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MARIO SILVANO - Il valore del cliente nel tempo

DESMOND FONN - Come l’occhio interagisce con la lente a contatto

ANNA SULLEY - Customer retention nella pratica contattologica

L'adattamento della superficie oculare 
all'applicazione della lente a contatto

Galileo, il telescopio e la “customer retention” EMILIANO RICCI - 

REGISTRAZIONEPARTECIPANTI

Sabato 29 SETTEMBRE dalle 16.00 alle 19.00 REGISTRAZIONE dei PARTECIPANTI

DOMENICA 30 settembre 2007

CORSITECNICO-SCIENTIFICI
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 9.30 -  9.45

 9.45 - 10.30
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COFFEEBREAK 

INTERVALLOPRANZO

NEWSDALLEAZIENDE

LUNEDÌ  1 ottobre 2007  

 9.30 - 9.45

 9.45 - 10.30

10.30 - 11.30

11.30 - 12.00

12.00 - 12.30

12.30 - 13.00

13.00 - 14.00

14.00 - 14.40

14.40 - 15.30

15.30 - 16.00

16.00 - 18.00

ROBIN CHALMERS  
Strategie per individuare e conservare 

il portatore a rischio drop out 

Spazio alle esperienze sul campo: 
esercizi quotidiani di customer retention

GIANCARLO MONTANI 
Strumenti per la valutazione del comfort 

nei portatori di lenti a contatto

ROBIN CHALMERS 
e ANNA SULLEY 

Pattern di complicanze associate 
alle lenti a contatto 

DESMOND FONN
Alla ricerca della lente a contatto ideale. 

Quanto ci siamo vicini?
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