FORMACAO

Marketing para Farmacéuticos

1. OBJECTIVOS

Pretende-se que, com esta formacdo, o participante adquira competéncias de
forma a:

= Enquadrar o Marketing com a estratégia de uma empresa;

= Definir claramente critérios de selec¢do de mercados e de clientes;

= Analisar e realizar estudos ao mercado numa perspectiva de implementar um
produto ou servi¢o, enquadrando todas as variaveis de analise necessarias;

= Enquadrar a implementacdo de produto / servico novo, considerando a sua
comunicacdo no segmento de mercado alvo e fazendo-o chegar conforme o0s
interesses do propenso cliente;

= Perspectivar o Marketing Farmacéutico como uma especificidade do Marketing
no seu geral;

= Preparar um Plano de Marketing.

2. DESTINATARIOS

Futuros técnicos superiores cuja formacédo técnica ndo contempla no seu curriculo
académico a perspectiva das componentes de mercado / clientes/ concorréncia /
produto / preco. Até 20 participantes/turma. Limitado a 2 turmas

3. CARGA HORARIA
Total de 60 horas.

4. CONTEUDO PROGRAMATICO DETALHADO

Introducao ao Marketing

O que é o Marketing — conceitos gerais

Tendéncias actuais do Marketing

O Mercado

Conceito geral, caracteristicas e comportamentos

O Mercado Farmacéutico actual, caracteristicas e tendéncias

Marketing Mix

Produto

[l Conceito, caracteristicas e interpretagdo de Produto na area farmacéutica

Promocao

[1 Conceito, caracteristicas e interpretacdo de Promocao na area farmacéutica e suas
limitacdes legais

1 Promocé&o de Produtos de Venda Livre

[ Promocéao de Produtos de venda sob prescricdo

Preco
[1 Conceito na Optica do Marketing, caracteristicas e interpretacdo de Preco na area
farmacéutica



Distribuicdo
[l Conceito, caracteristicas e interpretac@o de Distribuicdo actual na area farmacéutica

Concorréncia e Estratégias Comercias

Concorréncia: Conceito Geral, Caracteristicas, Importancia e implicacées
A Forca de Vendas

[1 Conceito e Caracteristicas

1 A importancia das equipas comerciais e coordenag¢do com a estratégia de Marketing

Posicionamento

Conceito e caracteristicas

Segmentacdo e CRM

Segmentacdo — Conceito e Caracteristicas

A importancia de uma boa segmentacdo em Marketing
O Marketing relacional — conceito e importancia
CRM - conceito e caracteristicas

A importancia na actualidade do conceito de CRM
Analises estratégicas em Marketing

Andlises estratégicas — importancia

Andlise de dados de mercado

Andlise SWOT

A Marca

A Marca: Conceito, caracteristicas e comportamento
Produtos sob protec¢do de marca e genéricos



Merchandising

Merchandising — Conceito e Caracteristicas
Merchandisng no mercado farmacéutico
Merchandising em produtos de venda livre versus produtos de venda sob prescricdo
Planeamento

Planeamento de Marketing: Conceito e Importancia
O Plano de Marketing e sua etapas

Objectivos de Marketing

O Orcamento

Produtos Farmacéuticos

O Produto genérico

O Produto farmacéutico de Venda sob prescricédo
O Produto de venda livre

5. FORMADOR

Licenciado em Marketing com experiéncia pratica no sector farmacéutico.
Formador certificado e experiente.

Intervencgdes de varios especialistas de diversas empresas do sector.

6. METODOLOGIA DE FORMACAO

O curso sera realizado com método expositivo e demonstrativo, fundamentando a
teoria em casos praticos.

Serdo debatidos casos praticos reais alusivos aos diversos temas em estudo.

Seréa desenvolvido um trabalho de fundo pelos participantes.

Serdo convidados:1 profissionais especialistas no sector farmacéutico para
partilharem a sua experiéncia, nomeadamente:

[0 Responsavel operacional de empresa de distribuigcdo farmacéutica

0 Product Manager’s de farmacéuticas de produtos de marca

0 Product Manager’s de farmacéuticas de produtos genéricos

00 Product Manager de OTC’s

[] Sales Manager de uma gama de produtos

Nota: CaF - Centro de Formagdo é a entidade formadora do curso de Marketing
Farmacéutico promovido pela Seccdo Regional de Lisboa da Ordem dos Farmacéuticos



