ESTRATEGIA DE ATIVACAO DE LEADS nghv?%r

Escolher a escola ideal para um filho é uma decisdo complexa que envolve tempo e pesquisa pelas familias. Uma pesquisa da
SchoolAdvisor com 2.509 responsaveis por criancas em idade escolar, apurou que a maior parte das familias (54%) demora 6
meses ou mais para escolher uma escola. Diante desse cenario, a abordagem dos leads precisa ser feita de forma continua,
buscando identificagdo do momento em que a familia se encontra na jornada de matricula. Este material traz uma sugestdo de
régua de comunicagdo pra vocé testar com os leads da sua escola!

Primeira Mensagem (em até 2 horas, apoés o lead ser gerado)

. Ligacdo ou Mensagem no WhatsApp

e Apresente-se e mencione como obteve o contato (exemplo: "Vi que vocé demonstrou interesse em nossa
escola através da SchoolAdvisor").

e Pergunte sobre o que levou a familia a buscar informagdes sobre a escola.
e Convide para uma visita presencial ou virtual.

¢ E-mail de Boas-Vindas

e Envie um e-mail institucional com informacgdes sobre a escola (histdria, diferenciais, infraestrutura).
¢ Inclua um link para agendamento de uma visita ou chamada com um consultor.

Segunda mensagem (3 a 5 dias apds o primeiro contato)

. Segunda Tentativa (se ndo houve resposta inicial)
e Reforce o convite para uma visita e ofereca horarios disponiveis.
¢ Destaque algum beneficio exclusivo (bolsas, atividades extracurriculares, metodologia diferenciada).

¢ E-mail com Conteudo Relevante
Envie um video sobre a escola, depoimentos de pais ou um tour virtual.
Caso a escola tenha diferenciais académicos, inclua materiais explicativos.

Terceira mensagem (7 dias apés o ultimo contato)

. Ligacdo ou Mensagem no WhatsApp
¢ Pergunte se a familia tem duvidas e reforce o interesse em ajuda-los.
¢ Se possivel, ofereca uma experiéncia gratuita (aula experimental, evento na escola).

¢ E-mail com Depoimento
e Apresente um depoimento de uma familia satisfeita.
¢ Inclua um call-to-action para agendar uma conversa.

Quarta mensagem e Ultima Tentativa (2 semanas apoés o ultimo contato)

. Ligacao Final de Acompanhamento

¢ Se ainda ndo houve resposta, faga uma ultima ligacdo oferecendo um incentivo (desconto na matricula,
isencdo de taxa de inscri¢ao).

:. E-mail de Ultima Oportunidade
¢ Informe sobre prazos de matricula e beneficios para inscri¢gdes antecipadas.

Quer uma estratégia personalizada para sua escola? Fale comigo: viviane.massaini@schooladvisor.com.br
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Segmentacao dos Leads e Automacao da régua de relacionamento

¢l Leads quentes (demonstraram alto interesse): abordagem mais frequente.
J Leads mornos (responderam, mas ndo avancaram): acompanhamento espagado.

@ Leads frios (ndo responderam): insercdo em uma lista para futuras campanhas sazonais.

Dicas Extras para Maximizar Respostas

Use emojis moderadamente para deixar a mensagem mais amigavel.
Evite textos longos, va direto ao ponto.

Teste mensagens de audio ou video para um toque mais humano.

Se o contato visualizar e nao responder, espere 24h e envie um lembrete curto:
"0Oi, [Nome]! Vi que vocé visualizou minha mensagem. Alguma duvida sobre a escola? Posso te ajudar com algo especifico?”

Teste Diferentes Horarios: as pessoas podem ignorar mensagens no horario comercial. Tente contatos entre
17h e 20h.

Use Gatilhos Mentais para Estimular Respostas
e Exclusividade: "Temos algumas poucas vagas abertas para uma visita exclusiva."
e Curiosidade: "Muitas familias perguntam sobre nossa metodologia. Quer saber como trabalhamos?"
e Urgeéncia: "Ultimos dias para garantir matricula."

Acompanhamento Multicanal, se o WhatsApp nao funcionar:

E-mail: Envie um material complementar.

Ligagado: Algumas familias preferem contato direto.

Anuncios Retargeting: Se a escola usa trafego pago, reimpacte os leads da sua escola e dos concorrentes por
meio de campanhas de lookalike no Meta.

Bonus: Enviar lembretes sobre eventos (como feiras e visitas abertas) pode reengajar quem ndo respondeul.

Quer uma estratégia personalizada para sua escola? Fale comigo: viviane.massaini@schooladvisor.com.br
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Confira nossas sugestdes de mensagens para cada etapa do contato via WhatsApp, otimizadas para aumentar a taxa
de resposta:

Primeira Mensagem (em até 2 horas apods o lead ser gerado)

@ Objetivo: Engajar de forma personalizada e gerar interesse.

Oi, [Nome]! Tudo bem? ©

Vi que vocé demonstrou interesse na Escola [Nome da Escola] e quero te ajudar a conhecer mais sobre nosso jeito de
ensinar! Temos um programa incrivel que pode ser ideal para o seu filho ou filha.

? Vocé gostaria de receber um video rdpido mostrando nossa estrutura e diferenciais?

Segunda Mensagem (3 a 5 dias apds o primeiro contato)
@ Objetivo: Criar conexao e reforcar valor.

Oi, [Nome]! Passando para ver se vocé conseguiu ver minha mensagem.

Muitas familias perguntam sobre o diferencial da nossa escola e como funciona nossa metodologia e curriculo. Gostaria de
te contar mais sobre isso! &

Posso te enviar um video com mais detalhes ou um convite para uma visita?

Terceira Mensagem (7 dias ap6s o primeiro contato, se ainda nao houve resposta)

@ Objetivo: Criar um senso de urgéncia e incentivar a resposta.

Oi, [Nome]! © S6 para te avisar: estamos com uma agenda especial para familias que querem conhecer a Escola [Nome da
Escola]! iz
7' Temos um evento exclusivo para apresentar nossa metodologia e estrutura. As vagas sdo limitadas!

Queremos muito te receber! Vocé prefere um hordrio de manhdé ou a tarde?

Ultima Tentativa (2 semanas apoés o ultimo contato)

@ Objetivo: Criar urgéncia com beneficio final.

Oi, [Nome]! Ultima mensagem por aqui para ndo te incomodar. %

Estamos com as ultimas vagas para o proximo semestre e gostaria de te oferecer uma visita exclusiva sem compromisso
para conhecer tudo de perto.

? Se quiser agendar, é s6 me avisar aqui! Fico a disposicdo.

Quer uma estratégia personalizada para sua escola? Fale comigo: viviane.massaini@schooladvisor.com.br




