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Na Escola Lassalista,

“(...) as criangas estdo aos cuidados dos mestres
desde a manha até o entardecer,

para que estes possam ensinar-lhes a bem viver”.
(La Salle. Regras Comuns. 1,3).



APRESENTACAO

Encontramo-nos diante de uma mudanga profunda em nossa sociedade. O mundo
educacional sente o impacto transformador das pessoas, dos métodos, da gestédo e dos
valores. A mudanca das formas de ensinar e aprender € um imperativo presente e inadiavel.

Este livro apresenta 20 artigos, resultado de estudos no contexto escolar que marcam
as pautas das mudancas necessarias, escritas e vividas pelos educadores lassalistas. Com
teméticas educacionais variadas, objetiva aproximar as convic¢des teoricas as eficazes
experiéncias e saberes educacionais, tdo necessarias a sociedade do conhecimento e da
mudanca incessante.

Os escritos desta obra estdo centrados no potencial dos profissionais da
educacdo, no qual, sdo imprescindiveis na missdo Educativa Lassalista, desafiando-os
ao aprofundamento teérico, a partir dos frutos dos saberes vividos no cotidiano escolar,
a fim de ser um instrumento de pesquisa para docentes, gestores e estudantes na busca
constante de respostas as questdes que chamam atencéo para a diversidade educativa.

Os autores desta obra séo profissionais da educagdo, que por meio da pesquisa
expressam as experiéncias nos diversos setores do espaco escolar, falando das da propria
vivéncia, transformando em producéo intelectual e buscando compartilhar com vocé, leitor,
as suas indagacoes, percursos e descobertas.

A Missdo Educativa Lassalista é a nossa inspiragdo e heranga, que nos vincula
a primeira escola de Sédo Joado Batista de La Salle, em Reims, na Franca, no ano de
1679, e assim hoje, com todas as pessoas vinculadas ao Colégio La Salle Carmo, de
Caxias do Sul/RS, que no seu rico passado de 113 anos de histéria, somos desafiados a
aprimorar as préticas educativas e os fundamentos metodolégicos, visando a construgéo
do conhecimento e a formacéo humana e crista de criancas e jovens.

Ressaltamos que os saberes da pratica educativa, expressos em cada artigo do
livro, sédo 6timos ingredientes que, combinados, produzirdo novos conhecimentos e nos
inspiraro a dindmica escolar e a Missao Educativa Lassalista.

Os saberes da pratica educativa estédo vinculados, especialmente, a uma vivéncia
cotidiana fundante no ato de ensinar e aprender e estdo carregadas de distintos
conhecimentos, de vérias percepcdes e de concepgdes de educacgéo e de mundo, gerando
uma leitura divergente e fecunda.

Sejam bem-vindos a estas paginas. Esperamos seu olhar curioso se encontrando
com as praticas educativas lassalistas, fecundadas de conhecimentos, saberes, vivéncias
e experiéncias multiplas, sobretudo esperamos contribuir com a educagéo de qualidade.
Como muito bem disse o grande fil6sofo Emanuel Kant, “O ser humano € aquilo que a
educacéo faz dele!”

Os autores.



PREFACIO

Prefaciar esta obra é viver a experiéncia de recobrar saberes, legados e sonhos
futuros da educacé@o e dos educadores que habitam em nés. Vivemos um novo tempo
cronolégico e existencial jamais pensado e preparado com a abrupta chegada da pandemia
do Coronavirus que forcou a aceleracdo de processos, modos de existir, de educar e,
principalmente, de nos relacionarmos.

Nesse cenario a gestdo educacional em diferentes contextos, e em proporgdes
planetarias é provocada a constantes metamorfoses para responder as novas demandas
sociais, pessoais e institucionais. O Convite que se impde convoca-nos a assumirmos
nossa adultez respondendo com atitude Antifragil (TALEB, 2015). Tudo exige, mais que
resiliéncia, adaptabilidade, empoderamento, novos métodos, revisdo de processos, €
estruturas, de formas de pensar e de trabalhar para responder bem ao que a vida nos pede
no momento presente (FRANKL, 2008).

No cenério Educacional a palavra de ordem é reinvengdo. Tanto de seus atores
quanto de seus métodos, conteldos e processos. Essa realidade exige mudancas
pedagogicas profundas na certeza de que a escola que nos trouxe até aqui, ndo nos levara
adiante caso continuemos a fazer mais do mesmo.

Em meio a tantas janelas de oportunidade que se abrem, em La Salle encontramos
um legado inspirador. Em tempos de profundos desafios econdmicos, sociais, sanitarios
e educacionais, ele reinventou a escola para torna-la acessivel aos jovens de seu tempo.
Hoje ele continua a suscitar interrogagdes por formas assertivas de responder aos desafios
de nosso tempo, em meio a tantas incertezas, e na grande certeza de que mudar é preciso
para continuarmos nos reconhecendo educadores. La Salle primeiro faz a experiéncia de
estar com os alunos, de formar professores, de constituir comunidade educativa. Depois,
ele sistematiza em seus escritos que continuam nos acompanhando e inspirando na
atualidade. Ele faz a experiéncia com os seus, depois a sistematiza. Esta obra também
segue este principio ao trazer a sistematizacdo de vivéncias tdo atuais, relevantes e
marcadas por um tempo existencial profundo e carente de mais tempo para experimentar
e ndo somente vivenciar perifericamente oportunidades que a vida nos propicia para , de
fato, estarmos juntos. (BENJAMIN, 1993).

Esta € a era da busca por pessoas que inspiram. Portanto, a recuperacdo do
Storitelling legitima-se no mundo atual que busca referenciais para a constru¢do de trilhas
existenciais. Nos professores almejamos pessoas que educam pelo saber fazer, pelo ser e
pelo conviver além do saber. Ou seja, para além de um contetdo a comunidade educativa
exige, na figura dos educadores, pessoas com histéria de vida inspiradora, portadora de
esperanca, sinalizadora de principios e valores que projetam luzes e mentorias para que 0s

educandos organizem suas trilhas de vida.



Portanto, esta obra nos reline junto a um grande propésito de educar para a vida.
Mais que um slogan, é um grande compromisso com a formagéo das novas geragoes. Tal
propoésito constroi-se na missdo que se reinventa, na fidelidade criativa, para continuar a
dar respostas as necessidades que se apresentam, de toda ordem, especialmente nestes
tempos pandémicos.

Tal propésito é vivido nesta época que exige a integragédo de saberes. A aproximagéo
da verdade, o avanc¢o no conhecimento se da pela colaboragao de diversos saberes, dentre
eles, o saber fazer e o saber ser e conviver ndo somente entre humanos mas com a casa
Comum (FRANCISCO, 2015).

Estamos ainda vivendo uma educacdo imersa na travessia pandémica que exige
uma reorganizacao estética de nossos espacos. Dentre eles, o conceito de sala de aula
consolida-se no sentido amplo, seja pelo mundo da virtualidade, da integragcdo com a
cidade, com os espacos publicos, sociais, com 0s espacos privados, entre tantos outros
que possibilitam a experiéncia do aprender.

Para continuar nesta Arena Existencial precisamos desenvolver Habilidades do
Futuro que ja chegou. Algumas ja se mostram claramente. Outras ainda estamos por
desenvolver. A exemplo do segundo e terceiro idioma, da alfabetizacédo digital, da producao
de conteldos digitais, além de simples usuarios destes, do trabalho colaborativo, da
inovacgéo, do pensamento criativo e empreendedor que nos ocupam no momento, legitima-
se a pergunta: Que competéncias aguardam o profissional do futuro? Como podemos
educar para um amanha que ja chegou e que ao mesmo tempo encanta, se mostra, se
esconde, se anuncia, se denuncia e silencia?

As Competéncias Educacionais que nos trouxeram até aqui para resolver as grandes
questbes da humanidade, serdo as mesmas que nos levardo daqui para frente? Os
indicadores que até entao balizam a qualidade educacional nos standares governamentais
e ndo governamentais, continuardo a nos guiar para a educagéo que queremos?

Em meio a um mundo de incertezas a cooperagdo mostra-se caminho viavel.
Nela, as hélices educativas recuperam seu valor no conceito de educagéo para a vida.
Ao recuperarmos as hélices, estamos nos referindo a educagdo em rede, colaborativa.
Esta que integra escolas com governos, empresas, comunidades, enfim, todos os atores
sociais. Ndo se forma para a vida sem considerar estes campos laboratoriais que fomentam
competéncias urgentes e necessarias para a vida que queremos.

Outra certeza de que nos acompanha é a coabitagdo num mundo hibrido quanto
ao uso de novas tecnologias educacionais. Sermos digitais fara, ou ja faz parte de nossos
processos de identificacdo, de reconhecimento, de existir em educacdo. N&o temos
possibilidade de regredir a um mundo anal6gico, a um mundo que funcionou por séculos
pautado basicamente na presencialidade. Agora, habita em nés o imperativo hibrido
que faz a vida ganhar fluxo. Portanto, o presente e o futuro ja estdo gravidos de novos

métodos educativos em que imperam ferramentas digitais que mesclam presencialidade



e virtualidade. Cada vez mais, nossas experiéncias estardo carregadas dessa realidade.

Outra pergunta importante que continua a trabalhar em nés, neste mundo de
metamorfoses, é pelo conceito de Educacdo de Qualidade nos tempos atuais? Que
educagdo vem responder com maior assertividade as demandas da vida e do mercado de
forma mais integral e integradora? Mesmo na fragilidade da resposta, temos indicadores
que nos remetem a resolugdo de problemas reais, ao atendimento dos objetivos do
desenvolvimento sustentavel conforme (ONU, 2021), dentre outros.

Independentemente dos rumos e tendéncias educacionais do presente, néo
questionamos a necessidade do cultivo da Pedagogia do Cuidado de si e do outro.
Este cuidado transcende o mero saber, o julgar, a estrita andlise ou solugdo parcial de
um problema ou situacé@o existencial. Ele exige o cuidado com a vida em sua plenitude.
Cuidado das pessoas, das diferentes manifesta¢cbes de vida no planeta. Toda nossa
partilha, vivéncias e experiéncias participam de nosso legado educacional. Ndo educamos
para o imediato, nem para doarmos coisas, mas sim para ficarmos nas pessoas, com nossa
acolhida, nossos valores, nossas formas de viver e conviver.

E o futuro da educagéo? Os desafios sdo muitos. As possibilidades também. Como
La Salle reinventou a educagéo para que ela respondesse com fidelidade e criatividade aos
problemas de sua época, somos convidados a mesma reinvencado. Ou seja, a educacgéo
da atualidade precisa se posicionar, com criatividade, inovacdo e empreendedorismo.
Responder aos gargalos pessoais, sociais e institucionais para fidelizar-se é condicao
necessaria e imprescindivel para a mudanca das pessoas que fardo a mudanga do mundo
que temos para o mundo que queremos.

Creio que nosso futuro educacional estd no equilibrio do hibridismo, aliando
novas tecnologias, inteligéncia artificial com inclusdo humana, grande desafio para uma
realidade tao desigual entre paises pobres, em desenvolvimento e ricos. Pouco adiantara
mergulharmos no mundo digital se nao fizermos processo de educagéo e cultura da inclusdo
num contexto onde o acesso digital é brutalmente desigual e excludente.

Vivenciar o sonho de construirmos uma cidade educadora, onde todas as forcas se
unem para o bem-estar e qualidade de vida para todos é possivel. Acreditemos: grandes
coisas sdo possiveis quando na coletividade encontramos as melhores solugcbes para
nossas dores pessoais, sociais e institucionais. Que a leitura das experiéncias registradas
por educadores, nesta obra, ajude-nos a reinventar a educagéo no contexto do Pacto
Global capitaneado pelo Papa Francisco (ORTIZ, 2020).

Prof. Dr. Paulo Fossatti
Reitor - Universidade La Salle
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CAPITULO 12
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“A importancia do marketing de
relacionamento pode ser uma saida
vidvel para a fidelizagdo de alunos
e de parceiros, bem como para o
aumento do numero de educandos
e consequentemente do resultado
financeiro.”

Educacéo Lassalista: Saberes da pratica educativa

RELACIONAMENTO

11 INTRODUGAO

A presenca Lassalista em Caxias do
Sul, desde 1908, é significativa. E uma histéria
construida com muita dedicagdo e empenho
pelos Irmé&os e Colaboradores Lassalistas, pois
varias geracdes de caxienses se formaram em
seus bancos escolares.

A historia do Colégio La Salle Carmo
estd permeada de crescimento, pioneirismo e
constituida de um rico passado e presente de
conquistas, construcéo e fundamento cultural de
grande parte da cidade. Igualmente ocorreram
momentos dificeis, de superagdo e de avancos.

Sa0 113 anos em busca de alternativas,
formacéo religiosa, criatividade, cidadania,
semeadura de mensagens de otimismo e
de solidariedade. Tem como missdo “formar
cristd e integralmente as criancas, os jovens
e o0s adultos, mediante ag¢bes educativas de
exceléncia.” (COLEGIO LA SALLE CARMO,
2021, p. 07.). Na visdo, “pretende consolidar-
nos em uma educacéo cristd reconhecida por
sua exceléncia”. (COLEGIO LA SALLE CARMO,
2021, p. 07.)

Atualmente, oferece educacéo basica —
Educacéo Infantil, Ensino Fundamental e Médio,
além de uma oferta de atividades extraclasses e
turno inverso. Conta com uma clientela de 1729
alunos e 220 professores e funcionarios. E uma
das comunidades educativas da Rede La Salle

que integra a Provincia La Salle Brasil-Chile,
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unidade administrativa do Instituto dos Irméos das escolas Cristas, cuja missao religiosa e
educacional foi iniciada por Sdo Jodo Batista de La Salle em 1680 e, desde entéo, espalhou-
se pelo mundo com o propésito de mediar o processo educativo de criangas, de jovens e de
adultos na construg¢@o do conhecimento e do compromisso social.

No Colégio La Salle Carmo, destacam-se o espaco fisico e a diversidade de
ambientes; a qualidade do corpo docente; a orientagdo humana e cristd; préaticas de
modalidades esportivas. Igualmente aparecem como pontos fortes a marca e a tradi¢cao
da Escola, formacdo humana e cristd, bem como os resultados alcangados em avaliagbes
externas, como o ENEM e projetos educacionais como a feira de ciéncias e olimpiadas
do conhecimento, com projetos inovadores e participacdo em feiras locais, nacionais e
internacionais, essas atividades que possibilitaram o ingresso do Colégio no Programa de
Escola Associada a UNESCO (PEA-UNESCO).

Diretamente proporcional ao crescimento da oferta no setor privado da educacgéo
basica, houve um aumento na concorréncia e uma significativa diminuicdo de alunos a
partir da década de 2000, entre elas, o Colégio La Salle Carmo, muitas delas, instituicoes
tradicionais e com décadas de histéria e servicos prestados a sociedade. Atualmente,
as instituicbes privadas tém enfrentado um cenario de crise, sendo pressionadas,
externamente, pela estabilizacdo da demanda e, internamente, pela diminui¢cdo da receita.

Como resposta a essa realidade tivemos um aumento significativo da participacao
dessas instituicdes em investimentos nas areas de marketing e publicidade, na busca de
mercado. Tendo em vista essas questdes preliminares, o problema desta pesquisa centra-
se na pergunta acerca do como o marketing de relacionamento pode contribuir para a
retencdo e ampliacdo de clientes e parceiros no Colégio La Salle Carmo.

A partir desse horizonte de compreensao, optamos por tratar as questdes acima
mencionadas, por meio de um estudo de caso (YIN, 2001) do Colégio La Salle Carmo, bem
como por uma pesquisa bibliogréafica e dissertativa.

Aventa-se como tese deste trabalho que o caminho para o sucesso esta
diretamente ligado com a criacdo e o fortalecimento de relacionamentos duradouros com
0s mais variados publicos de interesse da instituicdo, sejam eles clientes, colaboradores e
instituicbes parceiras. Desse modo, o objetivo deste trabalho consiste em mostrar que as
estratégias de marketing de relacionamento podem ser usadas nas instituicoes da Rede
La Salle de ensino para diferenciacéo frente aos seus concorrentes, bem como para a
retencdo e a captacéo de novos alunos e parceiros.

Assim sendo, procura-se, em um primeiro momento, realizar uma fundamentagéo
teorica sobre o marketing de relacionamento e suas implicagbes para o campo da educagéo
basica. Por fim, apontam-se as principais acdes de marketing de relacionamento aplicadas
no Colégio La Salle Carmo, nos anos de 2011 e 2021, bem como os resultados possiveis
de mencionar nesse curto periodo de tempo, no que se refere a captacdo e a fidelizacéo
de alunos.
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21 MARKETING DE RELACIONAMENTO NO SETOR EDUCACIONAL

As principais referéncias bibliogréficas definem o marketing como um processo
social e gerencial por meio do qual as pessoas obtém o que necessitam pela criagéo,
oferta e mudanga de produtos, bens e servi¢os. A palavra marketing, de origem inglesa,
deriva do termo market, que pode ser traduzida ao portugués por mercado. E, portanto,
uma acéo intencional voltada para o mercado.(CASAGRANDE, 2013.)

O guru do marketing, Philip Kotler (2006, p. 30), nos diz que “marketing é o processo
de planejar e executar a concepg¢éo, a determinacao de preco, a promogao e a distribuicéo
de ideias, de bens e de servicos para criar negociagcdes que satisfacam metas individuais
€ organizacionais”.

Tradicionalmente o marketing foi visto, segundo Vavra (1993, p. 26), na perspectiva
de conquistar o maior numero possivel de clientes. Dessa forma, todos os esforcos da
organizacdo devem ser no sentido de gerar novos clientes. As prioridades da empresa,
nessa perspectiva do marketing de conquista, devem ser: “(i) identificar o mercado alvo;
(ii) determinar as necessidades deste mercado; (iii) gerar um produto ou servico para
atender estas necessidades; (iv) atrair o maximo namero possivel de consumidores para
experimentar o produto ou servi¢o.”

Braido (2005, p. 98) destaca que “o marketing de relacionamento enfatiza
principalmente a necessidade de um relacionamento a longo prazo com o mercado, em
detrimento das praticas de transagdes com objetivos de curto prazo, buscando a fidelizagéo
dos clientes”.

Por décadas, o marketing educacional praticamente inexistiu.

como resposta a esta nova realidade de concorréncia houve a necessidade
de propor agdes de marketing transacional e nesse cenario a propaganda
e a publicidade tornam-se ferramentas imprescindiveis para alavancar
matriculas. outra decorréncia direta das mudancgas do setor educacional é a
preocupacao com bem-estar do aluno, como estratégia institucional, a fim de
manter um bom relacionamento com esse publico alvo, tendo em vista a sua
fidelizag&o. (DUGAICH, 2004 p. 118).

Assim, além dos investimentos em marketing tradicional ou transacional, algumas
escolas estao despertando para o marketing de relacionamento, ou seja, para agdes que
favoregcam o cuidado com o aluno ao longo de todo o seu ciclo escolar, bem como apés ele,
visto que este aluno podera voltar a consumir algum produto da instituicdo e até mesmo ser
um divulgador gratuito da proposta pedagogica e filoséfica da instituigéo.

As acdes de relacionamento, o cliente e a instituicdo passam a se conhecerem
melhor, desenvolvendo vinculos de confianca e familiaridade. Para que isso
ocorra efetivamente, é necessario que, em cada contato, a instituicdo realize
algo que agregue valor ao cliente e ao relacionamento (COBRA e BRAGA,
2004, p. 138).

Outra saida inovadora & manter relacionamento com escolas de educagéo infantil,
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tendo acesso a futuros alunos que terdo que procurar outras escolas. Da mesma forma,
acoes de parcerias e cooperagdo com shoppings e/ou instituicdes que atendem ao publico
de interesse do colégio podem ser uma boa alternativa de divulgagcdo da marca, criagéo de
parceiros e fidelizagéo dos clientes, o que no inicio da década de 2011 o Colégio La Salle
Carmo tem adotado. (CASAGRANDE, 2013.)

Além de fidelizar o aluno, as familias, os colaboradores e parceiros, € preciso
manter essas parcerias ao longo da vida toda. Tomando os alunos concluintes do Ensino
Médio como exemplo, ap6s a formatura & importante manter o contato, seja oferecendo
cursos de qualificacéo, permitindo que usem os espacos fisicos e servigos (biblioteca,
quadra de esportes entre outros), bem como promovendo encontros periédicos de estudo
e confraternizagcéo. Dessa forma, os ex-alunos continuaréo envolvidos com a instituicéo e
poderéo voltar a usar alguns dos seus produtos, assim como indicar para outras pessoas a
instituicdo de ensino da qual gosta e orgulha-se em ter estudado. (CASAGRANDE, 2013.)

Em sintese, podemos depreender que as instituicdes de ensino estdo entendendo
que tdo importante quanto conquistar novos clientes € manté-los fiéis. Essa nova realidade
esta criando o que poderiamos definir de evolugdo no marketing, surgindo a preocupagao
néo apenas de conquistar clientes, mas também de reconhecer a importéncia da criagao
de relacionamentos duradouros com eles. (CASAGRANDE, 2013.)

31 CONTEXTO DA PESQUISA

As instituicdes privadas de ensino vém, ao longo dos ultimos anos, encontrando
muitas dificuldades para manterem-se competitivas no mercado. Entre essas dificuldades
podemos citar o grande aumento da concorréncia, a ampliacao da oferta de vagas e o
aumento da ociosidade nas salas de aula. Essa realidade constatada obrigou o Colégio
La Salle Carmo a buscar formas de diferenciacao para manter-se competitivo no mercado,
adquirindo novos clientes, e, principalmente, retendo os seus clientes. (CASAGRANDE,
2013.)

Nesse sentido, a direcdo do colégio passou a perceber que a fidelizagcdo é tao
ou mais importante que a atragcdo de matricula de alunos novos e assim € indispensavel
encontrar alternativas para este grande problema que tanto preocupava os gestores
educativos: captar e fidelizar. (CASAGRANDE, 2013.)

A partir do diagnostico situacional e estudo de mercado realizado em 2010, concluiu-
se:

Em relag&o ao La Salle Carmo, o quadro é preocupante. Um conflito cultural
tem contribuido para a deteriorac&o dos processos e da imagem Institucional.
Sua tradicdo esta se perdendo, e sua histéria, desaparecendo. O péssimo
clima interno é diretamente responsavel pela drastica redu¢cao do nimero de
alunos e dos resultados financeiros”. (CHECCHIA & CAST, 2010, p. 2).
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Em uma analise do contexto vivido, a perda gradativa e acentuada de alunos, nos
ultimos 11 anos (2001 a 2011), assim como, a qualidade pedagégica e de relacionamento
com o mercado, conforme mostra o grafico do cenario em que surgiu o presente Projeto
“Sou La Salle Carmo”, conforme apresenta o Grafico 1.

Grafico 1 - Queda gradativa do nimero de alunos de 2001 a 2011.

Fonte: Colégio La Salle Carmo, elaborado pelos autores, 2021.

Aliado a esse cenario, notou-se, também, que o indice de entrada de alunos, nos
Ultimos anos, era baixo e posicionado estrategicamente nas classes B, C e D. Ao longo
de grande parte da historia o colégio havia atendido principalmente as classes A e B.
(CHECCHIA & CAST, 2010).

Por fim, estudos de consultoria Checchia & Cast realizados em 2010, apresentaram
focos de revolta académica e um baixo clima organizacional, além de problemas de
comunicacéo interna e externa.

Tendo em vista a realidade apresentada no colégio, a nova dire¢ao optou, a partir
de 2011, reorganizar o planejamento estratégico por meio do projeto “Sou La Salle Carmo”,
com a intencionalidade de investir em acgbes de captacéo e de fidelizagdo de alunos por
meio do marketing de relacionamento e recuperar sua credibilidade e histéria de sucesso
junto a comunidade local. Assim, todas as a¢des foram no sentido de firmar parcerias de
relacionamentos com as familias, os colaboradores e as diversas instituicdes de ensino e
comerciais de Caxias do Sul. (CASAGRANDE, 2013).

O Projeto “Sou La Salle Carmo” esta no seu 10° ano de execugéo. E atualizado e
revisado as estratégias e as agbes anualmente. Justifica-se por ter se mostrado eficiente
e eficaz na captacédo e fidelizagdo de alunos (cf. grafico 2), ser referéncia como estudo
de caso em pesquisas cientificas e a Colégios da Rede La Salle no Brasil e Associacéao
Nacional das Escolas Catolicas (ANEC).
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Grafico 2 —Crescimento do nimero de alunos, de 2011 a 2021.

Fonte: Colégio La Salle Carmo, elaborado pelos autores, 2021.

O crescimento ano apés ano, estdo lastreados, ndo apenas pela experiéncia
acumulada junto a varias empresas que nos convenceu que para se transformar o
andamento e rumo de uma empresa, o principal desafio gerencial e a tarefa primeira é a
adequacao da estrutura funcional adequando-a para os novos rumos e do uso do marketing
e relacionamento para a captacdo e fidelizagdo de alunos, por meio das seguintes
dimensoes:

a) reconfiguragcdo que consiste no redirecionamento da concepgéo do colégio sobre
0 que ele ¢ e sobre o0 que ela pode conseguir;

b) reestruturagdo que representa assumir a nova empreitada do colégio, preparando-a
para atingir um nivel competitivo de desempenho;

c) revitalizagdo que trata da ignicdo do crescimento pela ligagdo do corpo da do
colégio ao meio ambiente;

d) renovacdo que aborda o lado dos recursos humanos da transformagéo e o
espirito, a alma, os principios e valores humanos e cristdo do colégio.

Em relacdo ao investimento nas pessoas com novos perfis e desafios, permitiu
assim que o colégio se recrie na gestdo de pessoas, qualidade pedagdgica, formagéo
humana e crista.

De acordo com pesquisas do PROAVI (2019) realizadas, podemos elencar os
principais aspectos para a escolha da escola: tradicdo pedagobgica e presenca na cidade;
marca Carmo na cidade; qualidade pedagdgica; professores e servigos qualificados;
localizacdo geogréfica; formacdo humana e crista; estrutura e espago fisico; presenca
do turno integral; atencdo dada as familias permitindo seu acesso ao ambiente escolar;
acolhida aos alunos com necessidades especiais; atividades extracurriculares; material
didatico; ser uma escola da rede La Salle.

Em sintese, podemos observar que a escola apresenta grande tradigcdo pedagogica;
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boa localizagédo geografica; professores qualificados; estrutura e espaco fisico diferenciados
em relagdo a concorréncia. Para continuar crescendo, € necessério investimento na gestéo
e, principalmente, nos relacionamentos e no bom atendimento aos diversos publicos de
interesse da escola, principalmente pais, alunos e colaboradores, assim como um plano

diretor e estratégico bem definidos.

41 PRINCIPAIS ACOES DE MARKETING DE RELACIONAMENTO

Como ja mencionamos, as instituicbes, a partir do marketing de relacionamento,
buscam oferecer produtos e servigos diferenciados a fim de satisfazer o cliente. Este, por
sua vez, quando satisfeito, produzird ganhos para a empresa. Um exemplo desse servi¢co
em uma escola é o investimento em atividades extracurriculares que geram renda para a
escola, satisfagcdo e seguranca para os pais e 0s alunos.

O marketing de relacionamento chama a atengéo para o fato de que a escolha
de uma instituicdo tem inicio antes que o consumidor tenha feito contato direto com a
empresa. Nesse processo decisério a opinido de amigos e a imagem da instituicdo no
mercado fazem uma grande diferenca.

Algumas instituicbes, entre elas o La Salle Carmo, estéo indo além de simples a¢des
de marketing de conquista e propondo parcerias de formagado e cooperagdo com outras
instituicbes (e empresas) formadoras de opinido. Desse modo, o colégio acredita que
gerenciar relacionamentos € uma estratégia de formagéo da marca da instituicdo e uma
questao de sobrevivéncia futura.

Entre as principais agbes externas realizadas nos ultimos dez anos. (2011 -2021),
destacam-se:

a) parceria com escolas de Educacgéao Infantil;

b) palestras e oficinas gratuitas para formacéo de professores de educagéo infantil;
¢) semana da crianga com programacéao aberta as escolas de educacéo infantil;

d) coldnia de férias, no La Salle Carmo, para futuros alunos;

e) participagbes de jogos escolares em nivel local, regional e nacional;

f) palestras gratuitas para alunos de 8° série e Ensino Médio;

g) parcerias com empresas;

h) unificagéo da estrutura funcional do colégio;

i) novo organograma institucional;

j) acdes de Fidelizacdo (retenc&o) e incremento de alunos;

k) criagdo do subprojeto comunidade, visando fortalecer a centenaria cultura
lassalista;

Educacéo Lassalista: Saberes da pratica educativa Capitulo 12 m



l) implantagdo do setor Marketing — Comunicagao; relacdes publicas e comerciais e
assessoria de imprensa;

m) implantacdo do setor de matriculas e relacionamento, com gestdo qualificada
nos processos de captacéo e fidelizacao;

n) implantacéo da Universidade La Salle — (EAD) visando a formag¢édo académica
docente e comunidade local;

0) implantacdo da avaliagdo de desempenho;

p) implantacéo da politica de equiparagéo e de cargos e de salério;

qg) clara definicdo de posicionamento estratégico competitivo do colégio;
r) programa de desenvolvimento humano e organizacional;

s) abertura da comunidade local, das empresas e 6rgéos publicos.

51 ASPECTOS INOVADORES RELACIONADOS A PRATICA

O custo para conquistar um novo cliente é estimado em varias vezes o custo
de manter um cliente fiel. A inovagdo permanente é fundamental no espaco educativo.
Nessa perspectiva, aliando os valores pedagégicos, lassalistas e gestdo eficiente e
eficaz, que prezam por uma educacdo de qualidade e uma relacdo de confianca e afeto
com os envolvidos no processo educativo, o Colégio La Salle Carmo, nessa evolugéao
constante, por meio de programas de captacéo, relacionamento e fidelizagcéo de alunos e
consequentemente, tem destacado os seguintes aspectos inovadores:

a) reposicionamento do colégio junto ao publico de Classe A e B;

b) conselho administrativo e pedagogico, tanto como apoiadores como coordenadores
do presente projeto;

c) profissionalizag@o da gestdo administrativa e pedagogica;

d) gestédo baseada na estrutura de valores lassalistas;

e) vivéncias e experiéncias humanas positivas no ambiente escolar;

f) parcerias e aliangas com instituicbes e profissionais da sociedade caxiense;

g) integragdo com a comunidade educativa por meio de parcerias e compromisso
com a formacao de professores de escolas de educagéao infantil;

h) implantacéo da matriz curricular para as competéncias e novo Ensino Médio;
i) implantagdo de setor pedagoégico voltada para a educag@o emocional e incluséo;

j) criacdo de novos projetos educacionais visando a responsabilidade social,
sustentabilidade, paz, direitos humanos, de acordo com a Agenda 2030 para a
educacéo da UNESCO- Escola Associada a PEA/UNESCO;

k) investimentos de novas tecnologias e ensino hibrido;
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I) qualificagcdo na seguranca humana e eletrénica;

m) revitalizacdo, atualizagdo e modernizagdo da Escola com relagdo ao seu
ambiente competitivo, estimulando o crescimento dos negécios atuais;

n) clima organizacional saudavel;
0) responsabilidade direta dos colaboradores na busca por resultados e metas;
p) implantagdo do modelo de gestéo horizontal através da criagdo da equipe diretiva;

g) valorizagdo e aprimoramento de cada profissional, individual e coletivamente,
com valorizag¢&o dos profissionais por meio de plano de carreira.

A partir das diversas a¢des do Marketing de relacionamento, na ultima década, no
grafico 3 é visivel em dados quantitativos o crescimento de 193% do numero de alunos
desde a implantacdo do Projeto “Sou Mais La Salle Carmo”, um crescimento médio anual
de 21,4%/ano.

Grafico 3 - NUmero de alunos anual de 2001 — 2021.

Fonte: Colégio La Salle Carmo, elaborado pelos autores, 2021.
O ano de 2019 encerrou com uma lista de espera de 244 alunos para serem

matriculados em 2020, em todos os niveis de ensino, além de pais reservarem vagas até
2023 por ndo haver vagas, conforme grafico 4:
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Gréafico 4 — Lista de espera até 2021.

Fonte: Colégio La Salle Carmo, elaborado pelos autores, 2021.

Por fim, destaca-se que a importadncia do marketing de relacionamento pode ser
uma saida viavel para a fidelizagc&o de alunos e de parceiros, bem como para o aumento do
numero de educandos e consequentemente do resultado financeiro.

Ainda, o marketing de relacionamento aponta para a lucratividade e a confianca
na instituicdo, que deixa alunos mais propensos a retornar aos bancos escolares para a
realizacdo de novos cursos e ainda indicar a instituicdo para parentes e amigos, o que
resulta na redugéo de custos aparentes.

Para que de fato uma instituicdo avance nesse sentido, é necessario que todos
0s colaboradores estejam cientes do seu papel dentro da instituicdo e, principalmente, o
quanto a cooperagéo é importante para o sucesso.

61 CONSIDERAGOES FINAIS

Por muitos anos, algumas instituicbes de educacdo bésica, especialmente as
confessionais, pela tradicdo e pelo nome, lideram o mercado educacional do Brasil. Com
o crescente aumento da concorréncia, 0 setor passou a exigir uma profissionalizagéo cada
vez maior em todos os setores, especialmente no administrativo.

Essas instituigdes estéo investindo valores altos em marketing de conquista, com o
intuito de recuperar o mercado perdido. Prova dessa realidade é a grande participagéo do
setor educacional nos neg6cios de publicidade, de anuncios e de propagandas.

Como foi mostrado, o Colégio La Salle Carmo, entre os anos de 2001 a 2011, sofreu
uma diminuicdo de 59% no numero geral de alunos e de 2011 a 2021, apds implantacéo do
projeto “Sou La Salle Carmo”, é visivel em dados quantitativos o crescimento de 193% do
namero geral de alunos.

Hoje, algumas instituicoes, entre elas o La Salle Carmo, estdo se dando conta que
apenas o investimento em marketing tradicional é insuficiente. Urge a necessidade de se
investir quantitativa e qualitativamente nos relacionamentos. O amadurecimento no setor

Educacéo Lassalista: Saberes da pratica educativa Capitulo 12



leva as instituicdes a se preocuparem fortemente com a satisfagéo dos seus clientes. Prova
disso sdo os programas e centrais de relacionamentos desenvolvidos pelas instituicdes de
ensino no desejo de conhecer seus alunos e de se comunicar mais diretamente com eles.
(CASAGRANDE, 2013.)

E importante lembrar que o relacionamento de uma instituicio envolve diferentes
publicos-alvos. No caso da educacao néo é diferente. Os colégios precisam se relacionar
bem com todos os publicos envolvidos, assim como desenvolver boas relagdes para que
eles se tornem multiplicadores gratuitos da instituicdo, porém se destaca a importancia
de conhecer os alunos; coeréncia e alinhamento das informagbes em todos os setores,
conquista da confianca (relagdes pessoais); clima de convivéncia/ relacionamento; satisfacéo
e percepcdo da marca; orgulho de ser aluno lassalista; participacéo e envolvimento dos
educadores, pais e educandos; abertura a comunidade Caxiense.(CASAGRANDE, 2013.)

Assim, para que o marketing de relacionamento torne-se um valor na instituicdo
€ necessario que esteja impregnado na cultura da escola, ou seja, toda a comunidade
educativa deve estar, a partir do seu trabalho especifico, envolvida com esse espirito e
empenhada em criar e em fortalecer um relacionamento duradouro com todos os publicos-
alvos da instituicdo, uma vez que o comprometimento de todos é fundamental nesse
processo.
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