
 

PROJETO JÁ TEM 200 
ESCOLAS CADASTRADAS 

 

É com muita satisfação que comunicamos 

que o MKTMAXI já conta com 200 escolas 

cadastradas, número que supera a mais 

otimista das expectativas da equipe do 

marketing do Maxi e da equipe EMME. 

Como você sabe, esse projeto é uma 

novidade e um serviço opcional e que o  

seu entendimento leva algum tempo e 

exige eficientes formas de comunicação. 

Por isso é que estamos muito contentes 

com o resultado tanto que estendemos 

até 30 de abril o prazo para que as escolas 

que ainda não fizeram a adesão possam 

fazê-la nas mesmas condições que as da 

primeira fase. O que queremos é que 

todas as escolas do Sistema Maxi de 

Ensino utilizem esse projeto desde sua 

primeira temporada.  

Esse é o segundo Boletim Fique Ligado do 

MKTMAXI, para chegar até o final, você 

vai levar uns 20 minutos. Esperamos nos 

encontrar na página 11. Até lá!  

Boa leitura! 

>> Tudo sobre a Campanha Publicitária 

Educação Básica 2014 na página 03 

>> Organize a Homenagem ao Dia das 

Mães pensando em todos os detalhes. 

Leia mais na página 09 

TEMPORADA 2013/2014 ς ED.02 - 18/04/13 



 

 

 

ATENÇÃO AO PRAZO DO DIA 30 DE ABRIL DE 2013! 
 

Estamos apenas começando a primeira temporada do Projeto Unificado de Marketing do Maxi, o MKTMAXI e, por isso, 
é natural que as escolas estejam em estágios diferentes no acompanhamento dos serviços que são oferecidos. Para que 
todas tenham a chance de aproveitar ao máximo, estamos relacionando abaixo as diversas situações possíveis e para 
cada uma delas, o que é a hora de fazer. 
 
1) Escolas cadastradas no projeto que fizeram a adesão ao pacote all inclusive das ações de marketing.  

a. Até 30 de abril de 2013 deve fazer a encomenda do lote de direito das Ações de marketing do Grupo 02: 
Campanha de Rematrículas, Campanha de Matrículas, Material de Atendimento e Marketing Direto.  

b. Fazer o Download das peças disponíveis para as ações do grupo 01 que já estão disponíveis no Portal 
MKTMAXI e devem ser utilizados nesse momento ou ainda no primeiro semestre: Aniversários, Desafio 
Abril, Dia da Família, Dia das Mães, Dia do Meio Ambiente, Férias e Festa Junina. 
 

2) Escolas cadastradas no projeto que fizeram a adesão pelo sistema Self Service das ações de marketing:  
a. Até 30 de abril de 2013 deve fazer a encomenda do lote de direito das Ações de marketing do Grupo 02: 

Campanha de Rematrículas, Campanha de Matrículas, Material de Atendimento e Marketing Direto. 
b. Caso não tenha feito a adesão para uma dessas ações, é possível fazê-la(s) com as mesmas condições da 

primeira fase de adesão. O prazo final é 30 de abril de 2013.  
c. Fazer o Download das peças disponíveis para as ações de marketing que fez a adesão e que já estão 

disponíveis no Portal MKTMAXI e devem ser utilizados nesse momento ou ainda no primeiro semestre: 
Aniversários, Desafio Abril, Dia da Família, Dia das Mães, Dia do Meio Ambiente, Férias e Festa Junina. 

d. É possível a escola que tenha feito a opção por ações através do sistema Self Service optar por mudar para o 
All inclusive e se essa for a opção da sua escola, pedimos que faça contato com a Central de Atendimento 
EMME no (19) 3296.5020 
 

3) Escolas cadastradas no projeto que não fizeram a adesão as ações de marketing:  
a. Até 30 de abril de 2013 deve fazer a opção para poder aproveitar os lotes de direito (material impresso) das 

ações do Grupo 02: Campanha de Rematrículas, Campanha de Matrículas, Material de Atendimento e 
Marketing Direto. 

b. Fazendo a opção pode também fazer o download dos materiais que estão disponíveis no Portal MKTMAXI  
c. Lembrando que se a escola optar pela adesão ao pacote all inclusive o valor será o mesmo cobrado na 1ª 

fase de adesão, ou seja, R$ 510,00. Essa foi uma decisão para atender aos pedidos de várias escolas por essa 
ser a primeira temporada e tudo é muito novo. Nesse caso, não será possível pedir o material impresso das 
ações do Grupo 01 que teve prazo encerrado de encomenda em 25 de março mas terão acesso aos arquivos 
de todas as peças para download. 
 

4) Escolas não cadastradas no projeto: 
a. O primeiro passo é fazer o cadastramento até 30 de abril de 2013 e ter acesso gratuitamente a Assessoria 

de Marketing oferecida no Projeto MKTMAXI. Esse boletim é um dos meios de comunicação dessa 
assessoria.  

b. Para fazer o cadastramento no Projeto MKTMAXI, acesse o endereço www.mktmaxi.com.br e digite os 
seguintes dados:  usuário: assessoria e senha: temporada1314. O formulário de cadastramento será 
disponibilizado e a escola ao final escolhe o seu usuário e a sua senha. 

c. Depois de feito o cadastramento, nossa equipe em até 24 horas libera a escola para que ela possa fazer a 
adesão às ações de marketing de acordo com seu interesse.  

d. A partir daí deve seguir o que está previsto no item 3 dessa página. Lembrando que o prazo final para 
cadastramento e para adesão às ações termina no dia 30 de abril de 2013 e, depois dessa data só será 
possível utilizar o projeto MKTMAXI na próxima temporada que vai começar no dia 01 de março de 2014 e 
terminará em 28 de fevereiro de 2015. Não fique de fora dessa temporada.  

http://www.mktmaxi.com.br/


 

 

 

É MUITO COMUM CONFUNDIRMOS CAMPANHA DE MATRÍCULAS com campanha publicitária. Esse é 

um ponto que a escola precisa entender a diferença porque ela não irá sobreviver se pensar exclusivamente na sua 
propaganda. Um dos conceitos mais importantes no qual a EMME se baseia para trabalhar com Marketing Educacional 
e, portanto, uma campanha de matrículas, é que ele é dividido em três partes como mostra o diagrama abaixo: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Em uma frase resumimos da seguinte forma: no Marketing Educacional ou em uma campanha de matrículas e 
rematrículas a propaganda divulga, a estratégia é responsável por atrair os possíveis novos alunos ou as famílias dos 
atuais alunos, mas é o relacionamento que faz a rematrícula ou uma nova matrícula.  
Em cima desse conceito é que montamos o projeto MKTMAXI e toda a assessoria que oferecemos para que sua escola 
mantenha os atuais alunos e consiga captar novos alunos. A palavra chave desse projeto é relacionamento! Não existe 
nada mais importante do que o relacionamento planejado com os diversos públicos da escola e é por isso que sempre 
dizemos que a Campanha de Matrículas para 2014 começou no 1º dia de aula de 2013. Concorda? 
 

A CAMPANHA DE MATRÍCULAS 2014 FOI APRESENTADA EM RECIFE no dia 13 de abril para as 

escolas presentes ao evento realizado pelo Sistema Maxi de Ensino.  Ela é uma das ações de marketing da atual 
temporada e para ter acesso ao material impresso ς lote de direito ς é necessário que a escola tenha feito a adesão ao 
pacote all inclusive ou tenha optado por essa ação no sistema self service. Veja abaixo os temas criados pela agência 
Artplan.  

 
¢ƝǘǳƭƻΥ ά[ƛœńƻ ŘŜ ƘƻƧŜΥ ŘƛǾƛŘƛǊΦέ 
 
¢ŜȄǘƻΥ  ά9nsino Completo é aquele que 
estimula o diálogo e incentiva a participação 
e o desenvolvimento mental quanto social, 
do seu filho. É o que chamamos de Pedagogia 
Afetiva, uma proposta educacional acessível e 
exclusiva das escolas do sistema Maxi de 
ensino. Ele funciona como uma extensão de 
sua casa, transformando aprendizado em 
comportamentos, ideais e valores que ficam 
ǇŀǊŀ ǘƻŘŀ ŀ ǾƛŘŀΦέ 
Peça para segmentos: Educação Infantil e 
Fundamental 1 
 



 

 

 
Peça para segmentos:  
Fundamental 2 e Médio 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 

 
 
Peça para segmentos:  
Educação Infantil ao Ensino Médio 
 
As imagens que apresentamos nesse boletim 
são no formato cartazes e podem see 
pedidos no lote de direito acessando a área 
restrita do Portal MKTMAXI, clicando no 
botão Campanha de Matrículas ς Parte I e 
ŜƳ ǎŜƎǳƛŘŀ ŜƳ ά±ŜƧŀ ƻǎ ǇǊƻŘǳǘƻǎ Řƻ [ƻǘŜ ŘŜ 
ŘƛǊŜƛǘƻΦέ  
 
Atenção: 
O prazo para encomenda do lote de direito 
termina no dia 30 de abril e todas as escolas 
que pretendem utilizar a campanha devem 
fazer a adesão à essa ação e fazer o pedido.  
 

NO LOTE DE DIREITO DA AÇÃO CAMPANHA DE MATRÍCULAS ςPARTE I temos vários formatos de 

pecas e cada uma delas tem um valor de créditos para que a escola faça a encomenda. Veja na tabela abaixo: 
 

Formato Modelo(s) Qtd por pacote Valor em créditos  

Cartaz  3 5 20 

Banner 3 1 80 

Folheto 3 50 10 

Totem 1 1 80 

Móbile 1 1 30 
 

 
Lembrando que quando a escola faz a adesão à ação de marketing ela recebe automaticamente um número de créditos 
para fazer a encomenda do lote de direito dessa ação. Esses créditos devem ser utilizados exclusivamente para essa 
ação, ou seja, os créditos não podem ser transferidos para outra ação.  

Área reservada para o logo 

e informações da escola  

tƻǎƛŎƛƻƴŀƳŜƴǘƻΥ άh ǉǳŜ ǎŜǳ ŦƛƭƘƻ 
ŀǇǊŜƴŘŜ ƴŀ ŜǎŎƻƭŀ Ş ǇŀǊŀ ǎŜƳǇǊŜΦέ 
 

Assinatura do sistema Maxi de 

ensino e logo da Pedagogia Afetiva  



 

 

 
PARA QUE UMA CAMPANHA DE MATRÍCULAS TENHA SUCESSO é fundamental que antes de pensar 

em captar novos alunos a escola trabalhe fortemente a manutenção dos atuais alunos para o próximo ano letivo. Nosso 
projeto denomina as ações e comunicação para fidelização dos atuais alunos de Campanha de Rematrículas. Faça a 
conta, dos alunos que estarão em sua escola em 2014 entre 80% e 90% deles já está, esse ano, na escola. 
Muitas vezes ao planejar uma campanha pensamos no anúncio a ser publicado em um jornal ou a um outdoor que deve 
ser veiculado em uma determinada bi semana e acabamos deixando para depois o trabalho com os atuais alunos. Isso 
está errado! No projeto MKTMAXI temos uma ação de marketing que é a que chamamos de Campanha de rematrículas 
e uma série de estratégias serão sugeridas em nossos boletins e nos programas via webtv com a finalidade de aumentar 
o índice de rematrículas de sua escola.  
Aliás, qual o índice de aproveitamento de rematrículas de sua escola na Campanha Educação Básica 2013 que terminou 
agora no final de março? Você sabe precisamente (no caso de uma escola que oferece EI+ EF + EM) quantos dos alunos 
matriculados da Educação Infantil à 2ª série do Ensino Médio continuarão na escola? Para fazer o cálculo do que 
chamamos IRM (Índice de Rematrícula) siga o exemplo abaixo: 
 

Total de alunos em 2012 matriculados da EI até a 2ª série do EM: 364 
Desse continuaram na escola em 2013: 332 
IRM = 332 = 0,91 -> 91% 

              364 
Isso significa que de cada 100 alunos, 91 continuaram na escola. Será que esse é um bom nível de IRM?  
Muito importante que a escola compartilhe esse número com sua equipe e defina uma meta para 2014, por exemplo, 
no caso acima, um boa meta é subir para 93%. Esse é um assunto muito importante que vamos tratar no próximo 
programa Fique Ligado ao Vivo que faremos no dia 08 de maio. Um posicionamento fundamental para a organização do 
marketing educacional: uma escola que perde muitos alunos, ou seja tem IRM abaixo de 85% terá dificuldade em 
captar novos alunos. Foco na rematrículas, antes de captar novos fidelize os atuais.  
Veja a imagem da Campanha de Rematrículas que deve ser utilizada para a comunicação com o público interno.  
 

 
 
No lote de direito que deve ser encomendado até 30 de abril temos cartazes e mala direta para comunicação com as 
famílias que podem ser encomendados via lote de direito seguindo os valores abaixo: 
 

Formato Modelo(s) Qtd por pacote Valor em créditos  

Cartaz  1 5 20 

Mala direta 1 50 50 



 

 

 

A AÇÃO MARKETING DIRETO FOI CRIADA PARA QUE SUA ESCOLA TENHA UMA IDENTIDADE 
VISUAL em sua comunicação ligada à Campanha de Matrículas e para que o relacionamento ao longo da campanha 

tenha uma apresentação de qualidade. Existem duas opções para esse caso:  
 

1) Ação marketing Direto Impresso: a escola recebe o envelope ofício, envelope saco, papel timbrado e Pasta de 
Atendimento impresso se fizer o pedido do lote de direito até 30 de abril e para isso terá que ter feito a adesão à ação. 
Lembramos que os valores de R$ 510,00 para o pacote all inclusive e R$ 240,00 para a adesão pelo sistema self service 
estão mantidos até 30 de abril. Faça a conta e perceba que ainda é uma grande vantagem optar pelo pacote de ações. 
Só o que a escola receberá de envelopes, pastas e papel timbrado já custaria muito mais do que esses valores.  
 
2) Ação marketing Direto eletrônico: a escola pode fazer o download dos arquivos para impressão do envelope ofício, 
envelope saco, papel timbrado e Pasta de Atendimento e não pode encomendar o lote de direito impresso. Lembramos 
que os valores de R$ 510,00 para o pacote all inclusive e R$ 0,00 (zero) para a adesão pelo sistema self service estão 
mantidos até 30 de abril. Mas pense bem, é muito mais vantagem financeira fazer a adesão ao Marketing Direto 
impresso e ainda mais se a opção for pelo pacote all inclusive. 
Veja como esse material pode fazer a diferença na Campanha de Matrículas: 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Pasta     Envelope saco     Papel Timbrado 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

Mala Direta 
 

Envelope ofício 



 

 

 

No lote de direito do Marketing Direto Impresso os valores para encomenda de cada uma das peças são os seguintes: 
 

Formato Modelo(s) Qtd por pacote Valor em créditos  

Pasta 1 20 110 

Envelope Saco 1 25 80 

Envelope Ofício 1 25 40 

Papel Timbrado 1 100 50 

Mala Direta 1 50 50 

 

PARA QUE O ATENDIMENTO ÀS FAMÍLIAS SEJA O MELHOR possível é necessário que as informações 

estejam organizadas e com excelente apresentação. Para que isso possa ser feito temos os Materiais de Atendimento 
que apresentam o sistema Maxi de ensino que sua escola utiliza. Mais uma ação de marketing que tem a opção 
impressa e a eletrônica como acontece no marketing direto e as condições e valores são os mesmos. Para encomendar 
acesse o Portal MKTMAXI e clique no botão Material de Atendimento. Veja os valores em créditos de cada item. 
 

Formato Modelo(s) Qtd por pacote Valor em créditos  

Folder Infantil ς coleção Iluminuras 1 20 60 

Folder infantil ς coleção Tecendo o Amanhã 1 20 60 

Folder Fundamental 1 20 60 

Folder Médio 1 20 60 

Folder Rematrículas  1 20 60 
 

FECHAMOS AQUI A PRIMEIRA PARTE DO BOLETIM e você deve ter percebido a quantidade de itens e 

peças que estão no Projeto MKTMAXI que poderão ser utilizados na Campanha de Matrículas Educação Básica 2014. 
Estamos em um período muito importante para que sua escola possa aproveitar todos esses materiais e, para isso, deve 
estar cadastrada no projeto, ter feito a adesão às ações e pedir o lote de direito até 30 de abril de 2013. Avalie 
cuidadosamente todas essas vantagens que o projeto oferece. Esperamos que sua escola faça o pedido de todos os 
materiais apresentados até aqui.  

 

AGORA INICIAMOS A SEGUNDA PARTE para falar sobre as ações de marketing que que estão mais perto de 

acontecerem e a primeira dela é o DESAFIO ABRIL que já foi tratado no boletim anterior e apenas para relembrar 

que as inscrições devem ser feitas pela escola até 26 de abril no Portal MKTMAXI, clicando em SISTEMAS e em seguida 
no botão άLƴǎŎǊƛœƿŜǎ ǇŀǊŀ ƻ 5ŜǎŀŦƛƻ !ōǊƛƭέ. Lembrando que as equipes serão desafiadas a responder questões e enigmas 
complexos, que necessitam da busca de várias informações para serem respondidas. As principais metas são: 
V Difundir a filosofia pedagógica WEBQUEST;  
V Possibilitar ao participante uma oportunidade para testar seus conhecimentos e sua capacidade de pesquisa em 

busca de informações relevantes;  
V Incentivar o uso da internet para o aprendizado;  
V Promover a aprendizagem cooperativa; e  
V Desenvolver a capacidade de compreensão, cooperação, processo decisório e criatividade na resolução de 

problemas.  



 

 

 

As principais características do Desafio Abril são: 
V Duas categorias: Ensino Fundamental para alunos do 8º e 9º anos e Ensino Médio para alunos da 1ª e 2ª séries. 
V Equipes formadas por 4 alunos da mesma categoria e um professor ou funcionário orientador. 
V É permitida a utilização da internet, a pesquisa em livros e a consulta a professores ou terceiros na resolução 

dos desafios.  
V Sua escola pode participar com quantas equipes desejar. Sem limites! 
V Todas as equipes de sua escola participam da Fase A e a equipe de sua escola que obtiver maior pontuação 

participa da fase B e pode chegar a grande final. 
 

Os temas gerais que serão abordados são: 
V Fase A: ά! ǎŜƎǳƴŘŀ ƳŜǘŀŘŜ Řƻ ǎŞŎǳƭƻ ··Υ Řŀ ǘŜŎƴƻƭƻƎƛŀ ŀƻ wƻŎƪ ƴΩ wƻƭƭέ 
V Fase B: ά!ƴƻ LƴǘŜǊƴŀŎƛƻƴŀƭ Řŀ /ƻƻǇŜǊŀœńƻ ǇŜƭŀ #Ǝǳŀ Ŝ !ƴƻ LƴǘŜǊƴŀŎƛƻƴŀƭ Řŀ vǳƛƴƻŀέ 
V Grande Final: tema surpresa (será divulgado uma semana antes da grande final) 

 

Calendário: inscrições das Equipes até 26 de abril no Portal MKTMAXI!  
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 

OUTRA AÇÃO DE MARKETING MUITO IMPORTANTE É A AÇÃO KIDS QUE É destinada à fidelização 

e captação de alunos da Educação Infantil e do Ensino Fundamental ς Anos Iniciais. Envolve a equipe ligada aos assuntos 
do marketing e também a equipe pedagógica, alunos e famílias. É uma ação que utiliza estratégias pedagógicas e de 
entretenimento e está dividida em 3 partes. 
 

¶ AÇÃO  KIDS ς PARTE 1  
bŀ ǇǊƽȄƛƳŀ ǎŜƳŀƴŀ ǾŀƳƻǎ ǇǳōƭƛŎŀǊ ƻ Ƴŀƴǳŀƭ Řƻ tǊƻƧŜǘƻΦ h ǘŜƳŀ ŀōƻǊŘŀŘƻ ǎŜǊł ά#Ǝǳŀέ ς um bem valioso. O próprio 
manual representa o tutorial dessa ação. Além da publicação de todo o projeto, essa fase destina-se ao trabalho com os 
alunos sobre o tema. Nesse período, a ideia é sensibilizá-los, fazer com que conheçam o tema, façam atividades e 
produzam materiais que poderão ser expostos no dia da Exposição (parte 3). Também é possível envolver as famílias, 
solicitando sua participação. 
 

¶ AÇÃO  KIDS ς PARTE 2  
Representa o Dia do Amigo. A ideia é que o aluno convide um amigo, da mesma faixa etária (de outra escola!) para 
passar uma manhã em sua escola, geralmente um sábado.  A escola deve organizar brincadeiras com a equipe de 
monitores e de educação física, espaços de contação de estórias, a brinquedoteca, um lanche (pipoca, algodão doce, 
batatinha etc.) e até a contratação de alguma atração especial.  Já pelo lado do projeto, as oficinas para cada segmento  
contextualizam o tema e essa atividade deve gerar algo que ambos, alunos e amigos, registrem do assunto. 
 

¶ AÇÃO  KIDS ς PARTE 3  
Ocorre a exposição do que foi feito ao logo da fase 1 e  também produções das oficinas da fase 2  e atividades que 
levem à culminância do projeto. Sugerimos que essa exposição seja realizada em um momento importante do período 
de matrículas para 2014 porque ela gera uma oportunidade de relacionamento valiosa.  
 

ATENÇÃO: escolas que não fizeram a adesão podem fazê-la até 30 de abril com as mesmas condições da primeira fase 
de adesão que era custo Zero no sistema self service e, obviamente que as três partes estão incluídas no pacote all 
inclusive. Vale a pena realizar a Ação Kids com muita atenção, pois ela abre as portas de sua escola a outras famílias e, 
portanto, possíveis alunos para a Educação Infantil e Ensino Fundamental ς Anos iniciais! 
 



 

 

 

EM MAIO ACONTECE O DIA DAS MÃES e essa é uma ação realizada pela 

grande maioria das escolas.  Desnecessário dizer que é um evento que precisa ser 
preparado e cuidado em todos os seus detalhes. Por isso, dividimos essas orientações 
em partes. 
 

Parte 1 ς Materiais disponíveis para o evento 
- Para download: banner para internet, faixa e e-mail marketing 
- Impressos: cartaz, convite e lembrança (período de encomendas encerrado)  
 

Parte 2 ς Decidir o que será feito e fazer bem feito é fundamental! Mesmo que seja 
algo muito simples, tenha certeza de que os detalhes, muitas vezes, contam mais do 
que grandes preparações.  
Se a programação incluir alguma apresentação de alunos, cuide para que sejam bem  
preparados. É claro que a espontaneidade é muito valiosa, mas a organização do 
espaço de onde vão ficar, como vão entrar, quem os acompanhará, como deve sair etc. 
demostram cuidado e capricho.  

Não esqueça: 

¶ É importante preparar uma pequena abertura, que deve ser feita pela direção e/ou coordenação da escola. Algo em 
torno de 3 ou 4 minutos, no máximo. Não se esqueça de citar a programação e os profissionais envolvidos. 

¶ Atenção também ao equipamento de som, para que esteja adequado ao espaço e quantidade de pessoas. 

¶ Sugerimos que a escola apresente o vídeo disponível para essa ação e que, ao final, os alunos entreguem a  
άƭŜƳōǊŀƴœŀέ Ł ƳńŜΦ  

¶ Ao final, um breve agradecimento. 
Importante:  

¶ Não se esqueça de reforçar, muitas vezes, para todos as mães a programação. 

¶ Para evitar problemas, sugerimos também um breve contato, um telemarketing, para as mães com o objetivo 
de lembrá-la sobre o evento e confirmar sua presença. 

Parte 3 ς Como utilizar os materiais  
 

¶ Distribua cartazes em locais de circulação das mães. Neles deve haver o aviso da data e horário do evento em 
comemoração ao Dia das Mães. 

¶ Mande imprimir uma faixa para utilizar no dia do evento, sendo que, se a mesma estiver  na entrada da escola 
pode ser mantida ao longo da semana. 

¶ Coloque o banner no site da escola no início da semana do Dia das Mães, ele estará disponível no início de maio. 

¶ Organize uma comunicação por e-mail com as mães ς responsáveis pelos alunos, colaboradoras, professoras, 
parceiras comerciais, autoridades etc. Pode ser o envio de um e-marketing ou de um cartão virtual. 

¶ Organize postagem no facebook, ao menos dois dias antes evento. 

¶ Para as mães de alunos de segmentos para os quais a escola não realize um evento, imprima um cartão e envie por 
meio dos alunos ou ainda por via postal.  

¶ Distribua os convites impressos com 10 dias de antecedência e envie o mesmo convite - arquivo eletrônico ς 3 dias 
antes do evento. 

¶ Sobre a lembrança: o material produzido está relacionado aos demais materiais para dar unidade a todas as peças 
que compõem o evento. No entanto, é fundamental que cada aluno personalize o material que irá entregar a sua 
mãe. A equipe pedagógica deve dirigir as atividades de forma que cada faixa etária utilize materiais compatíveis 
com suas habilidades, assim como realizem produções conectadas às experiências e atividades que estão sendo 
trabalhadas no cotidiano. É importante que o material seja valorizado pela escola, pois o mesmo ocorrerá com os 
alunos. Essa lembrança é um presente do aluno para a sua mãe onde a escola teve participação decisiva na sua 
produção e se ela conter uma produção do filho ela será emocionar e será guardada para sempre.  
 
 



 

 

Parte 4 ς A preparação a escola e da equipe 
Evidentemente, tudo deve estar muito organizado e limpo. Sanitários checados e, caso conte com algum serviço de 
alimentação, é importante ficar atento à quantidade dos itens que serão servidos - é melhor oferecer menos itens, mas 
em quantidade suficiente a todos, do que muitas opções que não atendam à demanda - assim como aos acessórios 
necessários: geralmente pratos, copos e talheres descartáveis e guardanapos. 
A recepção ou portaria devem estar  άŀ Ǉƻǎǘƻǎέ ǇŀǊŀ ǊŜŎŜōŜǊ ŀǎ ƳńŜǎ Ŝ ŜƴŎŀƳƛƴƘł-las para o local do evento. 
¢ƻŘƻǎΣ ǎŜƳ ŜȄŎŜœńƻΣ ƳŜǎƳƻ ŦǳƴŎƛƻƴłǊƛƻǎ ƛƴǘŜǊƴƻǎ όƻǳ Ƴŀƛǎ ŀŘƳƛƴƛǎǘǊŀǘƛǾƻǎύ ŘŜǾŜƳ ŜǎǘŀǊ  άŜǎŎŀƭŀŘƻǎέ ǇŀǊŀ ǊŜŎŜōŜǊ ŀǎ 
convidadas da maneira mais organizada e acolhedora possível. Esse pode ser um dos eventos de maior relevância na 
construção de um relacionamento saudável com as famílias de seus alunos. Não perca essa oportunidade. 
 

E TEM MUITA COISA pela frente no Projeto MKTMAXI. Abaixo algumas imagens só para dar um gostinho do que 

estamos preparando para sua escola. Saboreie que em breve a gente apresenta tudo pronto. 

Dia das crianças                Final do Ano Letivo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
    Dia do Amigo 
 

O fato é que temos muito que apresentar para que sua escola possa fazer um relacionamento diferenciado  
com os diversos públicos ao longo de toda a Temporada do marketing 2013/2014. Aproveite! 

 
 


