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Gestione Aziendale  

1

1.1

Utile 2016: 
quanto mi serve? 
Costruiamo il budget, 
fondamentale strumento 
di programmazione 
e controllo aziendale

Obiettivi
Il budget è l’espressione quantitativo-
monetaria di un piano di azione, perlopiù 
annuale. Pianificare ad inizio d’anno le 
vendite in base all’utile atteso ne facilita 
il conseguimento, stimola la produzione 
di idee atte a conseguirlo e costituisce un 
punto fisso di riferimento che la farmacia 
segue per il proprio miglioramento. 
Questo corso ha l’obiettivo di fornire 
concetti e strumenti per formulare il 
proprio budget economico e favorire lo 
scambio di idee su risorse e processi da 
mettere in atto per conseguire il proprio 
obiettivo.

Metodologie didattiche
Lezione frontale, presentazione di 
casi, discussione

Contenuti
Tutto il corso si articolerà partendo da 
un bilancio-tipo di una farmacia di medie 
dimensioni: ogni partecipante avrà in 
mano questo bilancio ed ogni passaggio 
sarà condiviso e commentato.

Il budget economico, gli elementi 
essenziali per costruirlo
•	 Quali elementi del conto economico 
considerare e loro significato

•	 Come quantificare l’utile di un anno
•	 Come determinare l’obiettivo di 

fatturato relativo all’utile desiderato
•	 L’importanza dei costi fissi e del primo 

margine nella costruzione del piano
•	 Come ripartire il fatturato-obiettivo per 

le maggiori categorie di vendita e nel 
corso dell’anno

Rapporto tra ritorno dell’investimento e 
costo del denaro da finanziatore esterno

Conclusioni: stesura del budget 2016 della 
farmacia-tipo e sua analisi 

Strumenti operativi
Foglio excel utile a ripartire il budget 
annuale per categorie e per mese

Corso
Residenziale non ECM

Durata
7 ore

Orario
10.00-13.00, 14.00-18.00

Docente 
Edoardo Maione
Fondatore di Sviluppo 
Impresa e consulente senior 
di farmacia, è stato direttore 
marketing, vendite e poi 
direttore commerciale in 
aziende multinazionali quali 
Unilever, Janssen-Cilag, 
Telefonica.

Sedi e date
Bologna  
giovedì 29/10

Bari 
giovedì 5/11

Udine 
mercoledì 11/11

Treviso 
giovedì 12/11

Roma 
martedì 24/11 

Parma 
mercoledì 25/11

Rimini 
giovedì 26 /11 

Torino 
mercoledì 2/12 

Quota di iscrizione
€ 130,00 + iva 22%

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19
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1.2

Utile 2016: 
come lo realizzo?
Il sistema di incentivazione 
dei collaboratori orientato 
alla vendita per obiettivi

Corso
Residenziale non ECM 

Durata
7 ore

Orario
10.00-13.00 e 14.00-18.00

Docente
Paolo Infortuna
Farmacista, consulente 
e formatore per singole 
farmacie e per aziende che 
operano nel settore farmacia

Sedi e date
Rimini
martedì 27/10
 
Roma
martedì 10/11 

Bologna
martedì 24/11 

Quota di iscrizione
€ 150,00 + iva 22%

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19

Obiettivi
Fornire metodologie  
e griglie operative per:
•	 Individuare obiettivi aziendali di crescita 

di fatturato
•	 Impostare un sistema remunerativo dei 

collaboratori in base alle vendite (di 
squadra e del singolo)

•	 Fornire le basi del metodo da trasferire 
ai collaboratori per incrementare le 
vendite: griglie e schemi operativi

Metodologie didattiche
Spiegazione del metodo di incentivazione; 
spiegazione dello strumento di lavoro 
poi rilasciato ai partecipanti; esercitazioni 
mediante business game 

Strumenti operativi
File di excel utile alla 
personalizzazione della simulazione 
dei premi di incentivazione.

Contenuti

Prima parte
•	 Spiegazione del termine incentivazione
•	 Breve focus sui metodi 

di incentivazione in altri settori
•	 Applicazione dei migliori metodi 

alla farmacia
•	 Individuazione del comparto 

oggetto di incentivazione
•	 Proposta di un metodo di incentivazione 

per la farmacia: calcolo del budget 
di incentivazione sul delta del margine

•	Definizione dell’obiettivo di budget 
da realizzare e tempi di realizzazione

Parte pratica
•	 “Farmagame” , simulazione di un 

sistema di incentivazione in farmacia 
tramite gioco interattivo

•	Decodifica del gioco e analisi SWAT dei 
sistemi di incentivazione messi in atto

•	 Simulazione con dati reali di una 
farmacia 

Nozioni da trasferire  
l’indomani ai collaboratori
•	 Come proporre alla squadra 

il sistema premiante e come 
metterli nelle condizioni di raggiungere 
gli obiettivi: Tecniche Di Vendita 
con griglie operative

•	 Tavola rotonda con assegnazione 
di obiettivi

1.3

Utile 2016: 
in quanto tempo? 
Come ottimizzare 
il tempo in farmacia 
in termini di redditività, 
importanza e urgenza 

Obiettivi
•	 Individuare tra le tante attività 

da svolgere in farmacia quelle a cui 
dare la precedenza, in termini di 
urgenza, importanza e redditività

•	 Bilanciare il tempo tra burocrazia 
e sviluppo di nuove competenze

•	 Programmare attività e impegni con 
il giusto lasso di tempo per recuperare 
efficacia ed efficienza nella giornata 
lavorativa

Metodologie didattiche
Discussioni guidate, dimostrazioni, 
esercitazioni

Contenuti
•	 Le fasi di controllo dell’utilizzo  

del tempo con applicazione 
alle attività della farmacia

•	 Cosa devo fare quotidianamente?
•	 Quali sono i “ladri di tempo” 

e distrazioni da eliminare 
o ridurre al massimo 

•	 Stabilire obiettivi e impostare 
la griglia delle priorità e urgenze 

•	 Stabilire i mezzi, le risorse 
e i responsabili 

•	 Suddividere l’azione in varie fasi
•	 Programmare le varie fasi: strumenti 

per la programmazione a lungo 
termine e a breve termine. 
Esempi reali in farmacia

•	 Eliminare le attività non necessarie e 
inappropriate (delegare il più possibile)

•	 Sfruttare al meglio i momenti di maggior 
rendimento (ciclo del rendimento)

Strumenti operativi
File di excel con planning attività, 
modificabile sulle proprie esigenze.

Corso
Residenziale non ECM 

Durata
5 ore

Orario
14.00-19.00

Docente
Edoardo Maione
Fondatore di Sviluppo 
Impresa e consulente senior 
di farmacia, è stato direttore 
marketing, vendite e poi 
direttore commerciale in 
aziende multinazionali quali 
Unilever, Janssen-Cilag, 
Telefonica.

Sedi e date
Udine 
martedì 10/11

Bologna 
lunedì 30/11

Quota di iscrizione
€ 80,00 + iva 22%

Iscrizioni
ISCOM ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19
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1.4

Come sta la tua farmacia?
Come calcolare in maniera 
autonoma il rischio di credito 
(rating bancario) della 
farmacia con uno strumento 
semplice ed efficace. 
Simulazioni da casi reali.

Obiettivi
•	 Conoscere e identificare dal bilancio 

i principali indicatori economici, 
patrimoniali e finanziari della farmacia

•	 Valutare il rischio di credito della 
farmacia (il rating bancario)

Metodologie didattiche
Il corso sarà caratterizzato da spiegazioni e 
dimostrazioni da due casi reali su file excel 
creato ad hoc (modello simulatore)

Contenuti
•	 Principali indicatori da monitorare per il 

controllo di gestione in tempo di crisi: 
indicatori economici, patrimoniali e 
finanziari per il rating della farmacia

•	Dove identificare questi numeri 
all’interno del bilancio della farmacia 
(esercitazione con riclassificazione di due 
bilanci)

•	 Lo strumento operativo utilizzato: 
spiegazione del modello simulatore 
rilasciato ai partecipanti

•	 Analisi dei risultati e strategie correttive
•	 Come valutare il rischio di credito della 

farmacia (rating bancario) attraverso il 
modello simulatore di cui sopra

•	 Le procedure di controllo periodiche 
da attuare per un efficace controllo di 
gestione

Strumenti operativi
Ai partecipanti verrà rilasciato  
il modello simulatore utilizzato in aula  
da riempire con i propri dati  
per verificare il posizionamento  
degli indici di redditività e rating  
della farmacia

Corso
Residenziale non ECM 

Durata
4 ore 

Orario
14.30-18.30

Docente
Nicola Poponi
Commercialista e consulente 
di farmacie del nord Italia sui 
temi della fiscalità e del
miglioramento delle 
performance economiche

Sedi e date
Udine 
mercoledì 28/10

Quota di iscrizione
80,00 + iva 22%

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19

Relazione 
con il cliente

2
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2.1

Gestire il cliente difficile: 
superare resistenze ed 
obiezioni con professionalità

Corso
Residenziale non ECM 

Durata
4 ore

Orario
14.30-18.30

Docente
Paolo Infortuna
Farmacista, consulente 
e formatore per singole 
farmacie e per aziende che 
operano nel settore farmacia

Sedi e date
Modena 
martedì 17/11

Quota di iscrizione
€ 80,00 + iva 22%

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19

Obiettivi
Fornire le tecniche per superare le 
obiezioni dei clienti difficili (arrabbiato, 
sospettoso, indeciso…)

Metodologie didattiche
Lezione frontale, filmati, role-playing

Strumenti operativi
Sintesi delle principali tecniche utilizzate

Contenuti

Il processo comunicativo con il cliente 
difficile
•	 Quali parole utilizzare con i clienti 
difficili: le parole che danno fiducia, 
sicurezza e aprono ad un dialogo sereno, 
al contrario quali espressioni sono da 
evitare

•	 Applicazione delle nozioni apprese sulle 
varie tipologie di clienti

•	 Filmato

La gestione delle obiezioni
•	Definizione di obiezione
•	 Impariamo a conoscerle
•	 Tecniche per superare le obiezioni
•	 Filmato
•	Role playing

Le obiezioni più comuni in farmacia
•	 Costa troppo, su internet ho letto che, ci 

devo pensare, ripasserò…
•	 Le risposte giuste da dare per 

aumentare le opportunità di successo 
e per gestire con professionalità le 
difficoltà del cliente

•	 Filmato
•	Role-playing

2.2

Come promuovere 
la propria farmacia 
attraverso Facebook

Corso
Residenziale non ECM 

Durata
2 ore

Orario
14.00-16.00  
oppure 
18.00-20.00

Docente
Alberto Pedrizzi
Esperto in web marketing 
all’interno di MediaSalus, 
Agenzia di Comunicazione  
e Digital Marketing 
specializzata nell’HealthCare

Sedi e date
Bologna
lunedì 9/11

Quota di iscrizione
Gratuito

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19 Obiettivi

Raggiungere clienti nuovi e promuovere 
immagine, prodotti e servizi della propria 
farmacia utilizzando uno degli strumenti 
più conosciuti nel web: Facebook. 
In pochi passi e in poco tempo con questo 
breve corso si saprà come utilizzare 
Facebook per realizzare strategie di 
comunicazione e marketing geolocalizzate 
efficaci per raggiungere e fidelizzare nuovi 
Clienti.

Metodologie didattiche
Lezione frontale, dimostrazioni on line 
e off-line, discussione.

Plus
Dopo il corso, possibilità di colloquiare 
via mail con il docente per risolvere le 
principali problematiche che dovessero 
insorgere nella costruzione di una 
campagna di comunicazione e marketing 
attraverso Facebook.

Contenuti: 
•	 Panoramica sulla diffusione 

di internet in Italia 
•	 Come vengono ricercate le informazioni 
sulla salute: Internet e Social Network 

•	 Salute on-line: Nuovi Trend 
•	 Facebook: come funziona e potenzialità
•	Gli Strumenti Web-Mktg di Facebook

Come utilizzare Facebook per costruire 
campagne di comunicazione e marketing 
geolocalizzate volte a:
•	 	Promuovere ai cittadini l’immagine 

professionale della Farmacia 
•	 Raggiungere nuovi prospect e acquisire 

nuovi clienti
•	 Promuovere servizi e prodotti 
•	 Fidelizzare i propri clienti 

Calcolo del ROI
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Migliorare lo spazio 
del punto vendita 

3

3.1

Valorizzare lo spazio 
del punto vendita:  
come comunicare al cliente 
l’assortimento in risposta 
ai suoi bisogni di leggibilità 

Corso
Residenziale non ECM

Durata
4 ore – 2 incontri da 2 ore

Orario
18:00-20:00

Docente
Maria Grazia Cardinali 
Professore di marketing 
strategico, esperta in 
strumenti relazionali di 
marketing per settore retail e 
farmacie, Facoltà di Economia, 
Università di Parma

Sedi e date:
Bologna 
Modulo 1: Lunedì 16/11
Modulo 2: Lunedì 23/11

Quota di iscrizione
90 + iva 22%

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19 Obiettivi

Ottimizzare l’efficacia dello spazio in 
farmacia attraverso precise strategie di 
comunicazione al cliente intese come 
risposta ai suoi bisogni di leggibilità 
dell’assortimento. Comunicare distintività, 
innovazione e specializzazione.

Contenuti
•	 Come rendere visibili al cliente reparti 

e categorie secondo i suoi bisogni di 
leggibilità dell’assortimento

•	 Come si comunicano gli ambiti di 
specializzazione attraverso gli spazi

•	 Come si gestiscono i flussi di traffico
•	Nuovi reparti e nuove categorie: quali e 

come si valorizzano
•	 Gli espositori da banco: regole per 

l’esposizione e la gestione

Metodologie didattiche
Lezione frontale, discussione 
di casi ed esempi

Confronto prima e dopo
Il partecipante imparerà 
a modificare in farmacia 
la comunicazione di una categoria 
a scaffale, allocare i prodotti 
e valutare i risultati
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Specializzazione, 
Consiglio, Consulenza

4

4.1

Farmacia e sport:  
la nuova figura professionale 
che coniuga moderne 
competenze relative alla 
nutrizione e all’integrazione 
con consulenza, eccellenze 
nei prodotti, vendite e servizi.

Obiettivi
Formare una nuova figura professionale 
in farmacia che abbia approfondite 
conoscenze nella nutrizione e 
integrazione in ambito sportivo, 
personalizzando il trattamento a seconda 
dei bisogni individuali, e che sappia 
contemporaneamente effettuare quei 
collegamenti tra reparti e servizi che 
completano l’offerta e la consulenza al 
cliente.

Metodologie didattiche
Lezione frontale, discussione di casi, role 
playing.

Strumenti operativi
Il partecipante riceverà tutti gli schemi 
nutrizionali e di integrazione legati 
ai vari tipi di sport, diapositive 
presentate e materiale di esercitazione.

Contenuti

Parte generale (2 ore circa)
•	 Cosa cerca lo sportivo in farmacia e 

cosa può offrire la farmacia in termini di 
esposizione/prodotti/servizi/consulenza

•	 Il link con i diversi reparti (banco etico, 
dimagranti, dermocosmetico, igiene, 
ortesi, elettromedicali, abbigliamento 
tecnico, ecc.)

•	 Le basi: come convincere il cliente a 
fare costantemente movimento fisico: il 
farmacista come educatore sanitario

Parte specifica (7 ore circa)
Diversi tipi di sport e:
•	 Alimentazione
•	 Integrazione
•	 Personalizzazione della proposta e 

eccellenze nei prodotti
•	 Tecniche di vendita

Parte applicativa (3 ore circa)
•	 Esposizione e comunicazione  

del punto vendita
•	 Eventi in farmacia, come realizzarli
•	 Dialogo costante con il cliente  

attraverso i new media 
•	 Visibilità esterna della farmacia 

specializzata attraverso il web  
e mezzi tradizionali

Corso
Residenziale non ECM

Requisiti  
per l’iscrizione
Avere in farmacia  
un “angolo sport”  
già impiantato

Durata
12 ore (3 moduli da 4 ore)

Orario
14:00-18:00

Docente
Giorgio Martini,  
Dottore in Farmacia,  
Biologia della Nutrizione, 
Scienze e Tecnologie 
del Fitness e Prodotti 
della Salute

Sedi e date
Bologna
Modulo 1: Giovedì 5/11
Modulo 2: Giovedì 12/11
Modulo 3: Giovedì 26/11

Quota di iscrizione
€ 180,00 + iva 22%

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19
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4.2 

Reparto dermocosmetico: 
focus su comunicazione 
e realizzazione di eventi 

Obiettivi
Definire un progetto personale di sviluppo 
del  reparto dermocosmetico della 
farmacia, imparando a programmare il 
calendario, esposizione, vetrine, giornate 
e comunicazione offline/online, al fine di 
intercettare le persone che si rivolgono ad 
altri canali o anche solo al banco etico per 
i farmaci.

Metodologie didattiche
lezione frontale, presentazione di casi, 
discussione

Contenuti
•	 Comunicazione del reparto 

dermocosmetico: come comunicano le 
farmacie e le altre realtà.

•	 Metodi per comunicare:  
front / offline / online 

•	 Le regole della comunicazione:  
esempi virtuosi ed errori

•	 Gli eventi e il calendario della farmacia: 
importanza, come realizzarli  
e come comunicarli

•	 Esempi di eventi particolarmente 
importanti: realizzazione, numeri,  
risultati economici

•	 Link banco etico/ banco cosmetico  
per la gestione della comunicazione e 
degli eventi al reparto dermocosmetico 

Materiale didattico
Il partecipante riceverà un riassunto 
dell’intero corso erogato.

Corso
Residenziale non ECM

Durata
3 ore

Orario
14:00-17:00

Docente
Elena Penazzi 
Farmacista e giornalista, 
Titolare di farmacia, Referente 
Dermocosmesi Farmacista33, 
autrice del libro ‘Reparto 
dermocosmetico: guida 
all’uso’ Ed. EDRA 2015

Sedi e date
Torino 
Mercoledì 21/10

Roma
Giovedì 5/11

Udine
Martedì 17/11

Milano
Giovedì 26/11

Quota di iscrizione
€ 50,00 + iva 22%

Iscrizioni
Iscom ER, utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19

ECM
Corsi organizzati 
in collaborazione 
con aziende

5
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5.1

La gestione 
del paziente difficile 
con dolore neuropatico 
in farmacia 

Razionale 
Studi recenti stimano che circa l’8% 
della popolazione soffre di dolore 
neuropatico. Numerose malattie del 
sistema nervoso centrale o periferico 
possono essere causa di dolore 
neuropatico e tra le malattie più comuni 
citiamo le radicolopatie, la neuropatia 
diabetica, la nevralgia postherpetica e la 
sclerosi multipla. 
È importante che il dolore neuropatico 
venga riconosciuto tempestivamente 
poiché necessita di trattamenti specifici. 
I farmaci utili nel trattamento sono quelli 
in grado di modulare l’attività del sistema 
nervoso somatosensoriale. 

Obiettivi 
Fornire al farmacista le conoscenze 
professionali per riconoscere gli aspetti 
clinici del dolore neuropatico e di 
conseguenza affrontare gli aspetti 
relazionali con strumenti di counselling.

Contenuti
•	 Benvenuto e obiettivi della giornata 
•	 Aspetti clinici e farmacologici  

del dolore neuropatico 
•	 Aspetti relazionali: 
gestione del paziente difficile

•	 Conclusioni e domande 
•	 Tecniche di comunicazione 

nella gestione del dolore 
neuropatico in farmacia 

•	 Esercitazioni pratiche 
role playing sul dolore neuropatico

•	 Strumenti di counselling 
sul dolore neuropatico

•	 Conclusioni e domande 

Metodologie didattiche
Lezioni frontali, discussioni guidate, 
dimostrazioni, esercitazioni

Corso
Residenziale ECM
8 crediti formativi
provider ECM: Edra

Numero identificativo 
provider ed evento: 
4252 – 133397

Il corso è accreditato
per farmacisti territoriali
ed ospedalieri

Orario
14.00-21.00

Docenti
Bernardo Dell’Osso
Psichiatra - Milano
 
Diego Fornasari
Farmacologo - Milano 

Marco Lacerenza
Neurologo - Milano

Enrico Vivalda
Docente di percorsi
formativi - Rivoli (TO) 

Sedi e date:
Carisio (VC) 
Giovedì 8/10
Hotel l’Angolo, via Torino 3

Bologna
Giovedì 15/10
Hotel Savoia Regency,
via del Pilastro 2 

Treviso
Giovedì 22/10 
Hotel Maggior Consiglio, 
via Terraglio 140 

Quota di iscrizione:
Gratuito con la partecipazione 
incondizionata di Pfizer

Iscrizioni
utilizzare la scheda 
di iscrizione a pag. 19
ed inviarla alla Segreteria 
Organizzativa Edra: 
fax: 02-93661587 
e-mail: r.rosati @lswr.it



Iscrizione ai corsi

Scheda di iscrizione
Per iscriversi, è necessario compi-

lare questa scheda di iscrizione o 

scaricarla dal sito www.iscomer.it 

e inviarla via fax allo 051 415 06 10 

o via mail a vtomasi@iscomer.it

Quote di iscrizione 
La quota di iscrizione s’intende al 

netto di IVA (22%) ed è compren-

siva di materiale didattico e stru-

menti di lavoro. 

Conferma del corso
ISCOM ER, entro 5 giorni lavorati-

vi prima dell’inizio del corso, invie-

rà agli iscritti una mail di conferma 

all’indirizzo di posta elettronica 

indicato sulla scheda di iscrizione 

con tutte le informazioni relative 

alla partecipazione. In caso di man-

cato raggiungimento del numero 

minimo di partecipanti ISCOM ER 

si riserva la facoltà di annullare o 

rinviare la data d’inizio corso. L’e-

ventuale variazione sarà tempesti-

vamente comunicata. 

Annullamento dell’iscrizione 
È possibile annullare l’iscrizione ad 

un corso senza alcuna penale co-

municando la rinuncia via mail o fax 

entro i 3 giorni lavorativi preceden-

ti l’inizio del corso. In caso di rinun-

cia pervenuta dopo tale termine, di 

mancata presenza del partecipan-

te ad inizio corso o di ritiro durante 

lo stesso, sarà dovuto il pagamen-

to integrale della quota, essendo 

la stessa predeterminata a fronte 

dei costi di organizzazione e svol-

gimento del corso.

Sostituzione del partecipante 
In qualsiasi momento è possibile 

sostituire il nominativo del parte-

cipante con colleghi della stessa 

farmacia. È necessario inviare una 

comunicazione via mail o fax con 

tutti i dati relativi alla sostituzione. 

Attestato di frequenza 
Al termine di ogni corso verrà ri-

lasciato un attestato di frequenza 

solo su richiesta del singolo par-

tecipante. 

Modalità di pagamento 
La quota di iscrizione deve essere 

versata solo al momento della con-

ferma del corso, tramite bonifico, e 

comunque entro e non oltre la data 

d’inizio corso. 

Tutela dati personali 
Informativa
Si informa il partecipante ai sensi 

dell’art. 13 del D. Lgs 196/03 che:

i propri dati personali riportati sul-

la scheda d’iscri- zione e gli even-

tuali altri dati raccolti nel corso 

della conferenza saranno trattati 

in forma riservata dal Provider, per 

l’adempimento di ogni onere rela-

tivo alla partecipazione alla confe-

renza, per finalità statistiche e per 

l’invio di materiale promozionale

il conferimento dei Dati è facoltati-

vo: in mancan- za, tuttavia, non sarà 

possibile dar corso al servizio

i Dati saranno comunicati, previo 

consenso degli interessati a socie-

tà controllate o collegate, anche 

indirettamente ai Provider, ovvero 

a soggetti terzi, per la gestione dei 

Dati stessi ai fini indicati al punto 1.

In relazione ai Dati il Partecipante 

ha diritto a opporsi al trattamen-

to sopra previsto. Titolare del trat-

tamento dei dati è il Provider, nei 

cui confronti il Partecipante potrà 

esercitare i diritti di cui all’art. 7 del 

D. Lgs 196/03 (accesso, correzione, 

cancellazione, opposizione al trat-

tamento, indicazione delle finalità 

del trattamento).

Evento anche più di uno per la stessa persona 

T I TO LO 	 D ATA 	 S E D E

T I TO LO 	 D ATA 	 S E D E

T I TO LO 	 D ATA 	 S E D E

Dati Farmacia scrivere in stampatello.  

R AG I O N E  S O C I A L E  F A R M AC I A  /  C O D I C E  C L I E N T E  U N I CO

I N D I R I Z ZO  E  L O C A L I TÀ  F A R M AC I A

P A R T I T A  I V A
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I N T E S TA Z I O N E  F AT T U R A 	   A L L A  F A R M A C I A 	     A L  PA R T E C I PA N T E

Dati partecipante scrivere in stampatello

 
 

COGNOM E  E  N OM E

CO D I C E  F I S C A L E

COMUN E  D I  N A S C I TA 	 	 P R O V I N C I A

DATA  D I  N A S C I TA

T E L E F O NO  D OM I C I L I O  E / O  C E L L U L A R E  ( A L M ENO  U NO  D E I  D U E )

I N D I R I Z ZO

C A P 	 C I T TÀ  E  P R O V I N C I A

N UM E R O  T E L E F O N I CO  P E R  COM UN I C A Z I O N I  U R G EN T I

 

D A T A 	 F I R M A 

D A T A 	 F I R M A

compilare e spedire via mail o fax
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