RAZZA
[IMPRENDITORE

HAT MA| SENTITO PARLARE DI

SQUADR A

O FORSE SEI UN FOORICLASSE
TALMENTE FUORI| DA ESSERE

v FUGRIGIOCO =2

Ideato e scritto da Cesare Franchi
disegnato da Massimo Modula



QUANDO St

| SCEOLI

%L())A PROFESS %BNUEE

LASE CHEFA
PIFFERE

NZA?




PER FARE L'IMPRENDITORE
BASTA ESSERE CONVINT]




_C VOGL\OMO LE GUATTKO




GFPVELLO..
NON AFFIDARSI AL CASO..




GocLion! ..

LE SCELTE FATTE
VAUNO PORTATE FINO i) FONDO

™

-"_'A.l!"
/ F N ]




GOORE ..
AMARE | Tuoi COLLEGH] .

-




AMARE | CLIENTL...

))

1 }

NOM SMETTERE
Dy ESSERE CURIOSO ..

3 =
L

PER CAPIRE A FONDO LE
JORO RAGIONI



SE HAI LE PRIME TRE

| AGUARTA
VIEN DA SE il



CRAZIE PER iL COMZIGLIO )
MA A ME E RIMASTA

SOLTANTO L'OLTIMA

ALLORA COMPRA A VOCALE
L MERCAT9 TIASPETTA



10

S| FA PRESTO A DIRE
BUSINESS...

UN GIORNO

_ _ TU"I' TO QUEST;;
SARA TQO!



GOIDA LA TUA
AZIENDA ...

__MA SE NO)\) SO NEANCHE
DOVE VADO A FINIRE ... 2
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12

DA DOVE iNiZiO2

CHIEDI A PAPA ...



QUANTO COSTA UN'AZIENDA

?

)

7
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_DIiPEMDE DAGUANT I
SOLDI HO?




CHIEDILO AL

MAGRZZINO

15



£ SE POI NON GIRA
GQUADTO Ci METTO A
RIVEMDERLO g

f
= (o L ——ry
| : L e e T =
S F
' i N
|
1 |
|
' i '
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SE LOTROVI IN AFF{TTO
GEi PIV AGILE E TATTICO!
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18

PRIMA DEVI CAPIR
DOVE

[ 1)




SE SCELGO DNA ZOWA
AWIATA HG CLAENTI
Piy FACILI...

~MA AMCHL: CONCGRRENTI
Piv FACILI...

19



SE SCELGO UNA ZONA
PiU APPARTATA SONO
TAGLIATO FUORI




DECIDI:
FACCIO SOLO VENDITA
AL BANCO 7

STO INSIEME AGLI ALTRI P

21



22

FACCIC MAGAZZINO COM
SERVIZIO 1N ALTERNATIVA
ALLORA Mi PIAZzO FUORI
DAL CENTRO...




SE LA MERCE NON
- ARRIVA IN TEMPC/
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24

HAI ORGANIZZATO
|E SCORTE?




& DA BANCD?

LY

COME TE LA CAV| NEL
CKIN

P

25



26

HAI SISTEMATO | PRODOTTI
IN ORDINE DI PRECEDENZA

PER LE ROTAZIONI ?




CHE GRADO DI EFFICIENZA
NAi DA RECUPERARE 2
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A PROPOSITO, QUANTE
RoTAZ IO FAI
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30

HAI MA| PROVATO A FAR
L AVORARE UN MAGAZZINO

24.0RE SU24p 2
.

_4 é

. SE VOOI RIMANERE NELLA
SOLITA MEDIOCRITA'..



_SE INVECE SCEGLI

MA QUANTO
CuLOC M
DEVO FARE

31



~SI MA QUANTO
RISPARMI 7 .

E QUANTO .
@ GUADAGNVI 2



SEE..BLA BLﬂ MAQUP«IUIO
Mi COSTA g*ro MAGAZZE U\J’?

NP DEVI A L

1, 4/

SU_FATTURATO
% E ) iIN AFFITYOI

MA SE NON SO NEANCHE'QUANTO"
£ "DOVE" POSSO GUADAGNARE MEELIO

@\)MQUE (oME FO )
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34

CHIEDILO ALLA




COME FAI A SCEGLIERE
LA ZONA GIUSTA?

1

CE CHI Hé\ FiOTO PER GL)
AFFARI” |
ACCOMGDARS PREGOO...
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.. BUONA SATURAZIONE.

36



BUOWA
connusnza

\
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40

BN

DIPENBDENT] DA




BUON ACQWISTO
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BUONA
OBSOLITUPINE

:
| .::1
1..,1' I ' :, i |
3



SE NON HAI OCCHIO

MA PERCHE LA ZONA

NON Mi FUNZIONVA?
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44

DIPEMDE DA
QUANTO VENDO 7

DI|PEMDE DA
GUANTO SPEMUDO

?




——

QUANTO VUOI

"OPPURE DIPENDE D'AE!
_HJ/

J GUADAGMARE Y

ADESSO CHE HAI VISTO
LA LOCE , PERCORRI LA
RETTA VIA..
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INDAGIN

.....

Sk ~y o




DOVE SONO LE
INDUSTRIE?
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48

DOVE SONO
. CANTIER|?




DOV'E LA
CONCORRENZAY




QUANTE LICENZE EDILIZIE
SONO STATE RILASCIATE 7

HAY FATTO ON ELENCO
DELLE \MPRESE ?
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ELENCO INSTALLATOR)
E RELATIVE INFO ?

QUALI SOMO
CHE TPATTAE)RSEO-T'
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A O QUELLA

CHE COSA MANCA
REALMENTE PER O))
MAGGIORE INCREMENTO”
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IN CHE MODO POSSO

RAPPRESENTARE UNA
ALTERVAT IVA PERQUELLA
DATA AREA?
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54

DI GUANTO VOGLIO
PEVETRARE ?



PREPARATI ALLA

ZONA NUOVAY

SI MA_. SARO
COMPETITIVO

W5
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CHIEDILO AL
FATTURAT®




/ ORMAI LE HO

(PROVATETUTTE

HO AUMEMNTATO LA
Di PRODOTT) CAIMA

57



58

HO ALZATO | PREZZ)

" MO AUMENTATO LE
ROTAZIOM\ DI MAGAZZINO




HO SPUTTANATG S
PROWile-}iONI A VENDITORI

E INSTALLATORI

HO APERTO MU0V
PUNTI VENDITA

59



CON LE PROMOZI0OMI
Mi Sono ROVINATO

vis. g
1 __ﬁ“\-

i
—

CON GLI SCONTI HO
RAGGIWUNTO LIVELLI DA
RECORD




SONO PIENO D) CLIENTI

HAI VOGLIA A FARE
O’ L\FTING, QU iL FATTURATO
NOMD) Si MUOVEl

CHE ME DICI Di FARGLI UNA
SELLA RADIOGRAFIA?

61



COMTRGLLA LA LISTA DEI
TUOI PRODOTTI E RELATIVI

MARGINI ...

STARILISCi UD MiX

FAVOREVOLE ...
S MA'QUAUDC
%’hV%REVOLE )

P D)
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QLANDO TI| PERMETTE Di

STARE DENTRO iL PONTG

DI PAREGGIOW!
)

;
7]\

4 2

>
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CONTROLLA
DEI CLIEM!TJ:t i

(o)

AD OGMI CLIEMTE GRAND

DEVE CORRISPONDERE Bu

CERTO NUMERO DICLIENT|
PIiCCOLI...
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ATURALMENTE GLI
Slgom |' SLARAMMO r

FUNZIOMNE DEL P

N
SO
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66

IL MIX DELLO ScoNTO E

LA PERCENTUALE CHE
DEVO RAGGIVMGERE DI
GUADAGNO




F SE DIMINUIS(ONO GLY
ORDIN){ 7

SE LA MERCE CoO ‘
PESAK_ h MINCIA A

67



68

SE LA ZOMA wo:u E’ISPODDE ?




COSA ME ME FACCIO
DEL Mix?

69



70

IEDILO ALLA
CCOHNCORREm




SE LA TEMI...
Ti COMPRA

71



MIRARE (OLPI BASS)
PU0 ESCERE FATALE

4

12



SE PENSI CHE BASTI COPIARE
OeN| PICCOLA MOSSA

DOVRAL RIMANERE

"' I.--. /_»\ |
SEMYRE DIETRo

73



E CoMN QUALI STRUMENT)
POTRAI RAPPRESENTARE
ONA REALE ALTERMATIVA
PER | POTENZIALI CLIENT 7

CAMBIA PUNTO DI VISTA...

74



CHI SARA SEMPRE NEI TUOI
PENSIERI ADOGNI SCELTA
COMMERCIALI: CHE DOVRAI

iINTRAPRENDERE PER LATUA
STRATVEGIA? M r' )

ML

\

Z FU/’/I

CH MEGLIO Di LEi Ti DARA
PROVA Di QUANTO VALI 7

75



76

IMPARA A CCNOSCERLA

MEGLIO DEL TDO
PARTNVER
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. N
<A

- -
" o

i P -
---------

A COMINCIARE DA
COSA VENDE _




CH! FA CENTRO
SE Lo FOKTA
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79



80




LE CAUSE DEI .

SVOI SUCCESS!

S\ i
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82

LE SUE INSICUREZZE

LE SUE LACUNE
PILU VASCOSTE




SOLO COSI POTRAL
TROVART| LA DOVE LA

CONCORRENZA NON HA
QUEL CHE TL HA! DA

OFFRIRE...
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84

CHIEDILO ALLE
RISORSE




COME VA IL CAPITALI:7

i :_.'r_-_ A

AFF(TTASI

PAGAMENT EATEau
FACOLTAT IV LI

"Li-l

85



COME VA COMN

LE BANCHE?

86



COME VANNO | PAGAMENTI
Al FORMITORI?

87



88

COME VANNO
| PAGAMENT | DEL

CLIENTI”




QUANT| GROSSISTI
HAI ?

@R
CHISSA' QUANTO
RISPARMIO 10

89



90

OTTl'MiZZARE?
o 0n PICLiAM

PER iL CULO

ﬁ ) 2N LA GENTE
. =
e
PER VEHD[:RE TOCCA PRIMA
COMPRA"... SE SPEMDO MOLTC
E POi NOL VENDO?

uon ER| TU QUI:LLO CHE
AMDAVA A ISTINTO 717



0661 DEVI PRIMA DECIDERE
A QUANTC VUOI VENDERE

A QUALI COSTI DI
GESTIONE NECESSARI

91



92

POI REGOLI DI o
(ONSEGUENZA | TERMIVI
D PACAMENTO MERCE




/E SE iL FORVITORE E N leks
10 SEMPRE QUELL'INCOMBENZA,
o LA SCORTA ELA MERCE VENDUTA,
JVA PARTE RIMANE SEMPRE

RADDOPPIA 1L ¢
SEI TERMIN| DI PAGAMENTO




S1 MA 1L FORVITORE

POI Si FIDA?
Yy

DIPENDE DA QUANTO SE|
CREDIBILE

94



CHIEDILO ALLA
TUA SQUADRA
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96

CHE FINE HA FATIO
LA TUA IDEA?




CHE FINE HA FATTO
LA FIDUCIA IV TE STESSO 7

o

=
]

L
fw
. | Fei -.-

| J

I.

~ 507

| TOOI OBIETTIVI?

-

97



CHE rIVE HA FATTO
IL TUO EIUTUSIASMO?




CHE FINE HAMNO FATTO
|E TUE CAPACITA'?

99



(HE FINE HANMO FATTO
| TUOI PROGETTI ?

100



CHE FINE HA FATTO
| A TUA LEADERSC|PPE /
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COME STA IL TOO

VENDITORE
) o

1
|

4

!__l_

+.I

NTRO EECUPEEQ
SELLOTT MISMO

. ﬂ v .. . - .‘tm‘ .:'-;--* .



i
A T ¥ " .
F .
g s Tt}

E MOTIVATO 7

TORNO
SOUBITO
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QUAVTE V|SHE FA7?
© RL

\“rfh Q
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CE FA POCH! CLIENTI
S’AMMOSCIA ..

SE_FA MOLTI C,uENTI

sf"" Ve’

(',-!‘

/“\/ W W

dl - @Sy
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IL 42 ANNO T1 CoSTA iL 71
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3=ANNG
COSTO DEFINIT IVO




G0, OCCCRRE AFFIDARSI
?DO 'uu VENDITCRE NAVIGATO

j
E) Fy s
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CHI GLIELO DICE CHE HA SBAGLIATG
ST RATEGIA CON QUEL CLIEDTE.7

cHl GLIELO D’ICE CHE E MEGLJO
CAMBIARE ABITUDIN) 7

110



CHI GLIELO DICE CHEDEVE
COMUNQUE , FARE LA RELAZIONE7

-2 JAW!

i R
(HI GLELO DICE

_ CHE SE MON
VENDE S| DEVE TOGLIERE
DALLE PALLE?

CoN
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HAI VOLUTO IL. BAROME 7

¥ e — .-

s

EmoTelo cucomil
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COME ORGANIZZERA' LA
SUA ZONA7? .. 1N FUNZIONE
DELLA CONCORRENZA?

113



_A CHI VENDERA' COM LO
STESSO PREZZO7

Yy
5 ,'."‘ : \
¥ . . b
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'.J' — . i |
id s N 1
11-
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FINO A CHE PUNTO POTRA|
SPERARE NEL MIGLIORE

OFFERENTE ?
d : IL = PERCHE'n?
= - LCE roRSE

NT OV'ALTERVAT I VA

2 . 4 ‘5 | ‘
\ £ X :

a ‘“‘h ] @ ﬂlﬂ;‘
I ED E ANCHE I COMODA
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U N VENDITORE
ﬂomz

FALLO CE'ESCER'E IMSIEMI: A TE..
¢

;

ABBI FEDI: MIO CAEU
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IL TEMPG Ti PAGHERA®

93
)%

2

MA NoN DOVRAI COMUNGQUE
ADAGIART | SUGLI ALLORI ..
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T g - o
I':I;q: . '\ 'LHE ¥ ‘*1._. |
NON HA| MAI




20 (AVTIERI...

ks '-]-'!‘._'-“

A00O@ (CROSSISTI
DIVERSI
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-Di NOTTE SONO INCUR)
CHE S1 AVVERANO Di GIORMO:

GESTIRE CENTOMILA CRDIVI ..

o)

GESTIRE | TERMIN| Di
PAGAM EMTO




AN

GESTIR

CL\EL)Tl -

121



M -
VORRE! TANTO SVEGLIARM!
) ON) POSTO NUOVO...

122



__ CHE MI FA PAGARE A 6 MESi...

_(HE Mi INSEGNA A UTILIZZARE
GLi STROMENT| GIUST ...

1 T.';l!.-.l'.:‘l N
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QUALCUNO CHE M1 PARLI
Di CREDITO AL CONSUMO

_E LA SIGNORA MARIA CHE
SPENDE Di Piv E LAGMA Di MENO
PERCHE PAGA SOLO UM TOT AL

MESE ..
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QUALCUNO CHE Mi
INSEGNIi AD INCASSARE..
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I SOG6MI DELL' INSTALLATORE
WNO NELLE TUE MAN)
CARO IMPREMDITORE ...

............
.......
S i v

S
MA PIVU ASPETT ...
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:‘--) < =
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_PIU Si ALLONTANANO...
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HAY MAY JNSEGNATO AD
UN INSTALLATORE (OME Sy VEMDE
AD UN' YMPRESA?

Wi

" o
% LN T
_..--"-""-:_ g ;_'. .-ijﬁ:‘%ﬁﬂ'l

(E A ME G LO Raccoum)

3 VUO! IMPARARE A NON
RIMANERE SOLO...

_DEV) CREARE ATTORNO A TE

YERSOME CBPOCI...

127



ORGANIZZA CORSI DI
FORMAZIONE NELLA
TUA AZIENDA Al

SCEGLY ) MiGLIOR) ...

128



AUTALI A CRESCERE

L £ S

o tfl!“‘ 1‘ n.ll
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IONE
IERE

GESTI
CANT

ML
4 _u,;

s

\ B
\
’ s

e ool By F ol AT ll‘ .,_.‘_. .'_.____.‘._-r..

\
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GESTIONE
OPERA|

131



COME FINANZIARE
UL CANTIERE

132



STIONE DELLA GARNJZJA
G‘geu.' INSTALLAZ)ONE

133



IL CANTIERE SERVITO
AIUTA L' INSTALLATCRE A
DORMIRE TRANQUILLG ...

£ 1 SUOI SOGNT SARAN NG
FIUI-\LME?OTI: JMA RELLA
REALTA !

134



LS MA COME OSSO
IDARE AD QOGNOLNO LO
| STRUMENTO GIUSTO?

ww{q?,

\

COME POSCO ESSER E
ONNIPRESENTE 7

COME POSSOMO ESSERE
TUTTE QUESTE CAPACITA

IV UMA SOLA PERSONA?

135



HAI MAl SEUTITO PARLARE
D SQU;DRA

’
oy

.
fh
Gy
S O

0 FORSE SEI ON
FUORICLASSE TALMENTE
FLUORI DA ESSERE i\

FOORI GIOCO @

136



HA! MAI PROVATO A CHIAMARE
| TUOI DIPENDENT)

“coLLAbOEATOEI 12"

UELLA SRUADRAVALE LA FDUCIA

137



SE HAl FIDUCIA IN TE
STESSO..

“PERCHE HAI PAURA
DEGLI ALTRI ?

138



FORSE T LIMITi ANCORA
A DARE GLi ORDIN)I ?

r

o2

FORSE LA TOA UNICA
PREOCCCLPAZ IOML: E
MANTENERE iL CONT R‘OLLO7

139



CREDI DAVVERO CHE SPIEGANDO
QUELLO CHE SAI A CHi LAVORA

AL TOO FIANCG, DOMANI
POTREBRE NEUTRALIZZARE
LE TOE CAPACITA?
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L]

MON M|

IRE CHE LA

\

TUA UNICA PAURA E
NON SENTIRT| PIU
ON LEADER?

141



142

DAI ON SENSC AL
TOO RUOLO

MOTWA LE SCELTE CHE
SUGGERISCI Al TUOI
COLLABORATOR |..

AW w’ "”’”{f-—f
— Gl =
A ) NN



DAI 6Li STROMENTI PER

FORGIARE LE IDEE
INDIVIDUALI...

OFFRI LE OPPORTONITA" PER
OMA CREATIVITA'COLLETTIVA

143



144

-.DOVE ANCHE TU PUOI
CRESCERE .~
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_E DIVENTARE UM PUNTO

Di RIFERIMENTO ANCORA
PiY SALDO PER I GRUPPO




ERE

PER VINC

I

Q
)

IVSIEME




(10 NON Mi FiDO PIU DEI
(_ COLLABORATCKI

&9

DORANTE LE RiQNIONI,TUTT)
FAMNO "Sr* S E POI TORNANO
) SOLITV _PROBLEMI

ALTROCHE
SQUADRA

QUI TOCCA
SORNARE

ALLA VECCHIA
MANIERA !

OK PADRONE TOCCA A TE <oo

146



__ FINCHE VA TUTTO BEME
SARA" MER\TO TUO...
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_E TUTTA L AZIENDA
K:SOCOOMBE

METTITELO iN TESTA:
NON PUOY LAVORARE DA SoLO |l

148






SE IL COLLARORATORE
NOM PARLA E FA' SEMPRE

\ ™
S=S1s
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.PRIMA D1 CAPIRE CUSA
DICONO | COLLABORATORI

i il
g

FORSE EMEGLIO CAPIR
COSA STIAMO DICENDO..

151



152

DARE GLI CRDIV}
SODDISFA L. VOSTROEGO 7

i

SAPER SPIEGARE LE RAGIONT
Di ONA DECISIONE PRESA
SGDDISFA L'INTERA SRUADRA




INTANTO QU1 GGVUNG
CONTIVVA A FARSI GL

i

v STC A FARE QUA?

153



FAL ON ELENCO DE| |
COLLARORATOR1 EVIDENZIANDO
PER OGNLNO LE CARATTERISTICHE

LOMPORW“ENTALI E PROFESS ICNALI

TROVATE IL TEMPO PER ON
COLLOQLIC PERSONALE PER

CAPIRE DOVE SONO LE
\NCOMPRENSI10NI E LE PAURE...

154



L\ETE OGN MALINTESO
\CS“CLD%O DANNEGGIARE LA

SOA D\SFUN IBILITA .

L NDO LA ST RADA GIUSTA
CER]():Q COLNSIGLIARE.

155



~OTTIMIZZANDO LE
CUE CAPACITA FiINO AD

ALLORA MNASCOSTE

PCSSIBILMENTE SENZA
DIVENTARE UM ASSISTENTE
SOCIALE ...

156



SE S\ RIPRCPONE (L
PROBLEMA PRECEDENTE E

DOL O SONO PROGRESS )

s
= C—
& [ —
S

UNA SEMPLICE EDIRETTA
DOMANDA SARA" PiU EFFICACE
DI OGNI IMPOSIZIONE ..

DONGUE L-
(GSA INTEND
o FARE 7

o METTERETE Di FRCMUTE
A E STESSO...

157



DA AL COLLARGRATORE

LO SPAZ)O NECESSARIO PER
RAGGIUNGERE L'CRIETTIVO..

o ?
W

NELL' INCONTRO SUCCESSIVO
VERIFICA | RISOLTATI
DEL SUO OPERATO

158



SE Lt VOLTA PER VOLTA

TROVA DELLE SCUSE ..
SiGhiIRcA CHE Nol yUoL

1

_Si SENTIRA MAGGIORMENT
MGTIVATO ...

159



-PASSO DOPO PASSO LE
MOTIVAZION | SARANNO
ALWMENTATE DA UN CRESCENTE
ENTUSIASMO...

| S

—

AVRAI FNALMENTE LA TUA

vern SQUADRA

160



SE PROPRIG NON T) FiD)
ALLORA _.PREGO :

161



PROVA A DiRE CHE
NON HAL UM INDIRVZZO
DI POSTA ELETTRONICA ..

162



PROVA A DIRE CHE NON HAY
UN COMPUTER FORTATILE

3 b= b=
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PROVA A DIRE CHE
VAI ANCORA A SCARTGFFIE




PROVA A DIRE CHE
NOM SE1 1N NESSUN
CACCHIO DI PORTALE...

165
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.. PROVA A DIRE TUTTO QUESTO

£ TROVATI UM ROSTC NELLA
CLASSIFICA "SFIGATI

*ﬁ@wi

OPPORE RITIRA TUTTO.-..
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BUTTATI IN
RETEU

¢

<+
V)

e
f\) /\; : '9

SARA| SFIGATO 1O Sjt:&SO
MA ALMENO SARAI IN GARA
CON GLt ALTRY ..

168



AVRA\ STRUMENT| PiU
ACCESS\BILL PER INDIVIDVARE
LE LACUNE DELLA TUA AZIENDA

_E RIMEDIARE IN TEMPO PER
ESSERE NODOVAMENTE
COGMPET ITIVO...

? E CoME?

169



A“TACC&TI Al
TARULATI STATAST 1C

|

7/

% ;}jﬁ:

val ALLA RICERCA DEL
PROBLEMA ... e

170



TOVE HAI CALATO
IL FATTURATO




SO QULALE VEMNDITORE

DEVO INTERVENIRE




Su QUALE CLIENTE
DEVO RECUPERARE 7

173



DOVE MI SONO
INDEROLITG?

X

+
E
¢
¢
e
¢
\
¢
S
4
N
ol

MAGARY PRGPRIC DOVE
CREDEVO DI ESSERE

SUPERTRANQUILLO .2

174



~ DOVE MI HA
TICIPATO LA CONCORRENZA




DOVE HO GUADAGMATO Z

176



DOVE HO AVUTO SUCCESSG 7




IL FUTURO PRCSSIMO
E MELLA CACCIA AGLI
SPRECHI...

178



MIRARE GLI SCONTI E | REZZI
DOVE SERVONG

179



DUNGQOE CAR)

STOP cov

IL NARCISISMO !
(>
C

IMPREADITO'

LA VOSTRA AZI

-MDA NOM

E LA CORTE DE| MIRACOLI



onA VEPA A
VA
E hl;ﬁ'rm DA PE EQJO%A
ELLIGEIUTF -

6"‘2‘

0

181



UN' AZIENDA VUOL DIRE

182



CAPITALI




MA ALLORA PERCHE
I0 CHE SONO L PiU RICCO
NON MI PARTE ?

COSA ME NE FACCIO DELLA
MIA INTELL\GENZA

184



K 102

PERCHE PRGPRIO 10 CHE |
SONO SEMPRE STATGC IL AV

FURBO, OGGI ME LA PIGLIC 1IN

Ul
s e e 4

| TEMPI CAMBIANO |
CARI COLLEGH [...

185



COSA DAREST| 06GI PER
FARE ARRIVARE PRIMA
iL PRODOTTO ?

N
=

L
4

et S o

MAGART A COSTi PIU BASSI?
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.. 0GGI VINCE
CHI E PRONTO AL

CAMBIAMENTO !

187



_ECCO A VOI LA




AL 5 < boso
GLi INCASSI

189



AL 4L POST

| COLLABORATOR)
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OGNI PUNTO DELLA CLASSIFICA
VI SERVE AD AVERE SULLA
SCRWANA ,UN DOSSIER
PREC\SO E AGGIORMATO ..

PER AR Si CHE CGN\ GICRNO
SIA DIVERCSO DALL'ALTRO N

194



.SE ON GIORNO NON) AVRA|
DA FARE NIENTE DI NUOW...

. OPPORE CED) 1L PASSO...

195



.ACCONTENTATI DEI
BEiI TEMPI ANDATI ...

| £ NONFiliscE Qut.|
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