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APLICADA A CAPTACAO E RETENCAO

INTELIGENCIA DE MARKETING




B

S

L =y
;f— B
]

=

=T

O




A
2
Anhanguera

Pipeline Discovery




Municipios
== Unidades
4+ Viario Principal
4+ Linhas de Metro

4+ Universidades
o= Faculdades

4 Centros Univer.
+ Polos EAD
== Feeders
<+Alunos AEDU L5Y
4+ JA: 25+ s/ ES
4+ EM: 17/24 s/ ES
o= AM 83 / 30
+ Area Primaria
+ Area Secundaria

Pipeline
Discovery

demais Players (equidistancia / porte)




Este material é usado para...
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Estudo de POTENCIAL de MERCADO
Definicao de meta

Avaliacao de investimentos em midia
5 Year Plan

Posicionamento de marca

Estratégia de relacionamento com
escolas do ensino médio
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GERACAO DE
DEMANDA




Geracao de Demanda

Parcerias para AcoOes de Cross
geracao de Feirade Agentes de Selling / 22

Media Demanda Pé no Futuro Profissoes Captacéao Graduacéo




Geracao de Demanda I
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e Baixissima dispersao
* Foco 100% em conversao
* Formulario simples = preenchimento rapido

Benchmarking de Conversao
VISITAS / INSCRITOS




CONVERSAO

Processos 100%

AUTOMATIZADOS




Conversﬁo em MATrl'cuIas l
B
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Inscritos no

Inscritos no
Vestibular Vestibular

Automatizacao de Gestao de Canais Pricing & Product
Processos Portfolio I\(Ianagement
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Réguas de CONVERSAO Anh%eml
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PASSADO

1 Unica régua
43 Passos

Disparos de Seg/Sex

Operacao terceirizada

-

Régua de Comunicagao para contato com TODOS os inscritos




Réguas de CONVERSAO PRESENTE

AL ARRRRN

Com o aprendizado da régua + insights vindos do modelo de
‘padrao” de captacao aliados a propensao a conversao
estudos feitos sobre a nossa Inscritos/Matriculados...
performance em midia online... W
Y SaS &

COMUNIKG
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Vestlbulares br
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Serasa:i..i Experian

@ Enddgenos
Exogenos

Hoje contamos com 6 novas réguas




Réguas de CONVERSAO Anh%eml
MARRARL R RLRE Y

* 6 novas réguas com

passos unicos para
cada régua
 Abordagem
segmentada
CONTENT BASED
 Controle e Gestao
passo a passo

-

Exemplos de Comunicados Utilizados: Boas Vindas; Aviso de Vencimento, Orientacdo s/ a Prova,
Re-agende sua prova, Ofertas e Promocdes, Efetive sua matricula, Bem Vindo.




Réguas de CONVERSAO Anh‘;ﬁeml

peedeed T IRTRRRE

wl + Conversao de
ML ojunos
{ + Planejamento &
Controle de Operagao
Comunicac¢ao & Ofertas +

segmentadas
OTIMIZACAO do
investimento

@ Alunos mais satisfeitos

Hoje contamos com 6 novas réguas




PROXIMOS PASSOS
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Gestao de Canais




Gestao de Canais

Canais Remotos +
Televendas +
Equipe de CAMPO

| Liderancas de Supervisores e Agentes Agentes Agentes

Unidades Coord. Curso Encantamento Comerciais FIES Televendas
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Temperatura do INSCRITO

L 436K Ligacoes/ano
ativo/receptivo

—

i

Mais de 12 milhoes de disparos
entre SMS e Email MKT /ano com
comunicacéao dirigida
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RETA FINAL do Ciclo

Penetracao FIES

1

Avaliagao
Demanda do curso

)

Margem Curso (
4]3 S Performan Con
Capacidade Sala e | L
Unidade
Inventdrio vagas
regulatério
dl]: encia
Desempenho INS e Precos com Aderen

Conversdo (TY & LY) Maximizagao da
Conversao

[

Concorréncia

Timing: ciclo & inicio
das aulas




RETA FINAL do Ciclo

Penetracao FIES
Ava?li]:gﬁo
Demanda do curso
':|l]=' ;.. Matriz de Decisdo
Margem Curso RR MAT | PERFORMANCE
4} - e T ’_" Capacidade
Capacidade Sala e da
Unz?de o
Inventario vagas 01
regulatério o Rl
4} L Turmas
Desempenho INS e o
Conversao (TY & LY) o -

7

Concorréncia

Timing: ciclo & inicio
das aulas
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DE ALUNO




Retencao de Alunos em 4Ps

PREVENTIVO
PROGRAMATICO
PREDITIVO

POS FATO



PREVENTIVO |

Qual € o comportamento académico ideal?

Mapeamos o que seria esperado do ponto de vista de frequéncia, notas e
relacionamento com a IES.

Mediante a desvios , temos acOes de contato via coordenador de curso,
Call center, e disparos de E-mkt, SMS.

Regua do Camlnho Idé’é‘l B PREVENTIVO

Programa de: Acolhlda

Prograﬁ'\a de Permanenaa de
' -
Ca]_ouros{




PROGRAMATICO

(Iiadimplente%
Adimplentﬂﬁ ‘ /_LBase FIES ] ,

|
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Osas Potenciais
MicroStrategy Rematriculas

PROGRAMATICO

Akna

COMUNIKO

(@oft

Aditamentd
/ Novos
Contratos
FIES

Acordos
financeiros

ol

Réguas de

Antecipagéo /
Pagamento de

Fluxo semestral de
rematricula




PREDITIVO

Levantamento
dos Dados/
VEIEVER
Anhanguera
(+15) e Serasa
(+600)

DOOC
0] 00] 00 00

DOOC
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Anhanguera
Estudo da ' \J
CORREL entre MODELAGEM:
variaveis Selecdo das
Estudadas VS  Variaveis que Aplicagdo na
L isoladamente, e amostra de
VTR combinadas, Validagao.

Resposta. melhor
Analise expliguem o

Amostra Amostra

Desenvolvi- Validacao ~ Nota

mento I

|

|

|
.mm | Sexo
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Restricdao Ativa

Tipo de Restrigao

Volume de consultas/tempo
Atividade Crediticia

bivariada. Evento.
o T

Valor Mensalidade ,
Frequéncia Pagamento \

FIES / ProUni

. 98as
Serasa ..k Experian
Enddgenos

Exd6genos

PREDITIVO .

\\_,l




REDITIVO

Medidas de ~ s~
Construcao Validacao
Desempenho
KS 56% 56%
Lift 4.47 4.47
Capture Base 20% 20%
Capture Cancel. 69,3% 69,3%
Classificagao K-S
Modelo pouco distintivo K-S<0,3
Adequado 0,3<K-S<0,4
Modelo distintivo Bom 0,4<K-S<0,5
Excelente 0,5<K-5<0,6
Modelo bom sob reviséo K-$>0,6

Liftporpecil
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Anhanguera

Validagao

% RESPO RESPOSTA
RSO n -
DECIL TOTAL ACUM ACUM LIFT
0

|_NAO | SiM | NAO [ SIM |
70 5097 86 48 70 5097

442
291 2892  9.183 128 1D.D11 7989

2 7E/S 585 5464 A7 27 770 17580 BET4

lg ACUM

447
343
259

0 8735 12240 20575 10,1 43 452 8735 12240 f 58% | 447
1 14034 6536 20570 200 ‘12,5 93 22763 1877E\ 32% J 346

' s’
Totl 100468 | 27.01 Jazse9] | | | | 1w | |
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SN +SS + NN + NS

RELACAO CONTATO SUCESSO /BASE ’ — \
el 0 T ,encontra-se 0
ik aluno com
e aren ‘ muito menos l
e esforco e antes

R — \que ele evada!,
N




PREDITIVO NA PRATICA... -

Nao Evadiu Evadiu —
28 r -------- 1 ’
S i encontra-se o
= SS :
S : aluno com
(a1
% et muito menos .
g 2 : esforgo e antes
° & [ NS ST
i - \que ele evada.,
Nao Evadiu Evadiu , \
t NN N NN N D N = .‘! 6x
E 63% 37% I I

9% = 6%

B L T T R

Baixa
Propensao Propensao

/




POs FATO (post mortem)

Caso ap06s todo o fluxo de retencao, o aluno decida evadir, temos ’
hoje um processo onde o aluno solicita um pré-cancelamento,
gue é encaminhado para a equipe responsavel pelo anti-churn;

Siga Evasao
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