Intervista al Presidente Massimiliano Pivetta

LB N
Un’esposizione mirata
migliora le performance
LB N

vetrina personalizzata

messaggio decorativo

necessita di vendita

Gli OBIETTIVI
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La vetrina

a ‘orma ol pubblicita diretta, si
esprima in uno spazio tridmensionalo, & il veicolo
primanc dell mmaging di un negozio. Il U0 5C0-
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