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Apresentação



    Meu primeiro contato com o Marketing foi em uma editora voltada para as áreas de Educação e Autoconhecimento, há dezoito anos. Havia acabado de me formar em Jornalismo. A empresa, à época, não tinha departamento de Marketing e viu em mim potencial para formar essa área, juntamente a uma consultora contratada.


    Diante dessa oportunidade, resolvi mergulhar nos estudos sobre comunicação e marketing. Apesar dos vários conhecimentos que obtive, muitas das teorias que aprendi eram impossíveis de serem aplicadas na minha rotina de trabalho.


    Esse foi meu primeiro desafio na área. Trabalhei muito, estudei muito e acabei adaptando o que aprendi à realidade da empresa em que trabalhava. Como eu era a única funcionária efetiva do departamento, não podia fazer tudo que Philip Kotler, o “pai do Marketing”, achava fundamental para que a empresa alcançasse seu melhor desempenho.


    Naquela época, a área era focada no marketing tático e operacional. Então, basicamente desenvolvíamos catálogos, e-mails marketing e ações promocionais, assim como organizávamos eventos. O que faltava era o marketing estratégico, aquele em que vendas e operação se envolvem, aquele que deveria estar inserido nos planos de negócio da empresa.


    Nos dias de hoje, enxergo muito deste cenário nas escolas particulares quando o assunto é desenvolver ações de marketing em que o foco ainda se encerra muito no “fazer” e pouco no “planejar”.


    As escolas, por trabalharem com algo tão nobre, muitas vezes acabam se esquecendo que também são empresas e que, tal como qualquer outra empresa, precisam lucrar. E isso não é pecado; pelo contrário, quanto mais as escolas crescerem, mais elas poderão melhorar e transformar a vida de muitos alunos.


    Quero mostrar com este livro que a área de Marketing é essencial e estratégica e que há muitas ações com baixo custo que são extremamente eficientes para o crescimento das escolas.


    Este livro é apenas um guia; quem vai escolher o melhor caminho é você.


    Boa leitura!

  


  
    Helena Poças Leitão


    Atua na área de Marketing, no mercado editorial de Educação, há mais de dezoito anos; gerente de Marketing e Inteligência de Mercado da Editora do Brasil; graduada em Jornalismo pela Faculdade Anhembi Morumbi (SP); pós-graduada em Gestão de Negócios, com ênfase em Marketing, pela ESPM (SP); foi gestora de Marketing nas editoras Ática, Scipione, Saraiva, Leya e IBEP.

  


  
    Marketing Estratégico

  


  
    1. Como anda sua escola?


    Quando se fala em Marketing Educacional voltado para as instituições de ensino, a primeira coisa que vem à cabeça são ações para a captação de alunos.


    O mercado está cheio de consultorias e agências exclusivamente voltadas para a captação de alunos. Esse tema, obviamente, é um dos mais importantes pois está ligado diretamente ao faturamento da instituição de ensino.


    Agora, antes de sua instituição buscar novos alunos, é importante avaliar:


    
      	Como estão os serviços de sua escola perante os concorrentes;


      	Como estão os seus preços em relação aos concorrentes


      	Como está a infraestrutura da sua escola;


      	Qual a imagem de sua escola perante a comunidade;


      	Quais são os diferenciais da sua instituição;


      	Como está a satisfação de seus alunos;


      	Como está a satisfação dos pais/responsáveis de seus alunos.

    


    Essas são algumas perguntas fundamentais para entender o posicionamento de sua instituição e os pontos a serem melhorados para, então, construir um bom plano de marketing.


    Marketing não é somente imprimir folhetos e divulgar serviços nas redes sociais. Essas ações são importantes, mas elas serão consequências de seu plano. O Marketing envolve toda a cadeia do negócio, desde o estabelecimento, dos preços das matrículas até a escolha dos profissionais que trabalharão em sua escola.


    Além de a escola ter um papel fundamental na sociedade e uma missão importantíssima na formação de bons cidadãos, não podemos nos esquecer de que a escola também é um negócio e, tal como qualquer outro negócio, ela tem de dar lucro e se reinventar caso queira manter-se no mercado.


    Os alunos não são mais os mesmos de dez ou vinte anos atrás, mas muitas escolas continuam atuando da mesma maneira que atuavam durante esse período. Por que não conseguem trazer novas soluções para seu negócio? Por que não conseguem acompanhar essa nova geração de alunos?


    A implementação da BNCC (Base Nacional Comum Curricular) resgatou métodos de ensino adormecidos, como as metodologias ativas, que não são uma novidade, mas que hoje estão em alta pois colocam o aluno como protagonista em sala de aula. Este é um dos alicerces da nova Base.


    A satisfação dos alunos é primordial, mas os reais clientes são os pais ou responsáveis pelos estudantes. Muitas vezes (ou na maioria das vezes), os pais/responsáveis são a “pedra no sapato” da escola, ou porque não estão interessados sobre o que acontece com seus filhos, ou porque estão interessados demais e querem mandar na escola ou porque simplesmente precisam reclamar. Não é possível agradar a todos, e a escola precisa manter as rédeas de seu negócio. Nem todos os clientes são bem-vindos: a verdade é essa. Em certos casos, os clientes levam a tantos transtornos que é preferível não tê-los por perto de sua instituição. Isso porque a ação de marketing mais eficiente hoje em dia é o “boca a boca”, é o que os clientes estão falando de você.


    Acabou aquele negócio de você fazer apenas uma propaganda no jornal, na TV, na internet falando sobre seu negócio. As pessoas vão buscar referências, procurar comentários na página de sua instituição no Facebook para saber o que os outros estão comentando. E quando você tem aquele cliente “caroço”, o melhor é se livrar dele.


    Sabe aquelas perguntas do início do capítulo?


    É hora de colocar a mão na massa!


    Responda-as no quadro a seguir. Tente ser o mais honesto possível, mesmo que muitas das coisas que você sabe que precisam ser aprimoradas não sejam possíveis de serem adaptadas em curto prazo. Contudo, é preciso que você consiga enxergar o posicionamento real do seu negócio e planejar os próximos passos.


    Este é somente um exercício de reflexão acerca de sua percepção sobre sua escola.


    


    
      
        

        
      

      
        
          	
            Perguntas

          

          	
            Respostas

          
        

      

      
        
          	
            Como estão os serviços de sua escola perante os concorrentes?

          

          	
            ( ) Ótimos


            ( ) Bons


            ( ) Ruins


            ( ) Não tenho conhecimento

          
        


        
          	
            O que seus concorrentes têm que você considera relevante mas que sua escola não possui?

          

          	
        


        
          	
            Como estão os preços em relação aos concorrentes?

          

          	
            ( ) Muito mais altos (+____%)


            ( ) Iguais aos dos concorrentes


            ( ) Muito mais baixos (- ____%)


            ( ) Não tenho conhecimento

          
        


        
          	
            Como está a infraestrutura da sua escola?

          

          	
            ( ) Ótima


            ( ) Boa


            ( ) Ruim

          
        


        
          	
            Como está a imagem da sua escola perante a comunidade? (o que falam de vocês pelas redes sociais, ou o que os pais ou responsáveis dizem sobre a escola, ou, ainda, o que os alunos comentam)

          

          	
            ( ) Ótima


            ( ) Boa


            ( ) Ruim


            ( ) Não tenho conhecimento

          
        


        
          	
            Destaque três diferenciais da sua instituição. 
Atenção: diferenciais são coisas que o seu concorrente não tem, mas sua instituição oferece. Pode ser um serviço ou pode ser, por exemplo, a filosofia de sua escola ou o tratamento dado aos alunos pelos funcionários etc.

          

          	
        


        
          	
            Como está a satisfação de seus alunos?

          

          	
            ( ) Ótima


            ( ) Boa


            ( ) Ruim


            ( ) Não tenho conhecimento

          
        


        
          	
            Como está a satisfação dos responsáveis por/pais de seus alunos?
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