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Apresentacao

0 mercado parafarmacéutico continua sua tendéncia de crescimento com a venda e a distribuigdo
de produtos, sobretudo online. Novas tecnologias estao definindo o ritmo deste setor,

que comercializa milhées de produtos cosmeéticos, dietéticos e suplementos alimentares.
Um cenario favoravel para que os farmacéuticos atualizem seus conhecimentos sobre a criagéo

e a gestdo de um negdcio em crescimento, o que exige habilidades estratégicas para se desenvolver
nos diferentes modelos de negdcios existentes. Por esta razdo, a TECH criou esta qualificagéo
que lhe permitird estudar em profundidade a elaboracéo de planos econémico-financeiros,
aimplementacédo de campanhas de marketing e uma atualizagdo completa sobre a ampla
variedade de artigos deste setor. Tudo sem a necessidade de comparecer presencialmente

e com a flexibilidade de acessar o programa de estudos quando e onde vocé quiser.
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@ @ Um Mestrado Proprio que lhe dara
as ferramentas necessarias para lancar
seu proximo projeto de Parafarmacia
com sucesso garantido”
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O ecossistema de vendas de parafarmdcias mostra uma clara tendéncia de aumento
nas compras online em uma ampla variedade de produtos. A pandemia causada pelo
coronavirus, bem como as novas tecnologias digitais, aumentaram o interesse pelas
parafarmacias online e muitos profissionais estdo optando por incorporar este modelo
de negocios.

Uma tarefa que exige estar atualizado com as principais agdes comerciais e de marketing
no mundo digital, sua combinagdo com outros negdcios fisicos de farmacia existentes,
bem como com todo o mercado que envolve o setor. Neste sentido, a TECH criou este
Mestrado Proprio que fornece aos profissionais as informagdes mais recentes para
que eles possam promover a criagdo, o projeto e a implementagao de uma Parafarmacia
bem-sucedida.

Independentemente do tipo de negdcio, os farmacéuticos obterdo neste programa
uma visao ampla e abrangente deste setor, as ferramentas necessarias para a criagao
de planos financeiros, o marketing de produtos, o atendimento ao cliente e o novo papel
gue desempenham na equipe que trabalha em uma Parafarmacia.

Trata-se, portanto, de um programa que visa oferecer o plano de estudos mais avancado

em apenas 1.500 horas de ensino e com a melhor equipe de professores especializados
do momento. Além disso, neste processo de atualizagéo, os alunos tém acesso a resumos
em video de cada disciplina, videos detalhados, leituras e estudos de caso que tornarao
este programa mais dinamico e atraente.

Sem duvida, uma oportunidade Unica de se manter atualizado sobre tudo relacionado

a Parafarmdcia por meio de uma opgao académica que néo exige frequéncia ou horarios
fixos de aula. Esta flexibilidade permite que os alunos acessem o programa de estudos
quando e onde desejarem. E necessario apenas um dispositivo eletrénico com conexao
a internet para visualizar, a qualguer momento, o contetido deste Mestrado Proprio,
uma oportunidade Unica que s6é a TECH oferece.

Este Mestrado Proprio em Parafarmacia conta com o contetdo cientifico mais completo
e atualizado do mercado. Suas principais caracteristicas sao:

+ O desenvolvimento de casos praticos apresentados por especialistas em Farmacia

+ Os conteudos graficos, esquematicos e extremamente Uteis fornecem informacoes
praticas sobre as disciplinas indispensaveis para o exercicio da profissédo

* Exercicios praticos onde o processo de autoavaliagdo é realizado para melhorar
a aprendizagem

+ Destaque especial para as metodologias inovadoras

+ Ligoes tedricas, perguntas aos especialistas, féruns de discussao sobre temas controversos
e trabalhos de reflexao individual

+ Disponibilidade de acesso a todo o contetdo a partir de qualquer dispositivo, fixo ou portatil,
COmM conexao a Internet

Vocé gostaria de se manter atualizado sobre

0 software usado na gestao de Parafarmacias?
Aproveite esta oportunidade de qualificacao

e faca com que ele seja incorporado ao seu negocio”
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Gracas ao metodo Relearning, utilizado

o o pela TECH, vocé reduzira as longas
Esta capacitagdo lhe permitira se aprofundar horas de estudo e memorizacéo.
na logistica relevante e nos principais agentes

da cadeia de distribuicdo de produtos
parafarmacéuticos”

Analise a lucratividade dos produtos
parafarmacéuticos e das categorias
existentes e passe a integra-los em

0 corpo docente do programa conta com profissionais do setor, que transferem Seu P/aﬂO de Nnegocios.
toda a experiéncia adquirida ao longo de suas carreiras para esta capacitagao, além
de especialistas reconhecidos de instituicdes de referéncia e universidades de prestigio.

0 conteudo multimidia, desenvolvido com a mais recente tecnologia educacional,
permitird ao profissional uma aprendizagem contextualizada, ou seja, realizada através
de um ambiente simulado, proporcionando uma capacitagcdo imersiva e programada
para praticar diante de situacoes reais.

A estrutura deste programa se concentra na Aprendizagem Baseada em Problemas,
onde o profissional devera tentar resolver as diferentes situagdes de pratica profissional
que surjam ao longo do curso académico. Para isso, contara com a ajuda de um inovador
sistema de video interativo realizado por especialistas reconhecidos.
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Objetivos

O principal objetivo deste Mestrado Proprio € fornecer aos farmacéuticos as informagoes
mais atualizadas sobre o planejamento, a criagao e a gestdo de uma Parafarmacia, seja
ela presencial ou online. Para isso, a TECH oferece um programa de estudos avancado
que lhe permitira estar atualizado com os Ultimos avangos tecnolégicos do setor, nas
ferramentas de controle de vendas ou na comercializagao de produtos por meio de sites.
Um itinerario académico de alto nivel, no qual o aluno sera acompanhado pelos melhores
especialistas do setor.
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. Gracas aos estudos de caso oferecidos

‘ neste programa, Vocé podera integrar
as estrategias de marketing mais
bem-sucedidas em sua Parafarmacia”
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Objetivos gerais

+ Ampliar os conhecimentos sobre a Gestdo de Parafarmécias

* Aprimorar as habilidades para a criagao e a gestao de uma parafarmécia online
* Aumentar o desempenho do negdcio de parafarmécia

* Analisar as estratégias de marketing mais eficazes do setor

* Incorporar os mais recentes desenvolvimentos tecnoldgicos para a implementagéao
ou adaptagéo de projetos de Parafarmécia

* Estar ciente de todos 0s tipos de produtos comercializados por meio de Parafarmacias
* Explorar o mercado parafarmacéutico

* Implementar a anélise e o posicionamento digital de uma Parafarmacia
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Objetivos especificos

Médulo 1. Bases da Parafarmacia
* Descrever as principais diferencas atuais entre a linha que separa a Farmacia
da Parafarmécia

+ Estabelecer a andlise da concorréncia dentro do setor da Parafarmacia
* Atualizar os conhecimentos em torno do novo papel da equipe de Parafarmacia

+ Aprofundar os conhecimentos nas novas tecnologias empregadas neste tipo de negécios

Médulo 2. Trade Marketing na Parafarmacia
+ Analisar as principais caracteristicas do Trade Marketing

* Analisar as novas tendéncias nas prateleiras de Parafarméacia
* Obter uma visdo atual sobre os beneficios do Cashkeeper

* Explorar o Marketing Mével usado na Parafarmacia

Médulo 3. Dermocosmética na Parafarmacia
¢ Realizar uma analise completa do mercado de cosméticos e dermocosmeéticos
na Farmécia/Parafarmacia

+ |dentificar os principais principios ativos utilizados em dermocosmética
* Aprofundar os conhecimentos na tendéncia atual da dermocosmética em Parafarmacia

¢ Investigar o futuro tecnoldgico da industria de dermocosmeética
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Modulo 4. Dietética e suplementos alimentares
+ Descrever as diferencas entre suplementos alimentares, nutricosméticos
e complementos alimentares

* |dentificar os usos atuais da nutricosmética para a pele e o cabelo

+ Examinar os diferentes tipos de formas farmacéuticas

+ Atualizar conhecimentos sobre plantas medicinais e suas acdes farmacoldgicas
Médulo 5. Categorias da Parafarmacia

* Estabelecer as categorias de produtos mais competitivas e comercializaveis
na Parafarmacia

v TPV
nm

* Analisar os principais produtos naturais, cuidados capilares e higiene existentes
na Parafarmacia b m

+ |dentificar os novos produtos existentes em ortopedia e sua comercializagao
na Parafarmacia

+ Analisar as estruturas e fungdes dos produtos distribuidos na Parafarmacia

Maédulo 6. Rentabilidade da Parafarmacia
+ Estudar os principais termos de contabilidade e finangas de uma Parafarmécia

* Indicar as estratégias e planos de venda mais eficazes na Parafarmacia, bem
como o projeto de um plano financeiro

+ Obter informagdes mais atualizadas sobre as ferramentas utilizadas para o estudo de vendas

¢ Estar atualizado sobre os principais softwares utilizados na Parafarmacia

Médulo 7. Distribuigao Parafarmacéutica
* Investigar sobre a tecnologia mais avangada utilizada na distribuicao
de produtos parafarmacéuticos

+ Analisar detalhadamente os agentes mais relevantes da cadeia de suprimentos
* Analisar o mercado parafarmacéutico e a demanda por produtos

* Estabelecer as recomendagbes essenciais para gerenciar uma Parafarmacia
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Mddulo 8. Atendimento na Parafarmacia
+ Fornecer as ferramentas para promover os conselhos Parafarmacéuticos dados
aos clientes

*+ Estabelecer diretrizes de acompanhamento e servico pés-venda
+ Examinar as linhas estratégicas e psicologicas do atendimento ao cliente

+ Indicar as ferramentas de fidelizagdo de clientes existentes na Parafarmacia

Médulo 9. Plano de Marketing na Parafarmacia
+ Promover a implementacao de acdes voltadas para a comercializagao no espago de venda
da Parafarmacia

* Analisar as estratégias de produtos e 0s pre¢os adequados na parafarmacia
+ Indicar diretrizes para a criagao de campanhas de Marketing

+ Estabelecer como incorporar novas tecnologias que favorecam a experiéncia de compra
do consumidor

Médulo 10. Parafarmacia online
+ Definir a tipologia de Parafarmécias online existentes na atualidade

* Estabelecer os pros e contras da implementagéo desse tipo de negocio em modalidade digital
+ Analisar as diversas ferramentas digitais disponiveis para o marketing online

* Projetar a criagdo de uma Parafarmécia online, levando em consideragéo as Ultimas
novidades tecnoldgicas

Incorpore a mais recente tecnologia
em analise déermica facial, 3D e capilar
em sua Parafarmacia gracas a esta
op¢do académica de ultima geracao”
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Competencias

Ao final dos 12 meses deste Mestrado Proprio, o aluno tera conseguido aprimorar suas
competéncias e habilidades para a gestao de parafarmacias. Um setor que exige amplas
habilidades de coordenagao de equipes, atendimento ao cliente e comunicagéo eficaz
com os principais fornecedores em um mercado competitivo. Gragas a perspectiva
tedrica e pratica deste programa, os alunos poderao aprender com sucesso estas
habilidades e incorpora-las a sua pratica profissional.
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Lidere iniciativas inovadoras na
Parafarmacia com garantias, seja
em seu negocio presencial ou online”
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Competéncias gerais

* Dominar as ferramentas necessdrias para a criagdo de uma Parafarmacia

+ Ampliar as habilidades de gestéo e lideranga dos profissionais que desejam ingressar
no setor de parafarmacia

+ Controlar o principal software usado para a gestao de produtos e controle de vendas
* Aprimorar as habilidades psicologicas usadas no atendimento ao cliente
* Ampliar a vis&o estratégica do negdcio online e orienta-lo para a parafarmacia

* |dentificar oportunidades de vendas nas diferentes categorias de produtos existentes
na Parafarmacia

Aprimore suas habilidades de gestao
de equipe em Parafarmacia por meio
do programa mais avancgado do setor”
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Competéncias especificas

* Desenvolver as mais modernas estratégias de marketing online para obter um maior
retorno econdmico na Parafarmacia

+ Aprimorar as habilidades de atendimento ao cliente durante a venda e no processo
de acompanhamento e pés-venda

+ Utilizar com sucesso a imagem da marca da parafarmacia por meio das redes sociais
 Estar atualizado com a nova fungdo da equipe de Parafarmacia
+ Dominar o mercado atual de suplementos alimentares

+ Implementar a tecnologia mais recente utilizada em Parafarmacia, especialmente
em dermocosméticos

* Empregar com sucesso o marketing mével em diversos dispositivos na Parafarmacia

+ Criar planos financeiros de acordo com as caracteristicas e os objetivos definidos para
a Parafarmacia

* Aplicar boas praticas ambientais e de conservagao na empresa

+ Implementar politicas de gestdo de equipes com base nas evidéncias mais recentes
de coaching
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Direcao do curso

A TECH reuniu um corpo docente que se distingue por seu amplo conhecimento do setor
farmacéutico e pela riqueza de experiéncia acumulada neste setor. Da mesma forma,

a qualidade humana e profissional deste corpo docente especializado foi um fator
determinante para sua inclusao neste Mestrado Proprio. Desta forma, os alunos tém

a garantia de estudar um programa de alto nivel, elaborado por verdadeiros especialistas
gue conhecem os meandros do setor e da parafarmacia. Além disso, podera esclarecer
quaisquer duvidas que possa ter sobre o contetddo desta qualificagéo.
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Especialistas renomados do setor farmacéutico
apresentardo as ultimas tendéncias do atual
mercado de parafarmacia”
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Direcao

*

*

*

*

Professores

Sra. Cristina Lépez
¢ CEO da Omoi Pharmacy Coach

+ Técnica de farmacia em varios escritérios de farmécia
* Responsavel pela compra e selecéo de sortimento em
* Responsavel pela atengao individualizada e gestéo de
+ Mestre em Dermofarmacia e Cosmética

* Especialista em Dermofarmacia, Cosmética Capilar, M

¢ Técnica em Farmdcia e Parafarmacia

Sra. Maria José Forner Puig

Farmacéutica especialista em Fitoterapia. Especialista em produtos nos Laboratérios Arkopharma
Farmacéutica assistente na Farmécia Traver-Martin

Mestre em Dietética, Nutricdo e Coaching Nutricional pela Sefhor Sociedad Espafiola de Formacion
Especialista em Nutricao, Dietética e Fitoterapia pela UNED (Universidade Espanhola de Ensino a Distancia)
Curso de Nutrigao Esportiva no Futebol pelo Barga Innovation Hub Universiti

Formada em Farmacia pela Universidade de Valéncia

Sra. Patricia Garcia Dominguez
¢+ Chefe de Administragdo da Sanafarmacia Ciudad Expo 24 H

¢ Chefe de Administragao e Geréncia de uma empresa de constru¢ao
Dermocosmeéticos * Especialista em Gestao de Escritérios de Farmacia pelo Real e llustre Colégio Oficial
consultas dermo com pacientes de Farmacéuticos de Sevilha

* Especialista em Prevengdo de Riscos Laborais, Gestao de Recursos Humanos/Administragao

edicina Natural e Aromaterapia de Pessoal pela Confederacdo Empresarial da Andaluzia

+ Formada em Economia pela Universidade de Sevilha



Sra. Beatriz Muioz Hidalgo
+ Social Media Project Manager na Onlypharma

+ Social Media Manager e Content Creator na |bafiez Farmacia

* Social Media Manager & Content Creator na Farmaschool

* Social Media Manager & Content Creator na SETSS & SIETeSS

¢ Duplo Mestrado MBA + Marketing Digital pelo The Power MBA

* Mestrado em Jornalismo Digital e Novas Narrativas pela Universitat Oberta de Catalunya (UOC)

* Mestrado em Programas de TV de Entretenimento Gestmusic Endemol pela Universidade
Ramon LIull

* Formada em Jornalismo pela Universidade de Malaga

Sra. Silvia Campos Garcia
* Fundadora da Con Principio Activo, tu farmacoach

+ Gerente de hotel no Grupo 3 Galedn

* Gerente de escritorio de farmacia na Farmacia Silvia Campos
+ Gerente do Centro de Beleza na Beauty Sense

¢ Curso de Coaching Especializado da Crearte Coaching

* Formada em Farmacia pela Universidade CEU San Pablo

Sra. Rocio Alvaro Casillas
¢ CEO da Omoi Pharmacy Coach

* Técnica de Farmécia em varias farmacias.
* Mestrado em Dermofarmacia e Cosmética
* Pos-graduagdo em Dermocosmética
* Técnica em Farmadcia e Parafarmdcia

+ Técnica Sénior em Administracdo e Financas
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Sra. Inmaculada De la Casa Moreno
+ Esteticista/Dietista-Nutricionista no ARK AESTHETIC CENTER

* Nutricionista na Clinica DUAL

+ Nutricionista na Unidade de Endocrinologia e Diabetes do Hospital Clinico La Fe

* Esteticista e nutricionista no Spa del Mar

+ Assistente clinico na Clinica Medibelia

+ Esteticista e terapeuta de quiromassagem na MASAJES A MIL

+ Nutricionista da FUNDACION JOSE NAVARRO

+ Nutricionista no CENTRO MULTIDISCLIPINAR ATTRIUM

* Mestrado em Nutricao Personalizada e Comunitaria pela Universidade de Valéncia.

¢ Formada em Nutricdo Humana e Dietética pela Universidade de Valéncia

Sra. Lucia Saenz Sudrez
+ Coordenadora e chefe de credenciamento da RICOFSE

¢ Farmacéutica assistente na Farmdcia Gonzalez Garcia

¢ Farmacéutica assistente na Farmacia Moreno Menayo

* Especialista em produtos do Laboratorio Arkopharma

¢ Gestora comercial de Dermocosméticos na A.G.FARMA

* Gerente de vendas da drea de nutrigdo infantil da Nestlé

+ Médica Visitante do Grupo Juste

* Mestrado em Administragao de Empresas pela Escola de Organizagao Industrial

* Especialista em Nutrigdo, Dietética e Fitoterapia em Medicina Comunitaria pela UNED

* Formada em Farmaécia pela Universidade de Sevilha
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Estrutura e conteudo

O corpo docente que ministra esta qualificagao universitaria possui ampla experiéncia

no setor farmacéutico, o que fica evidente no programa de alta qualidade deste Mestrado

Proprio. Desta forma, o profissional podera se aprofundar durante 12 meses nos conceitos-

chave para o desenvolvimento e a implementacédo de uma Parafarmacia presencial

ou online. Além disso, podera incorporar as mais recentes tecnologias para controle financeiro,

vendas de produtos e campanhas de marketing. Uma abrangente jornada que se tornara T o
mais dinamica com materiais didaticos multimidia e uma grande quantidade de contetdo .

educacional complementar.
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Esta € uma op¢édo académica flexivel que permitira
que vocé combine suas atividades profissionais
diarias com um Mestrado Proprio de qualidade”
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Mddulo 1. Bases da Parafarmacia 1.6.  Andlise da concorréncia

1.6.1.  Definicéo
1.6.2.  Objetivos
1.6.3. Aplicagbes
1.6.4. Resultados
1.7. Papéis na Parafarmacia
1.7.1.  Equipe, quem é quem?

1.1, Parafarmacia Evolugao
1.1.1.  Histdria da Parafarmécia
1.1.2.  Evolugdo da Parafarmacia
1.1.3.  Definigéo de Parafarmacia
1.1.4.  Diferenca entre Farmadcia e Parafarméacia

1.2, Medigao de parametros em Parafarmacia - o
1.7.2.  Gestdo na Parafarmacia

1.7.3.  Equipe técnica
1.7.4.  Equipe administrativa

1.2.1.  Definicdo de pardmetros
1.2.2.  Estrutura de parametros

1.2.3.  Principais parametros ) ) -
1.8.  Coaching de equipes em Parafarmacia

1.8.1.  Recursos humanos
1.8.2.  Gestao do dia-a-dia
1.8.3.  Motivagéo

1.8.4.  Conclusdes

1.2.4.  Andlise de parametros em Parafarmacia
1.3.  Principais produtos em Parafarmacia

1.3.1.  Cosméticos e produtos de higiene pessoal

1.3.2.  Suplementos alimentares

1.3.3.  Alimentag&o infantil o o
1.9.  Elementos tecnoldgicos em Parafarmacia

1.9.1.  Definigéo
1.9.2.  Elementos tecnolégicos em Parafarmécia

1.3.4.  Alimentos de uso médico especial
1.3.5.  Alimentos substitutos da dieta

1.3.6.  Produtos sanitérios o ] o
1.9.3.  Importancia da tecnologia em Parafarmécia

1.9.4.  Novidades tecnoldgicas em Parafarmacia
1.10. Responsabilidade social corporativa em Parafarmacia

1.10.1. Definigéo

1.10.2. Boas praticas ambientais

1.10.3. Boas praticas de conservagao

1.3.7.  Produtos sanitérios de diagndstico "in vitro” e autodiagnostico

1.3.8. Artigos de puericultura

1.3.9. Biocidas

1.3.10. Equipamento de Protecéo Individual (EPI)

1.3.11. Outros produtos relacionados com a saude e o bem-estar vendidos em farmacias
1.4. Parafarmdcia e saude

141, Relagdo entre Parafarmécia e Satde 1.10.4. Boas praticas de atendimento ao cliente

142, Asadde como elemento central Médulo 2. Trade Marketing na Parafarmacia
1.4.3.  Vida saudavel

B 2.1.  Trade Marketing: funcdes
1.44. Concluséo

2.1.1. Definigdo de Trade Marketing

2.1.2.  Fungbes de Trade Marketing farmacéutico
2.1.3.  Principais técnicas do Trade Marketing
214, As4P

1.5.  Tipos de Parafarmacias
1.5.1. Parafarmécia privada
1.5.2.  Franquia de Parafarmécia
1.5.3. Parafarmacia em grandes armazéns
1.5.4. Parafarmacia no setor Retail



2.2.

2.3.

2.4.

2.5.

2.6.

2.7.

Linear da Farmacia Parafarmacéutica

2.21. 0Oqueéolinear da Farmacia Parafarmacéutica?
2.2.2.  Niveis de exposicao

2.2.3. Pontos quentes

2.2.4.  Pontos frios

O balcao

2.3.1.  Dicas para ter um balcao deslumbrante

2.3.2.  Distribuigao do balcao

2.3.3.  Aimportancia do balcao

2.3.4.  Colocagdo do balcdo de acordo com a temporada
O caixa inteligente Cashkeeper

2.47. Definigdo

2.4.2. Estrutura

2.4.3. Paraque serve

2.4.4.  Beneficios de uso

Vitrine na Farmdcia Parafarmacéutica

2.51. Dicas para ter uma vitrine deslumbrante

2.52. Distribuigao da vitrine

2.53.  Aimportancia da vitrine

2.5.4. Colocagao da vitrine de acordo com a temporada
Sell In e Sell Out na Parafarmacia

2.6.1. Diferengas entre Sell In e Sell Out

26.2. 0queéSelln?

2.6.3. 0OqueéSell Out?

2.6.4. 0O Selllneo Sell Out como indicadores de desempenho
Fornecedores como Partners

2.7.1. Participagdo dos fornecedores

2.7.2.  Merchandising

2.7.3.  Tipos de fornecedores

2.7.4.  Sinergia entre fornecedor e Farmacia Parafarmacéutica

2.8.

2.9.

2.10.

Estrutura e conteudo | 25

Marketing movel na Farmacia Parafarmacéutica
2.8.1. Definigdo

2.8.2.  Principais estruturas

2.8.3. Objetivos

2.8.4.  Multidispositivo

Marketing social na Farmécia Parafarmacéutica
2.8.1.  Definigdo

2.8.2.  Principais estruturas

2.8.3.  Objetivos

2.8.4.  Analise de atitudes, crengas, valores e comportamentos
Video Marketing na Farmacia Parafarmacéutica
2.10.1. Definigdo

2.10.2. Principais estruturas

2.10.3. Objetivos

2.10.4. Conteudo e formato do video

Mddulo 3. Dermocosmética na Parafarmacia

3.1.

3.2.

3.3.

0O mercado de Dermocosmética
3.1.1.  Definigdo
3.1.2.  Objetivos

tecn

3.1.3.  Anadlise do mercado de cosméticos e dermocosméticos na Farmdcia/Parafarmacia

3.1.4. SWOT

Principios ativos dermocosméticos
3.2.1. Definigdo

3.2.2. Principais principios ativos
3.2.3.  Usos dos principios ativos
3.2.4.  Beneficios dos principios ativos
Principais formulas para produtos de dermocosmética
3.3.1. Definigdo

3.3.2.  Principais férmulas

3.3.3.  Usos das formulas

3.34. Beneficios das formulas
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3.4.  Fotoprotegao na Parafarmacia
3.4.1. Definigao
3.4.2.  Principais fotoprotetores
3.4.3. Usos dos fotoprotetores
3.4.4. Beneficios dos fotoprotetores
3.5, Principais produtos de dermocosmeética
3.5.1.  Dermatoldgicos: para tratamento de peles delicadas ou com problemas

3.5.2.  Cosmeéticos ou seletivos: para rotinas mais completas e auséncia
de patologias na pele

3.5.3.  Premium: produtos e cremes de alta cosmética, mais avangados e inovadores
3.5.4.  Natural ou bio: compostos por ingredientes de origem vegetal
3.6.  Dermocosmeética como prevengao
3.6.1.  Origem
3.6.2.  Definigdo
3.6.3.  Objetivos
3.6.4.  Conclusdes
3.7.  Importancia da Dermocosmética em Parafarméacia
3.7.1. A dermocosmética ganhando cada vez mais espago na Parafarmacia
3.7.2.  Tendéncias do mercado de dermocosméticos na Parafarmacia
3.7.3. Posicionamento de dermoestética em Parafarmacias
3.7.4.  Concluséo
3.8.  Tipos de pele
3.8.1.  Como identificar os tipos de pele?
3.8.2.  Osquatro tipos de Pele
3.8.3.  Avaliagéo do tipo
3.8.4. Estado da pele
3.9.  Dermocosmeética capilar
3.9.1. Definigdo
3.9.2.  Definigdo dos objetivos
3.9.3.  Problemas capilares
3.9.4. Tratamentos de problemas com dermocosmética capilar
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3.10. Ultima tecnologia em dermocosmética 4.5, Formas farmacéuticas e suplementos alimentares
3.10.1. Andlise dérmica facial 4.51. 0O que sdo formas farmacéuticas?
3.10.2. Anélise capilar 4.52.  Diferentes tipos de formas farmacéuticas
3.10.3. Andlise 3D 4.5.3.  Formas farmacéuticas tradicionais
3.10.4. Futuro tecnoldgico da industria 4.54. Formas farmacéuticas modernas

4.6. Dietética e nutrigdo
4.6.1. Diferengas e semelhangas entre as duas

Modulo 4. Dietética e suplementos alimentares

4.1, Suplementos alimentares no século XXI 4.6.2.  Ramos da nutrigdo e dietética
4.1.1.  Definigéo 4.6.3. Dietas
4.1.2.  Estrutura 4.6.4. Tipos de dietas
41.3.  Paraque serve? 4.7. Plantas medicinais
4.1.4.  Principais produtos 4.71. Breveintrodugdo a fitoterapia
4.1.5. Diferencas principais 4.7.2. 0 que sdo plantas medicinais?
4.2.  Diferengas entre suplementos alimentares, nutricosméticos e complementos alimentares 4.7.3. Para que servem as plantas medicinais?
4.2.1.  Complementos alimentares 4.7.4.  Quais sdo as principais plantas medicinais e sua principal agéo farmacolodgica?
4.2.2.  Nutricosméticos 4.8.  Vitaminas e Minerais
4.2.3. Suplementos alimentares 4.81. Que tipos de vitaminas sdo vendidas em uma parafarmacia?
4.2.4.  Diferengas principais 4.82. Diferentes tipos de vitaminas e minerais: complexos vitaminicos
4.3, Principais ingredientes dos suplementos alimentares 4.8.3. 0Os mais vendidos
4.31.  Minerais 4.84. 0O mercado das vitaminas
4.3.2.  Fibra 4.9.  Mercado dos suplementos alimentares
4.3.3. Vitaminas 49.1.  Suplementos alimentares: "uma tendéncia em alta”
4.3.4.  Aminodcidos 49.2.  Autoconsumo
435.  Acidos graxos poliinsaturados (PUFA) 49.3. Quais sdo os mais vendidos
4.3.6. Probidticos e plantas 494 Tipos
4.4, Nutricosméticos 4.10. Tecnologia aplicada a dietética
4.47. 0O que sdo nutricosmeéticos? 4.10.1. Ultimos avancgos tecnoldgicos
4.4.2.  Cosmeético ou nutricosmeético 4.10.2. Inovagao tecnoldgica
4.4.3.  Usos dos nutricosméticos: pele 4.10.3. Principais avangos tecnoldgicos

4.4.4.  Usos dos nutricosméticos: cabelo 4.10.4. Principais aplicagdes
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Méddulo 5. Categorias da Parafarmacia 5.7.  Higiene pessoal

5.7.1.  Definigédo
5.7.2. Estrutura
5.7.3. Paraque serve

5.1.  natural
51.1.  Definigao
5.1.2. Estrutura

513 Paraque serve 5.7.4.  Principais produtos

5.8.  Kit de Primeiros Socorros
58.1. Definigao
5.8.2.  Estrutura
5.8.3. Paraque serve

51.4. Principais produtos
5.2.  Cuidado capilar

52.1. Definigdo

5.2.2.  Estrutura

523 Paraque serve? 5.8.4. Principais produtos

59. Ortopedia
59.1. Definigao
5.9.2. Estrutura
59.3. Paraque serve

5.2.4.  Principais produtos
5.3, Homem

5.3.1. Definigédo

5.3.2. Estrutura

533, Paraque serve 59.4. Principais produtos

5.10. Optica
5.10.1. Definigéo
5.10.2. Estrutura
5.10.3. Para que serve

5.3.4. Principais produtos
5.4. Infantil (alimentagéo e higiene)
54.1.  Definicao
54.2. Estrutura
5.4.3. Paraque serve
5.5.  Higiene
5.5.1.  Definigao
5.5.2.  Estrutura
5.5.3. Paraque serve

5.10.4. Principais produtos

6.1.  Contabilidade e finangas de uma Parafarméacia
6.1.1.  Aspectos basicos da contabilidade
6.1.2. O ativo na contabilidade da Parafarmacia

o 6.1.3. O passivo na contabilidade da Parafarmacia
5.5.4.  Principais produtos

5.6.  Higiene bucal
5.6.1.  Definigcao
5.6.2.  Estrutura
5.6.3. Paraqueserve

6.1.4. Tipos de IVA. Impostos
6.2. Gestédo de compras

6.2.1. Fornecedores

6.2.2. Gestdo do estoque

6.2.3.  Produtos ABC

5.6.4. Principais produtos , L
6.2.4. Tipos de compra na Parafarmacia



6.3.

6.4.

6.5.

6.6.

6.7.

6.8.

Gestdo de vendas

6.3.1. Vendas da atividade da farmacia

6.3.2. TPV como ferramenta de vendas da Parafarmécia
6.3.3. Custos e despesas

6.3.4.  Lucro liquido

Margem de uma Parafarmdcia PVL, PVF e PVP

6.41. OqueéaPVL?

6.4.2.  Calculo do PVP

6.4.3.  Margem liquida e diferengas entre PVL, PVF e PVP
6.4.4. Como melhorar a margem

6.4.5. Amortizagao da farmacia

Plano de vendas de uma Parafarmdcia

6.5.1.  Como elaborar um plano de vendas

6.5.2.  Fidelizagao do cliente

6.5.3.  Planejamento de incentivos a venda

6.5.4.  Incentivos para a equipe de vendas

Ferramentas para estudar as vendas de uma Parafarmacia
6.6.1.  Experiéncia de compra do cliente

6.6.2.  Upselling

6.6.3. Venda cruzada

6.6.4. Pacotes

6.6.5.  Técnicas de ofertas para uma Parafarméacia
Principais softwares: Farmatic, Unycop e Bitfarma

6.7.1.  Qual escolher?: SL, CB, SA ou auténomo

6.7.2. Recargo de equivaléncia

Tipos de pagamento

6.8.1. Pagamentos a fornecedores

6.8.2. Adiamento de pagamentos

6.9.

6.10.
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Plano financeiro

6.9.1.  Plano de investimentos

6.9.2.  Balango

6.9.3.  Orcamento de caixa

6.9.4. Conta de resultados provisional

6.9.5.  Plano de tesouraria

Margem de lucro de uma Parafarmacia

6.10.1. Negociagdo de fornecedores

6.10.2. Economia de custos em compras
6.10.3. Descontos de fornecedores por pagamento antecipado
6.10.4. Aumentando o horario da Parafarméacia

Mddulo 7. Distribuicéo Parafarmacéutica

7.1.
7.2.

7.3.

7.4.

Tecnologia inovadora para distribuigdo parafarmacéutica
Logistica

7.2.1.  Preparagao de pedidos

7.2.2.  Entrega de pedidos

7.2.3.  Notas fiscais e faturas

7.2.4. Boas praticas

Cadeia de distribuigao de produtos parafarmacéuticos
7.3.1.  Agentes da distribuigao: quem sao eles?

7.3.2.  0Oque éum atacadista?

7.3.3. 0 que é um distribuidor?

7.3.4. 0 queéum grupo de compras?

7.3.5. A parafarmdcia como ponto final de venda ao cliente
Gestdo TIC do armazém da parafarmdcia

7.41.  0Oque éoarmazém da parafarmacia?

7.4.2.  Gestdo de pedidos e abastecimento

7.4.3.  Recebimento ou entrada de mercadorias

7.4.4. Armazenamento e organizagdo dos produtos
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7.5.

7.6.

7.7.

7.8.

7.9.

7.10.

Mercado parafarmacéutico
7.51.  Apresentacao e definigdo do mercado em ndmeros
7.5.2. O mercado interno

7.5.3.  Analise da demanda: uso de produtos de beleza e cuidados pessoais.
Comportamento de compra do consumidor

7.5.4.  Estrutura de mercado

Gestéo do estoque

7.6.1. Gestdo otimizada de estoque na parafarmacia

7.6.2. Qinventdrio ideal da parafarmdcia baseia-se na analise de 10 varidveis
7.6.3.  Coeficiente de rotagao e niveis ideais na gestdo de estoque da parafarmacia
7.6.4.  Conclusoes

Tipos de pedidos na Parafarmacia

7.7.1.  Gestao de pedidos na Parafarmécia

7.7.2.  Que tipos de pedidos existem em uma parafarmacia?

7.7.3. Como fazer pedidos?

7.7.4.  Qutras opgoes

Qualidade dos produtos da parafarmécia

7.8.1.  Rotulagem dos produtos

7.8.2.  Codigo nacional dos produtos parafarmacéuticos como garantia de qualidade

7.8.3.  Imagem de qualidade dos produtos parafarmacéuticos

7.8.4. A parafarmacia como canal de venda garante a qualidade dos produtos
Cliente final

7.9.1. Venda ativa

7.9.2.  Recomendacdes para mudar de venda ativa para venda de conselho
7.9.3.  Conhecimento do cliente

7.9.4.  Ocliente final

Ferramentas para a gestao da parafarmacia

7.10.1. Dicas para otimizar a gestéo da parafarmacia

7.10.2. Areas de gestdo da parafarmécia

7.10.3. Dicas praticas

7.10.4. Conclusbes

Médulo 8. Atendimento em parafarmacia

8.1.

8.2.

8.3.

8.4.

8.5.

8.6.

Conselho parafarmacéutico

8.1.1. O que éecomo deve ser o conselho parafarmacéutico?
8.1.2.  Aimportancia do conselho parafarmacéutico para o cliente
8.1.3.  Consulta na Parafarmacia

8.1.4. Conclustes

0 farmacéutico/parafarmacéutico como consultor de saude
8.2.1.  Suaimportancia como especialista em saude

8.2.2.  Personalizagéo para o cliente

8.2.3.  Acompanhamento do cliente

8.2.4.  Servigo de pés-venda

Psicologia do cliente

8.3.1.  Espaco de saude para o cliente

8.3.2. Consultas de dietética e beleza

8.3.3.  Conhecimento do cliente

8.3.4. Estratégias com os clientes

Fidelizagao do cliente

8.4.1. O conselho do farmacéutico como ferramenta para fidelizar o cliente
8.4.2. Ferramentas de fidelizagdo de clientes

8.4.3.  Aconselhamento continuo ao cliente

8.4.4. O cliente como centro do negocio

Corner de saude em Parafarmacia

8.5.1.  Otimizar vendas

8.5.2.  Aumentar as vendas na Parafarmacia

8.5.3.  Atendimento personalizado ao cliente de acordo com suas necessidades
de saude

8.5.4. Conclusdes

Tipos de clientes

8.6.1. Aimportancia de uma equipe alinhada com a estratégia da Parafarmacia
8.6.2. Classificagdo de clientes

8.6.3.  Tratamento do cliente de acordo com sua classificagéo



8.7.

8.8.

8.9.
8.10.

Maddulo 9. Plano de Marketing na Parafarmacia

9.1.

9.2.

9.3.

8.6.4.  Aequipe da Parafarmdcia como conselheiro de salde para o cliente
Smart Lockers

8.7.1. Introdugao ao Smart Locker

8.7.2.  Tirar proveito dos meus Smart Lockers

8.7.3. Necessidades de uso do Smart Lockers

8.7.4. A Parafarmacia como paradigma tecnoldgico

Atendimento personalizado

8.8.1. Identifique o cliente

8.8.2.  Cuide do seu cliente

8.8.3. A comunicacdo com o cliente é a ferramenta prioritaria para fechar a venda
8.8.4. Conclusdes

Novas tecnologias na Parafarmacia
Formagao do cliente

8.10.1.
8.10.2.
8.10.3.
8.10.4.

Oficinas de formacgao

Palestras sobre produtos

Marketing voltado para a formagéo do cliente
Conclusodes

Conceitos de Marketing

9.1.1.  Introdugéo ao Marketing geral
9.1.2. Estratégia de produto

9.1.3.  Estratégias de prego

9.1.4. Segmentagao e posicionamento

Objetivo de um Plano de Marketing em Parafarmacia

9.2.1.  Promover aimplantagdo de atividades comerciais no espago de venda da Parafarmacia
9.2.2.  Aumentar as vendas dos produtos da Parafarméacia

9.2.3. Rotagao do estoque de produtos da Parafarmécia

9.2.4. Reforgar a marca da nossa Parafarmacia e combater a concorréncia

Campanhas de Marketing na Parafarmédcia. Tipos

9.3.1.  Campanha promocional

9.3.2. Campanha de depoimentos

9.3.3. Campanha de Marketing em redes sociais
9.3.4. Campanha de langamento de produto

9.4.

9.5.

9.6.

9.7.

9.8.

9.9.
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Etapas do plano de Marketing

9.4.1. Realizar uma analise externa e interna

9.42. SWOT

9.4.3. Estabelecer a estratégia de comunicagéo e o plano de agéo
9.4.4.  Planejamento do plano de Marketing: a campanha

9.45.  Comunicagao a equipe

9.4.6. Avaliagdo da campanha

0 que é o Marketing viral na Parafarmécia?

9.5.1.  Definigdo do Marketing viral
9.5.2.  Obocaaboca

9.5.3.  Alcance do Marketing viral
9.5.4. Exemplos de Marketing viral
A ldentidade da Parafarmécia

9.6.1.  Tendéncia de identidade
9.6.2. Marketing para identidade
9.6.3. Técnicas de identidade
9.6.4. Conclustes

Técnicas de venda cruzada

9.7.1.  Definigdo

9.7.2.  Principais técnicas

9.7.3.  Obtencéo de beneficios
9.7.4.  Melhores praticas

Merchandising da Parafarmacia

9.8.1.  Tipos de Merchandising

0.8.2. Diferentes interesses de Merchandising

9.8.3. Fornecedor daimagem de marca

9.8.4. O consumidor: escolha de variedade e atratividade

Experiéncia de compra do consumidor

9.9.1. Tipo de cliente

9.9.2. Personalizagéo

9.9.3.  Comunicagdo com o cliente

9.9.4.  Novas tecnologias para comunicagdo com o cliente
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9.10. Analise das vendas da parafarmacia
9.10.1. Produtos mais vendidos
9.10.2. Rotagéo de estoque e periodicidade
9.10.3. ROI
9.10.4. Produtos menos vendidos. Eliminagao de estoque

Maddulo 10. Parafarmacia online

10.1. Diferentes formas de Parafarmdcia online
10.1.1. Definigdo de uma Parafarmacia online
10.1.2. A Parafarmdcia online como e-commerce: uma nova maneira de comprar online
10.1.3. A parafarmacia online como uma grande oportunidade de negécio
10.1.4. Empreendedorismo online
10.2. Vantagens de uma Parafarmacia online
10.2.1. Maior alcance
10.2.2. Aberto 24/7
10.2.3. Menor custo e maior lucro
10.2.4. Estratégia de Marketing Digital
10.3. Desvantagens de uma Parafarmacia online
10.3.1. Desconfianga da internet
10.3.2. Nao é possivel tocar o produto
10.3.3. Acesso a internet por parte de pessoas idosas
10.3.4. Concorréncia no setor
10.4. Web 3D
10.4.1. Definigao
10.4.2. Mercado
10.4.3. Técnicas
10.4.4. Conclusao
10.5. Comércio eletronico: a nova normalidade
10.5.1. Efeito COVID-19: aumento das vendas online
10.5.2. Ferramentas de compra online
10.5.3. Retirada na loja
10.5.4. Atrai tréfego para a Parafarmacia fisica




10.6.

10.7.

10.8.

10.9.

Estrutura e contelddo | 33 tech

Compra digital

10.6.1. Oferta e prego

10.6.2. Confianga do cliente

10.6.3. Servigo de pos-venda

10.6.4. Experiéncia de compra do cliente

Como criar sua Parafarmacia online. Dicas

10.7.1. Estabelega objetivos. Um bom nome para sua loja online-parafarmacia online
10.7.2. Certificado SSL

10.7.3. Construa seu site com profissionais

10.7.4. Web Responsive

10.7.5. Funil de vendas

10.7.6. Crie uma boa pagina inicial

10.7.7. Descrigdo dos produtos

10.7.8. Pos-venda

Posicionamento da Parafarmécia online (SEQ)

10.8.1. SEO local para se referenciar localmente

10.8.2. SEO para posicionar categorias, marcas ou produtos de sua parafarmacia online
10.8.3. Publicar conteudos que se posicionam no Google: blog e marketing de contetdo
10.8.4. Faga um bom plano de Backlinks

Redes sociais na parafarmacia online

10.9.1. Principais redes sociais: Facebook, Instagram, YouTube e LinkedIn

10.9.2. O que fazer para vender através das redes sociais?

10.9.3. Analise sua concorréncia

10.9.4. O que podemos fazer para ganhar seguidores?

10.10. SEM na parafarmécia online

10.10.1. Como fazer uma campanha de SEM?

10.10.2. Google Ads: O que €7

10.10.3. Facebook Ads: O que &?

10.10.4. Escolher uma agéncia de marketing digital de SEO e SEM
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Metodologia

Este curso oferece uma maneira diferente de aprender. Nossa metodologia
¢ desenvolvida através de um modo de aprendizagem ciclico: o Relearning.
Este sistema de ensino é utilizado, por exemplo, nas faculdades de medicina
mais prestigiadas do mundo e foi considerado um dos mais eficazes pelas

principais publicagdes cientificas, como o New England Journal of Medicine.
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—r | Descubra o Relearning, um sistema que abandona

Ky a aprendizagem linear convencional para realiza-la
através de sistemas de ensino ciclicos: uma forma

de aprendizagem que se mostrou extremamente eficaz,
especialmente em disciplinas que requerem memorizagao”
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Na TECH usamos o Método do Caso

Em uma determinada situacao clinica, o que um profissional deveria fazer?

Ao longo do programa, os alunos irdo se deparar com diversos casos simulados
baseados em situagdes reais, onde deverao investigar, estabelecer hipoteses

e finalmente resolver as situagbes. Ha diversas evidéncias cientificas sobre a
eficacia deste método. Os farmacéuticos aprendem melhor, mais rapido e de
forma mais sustentavel ao longo do tempo.

Com a TECH vocé ira experimentar uma forma
de aprender que esta revolucionando as bases
das universidades tradicionais em todo 0 mundo.

Optimal decision
Patient
Values

Research
Evidence

Data

Segundo o Dr. Gérvas, o caso clinico € a apresentacao comentada de um paciente, ou
grupo de pacientes, que se torna um “caso’, um exemplo ou modelo que ilustra algum
componente clinico peculiar, seja pelo seu poder de ensino ou pela sua singularidade ou
raridade. E essencial que o caso seja fundamentado na vida profissional atual, tentando
recriar as condigbes reais da pratica profissional do farmacéutico.
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Vocé sabia que este método foi desenvolvido = - &

em 1912, em Harvard, para os alunos de Direito? | == ' : e 1%
O método do caso consistia em apresentar — = -
situagdes reais e complexas para que 0s alunos - - ol o

tomassem decisées e justificassem como
resolvé-las. Em 1924 foi estabelecido como
0 metodo de ensino padrdo em Harvard”

A eficacia do método é justificada por quatro conquistas fundamentais:

1. Os farmacéuticos que seguem este método nao s6 assimilam os
conceitos, mas também desenvolvem a capacidade mental, através de
exercicios que avaliam situagdes reais e a aplicagdo do conhecimento.

2. A aprendizagem se consolida nas habilidades praticas permitindo ao
farmacéutico integrar melhor o conhecimento a pratica clinica.

3. Aassimilacdo de ideias e conceitos se torna mais facil e mais eficiente,
gracas ao uso de situagdes decorrentes da realidade.

4. A sensagao de eficiéncia do esforgo investido se torna um estimulo muito
importante para os alunos, o que se traduz em um maior interesse pela
aprendizagem e um aumento no tempo dedicado ao curso.
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Metodologia Relearning

A TECH utiliza de maneira eficaz a metodologia do estudo de
caso com um sistema de aprendizagem 100% online, baseado
na repetigao, combinando 8 elementos didaticos diferentes
em cada aula.

Potencializamos o Estudo de Caso com o melhor método
de ensino 100% online: o Relearning.

O farmacéutico aprendera atraves de casos
reais e da resolugao de situagdes complexas
em ambientes simulados de aprendizagem.
Estes simulados séo realizados através de
software de Ultima geracéo para facilitar

a aprendizagem imersiva.

learning
from an
expert
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Na vanguarda da pedagogia mundial, o método Relearning conseguiu melhorar
os niveis de satisfacao geral dos profissionais que concluiram seus estudos, com
relacdo aos indicadores de qualidade da melhor universidade online do mundo
(Universidade de Columbia).

Através desta metodologia, mais de 115 mil farmacéuticos foram capacitados
com sucesso sem precedentes em todas as especialidades clinicas, independente
da carga cirdrgica. Nossa metodologia de ensino é desenvolvida em um ambiente

altamente exigente, com um corpo discente com um perfil socioecondémico
médio-alto e uma média de idade de 43,5 anos.

O Relearning permitira uma aprendizagem

com menos esforgo e mais desempenho,
fazendo com que vocé se envolva mais em sua
especializacdo, desenvolvendo o espirito critico
e Sua capacidade de defender argumentos e
contrastar opinides: uma equacgao de sucesso

No nosso programa, a aprendizagem nao € um processo linear, ela acontece em
espiral (aprender, desaprender, esquecer e reaprender). Portanto, combinamos cada
um desses elementos de forma concéntrica.

A nota geral do sistema de aprendizagem da TECH é de 8,01, de acordo com os
mais altos padrdes internacionais.
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Neste programa, oferecemos o melhor material educacional, preparado especialmente para os profissionais:

Material de estudo

>

Todo o conteudo foi criado especialmente para o curso pelos especialistas que irédo
ministra-lo, o que faz com que o desenvolvimento didatico seja realmente especifico
e concreto.

Posteriormente, esse conteldo é adaptado ao formato audiovisual, para criar o método de
trabalho online da TECH. Tudo isso, com as técnicas mais inovadoras que proporcionam
alta qualidade em todo o material que € colocado a disposi¢éo do aluno.

Técnicas e procedimentos em video

A TECH aproxima o aluno das técnicas mais inovadoras, dos ultimos avancos
educacionais e da vanguarda da Educagao. Tudo isso, explicado detalhadamente
para sua total assimilagéo e compreenséao. E o melhor de tudo, vocé podera
assisti-los quantas vezes quiser.

Resumos interativos

A equipe da TECH apresenta o conteudo de forma atraente e dindmica através de
pilulas multimidia que incluem audios, videos, imagens, graficos e mapas conceituais
para consolidar o conhecimento.

Este sistema exclusivo de capacitagdo por meio da apresentacéo de contetdo
multimidia foi premiado pela Microsoft como "Caso de sucesso na Europa”.

Leituras complementares

Artigos recentes, documentos de consenso e diretrizes internacionais, entre outros.
Na biblioteca virtual da TECH o aluno tera acesso a tudo o que for necessario para
complementar a sua capacitagao.

ORIANS
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Estudos de casos elaborados e orientados por especialistas

A aprendizagem efetiva deve ser necessariamente contextual. Portanto, na

TECH apresentamos casos reais em que o especialista guia o aluno através do
desenvolvimento da atengao e da resolucéo de diferentes situagdes: uma forma clara e
direta de alcangar o mais alto grau de compreensao.

Testing & Retesting

Avaliamos e reavaliamos periodicamente o conhecimento do aluno ao longo do
programa, através de atividades e exercicios de avaliagao e autoavaliacao, para que
possa comprovar que esta alcangando seus objetivos.

Masterclasses —

Ha evidéncias cientificas sobre a utilidade da observagao de terceiros
especialistas. O "Learning from an expert” fortalece o conhecimento e a memaria,
além de gerar segurancga para a tomada de decisées dificeis no futuro.

Guias rapidos de agao

A TECH oferece o conteudo mais relevante do curso em formato de fichas de
trabalho ou guias rapidos de agéo. Uma forma sintetizada, pratica e eficaz de
ajudar os alunos a progredirem na aprendizagem.

LK)
K\

/
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Certificado

O Mestrado Proprio em Parafarmacia garante, além da capacitagdo mais rigorosa e atualizada,
0 acesso a um titulo de Mestrado Préprio emitido pela TECH Universidade Tecnoldgica.
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Conclua este programa de estudos
COM sSuUCesso e receba seu certificado
sem sair de casa e sem burocracias”
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Este Mestrado Proprio em Parafarmdcia conta com o contelldo mais completo O certificado emitido pela TECH Universidade Tecnoldgica expressara a qualificacéo
e atualizado do mercado. obtida no Mestrado Proprio, atendendo aos requisitos normalmente exigidos pelas

bolsas de empregos, concursos publicos e avaliagao de carreira profissional.
Uma vez aprovadas as avaliagdes, o aluno recebera por correio o certificado* correspondente

ao titulo de Mestrado Préprio emitido pela TECH Universidade Tecnoldgica. Titulo: Mestrado Préprio em Parafarmacia
Modalidade: online

Duracéo: 12 meses

(]
t e c n universidade Mestrado Proprio em Parafarmacia
» tecnoldgica

Contelido programatico
Outorga o presente

CERTIFICADO Tipo de disciplina Horas Curso  Disciplina Horas  Tipo
Obrigatsria (0B) 1.500 1° Bases da Parafarmacia 150 08B
a Optativa (OP) 0 1° Trade Marketing na Parafarmécia 150 0B
o : 1° Dermocosmética na Parafarmacia 150 0B
SrfSra._____________________ comdocumento deidentidaden°_______________ iz‘;g“’s Externos (EE) 0 1° Dietética e suplementos alimentares 150 OB
" ter conolui oy m rogram 0 1°  Categorias da Parafarmacia 150 OB
por ter concluido e aprovado com sucesso o programa de 1o Rentabilidade da Parafarmacia 150 OB
Total 1.500 10 Distribuigao Parafarmacéutica 150 0B
. 10 Atendimento na Parafarmécia 150 0B
MESTRADO PROPRIO 1° Plano de Marketing na Parafarmacia 150 0B
10 Parafarmécia online 150 0B

em
Parafarmacia

Este é um curso préprio desta Universidade, com duragdo de 1.500 horas, com data de inicio
dd/mm/aaaa e data final dd/mm/aaaaa.

A TECH é uma Instituigdo Privada de Ensino Superior reconhecida pelo Ministério da Educagao
Publica em 28 de junho de 2018.

Em 17 de junho de 2020

ZW te c h universidade

ZW Ma.Tere Guevara Navarro tecnoldgica

Ma.Tere Guevara Navarro Reitora

Reitora

Para  prit is, i é codigo Unico TECH: AFWOR23Stechitute.comytitulos

*Apostila de Haia: Caso o aluno solicite que seu certificado seja apostilado, a TECH EDUCATION providenciara a obtengdo do mesmo a um custo adicional.
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Mestrado Proprio
Parafarmacia

» Modalidade: online

» Duragao: 12 meses

» Certificado: TECH Universidade Tecnoldgica
» Horério: no seu préprio ritmo

» Provas: online
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