utenti.



I manuale riporta molte interessanti esperienze italiane in tema di analisi di mercato,
segmentazione, posizionamento, orientamento strategico, sviluppo e lancio di un nuovo prodotto,
definizione delle strategie distributive, attivita di comunicazione e pubblicita, che affiancano anche
casi provenienti dal contesto statunitense.

Il manuale vuole essere uno strumento utile per tutti gli operatori del sistema della salute, che
operino prevalentemente in un contesto amministrativo, clinico/sanitario o tecnologico, che
lavorino in istituzioni e organizzazioni pubbliche o private, che collaborino con o gestiscano una
propria impresa (farmacia, laboratorio di analisi, centro benessere), che svolgano un ruolo di
erogatori delle prestazioni o di fornitori di prodotti e servizi da utilizzare nei processi di
produzione, che gia facciano parte del sistema della salute o che si stiano formando per entrarci
frequentando corsi di laurea o post-laurea proposti da facolta universitarie diverse (Medicina,
Farmacia, Ingegneria, Economia).
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