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PRESENTACION

La Dermocosmética es un sector en auge y la formacién continuada y la calidad de
los profesionales sanitarios es indispensable para una buena recomendacién y un buen
consejo farmacéutico.

Por ello, el departamento de formacién Pierre Fabre Academy en colaboracion con el
COFA, ofrece un curso acreditado* en dermocosmeética, dirigido a estudiantes de
farmacia y a farmacéuticos, con el fin de impulsar una formacién especializada y
actualizada y lograr asi su desarrollo profesional.

De modalidad semipresencial, cuenta con clases a las que se puede acceder de
manera presencial y online (mdédulo 1 al 5), con clases Unicamente virtuales (mddulo
6). Imparten el curso docentes especializados y con una amplia experiencia en el
sector de la dermocosmética, todos ellos pertenecientes al departamento de
formaciéon de Pierre Fabre, contando ademdas, con la colaboracion de dermatdlogos y
de profesionales especializados en los campos de marketing y digital.

El curso se divide en un total de 6 mddulos. Los temarios propuestos estdn orientados
hacia el desarrollo de los principales segmentos de la categoria dermocosmética en la
oficina de farmacia, analizando su evolucién en el mercado y abordando aspectos
de mdaximo interés y actualidad, como son el conocimiento de los protocolos de
recomendacion en los segmentos prioritarios, las técnicas de venta o la digitalizacion.

Con este programa, los alumnos tendrdn la oportunidad de enriquecer su vision, desde
el punto de vista de la industria, con una orientacion muy prdctica y dindmica dirigida
al consejo y a la recomendacion.

Para poder obtener la acreditacion es imprescindible realizar el 100% de la actividad
formativa y superar un cuestionario de evaluacién tipo test, que se realizard
al finalizar cada moédulo. Serdn necesarios el 80% de aciertos para ser calificado como
apto. La duracién es de 22 horas, teniendo en cuenta la asistencia a cada mddulo, el
tiempo posterior de estudio que conlleva poder afianza los conceptos vy la realizaciéon
de cada evaluacion.

*Actualmente, en proceso de tframitacion para créditos EVES.
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PROFESORADO

El claustro de profesores dirigido por la Lic. en Farmacia Isabel Carbonell y
coordinado por las también Lic. en Farmacia, Soledad Reparaz y Sandra Melgosa,
incluye profesionales con amplia experiencia en el ambito de la formacion,
concretamente en el sector de la Dermocosmética.

DIRECCION

Isabel Carbonell Sdnchez (Farmacia)

COORDINACION

Sandra Melgosa Pedroche (Farmacia)
Soledad Reparaz Pereira (Farmacia)

PROFESORES

Aida Calero Filella (Farmacia)
Ainhoa Aguado Vega (Psicologia)
Andrea Goni Luengo (Farmacia)
Beatriz Serra Cuenca (Farmacia y Nutricion)
Blanca Roure Pageés (Farmacia)
Carolina Uriarte Sanchez (Farmacia)
GCloria Santamarina Garcia
Maria Alén Gonzalez (Farmacia)
Maria Pilar Sdnchez Martinez (Farmacia)
Noelia Rodriguez Horcajo (Quimica)
Rubén Vallejo Diaz (Marketing)

Sara Guerra Colorado (Farmacia)

Sara Palacios Santos (Farmacia)
Susana Fernandez Alvarez (Farmacia)
Yamila Asadi Fernandez (Comercio exterior)

Carlos Jiménez Martinez (Farmacia)
Dra.Alba Crespo (Dermatodloga)
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ISABEL CARBONELL
FARMACEUTICA

Directora de formacion de
Pierre Fabre.

20 anos de experiencia en el

sector de la dermofarmacia

AIDA CALERO
FARMACEUTICA

Master en Industria
Farmacéutica.
10 aflos de experiencia en el
sector farmacéutico.
Coach de suplementos naturales

BEATRIZ SERRA
FARMACEUTICAY

NUTRICIONISTA
6 anos de experiencia en
farmacia comunitariay 1 afio
en el sector formativo de la
dermocosmética

PROFESORADO

SANDRA MELGOSA
FARMACEUTICA

_Coordinadora de formacion de

Pierre Fabre.
12 afos de experiencia en el
sector farmacéutico

AINHOA AGUADO
PSICOLOGA

11 afos de experiencia en el
sector de la
dermocosmética

BLANCA ROURE
FARMACEUTICA

6 anos de experiencia en la
industria farmacéuticay
cosmética, como docente

LA (A
SOLEDAD REPARAZ
FARMACEUTICA

Coordinadora de formacién de

Pierre Fabre.
16 anos de experiencia en
formaciény gestién de
equipos

ANDREA GONI
FARMACEUTICA
Master en Dermocosmeética.
8 aflos de experiencia en el
sector formativo de la
dermocosméticay
4 anos en oficina de farmacia

CAROLINA URIARTE
FARMACEUTICA

Master en Dermocosmeética.
Master en Marketing.
Dentro de la industria cosmética,
4 anos de experiencia en
marketing, y Tafio en formacion

¢
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GLORIA SANTAMARINA

12 aflos de experiencia en
Visita Médicay 12 afosen
formacién, en el sector de la
dermocosmética capilar

NOELIA RODRIGUEZ
QUIMICA
Master en Biotecnologia.
Master en Industria Cosmética.

1 afo de experiencia como
docente en Pierre Fabre

SARA PALACIOS
FARMACEUTICA

11 afos de experiencia en la
industria farmacéutica y
cosmética, 9 de ellos en el
sector de la formaciony
3, en visita médica

PROFESORADO

MARIA ALEN
FARMACEUTICA

1afo de experiencia en
formacién, en el sector de la
dermocosmeética

~u
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RUBEN VALLEJO
MARKETING

26 anos de experiencia en
formacion y motivacion
profesional. Especialista en
alta cosmética capilar

SUSANA FERNANDEZ
FARMACEUTICA

Master en Marketing,

comunicaciény e-commerce.

Titulo experto en Soft skills.
16 anos de experiencia en
formacién, en el sector de la
dermocosmetica

PILAR SANCHEZ
FARMACEUTICA

Master en Cosméticay
Dermofarmacia CESIF Barcelona.
4 ARos de experiencia en la
industria cosmética

SARA GUERRA
FARMACEUTICA
Especializada en
dermocosmétca, con mas de 7
anos de experiencia en el
mundo farmacéutico

YAMILA ASADI
COMERCIO EXTERIOR

Master Comercio internacional,
ICEX. Diversos titulos en belleza
e imagen. Manager de ventas
en alta cosmética. 15 aflos de
experiencia en el sector de la
formacioén, orientada al cliente
y enfocada a técnicas de venta

¢
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CONTENIDOS DEL CURSO

Modualo |

TALLER DE RECOMENDACION COSMETICA

Modulo 2

COSMETICA ANTI-EDAD Y
ACTIVOS DE TENDENCIA

Modulo 3

ACNE 360°

Modualo 4

CAIDA CAPILAR

Modulo O

EVOLUCION DE LA FOTOPROTECCION

Modulo O

GESTION DE LA FARMACIA EN LA ERA DIGITAL
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Modulo |
TALLER DE RECOMENDACION COSMETICA
OBJETIVO

Descubrir las claves para realizar una correcta recomendacion cosmética
y potenciar la categoria en la oficina de farmacia

CONTENIDO

Categoria dermocosmética en la oficina de farmacia
Conocimiento técnico: tipos de piel y estados cutaneos
Piramide del cuidado de la piel

Protocolo de recomendacion cosmética

Técnicas de venta. Casos practicos

Especializacion, gestion del surtido y del lineal.Fidelizaciéon

(@) (a) () (@) (a) (a)

60 min. de duracién

Modulo 2

COSMETICA ANTI-EDAD Y ACTIVOS DE TENDENCIA
OBJETIVO

Aprender a comunicar de manera eficaz una recomendacién cosmética,
a gestionar el surtido, la visibilidad y la activacion y a descubrir, ademas,
las ultimas tendencias en redes sociales

CONTENIDO

Anti-Edad: N°1 en la categoria dermocosmética
Principales activos cosméticos con evidencia cientifica
Vocabulario cosmético: caracteristicas y beneficios
Técnicas de venta: rutinas STAR, productos Ahéroes,
argumento de venta, ventas cruzadas

Formacion Comercial: surtido, visibilidad y activacion
Momento Campaign en redes sociales

[ONONONC

(@} (o}

60 min. de duracion
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Modulo 3
ACNE 360°
OBJETIVO

Desarrollar el segmento del acné conociendo las claves del éxito para dar
el mejor consejo y poder ofrecer la recomendacién mas adaptada a cada
necesidad desde la Oficina de Farmacia

CONTENIDO

Evolucion del segmento del aché en el mercado

dermocosmeético

Fisiopatologia y activos cosméticos para el tratamiento

del acné

Manifestaciones clinicas mas frecuentes

Protocolo de recomendacién en acné. Técnicas de venta.

Como generar ventas entre categorias (asociacién con
medicamentos)

® Claves del éxito: comunicacién eficaz, surtido, visibilidad

y activacion

0

0

(@) (&) (@)

60 min. de duracion

Modulo 4
CAIDA CAPILAR
OBJETIVO

Potenciar el segmento capilar en la Oficina de Farmacia a través de una
recomendacion eficaz y de una correcta gestion del surtido y de los
diferentes elementos de apoyo

CONTENIDO

Caida capilar, segmento top 3 en la categoria dermocosmética
Preguntas clave para conseguir el éxito en la venta
Caracteristicas y beneficios de los productos capilares
Gestion del surtido en el punto de venta

Rutinas personalizadas: presente y futuro de la cosmética
Elementos de apoyo: lineales, gédolas, animacion comercial

(@) (&) (&) (&) (@) (&)

60 min. de duracién
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el |
Moduio O
EVOLUCION DE LA FOTOPROTECCION
OBJETIVO

Actualizarse en fotoproteccién como medida imprescindible para el
desarrollo de la subcategoria solar en la farmacia y potenciar el papel del
farmacéutico en materia de fotoeducacién

CONTENIDO

Evolucion del segmento solar en la categoria
dermocosmética

Caracteristicas y beneficios de un protector solar
Innovacion en la formulacién de los filtros solares
Ecosostenibilidad y fotoprotecciéon

Marketing estratégico: visibilidad, surtido y rotacion de
productos

El compromiso con la prevencidon del cancer de piel.

®

(@) (o) (8} (@}

®

60 min. de duracion

Modulo O (online)
GESTION DE LA FARMACIA EN LA ERA DIGITAL

OBJETIVO

Acompanar a la farmacia en el proceso de digitalizacién, entendiendo
como funcionan los nuevos canales digitales y como se deben utilizar
para conseguir una comuhnicacion eficaz con los clientes

CONTENIDO

Evolucion en la comunicacion con los clientes:

- Evolucion de los habitos de comunicacion

- Evolucion de la comunicacion digital en la farmacia
- Evolucion de la venta online de parafarmacia
Pasos previos a la digitalizaciéon
Plataformas digitales

- Plataformas de comunicacion

- Venta online

@@}

(@) (@}

IMPARTIDO: por Carlos Jiménez Martinez, experto en la gestion digital
de las farmacias

60 min. de duracion





