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No cendrio competitivo e dinamico dos negdcios atuais, acompanhar indicadores-chave de desempenho é fundamental para guiar
a tomada de decisOes estratégicas e alcancar o sucesso empresarial. Para contribuir com a analise e gestao estratégica das
Instituicdes de Ensino, a Cratilo Educacional desenvolveu um breve relatério com os dados de uma pesquisa aplicada com
gestores educacionais da area de Marketing.

Os indicadores aqui apresentados nao sao apenas numeros frios, mas sim, reflexo das estratégias, esforcos e investimentos das
Instituicdes de Ensino. Eles sdao janelas para compreender o sucesso e os desafios enfrentados em um ambiente de constante
evolucao. Ao avaliar esses indicadores de maneira critica e construtiva estamos nos capacitando para tomar decisdes e construir
estratégias que irdo sustentar nosso planejamento de forma assertiva.

Otima leitura!
Atenciosamente,

Prof. Dr. Bruno A A Barreto
CEO da Cratilo Educacional



DESENVOLVIMENTO

COLETA DE DADOS

PERIODO DE COLETA

PERFIL DA AMOSTRA

TAMANHO DA AMOSTRA

PARCEIROS DIVULGACAO
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ESPECIFICACOES TECNICAS DO RELATORIO

Cratilo Educacional

Tracking Semestral

a parir de Survey Online

De 02 a 10 de Outubro;

Gestores de Marketing de Instituicdes de Ensino Superior no segmento Particular do Brasil

43 respondentes

MKT4EDU, PERSONE E ILAPE

QUAL A REGIAO DA SUA IES (%)

B NORTE

B NORDESTE
CENTRO-OESTE

W SUDESTE

HSUL

TOTAL DE RESPOSTAS: 43

TAMANHO DA BASE DE ALUNOS (%)

Acima de 10.000
De 5.000 a 10.000
De 2.000 a 5.000

Menor de 2.000

TOTAL DE RESPOSTAS: 43



AVALIACAO DAS METAS & CUSTOS DE AQUISICAO

Custos de aquisicdo de Alunos (e leads) aumentou para maioria, e esta acima de R$S500 para 2/3 do total

NESTE INTAKE (23/2) SUA META COMERCIAL FOI (%) NESTE INTAKE (23/2) SUA META FINANCEIRA FOI (%)

Maior que 22/2 e NAO conseguimos atingir na totalidade 53 16

Maior que 22/2 e conseguimos atingir na totalidade 21 B Foi batidalem todos os produtos

Maior que 22/2 e NAO conseguimos atingir em nada 12
3 Foi batida parcialmente em alguns produtos
Menor que 22/2 e NAO conseguimos atingir em nada 9

Menor que 22/2 e conseguimos atingir na totalidade 2 n W No foi batida em nenhum produto

Menor que 22/2 e conseguimos atingir parcialmente 2

TICKET MEDIO IES EM 23/2 (%) VALOR DO CAC EM RS (%) COMPARATIVO CUSTO CAC (%) COMPARATIVO CUSTO LEADS (%)
61 W Maior 22/2 31 n
PRES m Menor 22/2 37 M Acima R$1.500 W Menor 22/2 W Menor 22/2
39 W Entre RS800 e R$1.500
Em linha 22/2 Em linha 22/2
Entre RS500 e R$S800
40 W Maior 22/2 m Maior 22/2

B Maior 22/2 W Abaixo R$500
60 W Menor 22/2

EAD




AVALIACAO DE INVESTIMENTOS & RETROSPECTIVA

Investimento assertivo e gestao eficiente em Marketing Digital sao fatores criticos de sucesso para captacao

PENSANDO EM PESSOAL, NESSE INTAKE SUA IES (%)

B Reduziu custo de pessoal
Ficou em linha com 22/2

B Aumentou custo de pessoal

QUAL FOI O PRINCIPAL MEIO PARA MELHORAR A CAPTAGAO (%)

Vb

[ S
(0]
77% 39% .
30%
MARKETING ACOES PAP ACOES OFF
DIGITAL (Convénios, eventos e outros) (Radio, TV, Busdoor e outros)

PENSANDO EM MARKETING DIGITAL, NESSE INTAKE SUA IES (%)

Investiu MAIS em MKT digital teve um resultado MELHOR 37
Investiu MENOS em MKT digital e teve um resultado MENOR 33
Investiu MAIS em MKT digital e teve um resultado MENOR 19

Investiu MENOS em MKT digital e teve um resultado MELHOR 12

QUAL FOI SUA SENSAGAO AO FINAL DO INTAKE 23/2 (%)

Um intake mais dificil em resultados 53
Um intake mais dificil em investimentos e resultados 21
Um intake mais facil em investimentos e resultados; 12
Um intake mais dificil em investimentos; 7
Um intake com mais recursos e menos resultados 5

Um intake mais facil em resultados; 2



METAS & CUSTOS AQUISICAO - COMPARAGCAO P/ PORTE

Instituicdes de menor porte apresentam maior dificuldade no atingimento dos objetivos e nos custos de aquisicao

NESTE INTAKE (23/2) SUA META COMERCIAL FOI (%) NESTE INTAKE (23/2) SUA META FINANCEIRA FOI (%)

Maior que 22/2 e NAO conseguimos atingir na totalidade
Maior que 22/2 e conseguimos atingir na totalidade
Maior que 22/2 e NAO conseguimos atingir em nada
Menor que 22/2 e NAO conseguimos atingir em nada

Menor que 22/2 e conseguimos atingir na totalidade

TOTAL <5K >5K<10K >10K

53 47 /69
21 13 23
12 20 8
9 20
2
2

B Foi batida em todos os produtos i Foi batida parcialmente em alguns produtos B Nao foi batida em nenhum produto

EOE B = 2=

Menor que 22/2 e conseguimos atingir parcialmente TOTAL >5K e <10K >10K
TICKET MEDIO IES EM 23/2 (%) VALOR DO CAC EM RS (%) COMPARATIVO CUSTO CAC (%) COMPARATIVO CUSTO LEADS (%)
W Maior 22/2  ® Menor 22/2 m Acima R$1.500 m Entre R$800 e R$1.500
B Menor 22/2  ®Emlinha 22/2 ® Maior 22/2 B Menor 22/2 ®Emlinha 22/2 ™ Maior 22/2

TOTAL <5 >5K e <10K  >10K

W Maior 22/2 H Menor 22/2

TOTAL <5 >5K e <10K  >10K

Entre R$500 e RS800 M Abaixo R$500

H-HH Hlﬂl HHHH

TOTAL <5 >5K e <10K >10K TOTAL <5 >5K e <10K  >10K TOTAL < 5K >5K e <10K  >10K




INVESTIMENTOS & RETROSPECTIVA - COMPARAGCAO PORTE

Perspectivas gerais sao de um intake dificil tanto em resultado quanto na otimizacao dos investimentos

PENSANDO EM PESSOAL, NESSE INTAKE SUA IES (%)

B Aumentou custo de pessoal

Ficou em linha com 22/2
S
< 5K

>5K e <10K >10K
QUAL FOI O PRINCIPAL MEIO PARA MELHORAR A CAPTAGAO (%)

B Reduziu custo de pessoal

TOTAL

Tota. | 77 TotaL [ 39 TotaL [} 30
<sk [ 60 <sk [ 33 <« [N 37
>ske<10k [ 67 >ske<10k [Jj 33 >ske<10k [ 33
>10¢ [ 87 >10 [ 49 >10k [ 24
MARKETING ACOES PAP AGOES OFF
DIGITAL (Convénios, eventos e outros) (Rédio, TV, Busdoor e outros)

PENSANDO EM MARKETING DIGITAL, NESSE INTAKE SUA IES (%)

TOTAL <5K > 5K <10K >10K

Investiu MAIS em MKT digital teve um resultado

MELHOR 37 13 62 40
Investiu MENOS em MKT digital e teve um resultado
MENOR 33 40 23 33
Investiu MAIS em MKT digital e teve um resultado
MENOR 19 27 8 20
Investiu MENOS em MKT digital e teve um resultado
12 20 8 7

MELHOR

QUAL FOI SUA SENSAGAO AO FINAL DO INTAKE 23/2 (%)

TOTAL < 5K

Um intake mais dificil em resultados 53 53 46
Um intake mais dificil em investimentos e resultados 21 f; 23 13
Um intake mais facil em investimentos e resultados; 12 13 8 13
7 15 7
Um intake com mais recursos e menos resultados 5 o 7 8
o

> 5K <10K >10K

Um intake mais dificil em investimentos;

Um intake mais facil em resultados; 2 7

60



Crarilo

EDUCACIONAL

PRINCIPAIS MENSAGENS & DESAFIOS PARA OS PROXIMOS INTAKES

1. CUSTO DE AQUISICAO DE LEADS E ALUNOS

A gestdo do custo de aquisicdo de leads e alunos é um constante desafio. Para contencdo do aumento desse valor vemos aqui a oportunidade para inovar (testar novos
canais) e aprimorar as praticas ja vigentes. Cada vez mais ha a necessidade de investir em estratégias de marketing direcionadas e personalizadas dentro da régua de
comunicacdo. Garantir que estejam adaptadas as mudancas nas preferéncias e necessidades dos alunos do presencial e a distancia.

2. TICKET MEDIO E METAS COMERCIAIS/FINANCEIRAS

Vemos um movimento de aumento das mensalidades presenciais, em fung¢do principalmente do custo operacional, e marginalizacdo dos tickets EAD em fung¢do da ampla
oferta de cursos. Nesse contexto desafiador a maioria dos gestores apostou em metas maiores (comparacdo 22/2), e os resultados foram de atingimento parcial para
maioria. A construgao de metas alinhadas ao potencial da sua regidao é importante para o engajamento da equipe, e deve ser feito com base em dados sdélidos e confidveis.

3. ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL

Através de estratégias de marketing digital as IES podem ndo apenas expandir sua for¢ca de marca de forma online, mas também personalizar suas mensagens e abordagens
para se conectar de forma eficaz com alunos em potencial. A segmentacgdo precisa, o uso de midias sociais, contetdo relevante e otimizagdo de mecanismos de busca sao
apenas alguns dos recursos que permitem que as instituicdes de ensino se destaguem em um mercado altamente competitivo.

4. RETROSPECTIVA E PERSPECTIVAS

Passamos por um ciclo de captacdo repleto de desafios operacionais e estratégicos. A maior parte dos entrevistados acreditam que os desafios foram grandes da perspectiva
de investimentos e resultados. Para ajudar no dimensionamento dos seus resultados de captacdo desenvolvemos, e iremos aprimorar, relatérios que irdo auxiliar na
construcdo de planos taticos e operacionais precisos e com aderéncia a realidade.
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CONHEGA NOSSAS SOLUGCOES DE INTELIGENCIA BASEADAS EM DADOS

Raio X do Mercado Pipeline Captacdo

Potencial de Mercado - Avaliagao Processo Inscrigdio
- Painel Socioeconémico (IBGE) - Avaliagdo Processo Seletivo
- PUblico Potencial (IBGE) - Avaliagd@io de Atendimento

- Crescimento de Mercado - Avaliagdo de Matricula

- Penetracdo por Modalidade - Interagdo com Concorrentes
- Percepgdo de Preco

- Tomada de Decisdo

- Perfil do Candidato

Andlise de Portfdlio

- Volume e crescimento por Grau
- Volume e crescimento por Area
- Principais Cursos por Area

_ Matrizes BCG Conheca seu Aluno e Egresso
(Graduagéo/ Pés-Graduagéo)

Dindmica Competitiva
- Share de Mercado - NPS

- Crescimento & Retragdio - Escalas de Satisfagdo
- Scorecard Comparativo IES - InteracGo com Concorrentes

- Validagdo de Produto
- Percepcgdo de Prego

- Tomada de Decisdo

- Perfil do Aluno/ Egresso

Perfil do Aluno
- Perfil socioeconémico (ENADE)
- Fatores de decisao (ENADE)


https://www.cratilo.com/intelligence
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CONHECA NOSSAS SOLUCOES PARA CAPTAGCAO

. PESQUISA
omos uma startup com enfoque DE MERCADO

em gestdo educacional
compartilhada para instituicées
regionais. Utilizamos recursos como
automagéo e inteligéncia de dados,

mas nosso diferencial estd na =
maneira que alocamos a experiéncia gﬁ gﬂgTAgA-O

estratégica de nossos executivos as
operagdes de nossos parceiros.

O foco da nossa prestacdo de
servigo é reforgar as equipes de E M u AS A
nossos clientes com profissionais

experientes nas areas de marketing,
gestdo comercial e expansdo de
EaD, direcionando os times
operacionais sem estarem

dedicados integralmente & estrutura
interna da IES.

GESTAO DA

SERVICE PERMANENCIA

MARKETING

Nossas agdes sdo personalizadas a DIGITAL
cada instituic@o e alinhadas as
melhores praticas do setor. Atuamos
do planejamento & execucdo,
seguindo os preceitos de

sustentabilidade e foco em PLANEJAMENTO
resultados. COMERCIAL

DUTROS SERVICOS

IMPLANTACAD E SUPORTE El_ CURS0S E
.& II|J.'-_'E EEXI:MSAB o REGULATORIO /4 TREINAMENTOS



http://www.cratilo.com.br/

SOLICITE UMA DEMONSTRAGAO DE NOSSAS SOLUGCOES PARA SUA IES

Crarilo

www.cratilo.com e (11) 95052-2011

Avenida Paulista, 807 (CJ 2315)
Jardins e Sao Paulo/SP


https://www.cratilo.com/backoffice

