CREDENCIEI
MINHA IES:
E AGORA?

COMO ESTRUTURAR UM PLANO
ESTRATEGICO EFICIENTE E GARANTIR UMA
IMPLEMENTACAO DE SUCESSO PARA A SUA

OPERACAQ DE ENSINO A DISTANCIA

Palestrante: Luiz Filipe Trivelato
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PRIMEIRAMENTE, VALE ENTENDER O QUE
GESTORES DE EAD NAO SABEM, MAS QUE
CONSULTORES INSISTEM EM NAO FALAR!



Credenciar € a parte mais facil do processo

Muito aconteceu nos ultimos trés meses...

educainsights

Volume de credenciadas dobrou

Evolucao de IES Credenciadas (apds decreto)

8
93%
vs Pré-decreto
110 102
8 11 14
Total JUN/17 JUL/17 AGO/17 TT Meses

Novos Credenciamentos via Cl (>=3)

- Novas IES publicas (b6nus)

Novos Credenciamentos via Pds-grad.

+2.5K novas unidades autorizadas

Volume de Unidades autorizadas (ap6s decreto)

Potencial
Maximo Ano 8
~5.500 unid. =
78%
vs Pré-decreto
<
™
O
™
o
o
o L
n -
8 o~
S
Total JUN/17 JUL/17 AGO/17 TT Meses

Novas unidades autorizadas (post)
- Total de unidades autorizadas Jun-Ago

Delta para potencial maximo

Grupos ampliarao escala...
Antes vs. Depois - Grupos Capital Aberto

Novas Unidades Expansao Base Atual

+ 2 mil +424%

KROTON 927 200
ESTACIO 250 231
SER 18 400
ANIMA 53 650

Novas unidades autorizadas (post)

Unidades ativas (pré)



Nova realidade do EaD: Expansao em trés vias! educainsights

CENARIO DE MERCADO - 2014

Split entre matriculas presenciais e EaD:

5.9MM
21

Sem opcdo EaD (%)
Volume Presencial (%)
B volumeEaD (%)

1

2N 94 IES ofertantes

s

2\

91 programas EaD

@ 2.9K polos EaD

Fonte: INEP 2014/Projecdes Educa Insights

5.9MM

PLAYERS/ IES 21
As 50 maiores IES
presenciais iniciam 49
operacao EaD e
replicam
penetracao (26%)

DISTRIBUICAO

IES EaD equalizamo 5-9MM
n° minimo e 21
tamanho de polos a

média do mercado 47

(31 polos | ~100

alunos) ./

PRODUTO

Atuais playersEaD  59mm
expandem portfdlio 12

e ofertam todos os

cursos que 57

representam 80%

do volume
presencial

B

S.9MM
10 ~_5.3MM
54

E se
combinassemos
as trés iniciativas
de crescimento? MANTENDO AS TAXAS DE

CRESCIMENTO HISTORICO, EAD
+OPCAODEIES  ULTRAPASSA PRESENCIAL EM 2023...

+ DISTRIBUICAO
+ PRODUTOS
51%
43%
20%
80% 57% 49%
2014 2018 2023
Volume Presencial Volume EAD




Consultores ensinam o ébvio...e ERRADO!
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Pequenas e médias IES tem a mesma estratégia para seu EaD

OFERECEM O MESMO PRODUTO

PEDAGOGIA I 98%
NEGOCIOS I 87%
PEDAGOGIA + NEGOCIOS I 80%
OUTROS CURSOS? W 17%

556 IES

IES de Pequeno ou Médio Porte
(TT Matriculas entre 1K e 7K alunos)

TEM A MESMA DISTRIBUICAO
E por qué?
PO$§UEM UMA Acreditem. se APENASNOS CAMPI I 65%
ESTRATEGIA PARA SUA quiserem nf;as CAMPI+2POLOS I 21%
78% OPERACAO EAD CAMPI +>2PoLOS H 14%
(434 |ES) E OFERTAM COM O MESMO PREGO !
Mas serd que suas e
NAO POSSUEM DEFINIGAO estrategias sdo < 81% -

ESTRATEGICA PARA SEU EAD realmente diferentes? = et O LO e



E existem diferentes estratégias
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competitivas possiveis...

! s 2

b4
NICHO k

ESPECIALISTA

Baixa distribuicdo NACIONAL *

Entrega exclusiva INOVADOR
@ Precoalto Média distribuicdo NACIONAL
9 Foco prodytp hibrido DIFERENCIADO
0 Preco médio - alto S
\wJ Alta distribuicao
z Entrega diferenciada
= ~ Preco baixo - médio ¢
§ PROTECAO
@) DE SHARE NACIONAL “DE
- Baixa distribuicao ACESSO”

Entrega padrao

Alta distribuicao
Preco “de defesa”

Entrega padrao
Preco baixo

ESCALA/VOLUME [ >



(C

AGORA QUE ENTENDEMOS ISSO, ENFRENTAMOS UM DILEMA
ESTRATEGICO CLASSICO: “DEVO TER ESCALA PARA PODER
OPERAR OU DEVO OPERAR PARA PODER TER ESCALA?”



DESTACAMOS 7 ERROS CAPITAIS A SEREM
EVITADOS POR GESTORES PARA O CRESCIMENTO
SUSTENTAVEL DE SUA OPERACAO EAD!



ERRO #1.:

“SOU
PEQUENO!

NAO TENHO
CHANCES DE
COMPETIR”




ERRO #2:

EAD:
O FILHO
BASTARDO
DAS IES




Trate o seu EaD com carinho!

Simples detalhes fazem a diferenca.

educainsights

CONCEITOS SATURADOS

Cursos 100% EAD

Encontros presenciais de
1x a 3x por semana

Mensalidades acessiveis
Polos em todo o Brasil

[ ] L] !
Aulas com a mesma qualidade do presencial

"' &

TENDENCIAS NO SETOR

é Cursos com a flexibilidade do ensino online
|

N R Estude quando e onde quiser
M
) - %‘i‘; .
I 4/) Investimento que cabe no seu bolso
- Unidades préximas a vocé

Aulas com metodologias ativas e inovadoras



Seu EaD pode assumir diferentes

educainsights

“funcoes” competitivas

NOME EXPANSAO DE PORTFOLIO  DISPUTA COM O PRESENCIAL BRIGA EAD

Tamanho do Potencial de Mercado
Potencial Hibrido

Potencial EAD

Saturacao do Ensino Superior
Concentracao Matriculas no Presencial
Preco Médio Presencial

Forca dos Concorrentes Locais
Presenca de Players Nacionais

Tipo de Operacao Escolhida & Portfdélio Ofertado
Forca da Marca da IES no local
Distancia entre Operacao e Sede
Mercado de Trabalho

@ Muito Relevante @ Médio @ Baixa Relevancia



ERRO #3:

“MINHA IESE
DIFERENCIADA.
VOU COBRAR

MAIS CARO!

educainsights




O mercado ainda é “viciado”
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pelo modelo Nacional de Acesso

Dispersao de Ticket Médio - Administracao - Brasil Dispersao de Ticket Médio - Administracao - Brasil
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Pelo qual, garantir acessibilidade

ainda é fator determinante...

educainsights

Sao do sexo masculino

Tem mais de 30 anos

Estao trabalhando

GRADUACAO EAD

Perfil do aluno em IES Privadas

Contribuem para
sustento da familia

Renda até
3 salarios minimos

32% Pesodo Preco naDecisio

Fontes: ENADE 2014 - Particular Presencial e EAD (INEP/ MEC) / Estudos Educa Insights

Sao do sexo masculino

Tem mais de 30 anos

Estao trabalhando

Contribuem para
sustento da familia

Renda até
3 salarios minimos
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E um simples desconto muda a escolha de marca! educainsights

Impacto em volumetria por alteracées em preco é COEFICIENTES DE
25 AIS SIGNIFICATIVO NO EAD do que no Presencial ELASTICIDADE A PRECOS

20

15
MODALIDADE Coeficientes

10

i o
0 PRESENCIAL -2.43
.
-10
i @
15 |
-30% 20% 40% | 10% 20% 30% EAD 1 -7.99
=——=EAD Presencial
==
= < e PRECO e r S
% ~ MED% o) @ Variacao % em volume de alunos
Reducao de Preco Aumento de Preco A resultante da variacdo de 1% no preco de

cada IES



ERRO #4:

“EAD
SEMPRE
SERA UM
PRODUTO

QUE NAO
COMBINA
COMO
PERFIL DE
MEUS
ALUNOS”

educainsights




Sera que isso ainda é verdade?
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O perfil esta mudando...

Distribuicao de Alunos matriculados em cursos EaD por Faixa de Idade (%):

m Até 20 anos ®m21a24anos m 25327 anos m 28 a35anos Acimade 35 anos NOVOS
CURSOS
+
PRODUTO
O aluno que
mpra EaD
i — compra kaD esta

ficando mais
jovem

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

+—— Dados extraidos do Censo INEP 2010-15 —— +— Estudos Educa —



(Presencial = Hibrido) vs. 100% Online?

ALUNO PRESENCIAL @)

Tsmso*

= 47%

52%
60%

S 76%

FAIXA ETARIA
18 a 25 anos 56
26 a 35 anos 33

Acimade 35 11

60% trabalham

cursaram ensino médio
em escolas particulares

matricularam-seem 1
ano apos ensino médio

dependem de transporte
publico para estudar

sdo responsdveis pelo
pagamento da mensalidade

ALUNO HIBRIDO @)

[ ]
fm 65135 ’*‘ FAIXA ETARIA
00000 18 a 25 anos 44
00000 26 a 35 anos 38
::::: Acima de 35 18
AB133% | 67%B2C  70% trabalham
[s R s N s s il il il
TR R
il
BB a D i

32% cursaram ensino médio
em escolas particulares

41% matricularam-seem 1
ano apos ensino médio

ﬁ 7 4% dependem de transporte

publico para estudar

@ 81% sdo responsdveis pelo

pagamento da mensalidade

ALUNO 100% ONLINE @,

-
fn1 35165 1\ FAIXA ETARIA
00000 18 a 25 anos 18
00000 26 a 35 anos 26
::::: Acimade 35 56
AB112% | 88%B2C  93% trabalham

[ s J s | 1l i i i

i
R R

[ s | il i o o ol

= 5% cursaram ensino médio

em escolas particulares
U“U~U .
1 5% matricularam-seem 1
E ano apos ensino médio
Q 82% dependem de transporte

publico para estudar

@ 97% sdo responsdveis pelo

pagamento da mensalidade

educainsights

Comparacao entre os trés perfis de aluno
(Desvios em relacdo a média)

-1,5 -1 05 0 05 1 15

Idade
18 a 25 anos

Renda
Classe AB1

Ocupacao
% trabalham

EM Particular
% alunos

Pagam Mens.
% alunos



ERRO #5:

“MEU CORPO
DOCENTEE
REFERENCIA.

POR ISSO, VOU
DESENVOLVER
TODO O
CONTEUDO
INTERNAMENTE

educainsights




O principio do “Cardapio Completo”:

educainsights

Mais cursos, mais matriculas

TURF - Composicao de Portfélio vs. Volume de Alunos Captados (Reach) Portfolio ideal para maximizacao da escolha
1 o 28 5 Prod1 | Letras
2 e— 46 5416 Eroj g i GHistér?
ro eograria
I 5+10+16
3 35 Prod 4 | Gestao em Logistica
g 4 IEEEEEE— (73 1+5+10+16 Prod5 | Pedagogia
E 5 I (9 1+5+7+10+16 Prod 6 | Andlise e Desenv. de Sistemas
2 6 n—— 74 1+5+7+10+16+19 Prod7 | Gestao de Marketing
QO 7/ — 79 1+5+7+8+10+16+19 Prod8 | Educacao Fisica
o > Prod 9 | Enfermagem
> 8 — 83 1+5+7+8+9+10+16+19 Prod 10 | Administracso
Y9  eeeees—— (7 1+5+6+7+8+9+10+16+19 Prod11| Fisica
z8~ 10 EEEEEEE—— 39 1+5+6+7+8+9+10+16+17+19 Prod 12 | Publicidade e Propaganda
O 11 n—————— 97 1+5+6+7+8+9+10+16+17+18+19 Prod 13 | Fisioterapia
L Prod 14 | Gastronomia
o 12 %4 1#5+6+7+8+9+10+12+16+17+18+19 Prod 15 | Ciéncias Contabeis
% 13 T 97  1+45+6+7+8+9+10+12+14+16+17+18+19 Prod 16 | Gestao de Recursos Humanos
S 14 EEEEEEEEE— 98 1+2+5+6+7+8+9+10+12+14+16+17+18+19 Prod17| Engenharia Civil
2 15 a—————— 99 1+2+5+6+7+8+9+10+12+14+16+17+18+19 +21 Prod 18 | Engenharia Eletrica
Prod 19 | Engenharia de Producao
16 IS 99 1+2+5+6+7+8+9+10+12+13+14+16+17+18+19+21 . -
Prod 20 | Sistemas de Informacao
17 I 100 1+2+5+6+7+8+9+10+12+13+14+16+17+18+19+20+21 Prod 21 | Servico Social



Conteudo 100% Interno: sera que vale a pena? educainsights

# ALUNOS ® O ® 0

a S 100 200 300
gggg%ggo ALUNOS ALUNOS ALUNOS

R$ 400k 3 anos

R$ 500k 5 Anos 4 Anos 3,5 anos

R$ 600k 5 anos 4 anos




ERRO #6:

“SE O CURSO
NAO VAI
BEM NO

A PRESENCIAL,

!‘ VAMOS

& MIGRA-LO

e
==  PARAOEAD.”




“Bananeira da banana”:
migrar formato nao migra a escolha

244 Q

educainsights

A tendéncia se mantera, pois ndo é O crescimento nao é duradouro e o pico Mesmo que haja crescimento, nao
uma problema de “formato” ocorreraentreo 1°e 2° ano. suplantara a perda no presencial.
UCB - Brasilia/DF - Administracdo UBC - Mogi das Cruzes/SP - Administracdo Uninove - Sdo Paulo/SP - Eng. de Producdo
#9519 - 226 CAGR 10-15=- 11.8% 1 g CAGR 12-15=- 12.8% 129911079 CAGR 13-15=-31.3%
S 188 CAGR10-15=-9.7% 8 250 CAGR 12-15=-17.7% & 1000 CAGR 13-15=+8.1%
& 5 G
[75] wv (7]
wn n 200 vy 800
L 150 v g
o0 [oTy] o0
?‘-: ?C) 150 ?‘—: 600
S 614
o 100 g g
e £ 100 £ 400 15
= 3 =
O (@) O
> 0 > 50 > 200
36
0 0 0
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2010 2011 2012 2013 2014 2015

=0=FaD =0=Presencial =0=FaD =0=Presencial =0=FaD =0=Presencial



ERRO #7/:

ABRIR
NOVAS
UNIDADES
NAO E UMA
“CORRIDA
PELO OURO"!

educainsights



FEXEMPLO:
GARIMPO
SERRA PELADA

educainsights




Seu plano operacional

deve ser minuciosamente
estudado! ESCOLHA DO TIPO DE OPERACAO

; A partir do cruzamento entre populacao
Nés SUGERIMOS QUE ESTAGIO elegivel com estrutura e grau de maturidade
de cada mercado, classificam-se as regides
SEJA UM PROCESSO O 1
EM4 ESTAGIOS...

de andlise em funcao de trés modelos de
operacao: Superpolos, Polos e Pontos de

Venda (PDVs). QUALIFICACAO DAS
OPERAGOES

Por fim, tem-se o detalhamento
de cada uma das operacodes
viaveis identificadas em funcao
do: (i) portfolio ideal, (ii) ticket
médio, (iii) natureza competitiva

PRIORIZACAO DE ESTAGIO ESTAGIO DEFINICAO DE ESTRATEGIA
MERCADOS/OPERACOES COMPETITIVA
Para todos os mercados com O 3 O 4 Dada a estrutura competitiva de cada
potencial para abertura de mercado e adistribuicdo de matriculas
operacao (Superpolo ou Polo), entre formatos presenciais ou EaD,
aplica-se um modelo de scoring definem-se trés possiveis estratégias —
com base em métricas que competitivas: Expansao Pura,
avaliem o potencial para Competicdo com Presencial e Briga pelo
desenvolvimento de cursos a EaD

distancia.

g



ESTAGIO

Defina o tipo de operacao

educainsights

01 pelo perfil de mercado

.~ , Cidade 10
Projecao de ganho de matriculas i 11
SUPERPOLO na maturidade das operacoes: g:j:j: g
(Réplica de Share atual vs. MKT Disponivel) Cidade 14
Cidade 15
Cidade 16
Cidade 6 Cidade 17
. Cidade 18
Cidade 2 Cidade 7 Cidade 19
. Cidade 3 Cidade 8 Cidade 20
Cidade 4 Cidade 9
ATUAL C: d: dz . 58.272 183.410
Campi Cidade 1 ——— 27.772
IR 10km 50km 100km 150km +150km Total
DIST. SEDE 10KM 50KM 100KM 150KM +150KM TOTAL
TT Mercado 78671 84099 97366 125138 183410 183.410
i TT Matriculas Same Share 15% 11801 12615 14605 18771 27512 27.512

Ganho de matriculas (Delta) - 814 1990 4166 8741 15.711



ESTAGIO

02

UF

XX Cidade 1
XX Cidade 6
XX Cidade 2
XX Cidade 3
XX Cidade 4
XX Cidade 7

NOME

XX Cidade 10

XX Cidade 8
XX Cidade 9

XX Cidade 11

XX Cidade 12

XX Cidade 13

XX Cidade 14

Defina o tipo de operacao
pelo perfil de mercado

% CONC. %

oreracho JENET, POT, CONC Lok auunos [T
POLO 56% 5428 87% 80% 40% R$1.040,36
SUPERPOLO 48% 11.019 74% 54% 13% R$1.131,71
POLO 13% 3.770 100%  100% 0% R$ 952,78
POLO 5% 4535 100% 67% 3% R$ 438,29
POLO 31% 2.925 100% 61% 3% R$1.053,67
SUPERPOLO 45% 19.596 84% 31% 0% R$ 854,09
SUPERPOLO 61% 8.448 64% 30% 14%  R$813.85
POLO 16%  2.823 65% 56% 8% R$ 649,67
POLO 27% 3872 66% 64% 0% R$1.001,00
SUPERPOLO 57% 19.397 69% 38% 2% R$1.153,00
POLO 44% 4238 58% 34% 0% R$ 846,46
POLO 65% 4.616 67% 50% 7%  R$1.106,88
POLO 78% 4.036 94% 46% 0% R$ 928,44

DIST SEDE
(KM)

41
109
123
136

56
188
101
280

90
453
188

99
189

PENET.
ENS.SUP. TOTAL

POT.

% CONC.
PRES

%CONC. %
Al | (L es
® o

@
o o
o o

@
o O
® O
o o
® o
® O
®
® o

educainsights

(KM)

TICKET DISTSEDE SCORE
MEDIO

FINAL

3,55
3,40
3,35
3,30
2,85
2,60
2,50
2,40
2,35
2,30
2,25
2,15
1,90



ESTAGIO

03 Definasua estratégiade entrada

/

educainsights

Maturidade de Mercado

Classificacdo do potencial dos mercados em funcao
de sua atual penetracao de ensino superior. Ou seja,
arelacdo entre o volume de pessoas elegiveis e o
total de alunos matriculados em cursos superiores
atualmente. Quanto menor for esta proporcao,
mais atraente é este mercado. Trés categorias:

Mercados com penetracao < =20%

MERCADOS PARA EXPANSAO

m Mercados com penetracao entre 20% e 50%

Mercados com penetracao > =50%

MERCADOS MADUROS




ESTAGIO

03 Definasua estratégiade entrada educainsights

Estratégia Competitiva

5 A partir do grau de maturidade de cada mercado,
define-se a estratégia competitiva dominante por
meio da adicdo de duas novas métricas:

(i) concentracdo do volume de matriculas em cursos
presenciais e (ii) ticket médio da regido, resultando
em trés opcoes de estratégia dominante:

Se a penetracao for IGUAL OU INFERIOR a 20%:

O © © EXPANSAOPURA

Se a penetracdo for SUPERIOR a 20%:
(A) Mais de 75% das matriculas em cursos presenciais?
(B) Ticket Médio é igual ou superior a R$ 650?

© © DISPUTA COM PRESENCIAL



ESTAGIO

04

Qualifique os seus mercados

educainsights

—— 5 MAIORES PLAYERS
80%
- 8% 5% 4% 3%
IES 1 IES 2 IES 3 IES 4 IES 5
5 MAIORES CURSOS
22% 15% 11% 9% 9%
] [ — — —
PEDAGOGIA DIREITO ENGENHARIA CIVIL ADMINISTRACAO EDUCACAO FiSICA
TOTAL DE TICKET MEDIO A A ALTA PENETRAGAO DO ENSINO SUPERIOR
MATRICULAS PRESENCIAL FAIXA DE DISTANCIA TIPO DE OPERACAO ~C
6.8k R$ 1.040 41km POLO %l CONCENTRAGAO ALTA NO PRESENCIAL
? © .
" TICKETMEDIOALTO
74| ALTA PRESENCA DA IES ’i“{
PENETRAGAO DO CONCENTRAGAO ALUNO IES POTENCIAL > ;
ENSINO SUPERIOR PRESENCIAL 5 4k = POTENCIAL: ALTO - POT. HIBRIDO: BAIXO
56% 87% 151 L1k Hibrido / 4.3k EAD TIPO DE MERCADO: MADURO & PRESENCIAL




20-30% de sua rede respondera por

educainsights

80% de seu volume! Entao, inicie com calma...

& 100% 2 100%
c c
= =
60 [ T V0 : AT (RS T 80%
) d ()
© ©
o . o 0
pOIOS -g 60% A 'g 60% — ﬁ
S - 2 7\
£ ~ £
40% =\ 5 40% T A e g
30Cy 3 Anh 3 UNIASSELVI
(o] @ nnanguerd ©
v 20% o 20%
rede £ s £
—_ 1Y —_
§ 0% : g 0%
O 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200 220 0 5 10 15 20 25 30 35
Numero de Polos Numero de Polos
S 100% 8 100%
5 S
>
106 ®  8OYerrerammarnanannas 1 25 © 80%
) g )
© ©
polos g~ w polos g« E o
< S
€ % e % :
26% : 7 329% | UNINTER
Q U n (9) pa r (o) P : CENTRO
O 20% O 20% : UNIVERSITARIO
rede = rede £ :
= =
S % : S 0% :
0 50 100 150 200 250 300 350 400 450 0 50 100 150 200 250 300 350 400

Numero de Polos Numero de Polos



PARCERIAS PARA NOVAS
UNIDADES E UMA DECISAO
INSTITUCIONAL.

NAO DEVE SER FEITA “AO
ACASO", TAMPOUCO
ENVOLVER FATORES
PESSOALIS...

PARCEIRO ERRADO:

* Nao quer ou nao pode investir!

* Nao é empresario ou ndo entende de
negocios

« Zeroconhecimentodo mercado de
Educacao

* Nao se preocupacom o local onde vai
alocar o Polo (“qualquer espaco livre
serve”)

» Infraestruturainadequada: espacos
compartilhados com o business atual

* Funcionérios compartilhados

* Achaque aresponsabilidade da captacao
édalES

* Nao se preocupa em discutir viabilidade
financeira



PARCEIRO CERTO

* Tem capacidade de investimento!

 Empresario, dono de negécio, experiente
em start-ups e vendas!

 Conhece o mercado de Educacao

* Local correto: acessivel, proximo a
grandes centros comerciais, comunicacao
visual adequada

» Estrutura exclusiva: recepcao, salas de
aula, laboratérios de informatica,
sinalizacdo na entrada (“encantamento”)

* Funcionarios dedicados ao business do
Polo

* Sabe que terad de promover acoes
comerciais locais

* Quer entender modelo financeiro,
guantos alunos precisa para ter retorno




O modelo de parceria precisa estar claro para ambas as partes!

. ~ ofe o g0 o educainsights
IES e Parceiro tém responsabilidades distintas e criticas para o sucesso.

MATRIZ DE RESPONSABILIDADES

ESTRUTURA
» Equipe de Relacionamento com Polos: * Equipe de Vendas:
» Lideresregionais de vendas » Lider comercial exclusivo (funcionario do Polo)
« ‘“Carteirade Parceiros” (~1 consultor p/ 12 polos) * Funcionério(s) para atendimento ao candidato
. (;all Center centralizado o Forca de vendas local (investimento do parceiro)
* Areade apoio ao Parceiro * Areade suporte local ao aluno
MODELO DE TRABALHO
* Planejamento de vendas conjunto * Vendas - investimento em acdes comerciais locais
* Metas compartilhadas * Marketing - veiculacao de pecas sob direcionamento da IES
* Rotas de visitas aos Polos * Acompanhamento diario de vendas
* Monitoramento de resultados * Reporte a IES sobre acdes implantadas vs. planejadas
ENTREGAS
« Capacitacao: sistemas, produtos, vendas e atendimento * Reverter repasse da matricula em acoes de captacao
» Marketing institucional - unicidade na comunicacao * Investir na forca de vendas e promocao comercial
« Campanhas de incentivo peridédicas » Relacionamento com empresas locais




PARA FINALIZAR, DEIXAMOS UM CHECKLIST COM TOPICOS IMPORTANTES
QUE TODO GESTOR PRECISA PENSAR PARA A SUA ESTRATEGIA EAD




MAPA DA MINA
PARA UMA
ESTRATEGIA EAD
DE SUCESSO




A

Consegui meu

credenciamento.
E AGORA?

- Paraondeeudevoir
com minha operacao?
Quais sao os mercados
potenciais parauma
nova unidade? 'l“ W g




Consegui meu

credenciamento.
E AGORA?

- Qualéaforcada
minha marcaem cada
um destes novos
mercados? Minha IES
€ conhecida e
mantém sua §
reputacio? :

&
& T oy 4



Consegui meu
credenciamento.
E AGORA?

~ Eoconceitode EaD

“combinacom a minha
marca? Qual é o produto
ideal para meus
potenciais alunos?
Qualéo equill’brio",’
entreo hibridoe ¢
0 100%online? !

& T qy o>
S ™ ae e ®

LT




Consegui meu

credenciamento.
E AGORA?

E como deve ser a minha
estratégia de precona
entrada: diferenciacao
oubrigacomEaD g e
nacional? 4

6
§
'3

& T qy o>
S ™ ae e ®




Consegui meu

credenciamento.
E AGORA?

- Se ja estou operando,
como faco para ser mais
eficiente na entrega de
satisfacao aos meus
alunos? Estou e T -
fazendo ¢
corretamente? "

& T qy o>
S ™ ae e ®




A

Consegui meu

credenciamento.
E AGORA?

E como implementar
a estrategia?
Quais KPls devo medir?
O gue é necessario
. o 7 : ’m %
corrigir aposos
resultados do §
§
&

1° vestibular?

& T qy o
S ™ ae e ®



COMO MONTAR UMA
ESTRATEGIA DE ENTRADA

EFICIENTE NO EAD EEVITAR
OS 7 ERROS MAIS
COMETIDOS PELO SETOR

Para onde eu devo ir

com minha operacgado? ‘,7( lOC&tIOI‘I@SIghtS

Quais sdo os .o
mercados potenciais
para uma nova
unidade?

Qual é a forca da o .

minha marci: em wa* brandlng®SIghts
cada o

um destes novos

mercados? Minha IES

é conhecida e

mantém sua

reputacdo?

Foconceitodefad A innovationsights
combina coma -e?

minha marca? Qual é o

produto ideal para meus

potenciais alunos? Qual é o

equilibrio entre o hibrido e o
100% online?

E como deve ser a minha
estratégia de preco na
entrada: diferenciacdo ~ “
ou briga com EaD nacional?

Y pricing@sights

Se jd estou operando, como
faco para ser mais
eficiente naentrega . .~
de satisfacdo aos meus alunos?
Estou fazendo corretamente?

X satisfaction()sights

@

E como implementar a enrol Iment®sights
estratégia? Quais KPIs devo *

medir? O que é N, »?

necessdrio corrigir apos os

o A ?
resultados do 1° vestibular: ——



OBRIGADO!

comunicacao@educa-insights.com.br

educainsights




