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Resumo

Em tempo em que as escolas sdo indagadas através de avaliagdes externas por parte dos diversos canais de
comunicac&o, as atividades oferecidas ndo ficam de fora desse processo, sendo cobradas por uma prestacdo de contas
sobre o servico educativo que prestam a comunidade. Esse estudo de caso trata de uma estratégia investigativa da
escola Pinoquio, localizada na cidade de Formosa-GO, que teve como objetivo a busca das percepcdes dos pais e/ou
responsaveis pelos alunos, em escolhe essa escola para integrarem seus filhos. Para isso, foi aplicado um questionario,
via Google Forms, utilizando-se essa plataforma pelo fato de estarmos em plena pandemia. Dessa forma, foi possivel
identificar algumas percepgdes que esses responsaveis para matricular seus filhos, analisando-se as variaveis que
influenciam nesse processo de tomada de deciséo.

Palavras-chave: Marketing escolar; Formosa-GO; Tomada de deciséo.

Abstract

At a time when schools are questioned through external assessments by the various communication channels, the
activities offered are not left out of this process, being charged for an account of the educational service they provide
to the community. This case study deals with an investigative strategy of the Pinoquio school, located in the city of
Formosa-GO, which aimed to seek the perceptions of parents and / or guardians of students, in choosing this school to
integrate their children. For this, a questionnaire was applied, via Google Forms, using this platform because we are in
the middle of a pandemic. In this way, it was possible to identify some perceptions that those responsible for enrolling
their children, analyzing the variables that influence this decision-making process.

Keywords: School marketing; Formosa-GO; Decision making.
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1. Introducéo

Na economia moderna, regras claras estaveis e vigilancia permanente sdo pilares para o funcionamento equilibrado do
mercado e para a atracdo de investimento, pois sdo elas que protegem a economia das oscilagfes inerentes a0 mundo da
economia.

No Brasil, a regulagdo de muitos setores ainda estd distante do ideal, o que acaba inibindo o potencial de
desenvolvimento da organizacdo e do pais. Ocorre que entre empresas de outros setores da economia como industrias e
prestadoras de servicos estdo sempre em busca do modelo, ou seja, aquela instituicdo em que aparentemente tudo funciona e os
resultados séo excelentes.

Em uma organizacdo que possua processos ageis, custos baixos, exceléncia pedagdgica, elevado conceito na
comunidade em que esta inserida, entre outros que fariam dela a escola dos sonhos.

E preciso lembrar que as escolas, de forma semelhante as outras organizagdes, tém objetivos especificos a serem
atingidos, em uma eterna busca, pois mesmo as empresas consideradas ideais estdo sempre em constante processo de mudanga.

Com as escolas ndo é diferente, pois fazem parte de culturas, muitas vezes baseadas no pensamento de seus
fundadores; assim, esse fator j& se torna suficiente para diferenciar as instituicdes de ensino e demonstrar como cada uma delas
é Unica.

Um dos significados de ser Unica refere-se a transparéncia adotada pela escola, por meio da quais as pessoas
conhecem e compreendem a sua estrutura e funcionamento, bem como sabem aquilo que a instituicdo espera delas. Junto a
essas premissas, a escola deve monitorar as outras variaveis que fazem parte do seu dia a dia, como exemplo, mudangas que
possam ocorrer nas comunidades e com isso gerar possiveis oportunidades, tendéncias econémicas, bem como conhecer as
dificuldades enfrentadas pelo setor.

A Escola Pin6quio Visdo é conveniada ao sistema Positivo de Ensino, que como todas as escolas sofre com as
dificuldades de retencdo de alunos, pois 0 nimero de evasdo e de inadimpléncia, além da concorréncia de grandes grupos
educacionais que surgiram na Ultima década, séo fatores que dificultam todo esse processo de retengdo dos alunos.

Durante o ano letivo o Sistema Positivo de Ensino trabalha com o marketing constantemente em divulgacdo de
periddico: Revista Atividades & Experiéncias que abrangem temas educacionais, Projetos Educacionais e afins, em
publicacdes trimestrais da Editora Positivo. Seu objetivo é criar uma linha de comunicagdo com profissionais de todos o pais
por meio de relatos e entrevistas com pessoas que fazem a diferenga mostrando a dedicacdo que o Sistema Positivo tem com
relacdo ao sucesso das propostas educacionais abragadas pelas Escolas Conveniadas e inclusive da Escola Pin6quio Viséo.

Embora que, em algumas institui¢des de ensino ainda existem restricdes em definir os responsaveis como cliente, e 0
aluno como consumidor direto dos servigos, torna-se cada vez mais necessario elaborar estratégias de marketing para fidelizar
esses clientes, retendo os alunos durante a sua formacao educacional, mantendo-os satisfeitos na escola, além de transforma-lo
em verdadeiro agente de divulgacéo das a¢des positivas da instituicdo.

As instituicbes de ensino precisam ficar atentas a essas mudangas, e por esse motivo é necesséario atender as
expectativas do aluno com relacdo a escola, identificando quais as atra¢es que manterdo esses alunos fidelizados nessa escola.

Assim, estratégicas de marketing devem ser utilizadas, tendo como objetivos, levar informacGes pertinentes a escola
com credibilidade a toda comunidade escolar, mostrando aos responsaveis e os alunos as a¢des de inovagdo constante proposta
pela escola.

Os objetivos dessa pesquisa foi identificar a efetividade das acdes de marketing do sistema positivo de ensino
utilizado pela escola Pindquio Visdo, no sentido de manter e conquistar clientes no periodo de pré matricula, além de

identificar as opinibes dos responsaveis sobre a qualidade dos servicos oferecidos pela Escola.
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2. Revisao Teorica

Administrar € um processo integrativo da atividade organizacional que permeia a vida diaria. A necessidade de
administrar surge do confronto entre as variaveis que compdem uma atividade formalmente estruturada, como recursos
materiais, humanos, tecnologia, restricdes ambientais, entre outros.

Administragdo é interpretar os objetivos propostos pela empresa e transforma-los em acdo empresarial através de
planejamento, de organizacéo, de direcdo e de controle de todos os esforcos realizados em todas as areas e em todos 0s niveis
da empresa, a fim de atingir tais objetivos. (Chiavenato, 2002, p.3)

Administracdo ¢ um planejamento constante, para possiveis situacdes futuras que possam acontecer e com melhoria
no desempenho da organizacéo.

Nas palavras de Maximiano (2004, p.37) administragdo “é um processo de competéncias administrativas que S840
importantes para qualquer pessoa que tome decisfes sobre a utilizacdo de recursos para realizar objetivos, ou que estejam em
ambientes onde essas decisdes sdo tomadas”.

A administragdo implica em conseguir desenvolver as atividades organizacionais da melhor forma possivel, visando
maior eficiéncia e eficacia. Desta forma, € importante que a organizacéo planeje suas decisdes, tenha uma estrutura adequada,
conte com uma equipe de trabalho eficiente que assegure a otimizagéo dos objetivos propostos. Se todas essas atividades forem
realizadas com organizagdo e eficiéncia, existe uma grande possibilidade de se obter resultados positivos.

Administrar é, portanto, um processo pelo qual o administrador planeja, organiza, dirigi e controla os recursos a fim
de alcancar os objetivos de uma organizacéo.

De acordo com Kwasnicka (1995, p.17) o termo de “administragdo é aquele em que ele é visto como um processo
integrativo fundamental, buscando a obtengéo de resultados especificos”.

Palavras como “gestdo”, “controle” e “cultura organizacional” sdo expressdes como sdo cada vez mais familiares ao
mundo escolar. Por mais contraditorio para muitos, cada vez mais as escolas sdo vistas como empresas e passam a Ser
administradas como tal. E isso ndo significa que as escolas se renderam a um pensamento mercantilista, focado exclusivamente
na rentabilidade e na competitividade.

Segundo Liick (2000, p. 11) gestdo escolar, [...] constitui uma dimensdo e um enfoque de atuacdo que objetiva
promover a organizacdo, a mobilizacdo e a articulagdo de todas as condi¢cBes materiais e humanas necessarias para garantir o
avango dos processos socioeducacionais dos estabelecimentos de ensino orientadas para a promogéo efetiva da aprendizagem
pelos alunos, de modo a torna-los capazes de enfrentar adequadamente os desafios da sociedade globalizada e da economia
centrada no conhecimento.

A Administragdo Escolar precisa saber buscar na natureza propria da escola e os objetivos que ela persegue os
principios, métodos e técnicas adequados ao incremento de sua racionalidade.

A participacdo é o principal meio de se assegurar a gestdo democratica da escola, possibilitando o envolvimento de
profissionais e usuarios no processo de tomada de decisdo e o funcionamento da organizacdo escola. Além disso, proporciona
um melhor conhecimento dos objetivos e metas, da estrutura organizacional e de sua dindmica, das relagdes da escola com a
comunidade, e favorece uma aproximagdo maior entre professores, alunos e pais.

Ribeiro (1968, p.27), comenta que “ a escola é grande empresa enquanto visa atender clientela de milhdes; retne
grupos de trabalhadores que somam centena de milhares; exige financiamentos astrondmicos; exige “producdo em massa”,
“alta produtividade” para atender as mais variadas exigéncias do mercado social, com o qual tem irrevogaveis compromissos

de fornecimento, a tempo, a hora, em quantidades e qualidades que exigem técnicas aperfeicoadas e complexas.
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Para selecionar as a¢Ges que melhor atendem as necessidades e aos objetivos das organizagdes, estas orientam-se por
analises objetivas do mercado e pela sensibilidade gerencial dos profissionais que ficam em estreito contato com os demais
agentes e fatos do ambiente institucional, e assim utilizam-se de estratégicas de marketing institucional para alcancarem seus
objetivos.

De acordo com Gracioso (2006, p.19) Marketing Institucional: “A imagem institucional (seja de uma empresa ou de
uma marca) depende mais dos nossos atos que nossas palavras”.

Ensino “forte”, tradi¢do, boas instala¢des, bons professores e 0 pre¢o das mensalidades era tudo o que se tinha para
diferenciar, uma escola da outra, porém identificamos diversos problemas que assolam a maioria das empresas comegam
também a perturbar as instituigdes educacionais, intensa e dindmica mudancas nas necessidades dos clientes, aumento na
expectativa da comunidade, crescente aumento da concorréncia, escassez de recursos, elevados indices de inadimpléncia,
aumento dos custos devido as novidades da tecnologia da informacdo na educacdo, e ainda, a situacdo econdmica do pais.

Com esse cenario as escolas passam a buscar alternativas de posicionamento para sobreviver no mercado, buscando
posicionamento de mercado e oferecendo processos inovativos para seus alunos.

Os professores devem buscar metodologias inovadoras em seus processos de ministrar aulas, ter sesmpre em mente que

todo mundo gosta de novidade, de entrar numa loja e admirar a vitrine, e em sala de aula ndo é diferente.

Estratégicas de Marketing na Escola Pindquio- Sistema Positivo de Ensino

O servigo de Marketing do Sistema Positivo de Ensino foi projetado para ser um aliado das Escolas Conveniadas,
oferecendo campanhas desenvolvidas para o crescimento e divulgagdo da marca Positivo no mercado, fortalecendo o branding
das escolas conveniadas.

As campanhas em nivel nacional, sdo a¢Bes importantes utilizadas pelo sistema positivo de ensino, que € veiculada em
todo o territdrio nacional, utilizando-se das midias impressa e eletrdnica.

Foco nos alunos proporcionara lucros, pois o fato de ja ter conquistado a confianca dos estudantes, aumentando a
probabilidade de indicacGes e, consequentemente, da realizagdo de novas matriculas.

O desenvolvimento de acdes de relacionamento exige empenho, dedicacdo, tempo e criatividade, porém é muito mais
barato do que conquistar um novo aluno, e com certeza, acarretara fidelidade, onde uma filosofia de administracdo empresarial
que se baseia na aceitagdo da orientacdo para o cliente e para o lucro por parte de toda a empresa, € no reconhecimento de que
deve buscar novas formas de comunicagdo para estabelecer um relacionamento profundo e duradouro com os clientes, como
forma de obter uma vantagem competitiva sustentavel (Bretzke,2003, p.01).

De acordo com (Kotler,1998), para muitas empresas trabalhar com o sistema de marketing de relacionamento com o
consumidor é sinbnimo de gastos, porém as empresas de vendas diretas sdo privilegiadas neste episodio, podendo estas
predispor uma estratégia com seus consultores de vendas incentivando que adotem esse tipo de marketing em sues
relacionamento com os clientes, oferecendo vantagens tais como: criacdo de diferencial competitivo; manutencéo de satisfacdo
dos alunos e de seus pais; fidelizagdo, aumentando a frequéncia de rematricula através do oferecimento de tratamento

diferenciado.

Anélise Ambiental da Escola Pindquio
A Escola Pinéquio Visdo situada a Rua Lindolfo Gongalves n. ° 940 Setor Nordeste, localizada o municipio de

Formosa — Goias, instituicdo privada de Educacdo Infantil e Ensino Fundamental 1. I iniciou os seus trabalhos em 1991.
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Ha 27 anos no mercado educacional, a Escola Pinoquio Visio consolidou sua posigdo de “melhor escola de Educagio
Infantil e Ensino Fundamental I”, conveniando-se com o Sistema Positivo de Ensino em 1995, vindo a enriquecer e aumentar
ainda mais a qualidade de ensino da escola.

O crescimento e 0 sucesso da escola proporcionaram ao longo dos anos uma referéncia de educacdo aos cidadados
Formosense, pelo trabalho sério e de qualidade que sempre foi o foco de toda equipe da Escola Pindquio-Visao.

Estes documentos sdo inspecionados e avaliados pelos 6rgdos publicos: Subsecretaria de Educacdo e do Conselho
Municipal de Educacdo do municipio de Formosa — Goias, 0rgdos responsaveis pela autorizacdo de Reconhecimento e de
Funcionamento das escolas publicas e privadas que sdo inspecionadas durante todo o ano letivo, onde tem como objetivo
proporcionar ao educando a formagdo necessaria do desenvolvimento de suas potencialidades, como elemento de auto-

realizacéo e preparo para o exercicio consciente da cidadania.

Quadro 1. Analise SWOT da Escola Pindquio.

Pontos Positivos Negativos
Ambiente Forgas (s) Fraquezas (w)
Interno Tradi¢do no mercado de Formosa Deficiéncia no processo motivacional dos
professores e funcionérios Técnicos

Administrativos.

Oportunidades (0) Ameacas (t)

Externo Oferta de novas metodologias de ensino Concorréncia de grandes grupos educacionais
emergentes no mercado

Fonte: Elaborado pelos autores.

3. Metodologia

Esse artigo narra um estudo de revisdo critica e narrativa tendo como base a literatura cientifica das diversas bases
bibliométricas, além da abordagem qualitativa, realizada em pesquisa in loco, com os pais e responsaveis pelos alunos que
frequentam a escola Pindquio.

Além disso, foram coletados dados nas cientificas tais como; SciELO, LILACS e IBECS, bem como nos artigos
buscados no Google Académico e em websites dos 6rgdos responsaveis pela gerencias sindical das escolas particulares e de
Associacao de Pais e Alunos.

No momento seguinte a coleta de dados realizamos diversas leituras dos inGmeros materiais coletados, como um
primeiro objetivo de criar uma percepcdo geral do cenario Brasileiro desse publico pesquisado, acdo essa que possibilitou
leituras mais discricionérias sobre o tema, permitindo assim maiores reflexdes e sugestdes de implantacdo e/ou
aprimoramento das analises perceptivas por parre dos pais e responsaveis.

Dentro desse entendimento, o desenvolvimento deste artigo pautou-se na compreensdo de informagdes a luz de
caracteristicas imediata (onde é focalizado o presente, abarcando informagdes contextuais mais aparentes da imediacdo em que
o fendmeno ocorre); especificas, que envolve um passado imediato, e os fatores relevantes da condicdo no momento em que
estdo acontecendo, e finalizando, sob o prisma da analise de metacontexto, que abrange o passado e presente, moldando o

futuro.
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4. Andlise e Discussédo dos Resultados Obtidos

A Figura 1 mostra quase uma equivaléncia de género, 54% feminino e 46% masculino com rela¢do aos pais
entrevistado, mostrando uma nova visao da familia sobre a educacédo. Até a década de 90 a grande maioria das mulheres que se
encarregavam da vida escolar dos filhos, desde a escolha da escola até o acompanhamento gral do educando durante o ano

letivo.

Figura 1. Percentual por género de alunos.

® Masculino

® Feminino

Fonte: Elaborado pelos autores.

Hoje essa realidade € de outras, muitos pais, homens, estdo preocupados e envolvidos na tarefa educativa, mostrando
que est acontecendo uma nova viséo do valor da escola na formagao dos alunos.

Para a escola este fator mostra que a mesma tem hoje uma clientela mais envolvida no que diz respeito a questéo da
familia e sua parceria com a escola. Por outro lado, evidencia maior cobranga dos pais com relagdo a escola, antes so havia das
maes envolvidas na tarefa de acompanhamento escolar e hoje a questdo € mais familiar.

Como podemos verificar na Figura 2, a maior parte de 39% ligada a profissdo de Educacdo o que mostra que essa
clientela avalia com mais rigor a escola, demonstrando que essa faixa etaria da clientela tem maior argumento e conhecimento

para avaliar a escola.
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Figura 2. Quanto a area de formagé&o dos responsaveis dos alunos da escola.

m Educacdo

® Saude

m Assistente Social
" Seguranca

M Transporte

M Outros

Fonte: Elaborado pelos autores.

Outros aspectos que chamam a atencéo sdo dos pais envolvidos com Saulde e Segurancga, 13% dos pais na Salde e
13% na Seguranca, uma clientela que se preocupa além da proposta pedagdgica com o espago fisico no aspecto saude e
seguranca, outro ponto que a escola esta sempre sendo avaliada.

Ha uma diversidade a se considerar, 2% Assistente Social, 4% Transporte e 29% outras profissdes, perfazendo 35%
de pais envolvidos com outros campos de trabalho longe da educacéo, porém com condicdes sécio-econdmicas aderidas da
profissdo que dao a esses pais possibilidades reais e reflexivas de escolher a escola para seus filhos.

O universo da escola estudada com relacdo a ocupagéo dos pais tem uma clientela capaz de analisar com seguranga o
papel da escola e sua oferta de educacéo.

Analisando-se a Figura 3, abaixo, identificamos que os niveis culturais dos pais determinam o valor que estes dao a
educacgdo, bem como evidenciam critérios mais aprimorados e reflexivos para escolher a escola onde irdo matricular seus
filhos.
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Figura 3. Escolaridade dos responsaveis dos alunos na escola.

= Ensino Fundamental = Ensino Médio = Ensino Superior

Fonte: Elaborado pelos autores.

O nivel de escolaridade o pai dos alunos reflete que a clientela tem condi¢des de avaliar a proposta pedagdgica da escola
com maior cuidado e critério quanto maior for esse nivel de escolarizacdo apresentado pelos pais, consequentemente, serdo
clientes com maior exigéncia e com reais condicdes de avaliar o desempenho escolar. Analisando o gréafico percebemos que a
escola em analise possui uma clientela de pais com 70% com nivel Superior, que cobram exigéncias bem sedimentares no que
se refere a escolha da escola para seu filho.

Estes pais querem e pensam no valor da escolarizagdo, e com seu nivel de conhecimento passam a ser clientes com
condigdes reais de avaliarem com mais critérios a escola de seus filhos.

A pesquisa com relagdo ao nivel de escolaridade dos pais dos alunos da escola em evidéncia mostra que a clientela tem
condigdes de avaliar a proposta pedagdgica da escola com mais conhecimento e consequentemente com maior exigéncia da
eficiéncia da escola.

Ja na Figura 4, fica evidenciado a existéncia de uma composi¢do familiar, onde os pais tém no méximo (2) dois filhos.
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Figura 4. Percentual da quantidade de filhos na Escola Pinéquio Visdo.

= Até 1filho = 2filhos =3filhos =4 filhos

Fonte: Elaborado pelos autores.

Analisando a Figura 4, percebe-se que 55% dos pais entrevistados tem (1) um filho e 31% (2) dois filhos perfazendo
um total de 86% dos pais da escola.

O nuamero de casais com (3) trés filhos, 12% e com (4) quatro filhos, 2% perfazem uma minoria de familias na escola
com mais de (2) dois filhos.

Evidencia-se entdo que as familias pequenas com poucos filhos escolnem com mais rigor a escola para matricular seus
filhos. No caso da escola pesquisada verifica-se que o orcamento familiar dito também o nimero de filhos e a escola que esses
filhos irdo estudar. Mensalidade escolar faz parte de uma fatia consideravel do orcamento familiar.

Com essa quantidade, de poucos filhos, ha outro fator a se considerar, 0 acompanhamento que essa crianga tem dos
pais, maioria tem (1) um filho, portanto o pai tem maior tempo de acompanha-lo e de verificar de perto seu desempenho
escolar e em contrapartida acompanhar de perto o cumprimento da proposta pedagdgica da escola. Sobrando assim maior
compromisso com a individualidade de cada aluno durante o0 ano letivo, portanto, maior responsabilidade da escola de cumprir
com eficiéncia seu papel.

A maior influéncia sobre a escolha da Escola ¢ a tradicdo, como pode ser identificado na Figura 5, onde o trabalho da
escola é valorizado pela clientela que por si s6 faz o marketing da escola, postura que deixa a escola pesquisada em

permanente alerta com relacédo a clientela pois ela é a alma de sua propaganda.
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Figura 5. Fatores de influéncia na escolha da escola.

-
<

= Marca da escola = Tradigdo = Indicagdo Escolha pelos filhos = Localizagdo = Qutros

Fonte: Elaborado pelos autores.

Verifica-se no grafico que 15% Indicagdo de amigos e 48% tradicdo da escola, perfazendo um total de 63% dos pais
que escolheram a escola do que houve falar da mesma, sem divida um peso e compromisso sério da escola em manter uma
qualidade, que realmente agrade sua clientela.

Outro aspecto que chama atengdo é o indice de pais que optaram pela marca Positivo 8%, nimero muito pequeno que
mostra que ndo é o material didatico adotado pela escola que dita a escolha da clientela e sim sua prética pedagdgica, os livros
do Positivo sdo “meros” materiais didaticos usado pela escola.

Foi a escola que escolheu o material que vem de encontro com a filosofia e proposta pedagogia, ndo é o material que
adotou a escola. Portanto a escola pesquisada tem que investir sempre no fazer pedagdgico e usar o material s6 como apoio.

Outro aspecto é a questdo da localidade, 15% dos pais entrevistados apontam a escolha da escola por uma localizag&o,
0 que demonstra pouca preocupagdo com o pedagdgico e muita preocupagdo com o conforto e comodidade da familia. Porém,
0 nimero € pequeno e a escola precisa desconsiderar este fator, localizagdo, como sendo o ponto chave da escolha da escola.
N&o € o local onde a escola esta e som sua proposta de trabalho que abarca o cliente.

Os 4% dos pais que alegam a escolha da escola feita pela crianga, o filho escolheu a escola, demonstra que a escola
tem atrativos ao nivel da crian¢a, pois a propria se encantou pela escola sem ter conhecimento reflexivo da sua proposta
pedagdgica, 0 que nos leva a pensar que o0 ambiente escolar da escola é o atrativo, aos olhares dos seus alunos e futuros alunos.

Mas € necessario pensar que esses pais deixaram seus filhos tomarem uma deciséo levada pelo aspecto afetivo e ndo o
racional, que para instituicdo pesquisada, deve ser levada como um acaso, embora os aspectos fisicos e magicos da escola
fagam parte da sua proposta pedagodgica, “o como” trabalhar esse espago ¢ o mais importante ele sim vai interferir no sucesso
da escola, que mantera sua tradicdo de uma escola de qualidade.

Sé investir em espago fisico ndo garante a nenhuma escola sucesso e qualidade no seu trabalho.
5. Considerac0es Finais

Boa parte das instituicdes de ensino, e as escolas ndo fogem desse raciocinio, creem que as estratégias de marketing é

um simples ato de se elaborar uma propaganda da instituicdo, quais os diferenciais que elas oferecem, em relacdo as outras.
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Uma propaganda de divulgacéo da escola é apenas uma das ferramentas importantes que devem ser utilizadas para
atingir os seus objetivos e metas do nimero de matriculas.

Os processos de comunicacdo buscam utilizar os canais de comunicacdo ideal para que se atinja o publico alvo de
forma mais objetiva, e deve ser um processo de complementacdo de uma estratégia maior, no sentido de se construir um
branding com forca e que fixe sua marca no mercado.

Importante evidenciar que € ndo é de bom trato que as instituicdes de ensino se esquecam de maior objetivo, fornecer
conhecimentos aos alunos, formando cidaddos de bem e, dessa forma, salienta-se a importancia de se preservar seus valores
mais importantes que levam a formacéo do ser humano, a construgao do futuro com mundo mais justo.

E de grande valia, portanto, que as escolas voltem seus valores para o que ¢ oferecido aos seus alunos no dia a dia de
suas rotinas em sala de aula, pois s8o esses aspectos que fardo as devidas diferencas, oferecendo vantagens competitivas em
relacdo as demais concorrentes que atuam nesse mercado.

De qualquer forma, esse estudo serve de base para que outras dezenas de escolas distribuidas em todo o Brasil,
possam utilizar a base dos conceitos citados, bem como no uso da metodologia apreciada, no sentido de que pudéssemos obter
resultados importantes e de anlises e resultados importantes, visto que nessa pesquisa ndo ousamos em esgotar as discussdes a
respeito do tema explorado.

Como expresso na metodologia da pesquisa, o levantamento de dados nas diversas fontes de pesquisa, bem como a
pesquisa com 0s pais e responsaveis, foi uma dificil etapa durante a realizacao deste trabalho.

Em funcdo da indisponibilidade de algumas informac@es e uma importante dificuldade em obter respostas com 0s
responsaveis, recomenda-se para trabalhos futuros o aprimoramento da ferramenta utilizadas de maneira que a pesquisa
aprofunde as indagacdes e as concluses, de forma que os gestores da escola possam vir a utilizar os resultados obtidos nesse
processo, para aprimorar o relacionamento com os pais e responsaveis, obtendo assim, melhores resultados no que se refere a

escolha dessa ou daquela escola por parte dos pais.

Referéncias

Braga, R., & Monteiro, C. A. Planejamento Estratégico Sistémico para Instituices de EnsinoHoper, 2005.
Churchill, G. A., & Peter, J. Paul. Marketing: criando valor para os clientes. Saraiva, 2000.

Drucker, P. F. Administragdo em tempos de grandes mudancas. (2a ed.), Pioneira, 1995.

Dias, S. R. Gestdo de Marketing. Saraiva, 2003.

Etzel, M., Walker, B. J., & Stanton, W. J. Marketing. Makron Books, 2001.

Gracioso, F. Marketing institucional. Atlas, 1995.

Kotler, P., & Fox, K. F. A. Marketing estratégico para instituicdes educacionais. Atlas, 1994.

Kotler Marketing de A a Z. Campus, 1992.

Kotler Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados, traducéo Carlos Szlak, Reviso técnica Cristina Vaz de Carvalho. Ediouro,
2009.

Lick, Heloisa et al. A escola participativa: o trabalho de gestor escolar. DP&A, (4a ed.), 2000.

Mintzberg, H. Criando organizaces eficazes: estruturas em cinco configuragdes. Atlas, 1995.

Malhotra, Na. Pesquisa de Marketing: Uma orientacéo aplicada. Tradugéo Laura Bocco. (4a ed.), Bookman, 2006.

Mcdaniel, C. D. Pesquisa de Marketing, traducéo James F. Suderland Cook, Revisdo técnica Tania Maria Vidgal Limeira. Sdo Paulo, Thamson Learnig, 2006.
Vaz, G. N. Marketing Institucional. Thomson, 1998

Kotler, P., & Fox, K. F. A. Marketing estratégico para instituices educacionais. Atlas, 1994.

11


http://dx.doi.org/10.52076/eacad-v3i1.119

e-Académica, v. 3, n. 1, e2031119, 2022
(CCBY 4.0) | ISSN 2675-8539 | DOI: http://dx.doi.org/10.52076/eacad-v3il1.119

Kotler, P., & Fox, K. F. A. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar mercados, traducdo Carlos Szlak, revisdo técnica Cristina Vaz de
Carvalho. Séo Paulo, Ediouro, 2009.

Paro, V. H. Gestdo democratica da escola publica. Atica, 1997.

Paro, V. H. Gestdo democratica: participagdo da comunidade na escola. Nosso Fazer, Curitiba, ano 1, n. 9, ago. 1995, p. 1l
Richers, R. Marketing: uma viséo brasileira. Negécio Ed., 2000.

Sawarc, S. Marketing: Her6i ou Vildo. Summus, 2003.

Senge, P. M. A Quinta disciplina: arte e pratica da organizagéo que aprende. Beste Seller, 1998.

Senge, P. M. A danga das mudancas: os desafios de manter o crescimento e osucesso em organizagdes que aprendem. Rio de Janeiro: Campus, 1999.

12


http://dx.doi.org/10.52076/eacad-v3i1.119

