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Introducao

Seja bem-vindo(a) ao e-book oficial de divulgagao do projeto: “A
Gestao de Marketing em Organizagdes de Fronteira!”. Este material
foi elaborado pelos discentes Gregorio Avanzi, Isabela Palermo,
Marjony Hendges, Renan Dias, Robson Junior e Wilson Mendes, do
sétimo semestre do curso de Comunicagdo Social - Habilitagdo em
Publicidade e Propaganda em parceria com os alunos que compdem
o projeto e do professor orientador, Prof. Jodo Antonio Gomes Pereira.

Além de apresentar alguns conceitos basicos da vasta area
do marketing e da publicidade, este produto de comunicagédo visa
apresentar o projeto de extensao e explicitar de forma simples
suas atuagdes, bem como trazer casos de clientes ja atendidos ou
assessorados pelos alunos em acao.

O maior intuito deste e-book é tornar possivel a visualizagao
das acbes do projeto para empresarios(as) e empreendedores(as)
locais, despertando nos mesmos, o interesse e viabilizando parcerias
de sucesso nas instrugdes de negdécio. Dessa forma, a linguagem
e as abordagens aqui presentes serdo simples e diretas, garantindo
que sua legibilidade e compreensao sejam inclusivas.

Cabe lembrar também que este material sera divulgado
posteriormente em futuras edicbes do projeto, mesmo que o tema
anual seja diferente daquele aqui citado, j4 que a ementa em si e
suas proposicdes nao sao alteradas conforme novas edicbes sao
realizadas.




O Projeto

O projeto, intitulado de: “A
Gestao de Marketing em Organizagcdes
de Fronteira”, teve inicio na primeira
turma do curso de Comunicacao
Social - Habilitagdo em Publicidade e
Propaganda da Unipampa Campus
Sé&o Borja, no ano de 2007.

Suas atividades iniciais eram
executadas durante todo o semestre,
enquanto também eram contempladas
em outros componentes do curso,
tornando o processo mais completo
e didatico. Desde o principio, as
atividades eram voltadas para as
interacdes do aluno com a sociedade,
unindo necessidades locais (demandas
estratégicas, comerciais e logisticas
de pequenos empreendimentos na
cidade) com o processo de ensino da
graduacao. Dessa forma, era possivel
oportunizar a participagcdo ativa dos
discentes no mercado desde seu
ingresso no curso, tornando o processo
educativo ainda mais eficaz.

Nas edig¢des iniciais, o projeto
teve como parceiro principal o Sindicato
do Comércio Varejista de S&o Borja -
SINDILOJAS - SB. Atualmente conta
com o apoio e auxilio da ACISB -
Associacdo  Comercial, Industrial,
Servigos e Agropecuaria de Sao Borja.
Dessa forma, € ainda mais facil conectar
as empresas que desejam participar
das agdes do projeto.

O projeto de extensdo consiste
da elaboracdo de um projeto de
pesquisa de marketing, associado
ao componente Fundamentos de
Marketing, seguido daelaboragdode um
planejamento estratégico de marketing
e comunicacdo integrada (associado
aos componentes de Planejamento de
Marketing e Comunicagédo Integrada,
respectivamente).

Mais que a elaboragcdo de um
planejamento de marketing, as agbes
buscam a conscientizacido e a partilha
de informacgdes uteis sobre o projeto e
seus colaboradores.

Logo ACISB




Afinal, o que é Marketing? Quais

suas vertentes? E como isso
ajudara a sua empresa?

Kotler e Keller (pag 31, edicdo
2012) citam a definicdo de Marketing do
professor titular da FEA/USP, Dr. Marcos
Campomar, que assenta o seguinte: “E
uma palavra usada no mundo inteiro e se
refere a funcdo administrativa, que cuida
das trocas em uma organizagdo, sendo
também um campo de estudo especifico.”
E este estudo especifico se refere a
técnicas, teorias, modelos e processos
que facilitam a oferta de seu servigo ou
produto de maneira que proporcionem
trocas que beneficiem tanto sua empresa
quanto os seus consumidores. Beneficiar
ambos os lados e nao somente a sua
empresa, evita que a sociedade possa
intervir no progresso de disseminagao
da sua marca de forma negativa.

Para dar melhor entendimento,
trazemos Kotler e Keller (pag 31, edicéo
2012), onde definem que “o conceito de
marketing evoluiu de énfase nas vendas
para énfase no individuo consumidor e
nos ultimos tempos, o enfoque social
desse conceito passou a enfatizar a
preocupacdo com a sociedade.” Em
outros termos, as empresas deixam de
investir apenas em como vender o seu
produto ou servigo, e investem em como
vender o seu produto em cima do que
0s seus consumidores e clientes em
potencial consideram importante. Tal
como, as empresas que procuram saber
0 que estas pessoas estdo pensando e

o0 que defendem para assim descobrir 0
que as fara consumir a sua marca. Isto é
possivel através de estudos especificos
onde possibilita a empresa ter ciéncia do
que seu publico-alvo cré ser importante,
para assim criar um posicionamento

compativel com estes interesses.
Seguindo isto, o marketing
obtém estas informagdes externas

do publico-alvo e altera internamente
seu posicionamento adequado com
o comportamento e interesse destes,
para enfim direcionar suas acdes da
melhor forma possivel. A empresa
compreendendo que seu publico-alvo esta
cada vez mais racional e que marketingé a
estratégia que atribui um valor semelhante
do seu produto ou servico oferecido
com o0s interesses de seu publico,
potencializara o desejo de consumo
deles mesmo em meio a tantas outras
opcoes extremamente competitivas.

Ainda para Kotler e Keller (2006, p.
4), a administracdo de marketing € como
a arte e ciéncia da escolha de mercados-
alvo e da captacdo, manutencdo e
fidelizacdo de clientes por meio da
criagao, da entrega e da comunicagao de
um valor superior ao cliente. Ou seja, é
criar e entregar valor para as pessoas,
nao s6 um produto ou servico. Ao entrar
no Facebook, vocé topara com alguns
anuncios com propagandas relacionadas
as pesquisas feitas recentemente em



sua rede de internet, pode-se afirmar
que isso é resultado de empresas que
investiram em estratégias de Marketing
Direto. Segundo Kotler & Keller (2012, p.
578) “os profissionais de marketing direto
podem usar uma seérie de canais para
atingir individualmente os consumidores
potenciais e os clientes, por meio de
mala direta, marketing por catalogo,
telemarketing, TV interativa, quiosques,
sites e dispositivos moveis.” Trazendo o
exemplo dos dispositivos moveis, algo
mais comum nos dias de hoje e que se
faz bastante presente no cotidiano das
pessoas, as empresas fazem uso dessa
estratégiaque daacessoas pesquisas mais
recentes destes dispositivos facilitando
a elas saberem o que seu publico-alvo
consome e como consome, para assim
tracar um planejamento estratégico
mais eficaz e assertivo em cima disso.

Kotler & Keller (2012, p. 578)
enfatizam que as empresas também
levam vantagens, pois seus profissionais
de marketing direto podem comprar
uma lista de mala direta contendo os
nomes de praticamente qualquer grupo
de seu interesse, e apOs acessar essas
informagdes, criar uma abordagem
personalizada comumente utilizada por
seu publico-alvo com intuito de provocar
um sentimento de identificacido e tornar
a comunicacdo ainda mais atrativa
e confortavel entre eles, até atingir o
objetivo de construir um relacionamento
continuo que fidelize aquele cliente.
Por fim, os profissionais de Marketing

Direto podem medir e identificar seus
resultados mais facilmente analisando
se estdo sendo rentaveis o suficiente.

Seguindo essa linha de construgéo
de relacionamento temos o Marketing
de relacionamento. Kotler & Keller
(2012, p. 18) destacam a importancia da
construcdo de um relacionamento entre
empresa e seu publico-alvo “um dos
principais objetivos do marketing, cada
vez mais, € desenvolver relacionamentos
profundos e duradouros com todas
as pessoas oOu organizagdes que
podem, direta ou indiretamente, afetar
0 sucesso das atividades de marketing
da empresa.” A partir deste conceito,
se a empresa demonstrar uma certa
preocupacao, em relagcao ao seu cliente
e ao que ele consumira, resultara em
algo muito valoroso para construgéo de
um relacionamento, pois ao analisar a
situacdo, o cliente compreendera uma
imagem mais humanizada da empresa
justamente por essa demonstracdo de
preocupacao com ele. E essa relevancia
que a empresa da para seu consumidor
nada mais € que uma estratégia do
Marketing de Relacionamento tendo em
vista que seu objetivo & construir uma
relacado de longo prazo mutuamente
satisfatéria com seus componentes-
chave, a fim de conquistar ou manter
negocios com estes. Mas, quem sao
estes componentes-chave no marketing
de relacionamento? Sao os clientes, os
funcionarios, os parceiros de marketing
(canais, fornecedores, distribuidores,




revendedores e agéncias) e 0s membros
da comunidade financeira (acionistas,
investidores e analistas). As empresas
devem gerar prosperidade a esses
componentes e equilibrar os retornos a
todos os principais stakeholders (publico
de interesse), desenvolvendo relagdes
solidas com ambos, compreendendo
suas competéncias e recursos,
necessidades, metas e desejos.

Como constatado por Kotler
& Keller (2012, p. 19) “o principio
operacional é simples: construa uma
rede de relacionamento efetiva com
os principais stakeholders e os lucros
virdo como uma consequéncia natural”.
Seguindo este pressuposto, utilizar do
Marketing de relacionamento resultara no
desenvolvimento desta rede de marketing
ondesuaempresaeseusparceirosdeapoio
(clientes, funcionarios, fornecedores,
distribuidores e varejistas, entre outros
citados mais acima) a integrardo de
forma que ambos se beneficiarao.

Mais um ponto importante
a ser destacado neste e-book €& a
Comunicagado Integrada de Marketing
para sua empresa. Considerando que
a Comunicacédo Integrada € um meio
capaz de produzir uma mensagem mais
coerente e assertiva que contribuira no
desenvolvimento do pensamento do

consumidor em relagao ao produto ou
servico oferecido pela sua empresa,
e com isso ajudando a atribuir valores
adicionais positivos a ela e resultando
em um impacto significativo em suas
vendas. Para elucidar melhor o que ja foi
dito sobre a Comunicagao Integrada de
Marketing (CIM), trazemos novamente
Kotler & Keller (2012, p. 532) “Ela forga a
geréncia a refletir sobre todas as forma
pelas quais o cliente estabelece contato
comaempresa,comoaempresacomunica
eu posicionamento, a importancia
relativa de cada veiculo e as questdes de
timing. Também atribui a alguém — que
antes nao existia — a responsabilidade
de unificar as imagens e as mensagens
da marca a medida que passam pelas
milhares de atividades da empresa.” Ou
seja, a empresa comecga a refletir sobre
0 porqué aquele cliente procurou por seu
servigo ou produto e assim planejar uma
comunicacao mais adequada. Também
comeca a repensar a sua forma de se
comunicar para outramais abordagem
coerente com 0 seu posicionamento
desejado (como a empresaquer ser
vista e, consequentemente, lembrada
pelos seus respectivos consumidores)
tendo em vista que esta € uma tarefa
fundamental em qualquer investida dada
através do Marketing.

DICAS PARA A GESTAO DE MARKETING
E COMUNICAGAO INTEGRADA EM SUA EMPRESA

Preparamos algumas dicas gerais para
vocé utilizar em sua empresa a partir de
pesquisas de autores sobre marketing
e comunicagcao com énfase em Kotler

e Keller. Elas devem ser adaptadas
ao ramo de atividade de cada negocio.
Qualquer duvida entre em contato com
NOsSso projeto.




Em relagao a produtos e servigos:

e Construir uma marca forte e emble-
matica que fique posicionada na mente
do cliente;

e Fornecer apenas garantias possiveis
de serem cumpridas em relagcdo aos
produtos/servicos para nao perder
credibilidade com os clientes;

e Desenvolver estratégias de diferen-
ciacdo de produtos/servicos para se
destacar no mercado;

e Destacar os beneficios que o produto/
servigo oferece para facilitar a vida do
consumidor;

e Para produtos, utilizar embalagens de
qualidade e que atendam aos requisitos
de proteger, facilitar o transporte e
armazenamento do produto, além de
conter a identidade visual e a marca da
empresa.

e Faca pesquisas com os consumidores
para entender suas necessidades, eles
podem ser um 6timo meio para a criagao
de novos produtos;

e Utilize as mais variadas técnicas que
estimulem novas ideias, como exemplo o
brainstorming;

e Utilize agcbes de endomarketing com
os funcionarios para estimular sua
produtividade no trabalho e suas ideias a
respeito de um novo produto;

e O teste de mercado de um produto é
um 6timo recurso para ter informagdes a
respeito dos consumidores;

e Facilite a passagem dos consumidores
pelas etapas do processo de adocao,
desde a conscientizacdo do produto até
0 uso regular e total do mesmao.

Em relacao a pregos:

e Todo servico e produto tem um preco
e sempre tera alguém pagando este por
ele.

e Deve-se ter sempre em mente que a
empresa precisa ter uma politica para
determinar corretamente o preco.

e Precos discriminatérios devem ser
feitos com cautela pois podem influenciar
futuras vendas positiva ou negativamente.
e Entendera psicologiadoseuconsumidor
alvo € importante pra direcionar melhor
suas escolhas e entender a demanda
atual.

e E importante estar constantemente de
olho nas mudancas e tendéncias tanto
do seu mercado consumidor quanto do
mercado como um todo ao pensar em
precos.

Em relagao ao acesso do mercado aos
seus produtos e servigos:

e Antes de escolher os canais de
distribuicdo adequados, conhega o seu
mercado e como facilitar o acesso das
pessoas ao produto ou servigo;

e E fundamental entender as caracte-
risticas do seu mercado, como o perfil
dos clientes, concorréncia, demanda e
preferéncias de compra. Isso ajudara a
identificar os canais mais eficazes para
atingir seu publico-alvo.

e Dica sobre mobile marketing: segmente
seu publico-alvo com precisdao para
garantir que suas campanhas sejam
direcionadas e relevantes aos usuarios
de dispositivos moveis.

e Tenha um e-commerce de sucesso,




observando a humanizagcdo do
atendimento  dos canais  online;
experiéncia de compra que O
canal entrega para o cliente e
fortalecer a marca de varias formas.

Em relagdao a comunicagao com o seu
publico-alvo:

e Pense bem sobre o que quer transmitir
e como transmitir;

e Estabeleca um orcamento para a
comunicacao;

e |dentifique seu publico alvo e direcione
sua propaganda para ele;

e Escolha canais acessiveis ao publico-
alvo;

e Mantenha uma identidade visual e uma
voz de marca consistentes em todas suas
comunicacoes.

e Sempre priorize um bom atendimento,
trate cada cliente como unico;

e Personalize a experiéncia de compra
da sua loja;

e Acompanhe as tendéncias do seu
publico;

e Nao subestime o poder das redes
sociais e do boca a boca! Sao a porta de
entrada do seu negocio;

Sempre procure oferecer um produto ou servico
que o mercado necessite a um preco que o mercado
possa pagar e ao qual tem facil acesso com uma
comunicagao adequada.

O certo e o errado em Marketing
Os 10 pecados capitais segundo Philip Kotler

1. A empresa nao € suficientemente
focada no mercado nem centrada nos
clientes.

2. A empresa nao compreende
plenamente seus clientes-alvo.

3. A empresa precisa definir e monitorar
melhor seus concorrentes.

4. Aempresandoadministradevidamente
as relacbes com seus stakeholders
(publicos de interesse).

5. A empresa ndo sabe identificar novas
oportunidades.

6. Os planos e o processo de
planejamento em marketing da empresa
sao deficientes.

7. As politicas da empresa para bens e
servigcos requerem reducgoes.

8. As habilidades de construcdo de marca
e de comunicacéao sao deficientes.

9. A empresa nao esta bem organizada
para executar um marketing eficaz e
eficiente.

10. A empresa n&o faz uso maximo de




Os 10 mandamentos do Marketing

1. A empresa segmenta o mercado,
escolne os melhores segmentos e
desenvolve um forte posicionamento em
cada segmento escolhido.

2. A empresa mapeia as necessidades,
percepgoes, preferéncias e
comportamentos de seus clientes e motiva
seus stakeholders (publico de interesse)
a se preocupar em servir e satisfazer os
clientes.

3. A empresa conhece seus principais
concorrentes e seus pontos fortes e
fracos.

4. A empresa constréi parcerias com
seus stakeholders e o0s recompensa
muito bem.

5. A empresa desenvolve sistemas

para identificar, classificar e escolher as
melhores oportunidades.

6. A empresa administra um sistema
de planejamento de marketing que gera
planos adequados de longo e curto prazo.
7. A empresa exerce forte controle sobre
seu mix de bens e servigos.

8. A empresa constréi marcas fortes
usando ferramentas de melhor custo-
beneficio em comunicagao.

9. A empresa desenvolve a lideranca de
marketing e um espirito de equipe entre
seus varios departamentos.

10. A empresa constantemente agrega
tecnologia que Ihe confere uma vantagem
competitiva no mercado.

Fonte: adaptado de KOTLER, Philip. Ten Deadly Marketing Sins. Hoboken, NJ: John Wiley & Sons, 2004. p. 10, 145-148.

Como aplicar uma Comunicacao Integrada de
Marketing (CIM)?

De antemao, a empresa precisa
pensar em solucdes para trés problemas:
1- “0 que dizer em minhas mensagens?”
Visando maior coeréncia com 0O maior
critério possivel;
2-“Como dizer para 0S meus
consumidores?” de forma criativa para
melhor atrair sua atencao e, claro, apos
analise do porqué seu publico-alvo
realmente se interessa pelo seu servigo
ou produto, para assim pensar em como
fortalecer ainda mais a aderéncia deles ao
seus consumidores. E com isso também
chamar a atencdo de maneira que venha
a conquistar novas pessoas em que
seu produto ou servigo faz sentido, os

conhecidos “clientes em potencial”;
3- “Em quais canais de comunicagao
transmitirei estas mensagens?”
Podendo ser em canais de comunicagao
pessoal onde o funcionamento se da
através de lideres formadores de opiniao,
os famosos influencers dessa era digital,
ou até mesmo aquelas pessoas apenas
influentes da comunidade (padres,
locutores, dono da lancheria famosa do
bairro, etc) onde seu publico-alvo esta
inserido, para assim disseminarem a
mensagem desejada diretamente a quem
lhe interessa.

Estas mensagens também podem
ser transmitidas através de canais de




comunicagao nao pessoais, sendo estes:
No medias (jornais, revistas, banners,
cartazes, flyers, outdoors e etc.) e meios
de difusdo (radio e televisdo) como
melhor determinar a equipe de CIM da
sua empresa.

A avaliacdo da eficacia da CIM,
baseia-se no questionamento dos
integrantes do publico-alvo, ou seja, se
eles foram capazes de reconhecer as
mensagens transmitidas da forma que a
empresa desejou, se estas mensagens
ficaram introduzidas em sua mente
provocando algum tipo de sentimento
a eles, e se as atitudes deles mudaram
de forma significativa para a empresa
em relagdo aos produtos ou servigos
oferecidos.

Concluindo, a Comunicacgao
Integrada de Marketing criada a partir
destes passos citados, preenchendo
os requisitos de expressar com clareza
€ coeréncia suas mensagens, tera
o impacto coeso na mente do seu
consumidor e assim impulsionara sua
empresa e reforgcara a imagem da sua
marca no mercado.

Apenas
pontos
positivos
para o seu
dinheirinho
virar um

dinheirao!




Principais referéncias teédricas

Todas as estratégias dadas como
exemplo neste e-book, foram construidas
com embasamento tedrico em estudos
realizados por renomados autores,
professores e consultores de Marketing
do mundo, utilizados na formacido dos
discentes do curso de Comunicacdo
Social - Habilitacdo em Publicidade e
Propaganda da Unipampa campus S&o
Borja.

Primeiramente citamos  Philip
Kotler, o pai do Marketing, professor
universitario estadunidense. Distinto
professor S.C. Johnson & Son de
Marketing Internacional na Kellogg
School of Management na Universidade
Northwestern. Ele obteve seu mestrado
na Universidade de Chicago e seu PhD no
Instituto Tecnologico de Massachusetts
(MIT), ambos em economia. Ele fez pds-
doutorado em matematica em Harvard
e em ciéncias comportamentais na
Universidade de Chicago.

Foi selecionado em 2005, como
0 quarto maior guru de negocios pelo
Financial Times e foi considerado pelo
Management Centre Europe “O maior dos
especialistas na pratica do marketing.”

Philip Kotler. Foto: Internet.

Kevin Lane Keller é professor de
Marketing da Tuck School of Business da
Dartmouth College.

Conhecido por ter escrito Gestao
da Marca autoria Estratégica (Prentice
Hall, 1998, 2002, 2008 e 2012),
publicacdo amplamente utilizada na
gestdao de marcas. O livro é focado no
"como" e "porqué" da gestdo da marca,
este guia de estratégia fornece diretrizes
taticas especificas para o planejamento,
construgdo, medigao e gestdo de brand
equity.

Ele publicou sua pesquisa no
Journal of Marketing, Journal of Marketing
Research e Journal of Consumer
Research. Além disso, Philip Kotler,
recém citado, selecionou Keller para ser
seu co-autor da mais recente edigcao do
livro Administragcao de Marketing, também
conhecido como "a biblia do Marketing"
utilizada para elaboragéo deste E-book.

Kevin Lane Keller. Foto: Internet.




O projeto em acao

Para garantir, entdo, um
atendimento atencioso e de qualidade
aqueles que desejam fazer uma
colaboragao com o projeto, ha um contato
direto com os discentes do primeiro
semestre, que enquanto realizam o
componente de “Fundamentos de
Marketing”, colaboram de maneira ativa
nas acdes planejadas. Desta forma,
observamos um fluxo de trabalho mais
dindmico e pessoal, onde varios grupos
de alunos atendem a diversas demandas/
clientes ao mesmo tempo, gerando uma
forte relagao de extensao entre sociedade
e universidade. Apds a selegcéo e o contato
com as empresas, o docente repassa as
demandas iniciais e as orientagcdes para
a elaboracéo do planejamento integrado
de marketing, dando inicio as pesquisas
que irdo fundamentar todas as estratégias
pensadas pelos grupos.

Entdo, os grupos de discentes se
organizam e iniciam também o processo
de “assessoramento” do cliente, onde
ha acompanhamento ativo do que vem
sendo feito, do que se tem planejado,
e das agdes comerciais/de marketing
da empresa. Esse mapeamento ¢é
extremamente necessario para tornar o
trabalho mais pertinente e eficaz, visto
que, os grupos irdo trabalhar em cima de
propostas realizadas com base no que
ainda nao foi feito no estabelecimento,
em uma tentativa de gerar mais valor
com as propostas do plano.

Todo o processo é desenvolvido
durante o semestre letivo, enquanto ha
também assessoramento do professor
com os grupos de alunos, garantindo
mais validade para o processo de
aprendizado e profundidade dos
conhecimentos obtidos nas atividades.

Durante todas as etapas do
trabalho, os responsaveis e gestores
das empresas ficam em contato
direto com as equipes responsaveis
pelo desenvolvimento dos planos
de marketing, sanando duvidas,
esclarecendo dados e informando
sobre as necessidades mais latentes
da sua realidade. Isso faz com
que a formagdo dos discentes seja
extremamente beneficiada, ja que
esse contato precoce com o mercado
e suas realidades contribui com o
amadurecimento académico e a
evolucdo pessoal e profissional,
tornando as agdes do projeto de
extensdo ainda mais importantes para
a universidade e a regiao.

Nestes mais de 10 anos de
criacao e atuacao do projeto: Gestao
de Marketing em Organizacbes de
Fronteira, criado e coordenado pelo
professor Jodo Anténio Pereira Gomes,
foram atendidas mais de 90 empresas.
No periodo de 2010 até 2014 houve
um intervalo para o doutoramento do
coordenador, sendo retomado em
agosto de 2014 como projeto de ensino,




contando com entidades do municipio de
Sao Borja e regiao.

No ano de 2020 houveram
algumas alteragbes devido a Pandemia
do Covid-19. Com as restricdes de
convivio social, as instituicdoes de ensino
superior também foram impossibilitadas
de realizar suas aulas presencialmente.
A partir disso, a Universidade Federal
do Pampa, onde o projeto esta inserido,
precisou se adaptar e aderir ao Ensino
a Distancia (EaD), ofertando suas
disciplinas remotamente. Isto abriu portas
expandindo o projeto interestadualmente
através de alunos ingressantes do curso
de Publicidade e Propaganda daquele
ano. Estes que residiam fora do estado
do Rio Grande do Sul, trouxeram
empresas voluntarias dos estados de
Sao Paulo e Minas Gerais, onde tiveram
suas orientacbes remotamente com os
docentes responsaveis pelas disciplinas
em que este projeto esta integrado.

Experiéncias como estas agregam
bastante ao projeto, que conta com
mais de 10 edi¢cdes, que servirdo como
embasamento para futuros estudos, com
intuito de trazer uma visdo mais ampla
de mercado para as proximas empresas
voluntarias de S&o Borja e regiao.

Confira abaixo as listas
referentes as empresas que
ja participaram do projeto
Gestao de Marketing em
Organizacoes de Fronteira
até o ano de 2022:

2006

- Acisb

- Casa Portuguesa

- Clinisabor

- Cooperativa Imembuy

- Star Line Cosméticos (SR)
- Feira do livro

- Radio Butui

- Red

- Associacao dos Arrozeiros

2007

- Estacdo do som

- Espaco Video Locadora
- Funeraria Vera Bastian
- Mafra

- Medianeira calgados

- Passarela Modas

- Pira Skate Shop

- Restaurante Almanara
- Saci de tintas

- Santa Inés

- Super pecas

2008

- Telecampos

- PetShop Companhia dos Bichos
- Frondiesel

- Pizzaria e lancheria Z¢é Bolacha
- Nacional Gas Butano

- Emporium

-Associagao dos Pescadores
Artesanais e Protecido a Pesca e
ao Meio Ambiente

- Dualcom

- Site Cidade Teen




2009 - Excéntrica;

- Mercovia: - Cia Center;

- Clube Recreativo; - Basy Informatica;

- Ale Prestacao de Servigos; - Kumon,

_ Casa do peixe: - Auto Posto Integragao;

- Bem Natural; - Bellatrix.

- Feira do livro; 201 7

- Paulo Moreira Advogado; - Sobrado D’esquina;

- Ganadero; - Rota Sistemas de Seguranga;
- Medianeira Calcados; - XPQ Cons. Empresarial;

- Academia Atlética. - Superacao;

2010 - 2014 - Solution Solugées ADM;

Neste periodo nao foi realizado o - Regtayrante Divino;
projeto porque o professor estava - Thaty Boutique.

afastado para doutoramento. 2018
2015 - Kolwert;

- Acisb; - Raizes Bar;

- Armazém do Peppo; - Casa das Chaves Arco-iris;

- Casa do Gaucho; - A Gaucha;

- Diskel; - Gimetur;

- Dudu Motos; - Tempo Informatica;

- Humberto Moveis; - Feira de Calcados Santa Clara;

- Modular Moveis; - Padaria Santa Rita;

- Sabor Caseiro; - Mais Top.

- Sete Povos; 201 9

- S6 Esportes; _
- Vet Mais. - Texas Padel;

201 6 - Computech;
_ L - Bastian Gesso;
- Loja Avenida; _ 4 patas:

- Bioprest; - Gigante da Economia;
- Rli# Mudic; . - D’agua Limp Ambiental;
- Casa dos Radladores; - Ancar:

- Folha Regional; - Mercado do Porto;

- Vitoria Régia; - Lucine;

- Armazém Carbel;




2020

- Scalco Centro de Artes;
- Freich;

- Peixaria Sul Mar;

- Be Curyv;

- Transportes Acessiveis;
- Que seja doce;

2021

- Delicias Da Jennifer Lancheria;
- Sitio Sonho Meu;

- Lamtur;

- Agroindustria Bella Vista;

- Hotel Viva Vida;

- Fina Massa;

- Bella Burger;

- Estacao Rodoviaria.

2022

- Aeroclube de Sao Borja;

- Tallento Uniformes;

- Vera Doces e Salgados;

- Supermercado Pampa Gaucho;
- Imobiliaria icaro;

- Casa das Cuias;

- Rafaello Hotel.




Seja uma empresa voluntaria do
projeto: “A Gestao de Marketing em
Organizacoes de Fronteira”

Estudou, leu e se interessou pelos
temas? Que tal trazer os conhecimentos
do marketing e suas influéncias para
0 seu negocio? O projeto oferece uma
oportunidade em relagdo ao seu negocio
, visto, independente do tamanho da sua
empres, 0 que realmente importa é a
vontade de crescer!

Trabalhar com o marketing na
sua empresa € mais que um processo
de aprendizado. Ao se educar sobre as
estratégias e conceitos abrangentes dessa
area, vocé se torna uma pessoa diferente
ao lidar com o mercado e seus desafios.
Além disso, todo o processo de gestéo
se torna mais facil quando visto de forma
mais completa.

Para se tornar uma empresa
voluntaria do projeto : A Gestdo de
Marketing em Organizagdes de Fronteira,
basta aguardar a divulgacéo do projeto ,
que é realizada em parceria com ACISB no
inicio de cada ano, ou entrar em contato
pelo e-mail: joaoantonio@unipamp.edu
do professor e orientador do projeto Joao
Antdnio e solicitar mais informagdes sobre
como fazer parte desse projeto incrivel.

Além de trazer mais oportunidades
de sucesso para 0 seu negocio, vocé
estara conectando mais aprendizado nas
relagdes de extensao entre a universidade
e a cidade, ajudando a prosperar ainda
mais a nossa realidade em Sao Borja.




Registros em imagens

Na imagem, os alunos da turma de Publicidade e Propaganda de 2016, junto com o
professor Jodo Antonio, que organizaram as apresentagdes dos trabalhos para clientes.

]
Fonte: Arquivos do Projeto

Na imagem, os alunos da turma de Publicidade e Propaganda de 2018, junto com o
professor Jodo Antdnio e professora Renata Coutinho, de Comunicacao Integrada, que
organizaram as apresentacdes dos trabalhos para clientes.




Registros em imagens

Fonte: Arquivos do Projeto -

Na imagem, os alunos da turma de Publicidade e Propaganda de 2022, junto com o
professor Jodo Antbnio e professora Renata Coutinho, de Comunicacao Integrada, que
organizaram as apresentagdes dos trabalhos para clientes.




