
CampusNexusCRM
Melhorando a educação. Eficiencia operacional .

UniversidadePositivo
Excelênciaemvisãoestratégica
Agosto2017

1



SobreesteWebcast

ÅO eventode hojeserágravado. Nósmandaremosumanotificação
quandoo video estiverdisponível.

ÅColoquesuasquestõesnacaixade díalogoa esquerda.

ÅPara fazerdownload da apresentação, use a opçãoά5ƻǿƴƭƻŀŘ ǎƭƛŘŜǎέ

ÅNósagradecemoso seufeedback. Porfavor, preeenchanossa
pesquisade satisfaçãoaofim do webinar.
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Agenda

ÅQuemsomos

ÅParceriaUniversidadePositivoe Campus Management

ÅDetalhesdo prêmio;

ÅApresentaçãodo case

ÅPerguntase respostas

ÅEncerramento
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Apresentador& mediador

Carlos Eduardo Pinto
Gerentepara sucessodos clientes

14 anosde experience 
emdesenvolvimentode software

Ronaldo Hofmeister
Diretor de marketing e relacionamento

+17 anosde experience emmarketing e
coordenaçãoacademica
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A Campus Management

Nossamissão

Entregarplataformae serviçosde tecnologiapara instituiçõesde educação
que as suportepara transformara entregaacadêmica, o sucessodos 
estudantese eficiênciasoperacionaisnassuascondições.

Nossaparceriacom clientes

Focadaemeducaçãodesde1988, servindoinstituiçõesde diversostamanhos
e missões, somosa únicaempresano mercadoque consegueapoiarIES com 
insightsmaisprofundose modelosde comunicaçãomodernos. Nossosclientes
ganhamum parceiroque entendesuavisãoe osdesafiosatuaisfornecendo
teconologiasque possibilitarãoseusucesso.

Fornecedoresde 
Tecnologia

Benfeitores

Reguladores

Professores

Estudantes

Famílias

Governo

Ex-alunos
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+10 MILHÕES

de estudantesmatriculadoscom 
nossossistemas

SUCESSO COMPROVADO

Å #1 EUA fornecedorde novasimplementaçõesde S.I. em2014, 2015 & 2016

Å Líderesno mercadoprivadoe rápidocrescimentono segmentotradicional

450+
clientes

184
EUA tradicionais

182
EUA privados

120+
Clientesna 

nuvem

19
paises

77
Clientes

internacionais

2,000
Campi
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Campus Management no Brasil

ÅDesde 2011 apoiando IES com tecnologias, soluções e serviços 
para transformar do relacionamento com aluno:

Å Personalizado

Å Relatórios robustos

Å Campanhas automatizadas e exclusivas

Å Multicanal: SMS, e-mail, redes sociais, callcenter
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A parceria: Universidade Positivo e Campus Management

ÅImplementaçãodo CampusNexusCRM em2014: 4 meses

ÅCaptaçãoe retenção

ÅEnvolvimentodo marketing, call center e tecnologia

ÅCampusInsight: trocandoexperiênciacom clientesde todo
mundodesde2015.

https://www.campusinsight.com/
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Prêmio em Visão Estratégica

ÅA Universidade Positivo foi capaz de 
prever, analisar ese antecipar ao 
mercado aproveitando o CRM para 
desenvolver ainda mais a estratégia 
corporativa.

ÅO envolvimento de times de diversas 
disciplinas foi fundamental para 
enriquecer a visão estratégica baseada 
em unidades de negócio.
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Com um plano, o avião decola
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{ŜƴńƻΧ
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Necessidade e objetivos da UP

ÅCrescimentosustentável

ÅReduçãode custooperacional

ÅAumentono engajamentode prospects e estudantes
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Resultados

ÅCrescimento de captação em 25% em 2015 e 11% em 2016

ÅComunicação automatizada e estruturada por email, SMS e telefone

ÅConteúdo personalizado durante a jornada do aluno

ÅCrescimento de alunos descolado de crescimento operacional

ÅLƳǇƭŜƳŜƴǘŀœńƻ ŘŜ ƴƻǾƻǎ YtLΩǎ
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Como issofoi possível?

Vejaagora com o Ronaldo Hofmeister
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Novo Modelo de 
Marketing Educacional
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A História do 
Grupo Positivo
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Expansão

ÅAquisição

ÅNovas Unidades

ÅNovos Produtos

ÅGrowth Hacker ςbusca constante pelo crescimento. Versão Beta 
perpétua.
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Novo Modelo de Marketing Educacional
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Cluster do Conhecimento

ÅTransformar coordenadores de curso em gestores de negócios

ÅIntegrar vários setores da Universidade

ÅEnvolver todos no processo de captação e retenção

ÅCada pessoa tem um departamento de marketing em sua cabeça
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Cluster do Conhecimento

ÅMudar a cultura

ÅPesquisar e usar ferramentas de Big Data

ÅDesenvolver novos Produtos

ÅMudar o Modelo de Negócio
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Cultura do Negócio

Åde Modelo Hierárquico

Åpara Modelo Matricial
ÅComitês
ÅDecisões compartilhadas
ÅFusão de ideias

ÅaƻŘŜƭƻ ŘŜ άCǊŀƴǉǳƛŀέ ςtudo formatado
ÅPlanilhas Financeiras
ÅFormatos de cursos
ÅModalidades de ensino
ÅCalendários, cronogramas

ÅCultura como o Grande Diferencial
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Cultura do Negócio

ÅFigura 5
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Cluster do Conhecimento

ÅExpansão com novos produtos

ÅPara criar um novo produto é necessário 10.000 horas de experiência

ÅApoiado em Big Data

ÅCada coordenador de um cluster do conhecimento é um gestor de 
produtos.
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Mapa de Desenvolvimento de novos produtos
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