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O DNA DA 

CAPTAÇÃO DE ALUNOS
Relacionamento como Estratégia na Jornada da Prospecção

Por Luciana Palhete
Estrategista e Consultora de Marketing Educacional 
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C o m o  s u a  
i n s t i t u i ç ã o  e s t á  
C A P T A N D O  n o v o s  
a l u n o s
* Existe um plano de marketing, de 
comunicação, comercial e de relacionamento?

* As ações desenvolvidas são acompanhadas, 
com resultados mensurados?

* A sua imagem digital reflete a sua imagem 
institucional?

* E o desenvolvimento das pessoas, o olhar 
humano existe e é colocado em prática em 
cada etapa da gestão?   
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a

Tendo em conta a jornada do aluno, dos 

familiares deles, dos amigos deles. Você acredita 

que eles acham que é uma jornada de sucesso?

Você mede a satisfação dos serviços prestados?

Você tem mapeado com quem a sua marca 

se relaciona?

Você tem clientes ou defensores do seu nome?

Você sabe quanto custa um aluno? 

E a retribuição ou recompra deste mesmo aluno, 

existe? Você monitora?
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DESAFIOS DOS GESTORES
Geração Z
Não confia em publicidade tradicional. 92% confiam em recomendações de amigos 
mais do que em qualquer anúncio.
Fonte: Nielsen 2024

Concorrência Elevada
Especialmente no EAD, onde 95,9% dos alunos estão em instituições privadas.
Fonte: Mapa Semesp 2025

Digitalização da Jornada
Múltiplos canais e pontos de contato tornaram a jornada do candidato mais complexa.

Custos em Alta
CAC (Custo de Aquisição por Aluno) crescente, com retorno menor.
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3 PILARES DA CAPTAÇÃO

A inteligência que guia 
as decisões. Identifique 

leads mais quentes, 
defina a etapa da 
jornada de cada 

candidato e determine 
quais canais trazem 

melhor conversão para 
investir recursos de 

forma otimizada.

O coração da conversão. 
92% dos consumidores 

confiam mais em 
recomendações de 

pessoas que conhecem 
do que em qualquer 

outra forma de 
propaganda. É preciso 
nutrir, engajar e educar 

os leads.

O diferencial competitivo. 
Da primeira pesquisa no 
Google até o primeiro dia 

de aula, cada ponto de 
contato precisa ser fluido, 

personalizado e 
memorável. Uma 

experiência ruim em 
qualquer etapa = perda 

do candidato.

Esses três pilares não funcionam isolados. Eles se integram em um ecossistema de captação completo.
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APRESENTAÇÃO

3 PILARES DA CAPTAÇÃO
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1 – Colaboradores

Treinamento
Motivação

Gestão de pessoas

Empatia;

Paciência;

Capacidade de ouvir;

Ótima comunicação;

Vontade de aprender;

Autocontrole;

Saber usar linguagem positiva;

Saber trabalhar em equipe;

Foco em resultados;

Capacidade de persuasão.

2 – Processos

Métricas

Satisfação do cliente:

Embaixador ou detratores da sua 

marca;

Custo de retenção de clientes;

Churn rate.

Operacionais:

Produtividade;

Comportamento e atitudes.

3 - Tecnologia

Canais de atendimento
Automação / Infraestrutura

Canais - Online: portal / app / comunicações 

digitais (CRM captação e na permanência 

clientes, Whatsapp, Chatbot, Telefone-

URA, E-mail, Site) e Presencialmente.

Automação: Redução de custos;

Aumento da produtividade da equipe;

Rapidez nos atendimentos;

Aumento da disponibilidade de serviços;

Diminuição de retrabalhos.
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Estratégia 1
Marketing de Relacionamento
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ESTRATÉGIA 2
Hipersonalização com IA e Dados
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Estratégia 3
Embaixador da Marca
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Estratégia 4
Experiência do Candidato (CX)
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Estratégia 5
IA e Automação Inteligente
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CASES REAIS
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Como começar

"Transforme Candidatos em Alunos.

Alunos em Embaixadores.

Embaixadores em Resultados."
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Ações de relacionamento são 

muito importantes para 

qualificar e depois converter 

prospects em estudantes! 

A retenção 
começa na 
captação!
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www.bureauoficial.com.br

@bureaumkt

Luciana Palhete
​luciana@bureauoficial.com.br

11 98119-6659
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