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CURSO DE FARMÁCIA 

PROJETO DE ATIVIDADES ACADÊMICAS 

 

Tipo de atividade: PROJETO DE ENSINO 

1. IDENTIFICAÇÃO 

Título do Projeto/Atividade: Palestra “Como ter sucesso com cliente” 

Ano e Semestre de Execução: 2º semestre 2024 

Executor/Professor(a) Proponente: Prof.ª Francine Welch Cruz Sousa e Róbson 

Machado 

Cargo: Docente e Convidado externo 

E-mail: francine.sousa@facunicamps.edu.br 

Coordenador(a) do curso vinculado: Dr.ª Laís Carneiro Naziasene Lima Mazzoccante 

E-mail: coordenacaofarmacia@facunicamps.edu.br 

 

2. CARACTERÍSTICAS DA EXECUÇÃO 

Data(s): 18 de setembro de 2024 

Local: Auditório FacUnicamps 

 

3. CARACTERIZAÇÃO DO PÚBLICO-ALVO 

Alunos de Farmácia e Estética 

 

4. TIPO DA ATIVIDADE 

Palestra 

 

5. JUSTIFICATIVA DO PROJETO 

O sucesso profissional nas áreas da Farmácia e Estética está cada vez mais atrelado à 

capacidade de construir relacionamentos sólidos com os clientes e proporcionar 

experiências de atendimento diferenciadas. O perfil do consumidor contemporâneo tem 

se mostrado mais exigente, valorizando aspectos como acolhimento, empatia, 

personalização e fidelização no processo de compra. Dentro deste contexto, o 

farmacêutico e o profissional da estética, além do conhecimento técnico-científico, 

devem desenvolver habilidades interpessoais e comportamentais voltadas ao 

atendimento e à gestão de clientes. 

A palestra, conduzida por um empreendedor bem-sucedido do setor de cosméticos, 

proporciona uma vivência inspiradora e prática, favorecendo o aprendizado além da 

sala de aula e incentivando o espírito empreendedor. O compartilhamento de 

experiências reais sobre estratégias de marketing, gestão de equipes, fidelização de 

clientes e crescimento empresarial enriquece a formação dos alunos, preparando-os 



 
 
 

 

 

para os desafios do mercado de trabalho, seja como colaboradores ou como futuros 

empresários. 

 

6. OBJETIVOS 

6.1 Objetivo geral 

Capacitar os alunos quanto às estratégias eficazes de relacionamento com o cliente no 

setor farmacêutico e cosmético. 

 

6.2 Objetivos específicos 

1. Compreender a importância da experiência do cliente. 

2. Conhecer casos reais de sucesso no varejo de cosméticos. 

3. Estimular o comportamento empreendedor. 

 

7. PROGRAMAÇÃO 

Introdução ao conceito de excelência no atendimento 

Relato de experiência do palestrante 

Dicas práticas de relacionamento com clientes 

Perguntas e interação com os alunos 

 

8. EMISSÃO DE CERTIFICADOS 

Critérios para emissão de certificados de participantes 

• Nota Mínima: Não aplica. 

• Frequência mínima: 75% 

 

9. BIBLIOGRAFIA 

Kotler, P.; Keller, K. L. Administração de Marketing. 14ª ed. Pearson, 2012. 

Las Casas, A. L. Marketing de Serviços. Atlas, 2011. 

Churchill, G. A.; Peter, J. P. Marketing: Criando Valor para os Clientes. Saraiva, 2003. 

 

10. ANEXOS 

Relatório Final da Atividade 

 

 

 

Goiânia – GO, 29 de agosto de 2024 

 

 

_______________________________________ 

Laís Carneiro Naziasene Lima 

Coordenador(a) do curso de Farmácia  



 
 
 

 

 

 
 

CURSO DE FARMÁCIA 

RELATÓRIO DE ATIVIDADES ACADÊMICAS 

 

Tipo de atividade: PROJETO DE ENSINO 

1. IDENTIFICAÇÃO 

Título do Projeto/Atividade: Palestra “Como ter sucesso com cliente” 

Ano e Semestre de Execução: 2º semestre 2024 

Executor/Professor(a) Proponente: Prof.ª Francine Welch Cruz Sousa e Róbson 

Machado 

Cargo: Docente e Convidado externo 

E-mail: francine.sousa@facunicamps.edu.br 

Coordenador(a) do curso vinculado: Dr.ª Laís Carneiro Naziasene Lima Mazzoccante 

E-mail: coordenacaofarmacia@facunicamps.edu.br 

 

Resultados alcançados 

A palestra proporcionou aos alunos uma experiência enriquecedora ao apresentar, de 
forma prática e inspiradora, estratégias de atendimento e fidelização de clientes utilizadas 
com sucesso no setor cosmético. O contato direto com um empreendedor atuante no 
mercado permitiu que os discentes compreendessem os desafios do mundo dos negócios 
e identificassem competências essenciais ao atendimento humanizado e eficiente. 
Foi observado um aumento do interesse dos alunos por temas como marketing pessoal, 
empreendedorismo e comportamento do consumidor, contribuindo para o 
desenvolvimento de habilidades socioemocionais importantes para o exercício 
profissional. Além disso, a palestra favoreceu o fortalecimento do vínculo entre a 
instituição de ensino e o mercado, promovendo a integração entre teoria e prática. 

 

Goiânia, 23 de setembro de 2024 
 
 
Declaro que o executor atuou sob minha orientação e, portanto ratifico a execução das 
atividades conforme descrito neste documento. 
 
 
 

(assinatura) 
Coordenação/Supervisor do Projeto 

 

  



 
 
 

 

 

ANEXOS (PARTICIPANTES) 

 



 
 
 

 

 

 



 
 
 

 

 

 
  



 
 
 

 

 

ANEXOS (EVIDÊNCIAS) 

 

 
 



 
 
 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 

 
 


