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Integration of third parties within existing dyads: An exploratory study of category management
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Salvio Vicari" in Innovazione e Management: Omaggio a Salvio Vicari., G. Bertoli, S. Castaldo, P. Cillo, G. Troilo,
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una volta. Scrittiin ricordo di Gennaro Cuomo (1940-2005)., Mattiacci Alberto, Ceccotti Federica (Eds.),
CEDAM, pp. 69-78,2017

Segmentazione della domanda e posizionamento del punto di vendita
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Channel management
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L’innovazione nell’economia della virtualita
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