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A Importancia do P6s-Venda no
Marketing Educacional:
O Relacionamento Comeca
ApOs a Matricula

o marketing educacional, muito se fala sobre cap-

tacdo. Estratégias para atrair leads, converter em

matriculas, impulsionar campanhas. Mas, com o
tempo, percebique averdadeira construcao de valor come-
cadepois damatricula. Enorelacionamento pés-venda que
consolidamos a experiéncia do aluno, fidelizamos familias
e transformamos estudantes em promotores espontaneos
da marca. Um estudo da Bain & Company (Reichheld &
Sasser, 1990) mostra que aumentar a retencio de clien-
tes em apenas 5% pode gerar um crescimento de lucro
de até 95%. No mercado educacional, isso se traduz em
permanéncia, confianca e reputacio de longo prazo.

Quando um aluno entra em uma instituicdo, ele nio
compraapenas um curso — ele compra uma experiéncia.
E essa experiéncia precisa ser pensada com a mesma
\intencionalidade do marketing de captacdo. Atendimen-
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to humanizado, comunica¢ao clara, canais abertos para
escuta, eventos de integracio, reconhecimento de desem-
penho, programas de apoio emocional e académico: tudo
isso faz parte de uma jornada que impacta diretamente
a percepcao de valor. Segundo Kotler e Fox (1995), o
marketing educacional bem-sucedido nao termina com
a matricula, mas se estende por todo o ciclo de vida do
aluno, criando uma conexio continua e emocional com
a instituicao.

Na pratica, ja acompanhei instituicdes que conseguiram
reduzir drasticamente seus indices de evasdo apenas ao
investir em a¢bes simples, como acompanhamento perso-
nalizado no primeiro semestre ou encontros de boas-vin-
das com diretores e coordenadores. Ja vi também o efeito
positivo de programas que envolvem os pais em atividades
institucionais, fortalecendo o vinculo com a escola. Tudo
isso gera ndo so retencdo, mas também uma base de fami-
lias e alunos satisfeitos, que indicam espontaneamente a
instituicao a outros.

Oqueaprendi,aolongo daminhatrajetéria— especialmen-
te trabalhando com projetos de impacto internacional como
os da Full Sail University — € que o sucesso da instituigdo
esta diretamente ligado a forma como ela cuida das pessoas
que escolhem estar ali. O marketing pés-venda €, acima de
tudo, um exercicio de presenca. De mostrar, a cada etapa,
que a escolha feita pela familia e pelo aluno foi a certa.

Se vocé trabalha com educacdo, convido vocé a olhar
com mais atencdo para o pos-venda. A jornada de en-
cantamento comecga depois da matricula — e é ela que
sustenta, de verdade, o crescimento saudédvel e duradouro
de qualquer instituicao.

(*) - Com graduagado em Arquitetura e Urbanismo,

poés-graduagao em Administragao, MBA em Empreendedorismo e Inovacao

e Mestrado em Marketing Digital, Carol Olival conta com mais de 20 anos de
atuacdo no mercado de educagao. Tem foco nas areas de vendas e marketing e
experiéncia como empreendedora e gestora de escolas proprias. Autora de trés
livros sobre educagao 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 educagao dentro desse contexto

Mulheres na medicina: os desafios
invisiveis atras do jaleco

Mesmo sendo maioria na medicina, mulheres ainda enfrentam preconceitos sutis, cobrancas desiguais e barreiras a lideranca

pesar dasmulheres

ja representarem

50,9% dos médicos
no Brasil, de acordo com
o relatorio Demografia
Médica no Brasil 2025
do Ministério da Satude,
FMUSP e AMB, ainda
enfrentam desigualdade
salarial, baixa presenca
em lideranca e especia-
lidades cirurgicas. Esse
cenario revela barreiras
invisiveis, muitas vezes
sutis, que limitam o ple-
no reconhecimento e
ascensao profissional das
médicas.

Dra. Clarice Abreu,
cirurgia plastica e cranio-
maxilofacial, fez escolhas
dificeis para construir
sua carreira. “Minha
trajetoria foi feita de es-
colhas corajosas. Entrei
em uma sala de cirurgia
sabendo que nem sempre
eu seria levada a sério
de primeira, mas sem-
pre acreditei que o que
me faltava em espaco,
eu conquistaria com de-
dicacao e consisténcia.
Como mulher, precisei
me acostumar a ser uma
das unicas. Mas com o
tempo, transformei essa
solidao em forca. E hoje,
olho para tras com orgu-
lho por ter seguido mes-
mo quando tudo parecia
mais dificil.”

Essesdesafiosnemsem-
pre estao explicitados em
livros ou estatisticas, mas
semanifestam em olhares
e atitudes. Dra. Clarice

descreve: “Muitos dos de-
safios que enfrentei nao
estavam nos livros. Eram
sutis, silenciosos, o olhar
de duvida, a expectativa
de que eu fosse menos
resistente a pressao ou
emocional demais para
decisoes dificeis. As ve-
zes, era a dificuldade de
ter minha voz ouvida em
discussoes técnicas, em
congressos. Mas também
enfrentei decisoes duras
fora do hospital, como
equilibrar maternidade
com sobreavisos, viagens
e especializacdes. O de-
safio maior, talvez, tenha
sidonuncame deixar con-
vencer de que eu deveria
escolher entre ser mulher
e ser excelente.”

Nesse ambiente de alta
exigéncia, ela enfrentou
ainda mais cobranca so-
bre a performance. “Sim,
muitas vezes. Senti que
meuerro eraum ‘fracasso
feminino’, enquanto o
erro do colega eraapenas
humano. O pesodaprova
recaia mais sobre mim:
precisava ser impecavel,
porque sabia que uma
falha nao seria atribuida
ao acaso, mas a minha
condi¢cao de mulher. Isso
me exigiu mais energia,
mas também me tornou
mais resiliente. E com o
tempo, percebi que o re-
conhecimento vem, mais
lento, sim, mas vem com
raizes mais profundas.”

Dra. Clarice alerta que,
mesmo hoje, a lideranca
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feminina em centros
cirurgicos ainda é ques-
tionada: “ A autoridade
feminina ainda € testada
com mais frequéncia, e
a lideranca da mulher
muitas vezes precisa ser
doce, mas firme, algo
que nem todos sabem
aceitar. Em algumas me-
sas cirurgicas, ainda ha
um incémodo silencioso
quando a decisdo final
vem de uma mulher. Mas
acredito que o espaco
esta sendo conquistado,
cirurgia por cirurgia,
exemplo por exemplo.”

Apresencade mulheres
em papéis de destaque
cumpre um papel trans-
formador. Dra. Clarice
reflete: “Quando uma
de nos chega la, abre-se
uma porta que parecia
trancada. Nao quero que
as jovens médicas se sin-
tam sozinhas como eume
sentino inicio. Quero ser

»
um exemplo para as mi-
nhas residentes e alunas,
para que elas vejam que é
possivel, sim, ser mulher,
mae, lider e cirurgia de

alta complexidade. Uma
func¢aondoanulaaoutra.”

Embora a feminizacao
da medicina esteja em
evidéncia, ela reforca que
ainda ha um longo cami-
nho até a igualdade real.
“Avancamos, mas ainda
nao o suficiente. A presen-
cafemininacresceu,masa
escuta verdadeira ainda é
desigual. Temos mais mé-
dicasnasresidéncias, mas
ainda poucas em posicoes
de lideranca e decisdo.
O caminho esta sendo
trilhado, com coragem,
com esforco coletivo, mas
ainda precisamos trans-
formar estruturas, nao so6
estatisticas.”

No atendimento, a
participacao feminina

representa forca trans-
formadora. “A mulher
médica carrega uma es-
cuta sensivel, um olhar
atento ao invisivel. Em
areas como a cirurgia
plasticapediatricaoure-
construtora, isso faz toda
a diferenca. A técnica é
essencial, mas a empatia
transforma. No6s temos
uma intuicao de acolher
nao s6 o paciente, mas
a familia, os medos, as
dores nao ditas. E isso
€ uma forca, nao uma
fraqueza.”

Mas para que essa re-
volucao se consolide, ela
defende mudancas con-
cretas nas instituicoes.
“Gostaria de ver estrutu-
ras que compreendessem
a realidade da mulher
médica, especialmente a
maternidade (e a licen-
ca maternidade). Que a
gestacdo nao fosse vista
como uma fraqueza ou

um problema logistico,
mas como parte da vida
da profissional. Que a
lideranca feminina fosse
incentivada com politicas
reais, e nao apenas com
discursos. E que as esco-
las médicas formassem
lideres com consciéncia
de género desde cedo.”

Por fim, ela deixa uma
mensagem de incentivo
e inspiracdo: “O medo
val estar presente, mas
ele ndo precisa ser um
freio, pode ser um mo-
tor. Confie no seu valor,
mesmo quando ninguém
validar. Procure referén-
cias, mentoras, apoie-se
em outras mulheres. Nao
aceite a narrativa de que
vocé precisa escolher
entre ser forte ou ser
sensivel, vocé pode ser
as duas coisas. A técnica
seaprende, a coragem se
constroi. E vocé nao esta
sozinha.”

Proclamas de Casamentos

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
33° Subdistrito - Alto da Mooca

ILZETE VERDERAMO MARQUES - Oficial

Fago saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos
pelo Art. 1525, do Codigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: HENRIQUE MACHADO BOTELHO, estado civil solteiro, filho de Amadeu
Jose Botelho e de Janice Maria Machado, residente e domiciliado no Alto da Mooca, neste
subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente: ISABELA DE ARAUJO DAMIATI, estado
civil solteira, filha de Carlos Alberto Tojeiro Damiati e de Maria Augusta Maia de Araujo
Damiati, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: GERALDO GOMES DA SILVA,estado civil solteiro, filho de Julio Gomes
da Silva e de Maria Jose Correia Gomes, residente e domiciliado no Alto da Mooca,
neste subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente: MARIA JOSE DA SILVA, estado civil
solteira, filha de Jose Cicero da Silva e de Bernardina das Virgens da Silva, residente e
domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,

para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negoécios

Para verificar as assinaturas va ao site https://assinaturas.certisign.com.br:443 e utilize o codigo 071A-686F-8971-3234.
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