Como matricular mais alunos:
13 dicas para aumentar a converséo das IEs
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INTRODUCAO

N&o é novidade que o cendrio educacional esta
cada vez mais competitivo e, diante disso, s6 hd
uma certeza: ndo da para ficar esperando
resultados positivos sem que tenha um bom
planejomento e a definicdo de acdes capazes de
solucionar, de forma sustentdvel, os problemas
relacionados G sua captacdo de alunos, ndo &

mesmao?

Por essa razdo, &€ cada vez maior o nUmero de
instituicbes de ensino que estdo continuamente
lbuscando por maneiras estratégicas de aumentar
o niamero de matriculas.
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Assim, somente destacar seus diferenciais ndo é
mMais o suficiente, & preciso ir além. Desenvolver um
conjunto de prdticas eficientes, inovadoras e
relevantes, por exemplo, € uma forma eficaz de
atrair a atengdo de quem realmente & essencial
para a sua instituicdo de ensino e, desse modo,
aumentar seus numeros de matriculas.


https://rubeus.com.br/blog/captacao-de-alunos/

O que fazer para matricular mais alunos?

Matricular mais alunos & sempre um grande desafio e, por isso,
resolvemos estruturar este e-book com 13 dicas prdticas para vocé
converter mais e melhor.

Através delas, queremos ajudar a sua instituicdo a conseguir alunos o
ano todo. Entéo, vamos conhecé-las?
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https://mkt.rubeus.com.br/kit-dicasconvertermais
https://rubeus.com.br/blog/como-conseguir-alunos-com-crm-rubeus/
https://rubeus.com.br/blog/como-conseguir-alunos-com-crm-rubeus/

Realize a Andlise SWOT
Educacional

Nossa primeira dica para fazer com que sud
instituicdo de ensino matricule mais alunos é a
realizagcdo de uma andlise do ambiente onde ela
estd inserida. Isso porque é fundamental identificar
as varidveis que possam interferir positiva ou
negativamente a captacdo de alunos. Apds realizar

esse levantamento, vocé conseguird elaborar
estratégias mais direcionadas, uma vez que
conhecerd o panorama real da sua instituicdo de
ensino.
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https://rubeus.com.br/blog/captar-alunos/

A Andlise SWOT Educacional pode ser considerada
uma ferramenta bastante estratégica para as IEs.
Na pratica, essa andlise permite avaliar as Strengths
(Forcas) e Weaknesses (Fraquezas) do ambiente
interno bem como as Oportunities (Oportunidades)
e Threats (Ameacas) do ambiente externo.

No ambiente interno, verificam-se as forcas que
representom uma vantagem em relagcdo 4
concorréncia e as fraquezas que afetam o
crescimento da instituicdo, ambas influenciom o
desenvolvimento das atividades e estdo sob o
controle da IE.
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J& no ambiente externo, encontram-se as
oportunidades que favorecem o alcance dos
objetivos e as ameagas que prejudicam a atuacdo
da instituicdo de ensino, sendo que elas ndo podem
ser controladas.

Depois de analisar todas essas varidveis, é
importante que sua instituicdo empenhe-se para
solucionar as fraquezas encontradas, potencializar
suas forcas, ficar preparada para as ameagas e
sempre aproveitar cada oportunidade identificada.



Dessa forma, a Andlise SWOT & capaz de agregar
grande valor d tomada de decisdo e impactar de
forma positiva todos os da
sua instituicdo de ensino.

Temos o conteldo perfeito para
vocé se aprofundar!

Andlise SWOT Educacional: variaveis que
impactam na estratégia das IEs
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https://mkt.rubeus.com.br/ebook-planejamentoestrategicoparaies
https://rubeus.com.br/blog/analise-swot-educacional/
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Estruture um bom Setor de
Captacdo de Alunos

J& sabemos que o processo de captar alunos ndo &
simples e facil de ser realizado, nGo € mesmo? Logo,
atentar-se em como essa pratica é desenvolvidg,
levando em consideragdo suds etapas, os
responsdveis diretos e indiretos e 0os objetivos e
metas a serem alcancados é imprescindivel para
conseguir manter um volume sauddvel de alunos
matriculados.




A eficiéncia na captagdo pode ser alcancada por
meio do desenvolvimento completo de um
conjunto de fatores e varidveis. Um desses fatores é
o relacionamento de exceléncia da sua [E com seus

potenciais alunos. Mas como conseguir estabelecer
o alto nivel de qualidade nessa relagcdo? Uma
possivel resposta para este questionamento é
contar com um eficiente Setor de Captacdo de
Alunos, que seja composto por pessods
qualificadas e que realmente estejom dispostas a
alcancar o sucesso de matriculas.

Um time de captacdo de alunos bem treinado,
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empdtico e acolhedor pode  aumentar,
consideravelmente, as chances de transformar
leads em matriculados e, portanto, ser um grande

diferencial para a [E como um todo.

Para conseguir um time de captagdo de alunos
eficiente, & necessdrio que todos da equipe (sem
excecdo) possuam conhecimentos especificos e
gerais, assim como a consciéncia de que sdo os
responsaveis por representar a instituicdo de ensino
perante os potenciais alunos.


https://rubeus.com.br/blog/excelencia-no-atendimento-educacional/

Por isso, se eles forem bem atendidos, mesmo que
ndo efetuem a inscricdo no momento,

possivelmente lembrardo da sua IE pela qualidade

no atendimento recebido, o que pode contribuir
para que eles retornem futuramente e tornem-se
alunos.

Temos o material perfeito para
voceé se inspirar!

Setor de Captacdo de Alunos: 6 dicas

eficientes para estruturar o da sua IE
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https://rubeus.com.br/blog/atendimento-de-qualidade-ao-estudante/
https://rubeus.com.br/blog/atendimento-de-qualidade-ao-estudante/
https://rubeus.com.br/blog/setor-de-captacao-de-alunos/

Torne sud IE referéncia no
mercado educacional

Devido & elevada competitividade, as instituicoes
de ensino precisam tornar-se referéncia no

mercado educacional. Aqui, existe um conceito

importante: estamos falondo de tornar-se
referéncia para o seu potencial aluno. Ou seja, da
percepcdo daguelas pessoas que irdo tomar a
deciséo entre estudar (ou n&o) em sua instituicdo.
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https://rubeus.com.br/blog/ies-referencia-no-mercado-educacional/
https://rubeus.com.br/blog/ies-referencia-no-mercado-educacional/

Para que sua IE consiga posicionar-se como
referénciaq, é indispensdvel investir na preparacdo e
no planejamento de agdes estratégicas a fim de
desenvolver fortes diferenciais = competitivos
capazes de destacar (com exceléncia) a sua
atuagdo perante a concorréncia e, assim,
nmatricular mais alunos.

Um dos primeiros passos, para isso, & buscar
sempre aperfeicoar os conhecimentos da suad
instituicdo por meio do trabalho sincrono e
sinérgico de 3 pilares, a saber:

==

=2

=+

0000
o o [ )

Processos

Tecnologia
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No pilar pessoas, o desafio é
capacitar seus colaboradores
com a finalidade de estabelecer
(e manter) um bom
relacionamento com 0S

potenciais e atuais alunos. Esse
relacionamento, por sua vez
deve ser estendido a todos os
pontos de contato, incluindo
todas as esferas da sua
instituicdo, desde o porteiro ao
reitor.

Quanto cos  processos, &
fundamental que o
planejomento de sua IE seja
baseado na perspectiva do
aluno. Assim, todas as acdes da
sua equipe interna devem ser
direcionadas a colocd-lo como
protagonista.
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A tecnologia consiste nNnas
ferramentas técnicas, recursos e
conhecimentos utilizados para o
aperfeicoamento dos processos
e alcance dos seus objetivos.
Percebe-se, entdo, a tecnologia
como uma grande ferramenta
administrativa. Uma vez que
possibilita informagodes
apuradas e precisas  parad
basear todo ©  processo

decisorio nas instituicoes.


https://rubeus.com.br/blog/relacionamento-com-aluno/

Além disso, participar de eventos que abordem
temas como a captacdo e a permanéncia de

alunos, possuir um atendimento de excelénciag, ter

um website otimizado que converta visitantes em
leads e praticar o Marketing de Conteddo com o

intuito de ajudar os potenciais alunos a tomarem
decisbes mais direcionadas sdo outras praticas
que podem ser diferenciais muito positivos para a
sua IE e, por isso, ndo devem passar despercebidas
[pOr Voceé.
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Temos o material perfeito para
voceé se inspirar!

Saiba como tornar sua IES referéncia no

mercado educacional



https://rubeus.com.br/blog/permanencia-de-alunos/
https://rubeus.com.br/blog/demanda-reprimida-educacional/
https://rubeus.com.br/blog/marketing-de-conteudo-educacional/
https://rubeus.com.br/blog/ies-referencia-no-mercado-educacional/
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Construa e conheca suas
personas

Para atrair os potenciais alunos, uma das
estratégias mais utilizadas envolve a producdo de
conteddos proposta pela pratica do Inbound
Marketing Educacional. Mas, para que essd
estratégia obtenha os resultados desejados, o

conteldo deve ser direcionado Ads necessidades e
desejos das personas da sua instituicdo de ensino.

DICA 4.

S—— ﬁ .


https://rubeus.com.br/blog/inbound-marketing-educacional/
https://rubeus.com.br/blog/inbound-marketing-educacional/

Resumidamente, persona é a representacdo
semificticia do seu cliente ideal baseada em
caracteristicas comuns de seus alunos. Ao
conhecé-las serd possivel ndo somente moldar
suas estratégias de marketing mas toda a

abordagem de comunicagdo e atendimento a fim

de proporcionar uma experiéncia _memordavel,
contribuindo para gque os seus prospects avancem
nas etapas seguintes da Jornada de Compra

Educacional.

Vocé deve estar se perguntando: o que deve ser
feito para crig-las?
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O primeiro passo & utilizar grupos focais para a
realizagdo de uma pesquisa qualitativa. Essa
pesquisa deve ser elaborada por meio de um grupo
de 6 a 12 pessoas escolhidas aleatoriomente entre
seus alunos.

Posteriormente, deve-se planejar todas as
perguntas a serem efetuadas e gravar as respostas
dos alunos. Por fim, basta processar as informagodes
para construir de fato as personas da sua IE.


https://rubeus.com.br/blog/marketing-na-educacao/
https://rubeus.com.br/blog/marketing-de-experiencia-educacional/
https://rubeus.com.br/blog/jornada-de-compra-educacional/
https://rubeus.com.br/blog/jornada-de-compra-educacional/

Assim, as chances dos potenciais alunos
agregarem valor no que vocé estd oferecendo, bem
como readlizarem a ag¢do pretendida por suad
instituicdo, sGo maiores.

Temos o material perfeito para
vocé se inspirar!

11 exemplos de personas para IEs: saiba
como construir as suas
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https://rubeus.com.br/blog/exemplos-de-personas-para-ies/
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Elabore um Funil de Captacgéo
de Alunos

Converter potenciais alunos em matriculados €,
sem ddvidas, um dos muitos obstdculos
enfrentados pelas instituicdes de ensino.

Com o objetivo de facilitar o fluxo do processo de
captacdo de alunos, & importante que sua equipe
conheca o que ocorre em cada etapa da jornada
de compra. Assim, serd possivel definir as melhores
estratégias de acordo com as necessidades de
sSuas personas.




Para conhecer essas etapas, o Funil de Captacéo
de Alunos pode ser um grande aliado. Ele consiste
em uma adaptagdo do Funil de Marketing para que
seja possivel levar em consideracdo toda a
dindmica da pratica de captar alunos, bem como o
cendrio das instituicdes de ensino.

Esse funil & dividido em 8 etapas especificas,
conheca cada uma delas:
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e Visitante: ¢ o primeira etapa do funil, sendo
composta pelas pessoas que acessam O website
institucional ou o blog da sua instituicdo de ensino,
mas ainda ndo realizaram nenhuma acdo que
permita sua identificagcdo e, consequentemente, o
contato.

e Lead: na segunda etapo, encontram-se o0s
potenciais alunos que, de alguma forma,
demonstram interesse em sua IE ao cadastrar
informagdes pessoais em troca de algum conteldo
relevante.


https://rubeus.com.br/blog/blog-para-instituicoes-de-ensino/

e Lead Quualificado: opds ler os conteldos
disponibilizados por sua instituicdo, o lead se
convence que cursar um Ccurso superior, por
exemplo, € a melhor decisdo. Assim, ele passa a
avaliar as alternativas disponiveis de cursos,
estando na fase de comparacdo das instituigdes.
Nesse momento, pode ser que ele entre em contato
ou baixe um conteddo mais avangado, passando a
ser um lead qualificado.

e Inscrito Parcial: o lead qualificado pode iniciar a
inscricio em seu processo seletivo e ndo
completd-la, tornando-se um inscrito parcial.
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e Inscrito: na quinta fase do funil, h&d uma
diferenciagdo de acordo com as particularidades
de cada instituicGo de ensino. Se a sua instituicdo
POSSUi processo seletivo, os inscritos sdo aqueles
que completaram a inscrigdo. Caso ndo tenha,
consideram-se inscritos aqueles que fizeram a
inscrigdio para um curso, entretanto ndo realizaram
a matricula até o presente momento.

e Avaliado: considerando que sua instituicéo
pOSsui processo seletivo, a sexta etapa do funil
refere-se ao avaliado. Eles sGo aqueles potenciais
alunos que fizeram seu processo, independente de
serem aprovados ou NGo.



e Convocado: a penditima etapa do funil é
composta pelos convocados, ou seja, aqueles
candidatos do processo seletivo que foram
aprovados e gue devem realizar a matricula em sua
instituicdo de ensino.

e Matriculado: o Ultima etapa do funil séo os
matriculados. Esses, por sua vez, sdo todos aqueles
que efetuaram o pagamento do boleto bancdario
referente a primeira mensalidade e entregaram os
documentos, realizando a assinatura do contrato.
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Apds conhecer o funcionamento do Funil de
Captacdo de Alunos, agora € o momento ideal para
aplicar estratégias especificas para cada uma de
suas etapas com o propdsito de fazer os potenciais
alunos avangarem de uma etapa para outra.

voceé se inspirar!

Funil de Captacdo de Alunos: torne
potenciais alunos em matriculados

Temos o material perfeito para


https://rubeus.com.br/blog/funil-de-captacao-de-alunos/
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Entenda a Jornada de Compra
Educaciondl

Oferecer exatamente aquilo que o aluno deseja
nem sempre &€ uma tarefa facil.

Por esse motivo, cresce o nUmero de instituicdes de
ensino que investem em conteddos para a
conducdo de matriculo, pratica alinhada com o
Inbound Marketing Educacional.

Para obter sucesso através dessa acdo, é
imprescindivel levar em consideracdo as quatro

etapas da Jornada de Compra Educacional.



Assim, ao estar presente em cada uma delas, as
chances de sua instituicdo ser escolhida dentre as
demais tornam-se maiores por atingir suas
personas no estdgio correto e desenvolver as
melhores estratégias para cada uma dessas
etapas.

Mas o que & Jornada de Compra Educacional? A
Jornada de Compra Educacional & todo percurso
que serd readlizado pelo interessado até que se
matricule (ou n@o) em sua instituicdo de ensino.
Confira as suas etapas:
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e Descoberta e aprendizado: o primeira etapa
corresponde a fase de descoberta e aprendizado.
Isso porque, na maioria das vezes, os interessados
ndo sabem exatamente qual curso desejam nem
mesmo qual instituigcdo. Nessa etapaq, o interessado
possivelmente terd o primeiro contato com sua IE.

e Reconhecimento do problema: a segunda etapa
consiste no reconhecimento do problema. Nessa
fase, vocé precisa despertar e demonstrar a
necessidade que o potencial aluno tem (e muitas
vezes desconhece), por isso deixe evidente (sem
forgar) tudo que ele estard perdendo caso ndo
escolha a sua instituicdo.



e Consideragéio da solugdo: agora que o seu
potencial aluno conhece o problema que possui, ele
avangard para a terceira etapa e passard a
considerar as solugdes para o problema que ele
descobriu que tem e, portanto, precisa resolver. Por
essa razdo, &€ essencial que vocé mostre-se como a
melhor solugdo.

e Agédio final e concluséio da compra: ¢ Ultima
etapa € o momento em que o potencial aluno
decide-se (ou n&o) por sua instituicdo. Aqui, vocé
deve agir rapidamente para que ele ndo pense em
decidir isso depois ou considerar instituicoes
concorrentes como alternativas.
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Uma dica é utilizar, de forma estratégica, todos os
diferenciais competitivos da sua IE.

Enfim, podemos concluir que a Jornada de Compra
Educacional & um processo que impacta
diretamente na escolha dos potenciais estudantes
e pode aumentar significativamente as chances de
sua instituicdo matricular mais alunos.

voceé se inspirar!

Jornada de compra educacional: como sua

IE deve agir em cada etapa

Temos o material perfeito para


https://rubeus.com.br/blog/jornada-de-compra-educacional/
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Produza conteudos relevantes

A sétima dica para matricular mais alunos é a
producdo de conteudos poderosos e relevantes
através do Marketing de Contetdo Educacional.
Esse, por sua vez, consiste na elaboragdo de
conteddos de condug¢do capazes de direcionar 0s
potenciais alunos ao welbsite, blog, landing page e,
até mesmo, a ficha de inscricdo do processo

seletivo da sua IE.



https://rubeus.com.br/blog/ficha-de-inscricao-educacional/

Mas o que sdo conteudos relevantes? Em resumo,
eles podem ser entendidos como materiais
capazes de engajar os potenciais alunos e leva-los
a tomarem decisdes em direcdo a

Para isso, & essencial que esclarecam as
davidas e apresentem a melhor maneira de
sanar as necessidades apontadas.

Ademais, & necessdario atentar-se a qualidade do
conteldo produzido, levando em consideragdo os
assuntos que chamem mais a atencdo e
despertem a curiosidade de sua personqg, bem
como as necessidades caracteristicas de cada
estagio da Jornada de Compra Educacional.
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Um material interessante que pode ser produzido
para impulsionar o Marketing de Contetddo da sua
instituicdo de ensino sdo os cases de sucesso de
seus ex-alunos através de videos, por exemplo. Esse
tipo de conteddo é capaz de transmitir mais
seguranca e confianca aos potenciais alunos. Isso

porque demonstra a efetividade dos resultados da
sua instituicdo e também abre a possibilidade deles
se identificarem com essas historias e experiéncias.

Com isso, é possivel que, ao praticar o Marketing de
Conteudo Educacional, sua instituicdo consiga
reduzir custos com a conversdo de alunos,


https://rubeus.com.br/blog/conversao-de-leads/
https://mkt.rubeus.com.br/fontesdeconfianca

aproximando-os da sua IE e gerando mais
matriculas, além de aumentar o nUmero de visitas
em seu hotsite ao oferecer valor para eles e
tornar-se autoridade no assunto.

Temos o material perfeito para
vocé se inspirar!

Marketing de Contelddo Educacional:
conteddo para conversédo de alunos
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https://rubeus.com.br/blog/marketing-de-conteudo-educacional/

Pratique o Inbound Marketing
Educacional

A oitava dica refere-se a utilizacdo do Inbound
Marketing Educacional. Essa  prdtica é
especialmente importante nos momentos das
entressafras, ou seja, pode ser desenvolvida
independentemente se o processo seletivo da sua
instituicdo estiver ou ndo aberto.

Por estar relacionada a oferta e envio de conteddos
relevantes de acordo com o perfil das personas e
seus respectivos momentos na Jornada de Compra
Educacional, os resultados dessa agdo sdo obtidos
no médio e longo prazo.

29




Para isso, ele desenvolve-se por meio do Marketing
de ConteUdo Educacional, SEO e Redes Sociais.
Assim, ele é dividido em 4 etapas, veja cada uma
delas:

e Atragéio: ¢ a primeira etapa realizada pelo
Inbound Marketing e consiste em produzir
conteldos que agreguem valor e ajudem o0s
potenciais alunos em suas tomadas de decisdo.

e Converséo: apos conseguir a atencdo deles, é
necessario converté-los em leads, fazendo com
que eles avancem para as seguintes etapas da
jornada de compra. Uma dica para trabalhar
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melhor a sua conversdo de alunos é utilizar CTAs
que atendem as diferentes etapas e que sejam
capazes de identificar os leads.

e Venda: depois de identificar os leads qualificados
na conversdo, 0 proximo passo € envid-los para um

fluxo de qualificacéo (nutricéo). Essa nutrigéio pode
ser realizada tanto com o envio de newsletter
quanto mediante publicacdo de blog posts e, até
mesmo, envio de e-mails personalizados.

* Encantamento: nessa Ultima etapag, o potencial
aluno ja se matriculou, mas tdo importante
quanto captar, & captar com foco em reter.



https://rubeus.com.br/blog/chamadas-para-acao/
https://rubeus.com.br/blog/fluxos-de-nutricao-para-ies/
https://rubeus.com.br/blog/e-mail-marketing-para-instituicoes-de-ensino/
https://rubeus.com.br/blog/como-reter-alunos/

Por isso, € necessario realizar agdes estratégicas
para manter as salas da sua instituicdo de ensino
sempre cheias, procurando sempre encantar seus
alunos.

Com a prdatica do Inbound é possivel alcangar uma
reducdo  considerGvel dos custos e O
desenvolvimento de um relacionamento de
exceléncia com os potenciais alunos ao sanar suas
principais duvidas, gerando valor e estando
presente em todas as etapas do Funil de Captacgdo
de Alunos.

31

Temos os materiais perfeitos
para voceé se inspirar!

Inbound Marketing Educacional: aumente o

volume futuro de alunos da sua IE

Atracdio de leads: por que sua IE precisa

investir nessa pratica?

Conversdo de leads para IEs: transforme

leads em alunos



https://rubeus.com.br/blog/inbound-marketing-educacional/
https://rubeus.com.br/blog/atracao-de-leads/
https://rubeus.com.br/blog/conversao-de-leads-para-ies/

Realize Outbound Marketing
Educacional

N&do é& novidode que, em uma campanha de

captacdo de alunos, a quantidade de matriculas é

diretomente proporcional a quantidade de
inscrigdes, Nn@o € mesmo?

Diante dessa situacdo, manter um bom volume no
topo do Funil de Captac¢do de Alunos é crucial para
fazer com que sua instituicdo consiga matricular
mMais alunos.
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https://rubeus.com.br/blog/campanha-de-captacao-de-alunos/
https://rubeus.com.br/blog/campanha-de-captacao-de-alunos/

Mas, como sabemos, aumentar e manter um
volume saudavel de potenciais alunos no topo do
funil nGdo & uma tarefa facil. Assim, uma possivel
solugcdo & a pratica do Outbound Marketing
Educacional.

O Outbound Marketing refere-se G estratégia
tradicional de marketing, em que a sua instituicdo
atua de forma mais direta e intensa.

Por isso, ele & considerado um tipo de prospecgdo
ativa. Sua abordagem é baseada no perfil do
potencial aluno (persona) da sua instituicdo de
ensino. Nesse tipo de marketing, sua IE & quem vai
em busca dos prospects.
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Ao praticd-lo, sua instituicGdo pode trabalhar,
ativamente, as listas de contatos jG existentes no
banco de dados da sua IE. Por exemplo, aquelas
listas obtidas em processos seletivos anteriores,

acdées de guerrilha, visitas ds escolas ou em
eventos como feira de profissdes.

O avango das tecnologias para a realizagdo desse
tipo de captacdo possibilita extrairmos os melhores
contatos através de agdes em massa, medindo o
engajamento dessas pessods d curto prazo.

O Outbound Marketing Educacional pode ser
desenvolvido por meio de duas importantes acodes:


https://rubeus.com.br/blog/marketing-de-guerrilha-para-instituicoes-de-ensino/
https://rubeus.com.br/blog/contato-receptivo-nas-escolas/

o Cold Calling 2.0 e o Cold Mailing. Conheca cada
um deles:

 Cold Calling 2.0: ¢ uma técnica realizada por
meio de ligagdes telefonicas para potenciais alunos
que ainda ndo tiveram contato direto com a sua
instituicdo. Antes, ele era realizado com o intuito de
forcar uma venda. Mas, atualmente, apesar da
perspectiva continuar a mesma, ele foi reformulado
e conta com um discurso de conducdo de vendas
inteligente capaz de levar os potenciais alunos a
percorrerem uma jornada de compra sustentdvel
até a matriculao.
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e Cold Mdiling: tombém ¢é praticado com
potenciais alunos que ainda ndo tiveram contato
direto com sua IE. Porém, sua abordagem & feita por
meio do envio de e-mails criativos e diferenciados.
Uma dica & utilizar a Inteligéncia Comercial para
realizar a higienizacdo das suas listas de contatos
antes de programar o envio dos e-mails. Dessa
mManeira, as chances de alcancar os potenciais
alunos realmente interessados sdo maiores.

E possivel perceber que a metodologia do
Outbound
desenvolvimento do processo para que ele seja

também permite facilitar o

escaldvel, como também o seu gerenciamento,



tornando possivel especializar cada profissional da
sua equipe em determinada fungdo e acompanhar
Os resultados obtidos para medir a eficiéncia desse
[processo.

Temos o material perfeito para
vocé se inspirar!

Outbound Marketing Educacional:
aumente suas matriculas no curto prazo
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https://rubeus.com.br/blog/outbound-marketing-educacional/
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Invista em uma ficha de inscri¢éo
dividida em etapas

A ficha de inscricdo € um dos principais meios para
ter acesso aos dados dos potenciais alunos e
encaminhd-los para o sistema de captacdo de
alunos da sua instituicdo de ensino.

Mas vocé |G parou para pensar que ela também
pode ser uma das responsdveis pelas desisténcias
deles?

DICA10.



Para que a sua ficha ofereca uma boa experiéncia
aos potenciais alunos que estdo se inscrevendo em
um de seus cursos e para que VOcé consigad
matricular mais, a décima dica é dividir sua ficha de
inscricdo em etapas. Fazendo isso, ela serd simples,
objetiva e, ao mesmo tempo, completa. Veja cada
etapa de uma ficha de inscrigdo eficiente:

e 1° etapa - Captacéao do Lead: nessa etapaq, sdo
solicitadas apenas informacdes bdsicas, tais como:
nome, e-mail, telefone e data de nascimento.

* 29 etapa - Identificagdo do curso: ¢ preciso saber
o interesse do candidato para que o comercial
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possa fazer o processo de captacdo, por isso, na
segunda etapao, solicita-se o preenchimento do
curso de interesse e a forma de ingresso.

e 39 etapa - Informagdes adicionais para a
concluséio da inscrigéio: aqui, recomendamos que
sejom solicitadas algumas informacdes extras,
como CPF, RG, endereco, nome social e deficiéncias.

e 4° etapa - Mensagem de concluséo da
inscrigdo: op6s ter todas as informacgdes
necessarias, a ultima etapa serve para confirmar a
inscricdo do potencial aluno.



Como vimos, através de uma inteligente ficha de
inscricdo  dividida em etapas, ¢é possivel
proporcionar uma experiéncia de usabilidade de
qualidade para o potencial aluno, otimizando o
tempo de preenchimento que néio deve se exceder
a 7 minutos.

Além disso, por meio dessa divisGo proposta, suad
instituicdo consegue obter os dados de contato na
primeira etapa e, mesmo que o candidato
abandone a inscrigdo, poderd interagir com agdes
automatizadas de relacionamento, uma vez que ele
ja terd fornecido os dados necessarios para isso.
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Com isso, também ¢é possivel gerar listas
qualificadas para os consultores da instituicdo, o
que propicia uma abordagem mais direcionada e
mais eficiente.

voceé se inspirar!

Ficha de inscrico educacional: consiga

mais alunos com a ficha do CRM Rubeus

Temos o material perfeito para


https://rubeus.com.br/blog/ficha-de-inscricao-educacional/

Saiba prospectar alunos por
telefone

E fato que todo o desenvolvimento do processo de
vendas possui elevada complexibilidade. Por essa
razdo, saber como prospectar alunos por telefone é
fundamental para conseguir matricular mais.

Se considerarmos que o relacionamento de
exceléncia deixou de ser um diferencial para
tornar-se um dos critérios primordiais para que os
potenciais alunos possam decidir-se por sua
instituicdo de ensino, fica mais evidente a
necessidade de encontrar prdticas capazes de
influencid-los a te escolher.
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O primeiro passo para dar inicio ao processo de
prospeccdo deve ser a criacdo de scripts de

captagdo eficientes.

O script para vendas pode ser entendido como um
guia que tem como objetivo principal aumentar a
preparacdo e o planejamento das equipes de
captacdo das instituicbes de ensino ao entrar em
contato com os potenciais alunos. Com isso, ele
ajuda as equipes de captagdo a comunicar-se
melhor com eles e, consequentemente, auxilia no
desenvolvimento dessa relacdo.
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Entretanto, & importante destacar que o script ndo
pode ser entendido como um roteiro, tomando
muito cuidado para que as ligagdes ndo fiquem
Muito robotizadas. Isso porque os potenciais alunos
devem realmente sentir que estdo falando com
outra pessoa que quer ajudd-los a sanar suas
duvidas.

Mas como construir bons modelos de scripts de
vendas? Para te ajudar, observe 4 etapas:

1 - Planejamento: nesta etapg, sua equipe deve
conhecer com quem ird falar ao telefone, o estagio
na jornada de compra e se 0 momento é


https://rubeus.com.br/blog/prospeccao-outbound-para-ies/

nesta etapa, sua equipe deve conhecer com gquem
ird falar ao telefone, o estdgio na jornada de
compra e se 0 momento é estratégico o suficiente
para o potencial aluno receber uma ligagdo. Além
disso, & importante definir o objetivo que se espera
com a ligagdo, o que serd falado e, por ultimo,
escolher o melhor formato para o seu script de
acordo com cada memlbro da sua equipe.

2 - Desenvolvimento: opo6s realizar todo o
planejamento, a segunda etapa é apresentar os
modelos elaborados para a sua equipe e,
posteriormente, adaptd-los de acordo com as
sugestdes recebidas.
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3 - Execug&o: chegou a hora de colocar os scripts
em prdtica e comecgar a prospeccdo de alunos por
telefone, mas, antes, & necessdrio orientar os
memlbros da sua equipe quanto a importdncia do
uso do script e sanar qualquer tipo de davida sobre
ele.

4 - Andlise dos resultados: o Ultimo passo é avaliar
e monitorar os resultados a fim de saber como
esses scripts estdo impactando sua estratégia de
prospeccdo de alunos por telefone.



Depois de criar seus script de vendas, & preciso
atentar-se ao modo como sua equipe ird
colocd-los em prdatica no dia a dia. Por isso, em
todas as ligacdes, &€ essencial que eles apresentem
o0 motivo do contato, saibam ouvir os potenciais
alunos e sempre procurem fechd-las com um
acordo. Assim, as chances de obter sucesso na
prospeccdo de alunos tornam-se maiores.
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Temos os materiais perfeitos para
voceé se inspirar!

Prospeccdio de alunos por telefone: como

construir um bom script de ligacéo

Script para vendas de cursos: captar e reter

alunos ficou mais féacil



https://rubeus.com.br/blog/prospeccao-de-alunos-por-telefone/
https://rubeus.com.br/blog/script-para-vendas-de-cursos/

Use um CRM especifico
para educacdo

E cada vez maior a busca por ferramentas capazes
de auxiliar as instituicées de ensino a desenvolver
seus processos de captacdo e permanéncia de
alunos, potencializando o desempenho
institucional.

Em razdo disso, a pendltima dica para matricular
mais alunos é utilizar um CRM especifico para
educacdo. Isso porque existem  diversas
ferramentas de CRM no mercado, mas s6 um CRM
desenvolvido  especialmente para o  setor
educacional & capaz de conhecer,
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detalhadamente, todas as atuais dificuldades para
captar e reter alunos.

Ao escolher um CRM para a sua instituicGo de
ensino, & necessdrio atentar-se a algumas
funcionalidades que sdo extremamente
importantes e, por isso, devem existir na ferramenta

escolhida para a sua IE. Conhega cada uma delas:

e Integragéo: o primeiro ponto a ser observado &
como ocorre a integragdo entre esse CRM, seu
sistema de gestdo e o processo seletivo da sua
instituicdo de ensino.
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O ideal é que essa integragdo considere 0s seus
sistemas, equipes e processos, facilitando a rotina
dos seus colaboradores e contribuindo para o
aumento da eficiéncia da prdtica de captar e reter
alunos.

e Personalizagéio: essa € uma funcionalidade que
diferencia um CRM especifico para educagdo
dentre tantos outros (generalistas) disponiveis no
mercado. Assim, ndo basta ser um CRM especifico
para educagdo, ele precisa ser personalizado as
suas necessidades. Portanto, ao escolher um CRM, é
essencial optar por um gque possua um painel de
controle personalizGvel.



e Armazenamento de dados: como toda
ferramenta de CRM, ele deve ser capaz de reunir
dados em um sé lugar, sendo capaz de contribuir
para tomadas de decisdo mais conscientes e
direcionadas, assim como verificar o desempenho
individual ou coletivo da sua equipe de captacdo,
podendo ser Util no momento de dar feedbacks ou,
aindag, realizar mudancas na equipe.

e Relatérios: por fim, & essencial que todo CRM para
educacdo readlize um avancado monitoramento
dos resultados dos seus processos e disponibilize
relatorios customizados, permitindo, assim, o
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acompanhamento em tempo real de todas as
inscricbes de cada canal utilizado por sua
instituicdo e auxiliando o gestor em suas tomadas
de decisdo.

Para entender o que o CRM deve possuir para ser
considerado um boa solu¢do para sua instituicdo é
preciso conhecer todas as necessidades que ela
[POSSUI.

Desse modo, € possivel escolher um CRM especifico
para educacgdo no qual sua equipe de captacdo
consiga registrar todos os potenciais alunos
identificados fora do periodo do processo seletivo e



automatizar  diversas funcbes e atividades,
possibilitando com que cada um dos seus
membros seja Mais produtivo e,
consequentemente, potencializar os resultados dos

seus processos de captacdo e permanéncia.

Temos os materiais perfeitos para
voceé se inspirar!

CRM para educacdo: como escolher a
melhor solucdo para sua instituicéo

CRM para drea educacional: conceito,
beneficios e estratégias
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https://rubeus.com.br/blog/crm-para-educacao/
https://rubeus.com.br/blog/crm-para-area-educacional/

Realize o Follow-up na
conversdo de alunos

Acompanhar cada lead nas diversas etapas do
funil & essencial para obter bons e sustentdveis
indices de conversdo. Diante disso, nossa Ultima
dica para matricular mais alunos & realizar o
Follow-up na conversdo de alunos.

Em resumo, ele consiste no acompanhamento dos
contatos realizados com o lead durante toda sua
jornada de compra.
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DICA 13.



Essa pratica é responsavel por avaliar os resultados
sempre apds uma determinada campanha de
captacdo de alunos com o propdsito de identificar
O seu desempenho e entender mais sobre a
geracdo de leads qualificados em tempo habil para

prospeccdo.

Logo, o Follow-up pode ser entendido como um dos
principais processos desenvolvidos para que o
Outbound Marketing Educacional seja realizado

com sucesso, permitindo que sua instituicdo de
ensino alcance bons indices de captacdo a curto
prazo e de forma sustentavel.
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Para tornd-lo cada vez mais eficiente, algumas
estratégias podem ser grandes aliadas, como
estruturar um fluxo de cadéncia para registrar todos
0s contatos realizados com os potenciais alunos.

Portanto, com essa acdo, os gestores conseguem
monitorar e analisar os dados, comparando-os d
sua meta estratégica previomente planejada de
conversdo de alunos. Além disso, & possivel
desenvolver um relacionamento com  seus
prospects ao acompanhd-los individualmente de
acordo com suas necessidades e, assim, aumentar
O seu NnUumero de matriculas.


https://rubeus.com.br/blog/geracao-de-leads-para-ies/
https://rubeus.com.br/blog/outbound-marketing-educacional/

Temos o material perfeito para
vocé se inspirar!

Follow-up na convers@o de alunos: saiba

como otimizar este processo
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https://rubeus.com.br/blog/follow-up-na-conversao-de-alunos/

Invista em Marketing Digital

Resolvemos trazer uma prdtica bdnus capoz de
ajudar a sua instituicdo a matricular mais alunos: o
Marketing Digital.

Para o cendrio educacional, esse tipo de marketing
pode ser entendido como um conjunto de
estratégias desenvolvidas no meio digital das
instituicées de ensino que possibilita alcangar um
maior nimero de potenciais alunos.

50

Se levarmos em consideracdo que &€ cada vez
maior o nUmero de pessoas conectadas
virtualmente, promover agdes inteligentes através
do Marketing Digital & bastante estratégico por ter
maiores chances de suas campanhas atingirem as
suas personas (por meio da segmentag@o mais
direcionada).

Ademais, & mais facil monitorar os resultados e
mensurar, em tempo real, como estd o
desempenho de suas campanhas, por exemplo.



Por essas razdes, investir nesse tipo de acdo vem
ganhando cada vez mais forga e é tdo importante
quanto o trabalho off-line. Podemos perceber que
0s beneficios para o segmento educacional
advindos da utilizacdo do Marketing Digital sdo
varios. Separamos alguns:

e Maior vantagem competitiva: Ao utilizar-se da
estratégia do Marketing Digital, as IEs podem
estabelecer um relacionamento de exceléncia com
OS seus potenciais alunos.

E importante destacar que essa étima experiéncia

com sua instituicdo de ensino ndo representa
apenas um diferencial competitivo.
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Mas, sim, uma das melhores formas de conquistar a
confionga. Por esse motivo, & tdo interessante
investir em um relacionamento de alto nivel com
sSua persona.

e Maior alcance de potenciais alunos: Como
vimos, o Marketing Digital permite que sud
instituicdo promova acdes capazes de alcancar um
mMaior nUmero de potenciais alunos ao segmentar
qguem ird receber sua comunicagdo.

Produzir e impulsionar conteddos ricos como blog
posts, infograficos e pesquisas relevantes para as
suas personas, bem como planejar e colocar em


https://rubeus.com.br/blog/marketing-de-experiencia-educacional/

acdo campanhas rapidas de captacdo de alunos,
sdo algumas das agdes que podem ser realizadas
para alcancar cada vez mais potenciais estudantes
e, assim, aumentar as chances de matricular mais
alunos.

e Andlise de resultados: Através do Marketing
Digital, as instituicbes de ensino conseguem
monitorar e mensurar todos os resultados das
acdes promovidas por suas equipes de marketing e
captacdo de alunos. Métricas como o Retorno
Sobre o Investimento (ROI) e o Custo de Aquisicéio
de Clientes (CAC) podem ser facilmente
calculadas.
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Tais métricas sdo essenciais para medir a
efetividode das suas campanhas, propiciando
monitorar de perto o desempenho dessas equipes
e a melhorar, continuomente, suas acdes
estratégicas.



CONCLUSAO:

como realizar tudo isso?

Como vimos, conseguir aumentar a taxa de
conversdo da sua instituigdo de ensino ndo € uma

tarefa simples de colocar em prdatica. Mas, calma,
iIsso NGo quer dizer que € impossivel.

Vocé deve ter percebido que nossas dicas foram
pensadas para o contexto das instituicdes de ensino
e isso faciita (e muito) colocé-las em
desenvolvimento.

Porém, depois de tantas dicas, vocé deve estar se
perguntando por onde comecgar, ndo € mesmo?
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O primeiro passo & ter em mente que voceé precisard
de uma equipe engajada, em sinergia e que
realmente esteja disposta a fazer acontecer. Para
iIsso, converse com todos os responsdveis pelos
setores e apresente-lhes a importdncia em praticar
essas dicas, mostrando como sua realizacdo pode
gerar resultados positivos para cada um deles.

A partir dai, vocé ja pode avangar para o proximo
PAsSSO: UM bom processo de planejamento.



https://rubeus.com.br/blog/taxa-de-conversao-de-alunos/
https://rubeus.com.br/blog/taxa-de-conversao-de-alunos/
https://mkt.rubeus.com.br/ebook-planejamentoestrategicoparaies

Recomendamos que vocé faga essa andlise em
conjunto com os setores, como o Marketing,
Comercial, Secretaria e Financeiro.

Agora, & hora de executar. Cologue as agdes em
pratica, va monitorando o0s resultados e, se
necessario, interfra no processo, buscando
otimiza-lo.

Por fim, faca um relatério final com os resultados
obtidos de cada ag¢do promovida por sud
instituicdo de ensino. Esse documento servird como
lbase de conhecimento para identificar o que vocé
fez que gerou bons resultados e o que ndo foi tdo
produtivo assim.
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GOSTOU DAS NOSSAS DICAS,
MAS ESTA BUSCANDO ALGO A MAIS?

QUE TAL PREVER O DESEMPENHO DA PROXIMA
CAMPANHA DA SUA INSTITUICAO DE ENSINO?

Com o nosso exclusivo Simulador de Captacdo de
Alunos isso € possivel e, ao projetar o desempenho

das suas campanhas, vocé pode agir, hoje, com
base no futuro.

QUERO MINHA SIMULAQAO!


https://rubeus.com.br/agende-uma-demonstracao/
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(©) Rubeus

A Rubeus &€ uma empresa de tecnologia que estd
revolucionando o relacionamento das instituicées

de ensino com seus potenciais e atuais alunos.

Para isso, auxiliamos as instituicbes de ensino a se
comunicarem de forma eficiente com seus alunos
por meio de solugdes inovadoras de Marketing
Educacional. Por meio dos nossos servigos, temos
como objetivo desenvolver, em sua IES, um
programa de captacdo de alunos sustentavel.

Em nosso blog, vocé encontra mais contelddos
gratuitos. Temos e-books, noticias e blog posts

capazes de influenciar as estratégios da sua
instituicdo de ensino. N&Go deixe de conferir!
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