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CURSO “COMO ELABORAR [:ALEAN[lf\RII]
PROMOCIONAL ESTRATEGICO NO VAREJO FARMACELTICD"

OBJETIVO: Passo a passo de como elaborar um calendario promocional estratégico que
estruture a criagio de agies no ponto de venda e nos canais digitais do varejo farmacéutico de
maneira inteligente e multidisciplinar, com propdsito de aumentar o faturamento de acordo com
as oportunidades sazonais, datas especiais do segmento e de geolocalizagéo.

CARGA HORARIA: B horas - divididas em 3 encantros de 2 horas.

METODOLOGIA: Apresentagio dos conceitos de Marketing e as ferramentas que auxiliam os
servigos de saide no ponto de venda para prética da construgéo estratégica do Calendario

Promacional e das oportunidades de agies no decorrer do ano.

REFERENCIAS BIBLIDGRAFICAS:
Merchandising Farma - A Farmécia do Futuro, da Regina Blessa
0 Grande Livro do Marketing, do Francisco Alberto Madia

CONTELDO PROGRAMATICD:

Aula I: Introdugdo

Introdugéo ao marketing de servigos

Estrutura do Canal Farma: Ponto de Venda, Delivery e E-commerce
Comportamento do Consumidor e Shopper

[ficina; [dentificagio do Consumidor X Shopper

4Ps: Product | Promotion | Price | Place

Aula Z: Imersén
Calendario Promacional Tradicional do Varejo

A importancia do departamento de Compras e de Marketing para desenvolvimento de agies

pontuais com a inddstria.
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Como elaborar Calendario para o Varejo Farmacéutico: Sazonalidade | Semana na Integra |
Feriados Prolongados | Semana dias dteis para eventos | Feriados Nacionais e Locais | Datas
Especificas do Setor | Canal de Venda envolvido | Tipo de Agéo por Marca e/ou Servigo | Filial

Aula 3: Pratica

Roteiro para elaborar o Calendario Promocional

Estratégias para inserir eventos no Calendario Promocional
Estratégias para alinhar comunicagéo digital e Calendario Promocional
Cases de Sucesso

Salas para Exercicios

Para agendar o Curso individual, para um grupo exclusivo de participantes e/ou /n
company, envie sua solicitagéo para: contato@bloodbuzzmarketing.com




