
WORKSHOP 
PLANEJAMENTO PARA 
CAPTAÇÃO DE ALUNOS



Thiago Lustosa
● Especialista em formação e capacitação 

de Equipes de Vendas e organização de 
processos comerciais;

● Diretor Comercial da Conteúdo Edu;

● Professor em cursos de Pós-Graduação;

● Pós-Graduado em Empreendedorismo e 
Inovação.



Somos especialistas em 
fazer sua instituição crescer!

Atuamos exclusivamente em 
Instituições de Ensino e Educação.

Oferecendo todo serviço de 
estratégia de captação, branding, 
tráfego pago, produção de conteúdo, 
vendas e produção gráfica, com foco 
no digital.

2023



Quero começar com
um teste valendo nota.
MAS ESSA NOTA VAI SER DADA POR VOCÊS



Escolha um curso do 
portfólio presencial ou EAD 
e faça uma inscrição 
completa até a última etapa 

(USE SEU TELEFONE REAL)

Acesse o site 
da sua IES 
pelo celular



Me contem como
foi a experiência



Nosso bate papo hoje vai ser 
dividido em 3 partes

● Estratégia
● Marketing 
● Vendas



Não tem como 
captar Alunos,
sem entender o 
mercado onde 
está inserido.





Tudo bem Thiago,
mas quais dados eu devo 
puxar e onde encontro 
esses dados?



Vamos entender sobre a sua IES…



● Qual o portfólio de cursos 
que eu ofereço?

● Qual a quantidade de vagas 
disponíveis para cada curso?



Vamos entender sobre a sua IES…

● Quantos concorrentes eu tenho do EMEC hoje?
● E a quantidade de vagas do concorrente?















● Vagas em Curitiba no EMEC
      para Eng. da Produção: 
       129.885

● População de Curitiba:
       1.963.726

● Censo da educação (2020):
       Ingressaram 876 alunos



● Olhar para o Censo da educação superior
● Quantas pessoas ingressaram em 

determinado curso na região?
● Quantas pessoas concluíram determinado 

curso na região?



Você já fez o mapeamento de 
empresas e indústrias que podem 
empregar as pessoas que estou 
formando?

QUAIS PROFISSIONAIS ESSAS 
EMPRESAS PRECISAM?



Vamos entender sobre a sua IES…

● Onde essas empresas estão buscando mão de obra
● Como é a relação com a prefeitura e a oferta de curso se 

encaixa com os planos no município







Agora vamos olhar para dentro 
da minha instituição



Vamos olhar para dentro da sua IES

● Qual o meu histórico de captação geral?
● Qual meu histórico de captação por curso?



Só isso é 
suficiente?



Precisamos entender 
verdadeiramente o perfil do 
meu aluno…
MAS COMO?



Métricas importantes para falar 
sobre captação de alunos
● Qual o meu histórico de CAA (Custo de Aquisição De Aluno)?
● Quanto eu investi nas últimas captações?
● Isso foi suficiente para atingir a meta?



Métricas importantes para falar 
sobre captação de alunos
● O crescimento da meta está acompanhado do 

crescimento da verba?
● Custo por Lead
● Origem dos meus leads



Só abrir as 
inscrições no site,
não vai fazer 
chover alunos na 
IES



PERGUNTA DE MILHÕES
Onde eu devo investir 
em marketing?



D E P E N D E



vamos olhar para
o orgânico

ANTES DE OLHAR PARA ONDE INVESTIR, 





● Minha produção de conteúdos;
● Ações com escolas;
● Divulgação de ações realizadas 

pela IES.



Com os dados que já levantamos 
sobre a IES podemos ter alguns 
direcionamentos

OLHANDO PARA OS INVESTIMENTOS



No marketing
encontramos várias estratégias
e uma não anula a outra.



O Tráfego pago tem sido utilizado 
como bala de prata
● Retorno rápido;
● Segmentação apurada;
● Investimento médio;
● Mensuração.



MAS ESSE É O 
MELHOR CAMINHO?





Muitas vezes 
esquecemos de atentar 
ao básico, como os 
criativos se realmente 
conversam com o 
público



E agora quero ver a nota de vocês, 
se pensarmos em destino, onde 
meu aluno está sendo direcionado 
para fazer uma inscrição

FIZEMOS O TESTE NO COMEÇO DA APRESENTAÇÃO



seu time de vendas, já tentou 
entrar em contato com você

E MELHOR DO QUE ISSO



Se durante esta apresentação, o 
time comercial já tentou contato 
com você:

PARABÉNS VOCÊS ESTÃO 
NO CAMINHA CERTO!



Sempre destaco que uma das 
coisas fundamentais do time 
comercial é: o tempo de 
atendimento





Qual o papel da força de vendas
● Receber e tratar os contatos gerados pela equipe 

de marketing;
● Fazer ações de rua com o objetivo de captação 

de alunos;
● Acompanhar e viabilizar a matrícula de alunos 

aprovados.





A tecnologia precisa ajudar nas vendas
● Boas ferramentas de CRM;
● Avalie se seu site ajuda ou atrapalha na captação 

de alunos;
● Existem ferramentas de automação em 

WhatsApp que podem diminuir o esforço do seu 
time comercial;

● Tenha meios simples do aluno fazer a inscrição  e 
matrícula sem precisar de um atendente.



Métricas importantes para o 
time de vendas
● Qual a taxa de conversão;
● Leads para inscrito;
● leads para prova realizada;
● Leads para matrícula;
● Inscrito para matrícula.



Métricas importantes para o time 
de vendas
● Quantidade de contatos realizados por cada consultor;
● Tempo de atendimento;
● Ciclo de venda (primeiro contato até fechar);
● Motivos de perda;
● Metas gerais e metas parciais.



Boa parte das IES definem a meta 
sem levar em consideração essas 
informações que trouxemos aqui.



observamos que um dos principais 
erros está na definição da META.

COM A PESQUISA QUE FIZEMOS COM A ABMES:



ACESSE NOSSO SITE

@thiagoclustosa
@conteudo_edu




