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A Importancia de um Funil de
Vendas Eficiente para a Captacao
e Retencao de Alunos

o contexto do marketing e das vendas, o funil de

vendas € uma ferramenta essencial para acompa-

nhar o percurso de um cliente, desde o momento
em que ele toma conhecimento de uma marca até a sua
decisao de compra. No setor educacional, esse processo
é adaptado para a captacdo de novos alunos e, conse-
quentemente, suaretencio ao longo do tempo. O funil de
vendas é dividido em trés principais etapas: topo, meio
e fundo de funil, cada uma delas exigindo estratégias e
abordagens especificas para guiar olead (potencial aluno)
em direcdo a decisdo de matricula.

No topo do funil, o foco esta em atrair leads e aumen-
tar o reconhecimento da marca. Aqui, as instituicdes de
ensino utilizam campanhas de marketing digital, redes
sociais, eventos e outras acoes para despertar o interesse
de alunos em potencial e suas familias. No meio do funil,
a atencao se volta para a consideracdo e o engajamento
dos leads que ja demonstraram interesse, com contetdos
mais direcionados, como webinars, visitas guiadas ou
conversas com ex-alunos. Por fim, no fundo do funil, as
estratégias sdo voltadas para a conversao dos leads em
matriculas, removendo possiveis objecoes e oferecendo
um acompanhamento personalizado para garantir que o
aluno escolha a instituicao.

A aplicacao do funil de vendas no mercado
educacional

Quando falamos sobre a aplicacdo do funil de vendas no
mercado educacional, estamos lidando com um processo
que vai além de simples transacoes financeiras. Escolher
uma escola, seja para a educacdo basica ou superior,
envolve uma série de fatores emocionais, sociais e finan-
ceiros, que exigem uma abordagem cuidadosa em cada
fase do funil. Por isso, € fundamental que as instituicoes
criem estratégias que integrem todos esses elementos ao
longo do processo.

No topo do funil, as instituicdes precisam se posicio-
nar como autoridades no setor, oferecendo contetdos
\informativos que ajudem os pais e alunos a entenderem
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os beneficios de sua proposta pedagdégica e infraestrutura.
No meio do funil, o relacionamento com os leads deve ser
nutrido através de e-mails personalizados, contetdos sobre
diferenciais da instituicdo e eventos presenciais ou online
que reforcem o valor oferecido. Jano fundo do funil, o foco
é a tomada de decisdo, onde depoimentos de ex-alunos,
resultados académicos e atendimento dedicado ajudam a
concretizar a conversido em matriculas.

Os stakeholders no funil de vendas educacional: a
participacdo dos pais

Um dos aspectos mais singulares do funil de vendas no
mercado educacional é o fato de que o aluno, por sisé, muitas
vezes nao é o tomador de decisdo final. Especialmente na
educacdo bdsica e média, os pais desempenham um papel
crucialnaescolha dainstituicdo, sendo eles osresponsaveis
por analisar fatores como valores, proposta pedagdgica e
custos. Portanto, ao desenvolver um funil de vendas efi-
ciente, € necessario considerar tanto o aluno quanto seus
responsaveis como partes integrantes do processo.

Os pais, geralmente mais focados em questdes como se-
guranca, qualidade académica e desenvolvimento integral,
precisam de informacdes detalhadas sobre os diferenciais da
instituicao, enquanto os alunos podem estar mais interes-
sados em aspectos como tecnologia, esportes e atividades
extracurriculares. Compreender as necessidades e preo-
cupacoes de cada um desses stakeholders é fundamental
para criar campanhas que dialoguem diretamente com eles
em cada etapa do funil de vendas.

A adequacao do funil para pais e alunos:
linguagens e abordagens diferentes

Pensar em um funil de vendas que inclua tanto os pais
quanto os alunos exige uma estratégia de marketing seg-
mentada e com comunicacdo adaptada para cada publico.
Na parte superior do funil, por exemplo, campanhas dire-
cionadas aos pais podem abordar temas como a formacao
ética e cidada que a escola oferece, enquanto as campanhas
voltadas aos alunos podem enfatizar laboratoérios de tecnolo-
gia, competicoes académicas ouatividades extracurriculares
que tornam o ambiente escolar mais atraente.

No meio do funil, as estratégias de nutricdo devem
continuar diferenciadas. Os pais podem ser impactados
por conteudos que mostrem depoimentos de outros
pais, resultados em exames nacionais e internacionais,
ou reportagens sobre o sucesso de ex-alunos. Ja para os
alunos, é interessante usar abordagens mais dinamicas,
como videos de eventos, stories no Instagram ou até
visitas virtuais ao campus. No fundo do funil, a equipe
de vendas precisa estar preparada para atender tanto
as duvidas praticas dos pais quanto as expectativas dos
alunos, garantindo que ambos se sintam confiantes na
decisdo.

Essa adequacdo de linguagem € essencial para que
a comunicacao seja eficaz e o processo de conversao
acontecade formanatural e coerente. Uma comunicacao
mal ajustada pode gerar ruidos no processo, afastando
leads em potencial, enquanto uma abordagem integrada
e personalizada aumenta as chances de sucesso.

Um funil de vendas eficiente é crucial para a captacio
e retencdo de alunos, especialmente em um mercado
competitivo como o educacional. Ele permite que as
instituicdes se conectem com pais e alunos de maneira
personalizada, fornecendo informacdes valiosas em
cada etapa do processo de decisdo. Ao entender as
necessidades especificas de cada publico e adaptar as
estratégias de comunicacao para pais e alunos, as escolas
conseguem construir um relacionamento de confianga, o
que é essencial para a conversao de leads em matriculas.
Portanto, investir em um funil de vendas bem estrutu-
rado é uma das melhores formas de garantir o sucesso
da captacdo de novos alunos e, consequentemente, a
retencdo desses estudantes ao longo de sua jornada
educacional.

(*) - Com graduagao em Arquitetura e Urbanismo, pés-graduacao em
Administragdao, MBA em Empreendedorismo e Inovagao e Mestrado em Marketing
Digital, Carol Olival conta com mais de 20 anos de atuagdo no mercado de
educagéo. Tem foco nas areas de vendas e marketing e experiéncia como
empreendedora e gestora de escolas proprias. Autora de trés livros sobre
educacao e treinamento corporativo e TEDx speaker, hoje Carol atua como
Community Outreach Director da Full Sail University, provendo constantes
debates sobre como o binémico criatividade e tecnologia sdo necessarios a todos
profissionais do cenario atual, e o papel da educacéo dentro desse contextcy
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(  Conectcar Instituicao de Pagamento e
Solucdées de Mobilidade Eletronica S.A.

CNPJ n? 16.577.631/0002-99 - NIRE 35.300.442.288

Ata de Assembleia Geral Extraordinaria realizada em 04 de o de 2024 /
1. Data, Hora e Local: 04 de setembro de 2024, as 10:00 horas, na sede da Conectcar Instituicdo de
Pagamento e Solugdes de Mobilidade Eletronica S.A. (“Companhia”), localizada na Capital do Estado de
Sao Paulo, na Rua Funchal, n° 418, 10° andar, Vila Olimpia, CEP 04551-060. 2. Convocacao e Presenca:
dispensada a convocagdo, nos termos do art. 124, §4°, da Lei n® 6.404/76 (“LSA”), em decorréncia da
presenca de acionistas titulares de agdes representativas da totalidade do capital social da Companhia.
3. Composicao da Mesa: Presidente: Bruno Campos Garfinkel; Secretario: Marcos Roberto Lougéo. 4.
Ordem do Dia: deliberar sobre: (i) A alteracdo das regras para representagdo da Companhia, de modo a
prever a possibilidade de representacao isolada, observadas as hipéteses elencadas no Estatuto Social
da Companhia; e (ji) a consolidacéo do Estatuto Social da Companhia. 5. Deliberagoes: apés a discussao
da matéria objeto da ordem do dia, os acionistas, por unanimidade de votos e sem quaisquer ressalvas:
5.1. Aprovam a alteracédo das regras para representacdo da Companhia, de modo a prever a possibilidade
de representacdo isolada. 5.1.1. Em razéo da deliberacdo supra, o Artigo 19 do Estatuto Social da
Companhia passa a vigorar com a seguinte redacédo: “Artigo 19. A representacdo da Companhia dar-
se-a sempre por meio da assinatura de (i) dois Diretores em conjunto, (ii) um Diretor em conjunto com um
procurador constituido na forma do paragrafo segundo abaixo, ou (jii) por dois procuradores agindo em
conjunto, constituidos na forma do paragrafo segundo abaixo. Paragrafo Primeiro. Excepcionalmente, a
Companhia podera ser representada de forma isolada, isto &, por um Diretor ou um procurador investido
de poderes especificos, este ultimo desde que devidamente autorizada a representagdo isolada em seu
instrumento de mandato, nos seguintes casos: (a) Perante qualquer érgao fiscalizador e da administracao
publica, direta ou indireta, nos atos que nao impliquem na assungéo ou renuncia de direitos e obrigagdes;
(b) Nos mandatos com clausula “ad judicia”; e (c) Atos de simples administragéo social, entendidos estes
como os que ndo gerem obrigacdes para a Companhia e nem exonerem terceiros de obrigagdes para
com ela. Paragrafo Segundo. Os instrumentos de mandato serdo sempre outorgados ou revogados
por dois Diretores, em que constardo os poderes especificos do(s) mandatario(s) e, excetuando-se as
procuragdes outorgadas para fins judiciais ou para representagdo em processos administrativos, nao
terao prazo superior a um ano.”5.2. Aprovam a consolidagao do Estatuto Social da Companhia, que passa
a vigorar com a redag&o constante do Anexo | a esta Ata, refletindo as alteragdes estatutarias aprovadas
nesta Assembleia. 6. Encerramento: oferecida a palavra a quem dela quisesse fazer uso e como
ninguém se manifestou, foram encerrados os trabalhos e suspensa a assembleia pelo tempo necessario
a impressao desta ata em livro préprio, em forma de sumario, a qual, apds ter sido reaberta a sesséo,
foi lida, achada conforme, aprovada e assinada pelos acionistas presentes. Sao Paulo, 04 de setembro
de 2024. Bruno Campos Garfinkel - Presidente; Marcos Roberto Lougéo - Secretério. Acionistas:
PORTOSEG S.A. - Crédito, Fir i 1o e | imento - p. Marcos Roberto Lougéo e Tiago
Violin; Redecard Instituicado de Pagamento S.A. - p. Carlos Henrique Donega Aidar e Tatiana Grecco.
JUCESP n® 381.627/24-0 em 14/10/2024.

Stone Y| Empreendimento Imobiliario Ltda.
CNPJ/MF N¢ 21.083.009/0001-83 - NIRE 35.228.739.381
Ata de Reunido dos Sécios Quotistas Realizada em 26/09/2024
Data, Hora e Local da Reunido: Realizada aos 26/09/2024, as 11:30, na sede, na Avenida Presi-
dente Juscelino Kubitschek, 360, 42 andar, sala 54, Vila Nova Conceigao/SP, CEP 04543-000. Con-
vocacao: Dispensada. Presenca: Totalidade do capital social. Mesa: Presidente Sr. Abrao Muszkat
e Secretario Sr. Bruno de Andrade Vasques. Ordem do Dia: Deliberam a ata de redugédo do capi-
tal social da empresa, por considera-lo excessivo ao objeto da sociedade. Deliberagdes: Por una-
nimidade, os sécios quotistas, resolvem reduzir proporcionalmente as quotas de cada sécio, o capi-
tal social da empresa em R$ 4.000.000,00, sendo que o capital social final apds a reducéo sera de
R$ 18.113.777,00.Encerramento: Nada mais, lavrou-se a ata. SP, 26/09/2024. You Inc Incorpora-
dora e Participacoes S.A., Abrdo Muszkat - Diretor. Bruno de Andrade Vasques - Diretor. Toledo
Ferrari Construtora e Incorporadora Ltda., Cid Vinhate Ferrari Filho - Diretor. José Eduardo Tole-
do Ferraz - Diretor. CV Real Estate Empreendimentos e Participacdes Ltda., Valter Rabotzke Ju-
nior - Administrador. Mesa: Abrdo Muszkat - Presidente. Bruno de Andrade Vasques - Secretario.
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