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1 INTRODUCAO

O EaD se realiza no momento em que ha garantia de um processo de utilizacdo da
comunicacdo bilateral essencialmente educativa, ultrapassando o simples acesso do aluno
distante a materiais instrucionais, mas quando o atendimento pedagdgico supera as distancias
e promove a essencial relacdo entre professor e aluno, mediante meios e estratégias
institucionais plenas e seguras (SARAIVA, 1996).

Para Moore (2008), a educacdo a distancia evoluiu ao longo da histéria, podendo ser
caracterizada por diferentes geragGes. A primeira foi marcada pelo meio de comunicacgéo
textual, através da correspondéncia; a segunda geracao foi do ensino por radio e televisdo, a
terceira foi caracterizada pela criacdo das Universidades Abertas. A quarta geracdo foi
marcada pela interacdo a distancia em tempo real em cursos de audio e videoconferéncia e, a
mais recente, a quinta geracao, € a que envolve o ensino e o aprendizado on-line, em classes e
universidades virtuais.

Legalmente, o Ministério da Educacdo no Decreto n° 5.622, de dezembro de 2005, que
regulamenta a EaD, a caracteriza como:

Modalidade educacional na qual a mediacdo didatico-pedagdgica nos processos de
ensino e aprendizagem ocorre com a utilizacdo de meios e tecnologias de informacéo e
comunicagdo, com estudantes e professores desenvolvendo atividades educativas em lugares
ou tempos diversos. (BRASIL, 2005).

Para Alves (2009), é evidente a presenca das tecnologias em quase todas as areas da
atividade humana como irreversivel e a interacdo dos alunos com as tecnologias de modo
critico e criativo requer que os professores, supervisores e orientadores conhecam e saibam
utilizar educacionalmente as tecnologias disponiveis.

Tais tecnologias estdo presentes na educacdo por estarem presentes na vida e no
cotidiano das pessoas, e assim diversificam as formas de producdo e de apropriacdo do
conhecimento.

A interacdo com a tecnologia favorece ao aluno a aprendizagem, a familiarizagdo com
as tecnologias existentes na sociedade, dinamizacdo do trabalho pedagdgico e
desenvolvimento da leitura critica como parte integrante do processo que viabiliza a
expressao e a troca de saberes (ALVES, 2009).



2 SISTTECH TECNOLOGIA EDUCACIONAL

Para elaborar este trabalho, contou-se com a Sisttech Tecnologia Educacional, por
meio do seu Chief Executive Officer (CEO), participando respondendo um questionario, e
dando devolutivas das propostas de consultorias enviadas. O desafio foi agradavel, visto que a
empresa é sélida e j& apresenta cases de sucesso, inclusive prestou servigos para a UNIVESP
com grande éxito.

A Sisttech Tecnologia Educacional é uma empresa que dedica-se a implantacdo e
implementacdo de Projetos e Programas na area da Educacéo e Tecnologia, além da producao
de materiais didaticos e paradidaticos, formacdo de professores, acompanhamento e assessoria
pedagdgica, contetdo e plataforma digital. A marca Sisttech firma-se com o compromisso de
garantir a boa qualidade e a exclusividade de seus programas, projetos e materiais, oferecendo
aos seus clientes solucbes adequadas as suas necessidades e especificidades educativas, com
garantia de bons resultados.

H& mais de 20 anos no mercado, a Sisttech afirma ter fornecido aos diferentes
segmentos da educacdo o que hd de mais avancado e tecnoldgico, para garantir 0 ensino e a
aprendizagem de alta qualidade, extrapolando os limites da sala de aula e dos muros da
escola. Com equipe técnica e pedagogica trabalhando na busca por novidades em educacéo e
tecnologia, trazendo o que ha de mais moderno, aliando os materiais que sao elaborados a
Base Nacional Comum Curricular e aos documentos oficiais do Ministério da Educacdo. Os
projetos e programas de ensino garantem uma educacdo almejada por todos, considerando os
saberes do estudante, a realidade a qual esta inserido, ao meio em que convive e a tecnologias
atuais.

Segundo a Sisttech, sua misséo é: contribuir com a formagdo e a construgdo de um
cidaddo investigativo, critico e responsdvel, tendo como base a iniciacdo cientifica,
compreendendo que o ser humano é parte integrante e, a0 mesmo tempo, agente de
transformac6es do mundo onde vive em relagdo essencial com 0s demais seres vivos e outros
componentes do ambiente.

Eles ainda afirmam que sua visdo é: ser referéncia de exceléncia em materiais,
produtos, projetos, programas, sistemas e solugbes de ensino e aprendizagem. E como
valores: Exceléncia nas relagdes pessoais; Proximidade ao cliente; Respeito;
Responsabilidade



2.1 Objetivos

O objetivo geral - Analisar como 0 processo ocorre e como pode ser otimizado.
Os objetivos especificos — Chegar a (as) causa (as) ao que se refere os problemas para
alcancar um fechamento maior de contratos, analisar as respostas, método utilizado para

chegar aos resultados.

2.2 Justificativa e delimitacédo do problema

Atualmente, podemos concluir que o cenario ndo apenas no Brasil, mas também no
mundo, se tornou extremamente propicio a adocao do sistema de educacédo a distancia (EaD).
O desenvolvimento da internet, o aprimoramento da velocidade da transmissdo de pacotes de
dados (4G e 5G), os valores acessiveis de aparelhos tecnoldgicos (computadores,
smartphones, etc), encurtaram as distancias.

Na ultima década, segundo os dados coletados pelo Censo da Educacdo Superior
(CENSUP) 2019 e divulgados pelo Instituto Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais
Anisio Teixeira (INEP) e pelo Ministério da Educacdo (MEC), das 16.425.302 vagas de
ensino superior 10.395.600 (63,2% do total) pertencem a modalidade EaD.

Para compreender o quanto a modalidade EaD cresceu no Brasil, basta comparar 0s
numeros apresentados pelo site do Ministério da educacéo, para ver que as matriculas na EaD
eram praticamente inexistentes em 2002 e 2003. Ja em 2008, atingiu 14,3% dos estudantes de
graduacao.

Em suma, a educacdo a distancia é um mercado que esta em plena expansdo,
crescendo exponencialmente. Segundo INEP, em 2019, 63,2% por cento de um tipo de
cliente final (estudantes de graduacdo). Logo, além dos hipotéticos 36,8%, ha todo um
universo de clientes no ensino fundamental e médio, nas instituigdes publicas e privadas, nos
cursos de idiomas, nas plataformas das mais diversas aulas. A demanda é grande.



3 FUNDAMENTACAO TEORICA

No setor de instituigdes de ensino, 0 composto de marketing compreende um conjunto
de mecanismos/ferramentas utilizados pela instituicio com proposito de alcancar seus
objetivos mercadoldgicos, e podem incluir decisbes sobre produto, preco, processos de
Servicos, pessoas, comunicacdo, venda, distribuicdo e evidéncias fisicas, por exemplo (1VY,
2008; ACHROL, KOTLER, 2012).

A prospeccao de novos estudantes compreende o processo de identificacdo, qualificacdo
e aquisicdo de potenciais estudantes, seja para conquistar novos mercados, ampliar a base de
estudantes, aumentar faturamento e/ou obter o crescimento (SILVA, 2011; FUTRELL, 2014).

No setor de instituicdo de ensino, a comunicacdo de marketing necessita também ser
planejada e integrada. Um processo de comunicagao integrado, aquela que alinha as diferentes
estratégias estabelecidas, tende a proporcionar melhor resultado na comunicacao e atragdo de
estudantes (TOLEDO, CAIGAWA, ROCHA, 2006; KHANNA et al., 2014). A comunicacdo
integrada de marketing é também definida como um processo coordenado e que alinha as
diferentes estratégias do conjunto promocional, seja publicidade, relagdes publicas, marketing
direto e promocdo de vendas (MANGOLD, FAULDS, 2009). No entanto, as instituicdes de
ensino precisam criar web/sites dindmicos, atraentes e com foruns de discussdo sobre temas
do interesse dos estudantes (WERTIME, FENWICK, 2011).

Além disso, o marketing on-line ndo consiste apenas em ter website, mas também
investir na atualizacdo do conteddo e na compreensdo acerca dos estudantes-alvo e do
comportamento de uso na Internet (BAILEY, 2011).

As redes sociais promoveram mudangas no comportamento dos consumidores e na
forma de promocao de servigos (TOLEDO et al., 2006; PETERSEN et al., 2015). Com isso, a
instituicdo de ensino precisa também monitorar a sua presenca na Internet e assegurar uma
comunicacéo clara, consistente e alinhada ao ambiente digital ( WERTIME, FENWICK, 2011,
ADJEI, NOBLE, NOBLE, 2012).



4 METODOLOGIA

Para alcancar as respostas ao objetivo proposto neste trabalho, no que se refere aos
problemas para alcancar um fechamento maior de contratos e agdes efetivas do marketing o
método utilizado para chegar aos resultados esperados ficam detalhados e descritos neste
topico do trabalho. Segundo Gusméo (1984, p. 31), “As pesquisas descritivas tém como
objetivo primordial a descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fendbmeno ou
entdo, o estabelecimento de relagdes entre variaveis".

Esta pesquisa também é considerada exploratéria, pois, para Gil (1989), esse tipo de
pesquisa tem como objetivo “ [...] proporcionar maior familiaridade com o problema, com
vistas a torna-lo mais explicito. Geralmente, assume a forma de pesquisa bibliografica e
estudo de caso”.

Este trabalho tem como primeira fase utilizar de pesquisas bibliogréficas,
fundamentacéo tedrica, baseando-se em livros e outras referéncias.

Em segunda fase inicia-se a pesquisa de campo no qual houve uma entrevista sincrona
com o dono da empresa, conforme o Apéndice A. A terceira fase se caracteriza pela
elaboracéo da analise e interpretacdo dos dados coletados mediante as entrevistas aplicadas na
etapa anterior. O tipo de entrevistas aplicadas ¢ o da “entrevista semiestruturada” abordando

diversos topicos tais como: quais metas, quais problemas e diferenciais na opinido do dono.

4.1 Problema

No momento em que uma empresa investe em marketing, ela esta promovendo a sua
marca, colocando sua imagem para 0 mundo por meios fisicos ou digitais. Esta exposi¢éo ira
promover a alta qualidade do servico ou do produto oferecido, preco, pds-venda e outros
fatores.

Neste contexto, podemos identificar que ndo ha relacdo entre marketing e a estratégia da

empresa. As midias sociais ajudam a entender o posicionamento da empresa no mercado.
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4.2 Proposta de marketing

Toda empresa vende um determinado produto ou servigo. E com a Sisttech Tecnologia
Educacional ndo é diferente. Ela atua desenvolvendo produtos, programas e solucdes
educacionais. Em conversa com o responsavel, os seguintes problemas e "insights” foram
relatados:

1. A empresa vende seus produtos e servicos e, em funcdo da prépria natureza desses,
também nédo s6 pode como precisa vender a assisténcia técnica (local ou remota). Exemplo:
"abrir chamado”, por sua vez, o cliente quer um produto/servico que nao necessite de
manutencdo. E quando ele finalmente entende que essa manutengdo é necessaria, ndo quer
pagar por ela. N&o entendendo que disponibilizar alguém para responder a altura ao
"chamado" gera custos e é um servi¢o. Os casos mais comuns sdo: querer um contrato sem
"suporte”, e quando precisa do suporte quer rescindir o contrato alegando ser falha/erro da
empresa.

2. Impostos em geral.

3. Como captar mais clientes?

O local em que a empresa escolhe para colocar a venda o seu produto/servico, esse
ponto de venda pode ser fisico ou pela internet, € onde o cliente tera contato com o que esta
sendo oferecido pela empresa. E extremamente importante, analisar os locais onde o publico-
alvo buscaria por determinado produto ou até onde ele ja esta. Ter parcerias com o fornecedor
pode ser interessante e influenciar nas chances de visibilidade do produto em questé&o.

Deve-se saber 0 momento certo de colocar um produto ou servi¢co no mercado, a fim de que
estes estejam disponiveis de acordo com as necessidades e desejos do consumidor naquele
momento.

O produto deve estar disponivel para o cliente na hora certa e no lugar certo quando sua
necessidade se manifestar, somente assim, determinado produto podera satisfazé-lo.

A localizacéo da fabrica, loja ou escritorio, de maneira alguma, pode ser mal planejada,
pois se for, poderd gerar custos desnecessarios e muitas vezes impossiveis de serem
sustentados na composi¢do do preco do produto e isso levard a empresa a faléncia.

Ambiente de distribuicdo deve estar adequado ao seu publico-alvo, ndo sofisticado
demais e nem humilde demais para a classe de pessoas que pretende alcancgar.

O seu diferencial pode ser de véarias formas adequando seu produto embalagem, design,
preco, promocao, garantia, simpatia, rapidez, eficiéncia, confianca.

11



De acordo com Laudon e Laudon (2000), o objetivo principal da internet, em sua
origem, era criar uma rede para o Departamento de Defesa dos Estados Unidos, buscando
estabelecer facil conexdo entre cientistas e professores em locais diversos, para compartilhar
dados de pesquisas. N&o sendo uma organizagédo formal, apresentou-se como uma ferramenta
menos vulnerdvel em situacdes de conflito. A internet tornou-se popular a partir da década de
1990 e, com o desenvolvimento da tecnologia browser, tornou-se uma ferramenta de acesso a
uma grande quantidade de informacdes, dentro do que € hoje conhecido como World Wide
Web.

A publicidade que vemos hoje estdo muitos mais ligas as redes sociais, Facebook,
Instagram, LinkedIn, Twitter, Youtube dentre outras.

ApoOs essa avaliacdo o prestador de servigos deve priorizar seus esfor¢cos gerando uma
percepcdo agradavel para o consumidor durante todo o processo de venda, visando sempre

criar um ambiente que seja favoravel para a compra e para a venda.

Figura 1 - Pagina da Sisttech no Youtube

INSCREVA-SE

! Sisttech Tecnologia Educacional
QISUECT 6 inscritos

INicIo ViDEOS PLAYLISTS CANAIS SOBRE

Envios = ORDENAR POR

SLANGS Os Seres Magicos
da Educagdo

hd 6 meses

Fonte: Youtube, 2022.

Nas redes sociais do Youtube, conforme pode-se observar na figura 1, eles tém 6
inscritos e 27 visualizagOes. Esses dois dados nos fornecem as seguintes informacdes: a)
Apenas 22,22% da audiéncia se converteu em inscritos; b) O Youtube, até o presente

momento, ndo é a ferramenta mais adequada.
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Figura 2 - Péagina da Sisttech no Facebook

If.Q?w

(A

g™
' Sisttech Tecnologia

Sistech) Educacional

@ pesciencascomt

Pagina inicial Avaliagbes ~ Videos  Fotos  Mais v ol Curtir © Mensagem Q

Pergunte a Pagina Sisttech w  Sisttech Tecnologia Educacional
. . 1 temb o <
Tecnologia Educacional 5]

© Perguntar ° Q
: \ = z
e © Perguntar 4

Fonte: Facebook, 2022.

Por outro lado, conforme figura 2, o Facebook apresentou melhores resultados, tendo
1.854 seguidores e 14 check-in.

Aqui, podemos nos deparar com uma certa dubiedade. A maior ades&do dos inscritos
derivaria exclusivamente da boa qualidade e frequéncia do material produzido ou o sucesso se
encontraria na origem do proprio Facebook ? E sabido que quando o Facebook nasceu, além
de substituir o Orkut, conquistou o publico mundial com a ideia de ser uma alternativa
tecnologica aos antigos e estaticos albuns de fotografias e, até hoje, estd no subconsciente das
pessoas como um "local™ prazeroso para socializacdo. Porém, a duvida de pronto se desfalece,
pois é claro que o Facebook por si s6 é apenas um meio, e ndo seria nada sem os conteddos
publicado diuturnamente.

No caso em tela, o preparo encontrou a oportunidade.
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Figura 3 - Pagina da Sisttech no Instagram

197 1.212 1.934

Publicagdes Seguidores Seguindo

Sisttech Tecnologia

Produto/ co

Trabalhan ara levar educagéo de qualidade até vocé!
sisttech.com

Ver tradugéo

www.facebook.com/PescCiencias/

Av. Angélica, 2582, Sdo Paulo, Brazil 01228-200

Seguindo v Mensagem Contato

] ) o8l
A &
( ' Then

- w
Jogos Diado Profes..  Destaques

i

BECTRE T FELIZ DIA DOS PROFESSORES;
X ',“Wﬁiﬁ“‘ Q o5 TEMPOS MUDARAM. MAS Nogss
“0 EDUCADOR SE ETERNIZA o e
EM CADA SER OUE EDUCA"

Fonte: Instagram, 2022.
No Instagram possuem 1.212 inscritos, conforme figura 3, onde se comunicam com 0

cliente final (aluno) por meio de um visual colorido, atrativo e inclusivo, além de servir como

forma de portfdlio para empresas que buscam essa tecnologia.
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5 CONCLUSAO

Este trabalho buscou apresentar o marketing digital como uma ferramenta para gerar e
aumentar a comunicagdo com o cliente e melhorar a visibilidade da empresa, o presente
objetivo do estudo foi de elaborar um plano de marketing simples (apéndice - B), com
informagdes objetivas e claras, para o gestor implementar em sua empresa.

A interatividade que o marketing digital proporciona a aproximacdo da empresa com
seus potenciais clientes, pois por meio da internet é mais acessivel apresentar 0s seus servicos
e conhecer a opinido do seu publico, pelos meios digitais € mais facil mensurar o0s
investimentos online, visto que, pelas midias sociais, é possivel determinar se o publico foi
impactado por meio de indicadores, como os likes, engajamento, alcance e outros.

De uma maneira geral, para a elaboracdo deste plano de marketing a coleta de dados e
informacoes foram de facil obtencéo, tendo como fonte principal a entrevista realizada.

Com isso espera-se que os clientes se sintam parte da empresa, que de fato saibam a sua
verdadeira importancia, que nao se sintam s6é um cliente, e sim alguém que € fundamental
para a continuidade do negocio, sentindo que tudo estd em torno de sua vontade e

necessidade, e que o Unico objetivo é sua total satisfacdo.
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APENDICE A - ENTREVISTA REALIZADA COM O CEO DA SISTTECH

Observacéo: Entrevista realizada na sexta-feira, 15 de outubro de 2021. Entrevistado: CEO.
Empresa: Sisttech. Endereco: Av. Angélica n.° 2582 - CJ 52 Consolacao - CEP: 01228-200 -
Séo Paulo — SP. Aproximadamente 700 funcionarios.

1. Quem séo seus clientes, publico-alvo?

1- Meus clientes sdo 6rgdos publicos em geral, mas gostaria de conquistar uma boa parte do
mercado privado.

2 Quem é sua persona?

2- CEO.

3 Qual o seu objetivo?

3- Vender mais, muito mais. Hoje, 95% do cliente que negocio, ndo fecham contrato.

4 No que o seu produto/servico resolve para o cliente?

4- Levamos possibilidade de educacdo com qualidade e resultados efetivos.

5 Onde vocé acha que esta o problema na hora de fechar o contrato?

5- Continuidade do fechamento com organizacéo, follow-up etc.

6 Qual o seu diferencial?

6- Produto desenvolvido por uma equipe multidisciplinar em todas as areas, envolvimento e
flexibilidade com a necessidade especifica de cada cliente.

7 Como o marketing esta sendo feito para divulgacao dos projetos?

7- Diretamente no publico-alvo, indicagdo, busca de oportunidades em DO (Diério Oficial)
etc.

8 O que acha de investir mais tempo e dedicacdo ao marketing nas redes sociais?

8- Nédo temos muita efetivacdo por este caminho, ndo funciona para este fim.
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9 Quiais as metas do marketing?

9- Sem metas, precisamos providenciar.

10 Qual o papel, efetivamente, da equipe de marketing?

10- Nenhuma
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APENDICE B - PLANO DE MARKETING

INSTAGRAM (é um meio para alcangar um fim)

Construa uma comunidade em torno do seu produto, tendo em mente que quem
consome sua informacdo ndo é seu colega de profissdo (talvez um concorrente). Logo, ndo
tenha medo se de ser repetitivo pois a repeti¢do no instagram gera 0 sucesso.

Seja uma marca autentica, mas comece com informacOes rasas e aprofunde
paulatinamente. Sua audiéncia é composta de seres humanos, e como tal, busca
pertencimento, seguranca, liberdade, prosperidade. Identifique as dores e 0s desejos do seu
cliente.

Seu conteudo é o que mantém seu instagram, que tem o0 menor custo para captagao de
clientes. E quando se refere a custo, ndo entenda como valor monetario, pois vocé pode fazer
seus posts. Logo vocé ndo precisara custear propaganda nos antigos meios de comunicacdo
(radio, tv, revista).

Cresca de forma organica. Melhor que pagar para a plataforma distribuir sua pagina, é
ter seu perfil compartilhado por clientes e amigos satisfeitos.

Pense na sua marca, na sua empresa...

Como vocé apresentaria ela a uma pessoa sem conhecimento técnico. Monte o0s
topicos como a se fosse o indice de uma revista. Use 0s recursos mais adequados ao seu
perfil: IGTV, Live, Carrossel, Reels, Stories. Observagdo: se vocé ndo sabe 0 que € cada um
desses termos... va no youtube, digite "como fazer um (palavra chave)?" e encontrara tutorias
de como construir um "reels" por exemplo.

Direcione a sua marca. Seja empatico. Vocé ndo vende simplesmente Tecnologia
Digital.

Vocé vende:

- Praticidade e organizacgdo para uma escola.

- O futuro do filho de alguém.

- O "passar" no vestibular da USP.

- Estudantes sorrindo em frente a um computador.
- Pais orgulhosos de seus filhos.

- Satisfacdo, qualidade de vida.

- Vende neg6cios para pessoas (ensina pessoas comuns agregar valor a suas empresas/
instituigdes de ensino).
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Coloque no instagram links que levam a seu site!

Sua "autoridade"” nasce a partir do momento que vocé ajuda e colabora com seu publico. Seja
respondendo "caixinhas de pergunta”. Seja entregando solucBes que para vocé é obvio, mas
para seu cliente ndo é. Assim o seu Branding também seré construido.

A grosso modo, branding € o que falam sobre vocé (sua marca) quando vocé nao esta
por perto.

Vocé ndo vai inventar a roda!
Use o que ja esta no subconsciente popular e adeque:

Exemplo: pegue uma imagem do filme "de volta para o futuro™ e crie "O Futuro €
aqui” + usando sua marca.

Se familiarizou com tudo?
E hora de definir frequéncia.

Vou apresentar uma sugestdo e vocé adaptara ao seu perfil, ao seu tempo e suas afinidades.

Segunda Terca Quarta Quinta Sexta Séabado Domingo
Story Foto Story Foto Story Foto Story
da empresa funcionario projeto

Reels Story Foto Story Foto Story Caixa de

c/ cliente fachada Perguntas

Story Foto Story Foto Story Carrossel | Story

Reels Story Foto Story Foto Story Caixa de
Perguntas

Story Foto Story Foto Story Carrosel Story

Reels Story Foto Story Foto Story Caixa de
Perguntas

Story = Pode ser composto por foto, video ou texto. Dica: antes de postar uma foto na
pagina, use ela primeiro como Story. Alguns dias depois, poste como "Foto".

Reels = Sdo videos de 15 segundos. Filme algo interessante como: o encontro com um
cliente; uma nova aquisicdo da empresa; sua equipe se dedicando a um projeto; a fachada da
empresa; 0 melhor caminho para chegar na empresa; etc. Tudo é contetdo!
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Carrossel = Conjunto de imagens que vocé precisara arrastar para o lado, deste modo
podera ver a proxima imagem.

Caixa de Perguntas = seja objetivo... "Me faga uma pergunta sobre a empresa". Vocé
podera responder no Story, o que levara seu interlocutor ficar te checando nas proximas horas.
Nunca deixe uma caixa de perguntas se vocé néo for responder.

Foto = Sua, da empresa, do ambiente de trabalho, do café, etc. Tudo é contetdo!

Por fim, a Unica regra € frequéncia.

Voce vai estipular seu cronograma de postagem, que gerara uma expectativa no seu
cliente (seguidores). Ndo comece o que vocé ndo dara sequéncia.

Sucesso!
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