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Resumo

Este trabalho tem como objetivo desenvolver um dashboard analitico para subsidiar a tomada de
decisdo em campanhas de captacdo de alunos numa instituicdo de ensino superior privada. A
pesquisa foi conduzida em trés etapas principais: revisdo da literatura para identificacdo dos
principais indicadores de desempenho; elaboracdo do dashboard por meio da ferramenta Looker
Studio; aplicacao pratica por meio de uma pesquisa-agdao numa IES localizada no Estado de Sao
Paulo. A solugao proposta integra dados provenientes de plataformas de campanhas digitais e
sistemas de CRM, possibilitando a visualizagao de métricas como custo por lead, taxa de conversao
e origem dos inscritos. Os resultados indicam que o dashboard desenvolvido proporcionou maior
clareza na analise do funil de captagao, identificando pontos criticos no processo e favoreceu o
alinhamento entre as equipes de marketing e comercial. Conclui-se que o uso de dashboards
analiticos pode contribuir de forma significativa para a gestdo de campanhas, ao transformar
grandes volumes de dados em insights estratégicos e apoiar decisbes mais precisas e alinhadas
aos obijetivos institucionais.

Palavras-chave: inteligéncia de negdcios; captagdo de alunos; painel de indicadores; ensino
superior; marketing digital.

BUSINESS INTELLIGENCE FOR STUDENT RECRUITMENT:
DEVELOPMENT OF AN ANALYTICAL DASHBOARD

Abstract

This study aims to develop an analytical dashboard to support decision-making in student
recruitment campaigns at a private higher education institution. The research was conducted in three
main stages: a literature review to identify key performance indicators; development of the
dashboard using the Looker Studio tool; practical application through a case study in an HEI located
in the State of Sdo Paulo. The proposed solution integrates data from digital campaign platforms
and CRM systems, enabling the visualization of metrics such as cost per lead, conversion rate, and
source of enrolliment. The results indicate that the developed dashboard provided greater clarity in
analyzing the recruitment funnel, identifying critical bottlenecks in the process, and promoting
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alignment between the marketing and sales teams. It is concluded that the use of analytical
dashboards can significantly contribute to campaign management by transforming large volumes of
data into strategic insights and supporting more accurate and institutionally aligned decision-making.
Key-words: business intelligence; student recruitment; dashboard; higher education; digital
marketing.

Introdugao
evolugdo do ensino superior no Brasil tem impulsionado o crescimento de
instituicdes de ensino superior privadas, aumentando a competicdo dessas
pelos potenciais clientes. Nos ultimos dez anos, o numero de matriculas em
cursos de graduacédo de IES privadas no Brasil cresceu 47%, enquanto o
numero de IES privadas cresceu 8%, reforcando o aumento na procura de cursos de
graduacédo (Inep, 2024). Nesse contexto, a eficiéncia nos processos administrativos,
especialmente no gerenciamento de matriculas, tornou-se um fator critico para garantir a
coleta e retengao de alunos. No entanto, a complexidade desse processo, marcada pelo
alto volume de dados, prazos restritos € a necessidade de personalizagao, representa um
desafio significativo para as universidades (Schwengber; Brambilla; Dolci, 2023).

Para escolher uma universidade e curso de graduagao, o potencial aluno percorre
uma série de passos a fim de identificar o que deve ou nao ser feito no processo de tomada
de decisdo. Os principais passos para essa escolha sdo: identificar a area de interesse,
informar-se sobre os detalhes de todas as profissdes, conhecer suas habilidades, visitar
uma ou mais instituicbes de interesse, procurar orientagao profissional que podem ajudar
na decisao e, por fim, definir qual carreira deseja seguir (Balles, 2022). Essas informacdes
sdo importantissimas para identificar problemas relacionados a gestao organizacional em
instituicbes educacionais (Lemes; Dias; Oliveira, 2023).

Alguns dos principais componentes de uma marca universitaria que alunos podem
considerar relevantes na decisao da IES s&o: a qualidade académica, a reputagao, o apoio
e orientagao fornecido aos alunos, a localizagcdo conveniente, a empregabilidade dos
graduados e a infraestrutura de ponta e se ela fornece as necessidades compativeis com
o curso escolhido (Spagna, 2020). Na busca por monitorar essas diferentes variaveis e seus
impactos na decisdo dos potenciais alunos, as IES podem lancar mao de dashboards
analiticos. Utilizando inteligéncia de analise dos dados sobre os indicadores de
desempenho, pode-se determinar esforgos de marketing e outros investimentos para
aumentar a atratividade aos potenciais alunos (Curran; Carlo; Harris-Walls, 2024).

No contexto educacional, o uso de dashboards pode auxiliar gestores na
compreensao de informacgdes provenientes de diversos sistemas e processos, como no
credenciamento, marketing e processo operacional. Um dos principais problemas
enfrentados na gestdo organizacional é o de transformar grandes volumes de dados em
informagdes visuais e acionaveis, garantindo positivamente a velocidade na implantagéo
de uma estratégia de marketing para captacdo de novos alunos (Hindrayani, 2020). Os
painéis de marketing permitem o monitoramento em tempo real e a otimizagdo dos
processos internos, garantindo os niveis adequados de precisdo, pontualidade,
confiabilidade e seguranca dos dados, principalmente no ambiente digital onde a
disseminagdo de um vazamento pode ser extremamente rapida (Trainor, et al. 2016).
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O marketing digital deixou de ser apenas uma publicidade e se transformou num
engajamento com foco no cliente, tendo como principal objetivo transformar a maneira
como as empresas lidam com os consumidores. O marketing digital se aproveita de
dashboards analiticos pois, além de serem aliados do setor comercial e vendas, sao
também responsaveis pelo fluxo de cliques, impressdes e conversodes de clientes potenciais
(Campos, et al. 2021). Ao integrar tecnologia e gestédo, os dashboards oferecem insights
valiosos que auxiliam na tomada de decisdes mais rapidas e assertivas, contribuindo para
a melhoria da experiéncia dos alunos e da eficiéncia administrativa (Kongthanasuwan et
al., 2023).

Nesse contexto, o objetivo geral do trabalho foi criar uma ferramenta de analise de
dados de marketing para otimizar o processo de captagéo de leads numa IES privada.

Enquadramento metodolégico

O enquadramento metodologico desta pesquisa é apresentado com base na sua
natureza aplicada, objetivo explicativa, abordagem quantitativa. Apresenta-se a seguir as
etapas da operacionalizagdo da pesquisa, indicando as técnicas de coleta e analise de
dados envolvidas em cada etapa. A figura 1, ilustra esse fluxo de trabalho em ordem ldgica.

Figura 1 —
Procedimentos metodoldgicos.

Objetive especifico 1: Revisar a literatura sobre . .
Revisgo de Literatura

indicadores de mensuragio do desempenho do
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Técnicas: Revisao bibliografica. Framework conceitual
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Fonte: autores (2025).
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Primeiro, a revisao de literatura buscou concatenar o conhecimento existente para que
as novas pesquisas possam sustentar seus achados e a forma como chegam a esses
resultados. O processo de execucdo da revisdo de literatura envolveu trés passos principais
(Dorsa, 2020): organizagao e planejamento, utilizando a linguagem do autor e terminologia
da area; definicdo das fontes de consultas, baseando, preferencialmente, em pesquisas
publicadas nos ultimos cinco anos; atengao em referéncias de textos publicados, podendo
assim utiliza-los em novas pesquisas. O objetivo desta etapa foi criar um framework
conceitual que organize os indicadores de desempenho chave — KPI, do inglés key
performance indicator —, que devem ser monitorados pelas IES para desenvolver melhores
campanhas de marketing.

Segundo, o planejamento e a execug¢ao do dashboard objetivou organizar os KPI para
captacao de alunos em IES em formato visual e que entregue informacgéo estratégico de
maneira simples para os gestores. Foi utilizado o software gratis Looker Studio da Google,
uma ferramenta de business intelligence de analise de dados que pode ser integrada com
diferentes plataformas, como gestao do relacionamento com consumidor — CRM, do inglés
customer relationship management. As principais atividades foram realizar a integragéo dos
dados com o software, criar a inteligéncia por tras de cada variavel da IES (por exemplo,
quantidade de cursos disponiveis, matriculas e numero de inscrigdes canceladas) e
organizar graficos numa interface amigavel ao usuario. A definigdo de cada KPI pode variar
conforme a especificidade da IES, mas incluem-se potencialmente o custo por clique — CPC
—, 0 custo por lead — CPL —, o custo por inscrito — CPI —, e o custo aquisi¢ao de alunos —
CAC - ideais. Também foram criados codigos nas campanhas e cada campanha foi
alocada em paginas diferentes do Looker. Outros dados, como motivo de perda, formas de
ingresso e canal de conversdo, bem como as metas, foram inseridas manualmente.

Terceiro, na pesquisa-acdo demonstrou-se a utilidade da ferramenta criada através
da aplicagdo numa IES privada no Estado de Sao Paulo. Essa instituicao foi fundada em
1965, mantém 21 cursos de graduagao e mais de 4 mil alunos matriculados. Inicialmente,
foi feita uma reuniao inicial prévia para alinhamento das expectativas e determinagao das
formas de acesso aos dados da instituicdo, chamada de reunido de intake. Apds, gerou-se
uma base no Google Sheets, integrada com a plataforma de CRM utilizada pela instituicao
para coletar todas as etapas da conversao e todas as informacodes internas do aluno
potencial, como matricula, motivo de perda e curso de interesse. Solicitou-se que alguém
interno fizesse essa integragcéo automatica com o Looker Studio, como nome da campanha,
investimento diario, data, impressodes e cliques no link. Apds a criagao do relatério, foi feita
uma reunido para apresentacao e validagcao do dashboard pelo cliente. Com a aprovacéo,
esse relatério foi usado em todas as reunides com o cliente para nortear as proximas
tomadas de decisdes.

Framework conceitual: marketing e captacao de leads em instituicoes de ensino

superior

A lealdade a marca tem se mostrado um fator determinante para o sucesso das IES,
especialmente num cenario marcado pela crescente influéncia das midias sociais. O estudo
de Hossain e Sakib (2016) investigou essa influéncia, evidenciando que a criagdo de
conteudos relevantes e amplamente compartilhaveis é crucial para fomentar a lealdade de
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estudantes universitarios as marcas. Isso é corroborado por Perera, Nayak e Nguyen
(2023), que analisaram a relagao entre marketing em midias sociais, credibilidade da marca
e a equidade das marcas em |IES de paises emergentes. A pesquisa destacou o papel do
conteudo gerado por usuarios na captacao de leads, refletindo a interseccéo entre
marketing digital e a construgéo de confianga nas instituigdes.

A necessidade de uma abordagem estratégica robusta para o marketing nas IES é
fortalecida por estudos que exploram modelos de inteligéncia empresarial. Por exemplo, a
pesquisa de Scholtz, Calitz e Haupt (2018) apresentou o Sustainable Bl Framework, que
visa gerir informag¢des sobre sustentabilidade em IES. Os autores utilizaram a Design
Science Research e demonstraram que a visualizagao interativa de dados auxilia na
tomada de decisdes estratégicas, embora reconhegam limitagcdes ligadas ao acesso
precario a internet, crucial para o sucesso da analise de dados.

Em outra vertente, o estudo de Bird e Mugobo (2021) investigou o impacto do
marketing em midias sociais e a credibilidade da marca sobre a equidade da marca nas
IES na Africa do Sul, utilizando o Equacdes Estruturais. A pesquisa identificou que
instituicbes de grande porte geralmente apresentam uma presenga digital mais robusta,
resultando em maior reconhecimento. Essa analise complementar a de Hossain e Sakib
(2016) e Perera, Nayak e Nguyen (2023) evidencia que a percepgdo da marca esta
interligada a capacidade de investimento em marketing e a presencga digital, criando um
circulo de influéncia que pode ser explorado na captacao de estudantes.

Ademais, o estudo de Naheen e Elsharnouby (2024) abordou a relagdo entre a
personalidade da marca universitaria e a identificagdo dos estudantes com suas
instituicdes. Utilizando a Escala de Personalidade de Marca, os autores identificaram que
caracteristicas de sinceridade e vivacidade estdo associadas a um maior engajamento dos
alunos. Essa contribuicdo enriquece a discussdo sobre como atributos da marca podem
facilitar o alinhamento entre as expectativas dos estudantes e as propostas das IES.

O modelo do Mix de marketing 7P’s, discutido por Dally, Sinaga e Bin Mohd Saudi
(2021), propde uma abordagem pratica sobre como as IES podem aprimorar suas
estratégias de captagdo e performance académica. A pesquisa identificou que a
implantacdo do modelo gerou crescimento nas matriculas e melhoria da reputagao
institucional. Contudo, ressaltou-se a auséncia de dados quantitativos aprofundados como
limitacdo importante, indicando uma necessidade urgente de analises estatisticas robustas
que complementem as percepgdes qualitativas.

A pesquisa de Fortes e Ramos (2023) avaliou a eficacia das campanhas de marketing
digital adotadas por IES em Laguna, Filipinas. Os resultados destacaram que, embora as
campanhas no Facebook tenham sido eficazes em gerar visibilidade, a conversao durante
a fase de matricula ndo correspondeu a essa visibilidade. Essa discrepancia sublinha a
necessidade de uma avaliagdo critica do funil de conversao, sugerindo que um foco em
multiplas plataformas de marketing digital € fundamental para otimizar a captagao de leads.

Finalmente, a analise integrada dessas pesquisas evidencia um panorama complexo
e multifacetado da captagao de leads em IES, sinalizando diversas lacunas e oportunidades
para aprofundamentos. Esse conhecimento multifacetado foi organizado em formato de
framework conceitual conforme ilustra a figura 2.
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Figura 2 —
Framework sobre captacdo de leads em instituicbes de ensino superior.

[ Captacéo de Leads em Instituicées de Ensino Superior }

Indicadores finais de
efetividade e resultado

-
—

San Pablo Colleges (2023): Visibilidade vs. taxas de
conversio,

[ Eficacia das Campanhas de Marketing Digital J 7

—

Indicadores [, .
R ) . - H _J Naheen e Elshamouby (2024): |dentificagdo dos
operacionais e taticos { Personalidade da Marca ] estudantes com a marca.

. . - Hossain e Sakib (2016): Contelidos relevantes e
[ Influéncia das Midias Sociais J ~ compartilhaveis.
“Perera, Nayak e Nguyen (2023): UGC e credibilidade da
marca.

'JSchuItz, Calitz & Haupt (2018): Sustainable Bl Framework.
Bird e Mugobo (2021): Importancia da presenca digital.

Indicadores L
relacionados a Marca e
Percepgao do Publico L

[ Modelos de Inteligéncia Empresarial }

|

matriculas e reputagdo institucional.

Fonte: autores (2025).
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Os estudos mencionados abordam diversos indicadores que sdo cruciais para a
captacado de leads e a construgcdo de lealdade a marca em IES, os quais podem ser
integrados em dashboards personalizados para monitoramento e analise de performance.
Entre esses indicadores, destacam-se a Credibilidade da marca, que reflete a confianca
dos estudantes nas instituicdes; a Equidade da marca, que evidencia a percepcao de
qualidade e reputacgao; e a Consciéncia de marca, que mede o reconhecimento da marca
entre o publico-alvo. Além disso, a Qualidade percebida € um elemento essencial que
impacta na atratividade da instituicdo, enquanto o conteudo gerado por usuarios oferece
insights sobre a interacdo e engajamento em midias sociais. Outros indicadores
importantes incluem métricas de desempenho das campanhas digitais, como alcance,
engajamento e custo de aquisi¢ao de aluno, além de indices de matricula e retencao, que
sdo fundamentais para avaliar a eficacia das estratégias de marketing implementadas. A
combinagao desses indicadores em dashboards personalizados permitira as instituicbes
uma visao holistica do desempenho em captacao de leads, fornecendo dados valiosos para
a tomada de decisdes estratégicas.

Diante das descobertas, € possivel concluir que os esforgos estratégicos voltados
para a personalizacdo das marcas, a transparéncia nas comunicag¢des e a inclusao de
multiplas plataformas digitais sdo essenciais para atrair e reter estudantes. Cabe, portanto,
explorar como um dashboard pode nédo apenas facilitar a visualizagdo dos dados, mas
também integrar insights que conduzam a decisdes informadas e estratégicas nas praticas
de marketing das IES.
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Bases de dados integradas ao Looker Studio

Primeiro, foram criadas as bases que seriam utilizadas no Looker. O processo iniciou-
se com a constru¢do das bases de campanhas realizadas no Google Ads, Facebook Ads e
LinkedIn Ads. Utilizou-se a ferramenta Stract, que atuou como um conector entre as
plataformas de campanha e o Google Sheets. Esse conector automatizou a importagdo dos
dados e permitiu a configuracao de atualizagbes programadas. Essa atualizagao foi definida
para ocorrer uma vez ao dia, garantindo a captura de todos os campos necessarios das
campanhas.

Os principais dados extraidos incluiram a data da campanha, registrada diariamente,
o0 nome da campanha, o numero de impressodes, os cliques e o custo diario da campanha.
Cada linha da planilha correspondeu a uma campanha num determinado dia. Assim, caso
houvesse multiplas campanhas ativas no mesmo dia, registrou-se uma linha para cada uma
delas. Por exemplo, se no dia 13 de janeiro foram veiculadas cinco campanhas, a planilha
conteve cinco linhas, todas com a data do dia 13 e os respectivos dados de cada campanha.
As bases foram organizadas em abas separadas por plataforma. Dessa forma, caso as
campanhas tivessem sido executadas no Google, Facebook e TikTok, a planilha contou
com trés abas distintas, cada uma correspondendo a uma dessas plataformas. A figura 3
ilustra uma das bases criadas no Google Sheets.

Figura 3 —
Tabela de dados de campanhas Ads.

Impressions Clicks Cost (Spend, Amount Spent) Date (Segment) Campaign Name

15 10 4126539 2025-02-02 [#002] [CONVERSAO] [AGENDADO] Vestibular Agendado
102 19 2917297 2025-02-02 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Graduacdo

262 19 122980109 2025-02-02 [#003] [SEARCH] [CONVERSAQ] Pos EAD

632 42 125,131823 2025-02-02 [#001] [SEARCH] [CONVERSAQ] Graduacéo/ Cursos EAD
682 48 173,657247 2025-02-02 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Cursos EAD

51 14 558142 2025-02-03 [#002] [CONVERSAQ] [AGENDADO)] Vestibular Agendado
128 11 71,796017 2025-02-03 [#003] [SEARCH] [CONVERSAQ] Pés EAD

523 34 134,556115 2025-02-03 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Cursos EAD

556 83 199, 962592 2025-02-03 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Graduacéo

941 53 179,890354 2025-02-03 [#001] [SEARCH] [CONVERSAQ] Graduac&o/ Cursos EAD
59 16 14,80935 2025-02-04 [#002] [CONVERSAQ] [AGENDADO] Vestibular Agendado
133 12 76,304504 2025-02-04 [#003] [SEARCH] [CONVERSAQ] Pos EAD

472 T4 198,486848 2025-02-04 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Graduacéo
523 35 110,048117 2025-02-04 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Cursos EAD
914 45 144,88145 2025-02-04 [#001] [SEARCH] [CONVERSAOQ] Graduag&o/ Cursos EAD
45 19 11,036656 2025-02-05 [#002] [CONVERSAQ] [AGENDADO] Vestibular Agendado
216 13 69,837268 2025-02-05 [#003] [SEARGH] [CONVERSAQ] Pos EAD
461 67 175,483066 2025-02-05 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Graduacéo
527 39 111,799774 2025-02-05 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Cursos EAD
612 50 145,006066 2025-02-05 [#001] [SEARCH] [CONVERSAQ] Graduag&o/ Cursos EAD
46 14 321542 2025-02-06 [#002] [CONVERSAO] [AGENDADO] Vestibular Agendado
318 13 64,484085 2025-02-06 [#003] [SEARCH] [CONVERSAQ] Pos EAD
321 62 139,5650929 2025-02-06 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Graduacéo
536 46 158,124293 2025-02-06 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Cursos EAD
566 41 121,979124 2025-02-06 [#001] [SEARCH] [CONVERSAQ] Graduac&o/ Cursos EAD
57 18 10,580531 2025-02-07 [#002] [CONVERSAQ] [AGENDADO)] Vestibular Agendado
244 16 78477116 2025-02-07 [#003] [SEARCH] [CONVERSAQ] Pés EAD
274 40 79,786191 2025-02-07 [#001B] [2025.1] [SEARCH] Graduacéo

= B Meta * Google ~

Fonte: autores (2025).

Apos a criacdo das bases no Google Sheets, entrou-se em contato com a equipe
interna responsavel pelo CRM do cliente. Essa equipe foi composta pelos profissionais que
gerenciavam o sistema utilizado para registrar vendas, inscricbes e todas as etapas
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percorridas pelo lead no fluxo de entrada até a conversao. Solicitou-se que um responsavel
técnico, geralmente um profissional da area de Tl, realizasse a conexao direta entre o CRM
e o Looker. Esse processo foi feito por meio do Google Cloud Storage, o que garantiu que
os dados fossem armazenados em nuvem e integrados automaticamente ao Looker. Vale
destacar que o acesso direto a essas bases ou a conexao em si ficou restrito ao time interno
do CRM; portanto, todos os gerenciamentos e atualiza¢des das bases foram realizados por
eles.

Assim, todos os dados ja ficaram disponiveis dentro do Looker Studio, na sec¢ao de
fontes de dados, prontos para serem utilizados nas analises e relatorios. Apds a criagao da
planilha no Google Sheets, realizou-se a integracéo de cada aba com o Looker Studio por
meio da sec¢ao de fontes de dados. Nesse processo, a area de fontes de dados do Looker
Studio foi acessada, conforme ilustrado na figura 4, e adicionou-se uma nova fonte para
cada aba da planilha do Sheets.

Figura 4 —
Interface de integracao de fontes de dados.
Google Connectors (24)

Connectors built and supported by Looker Studio Saiba mais

O Por Google " Por Google

Looker : Google Analytics : \ Google Ads : Planilhas Google
e - ;
Por Google Por Google

Po

BigQuery 1 AppSheet : t Microsoft Excel Y Upload de arquivos CSV
Por Geogle Por Google Por Google

v

.I Amazon Redshift : Apigee : # Campaign Manager 360 : e Cloud Spanner
Por Goog Por Gaagle Por Google Por Goagle

ﬂ Cloud SQL para MySQL ; i Display & Video 360 ; n Extrair dados H /‘ Google Ad Manager 360
Fonte: autores (2025).

Uma vez concluida essa etapa, todas as bases necessarias ja ficaram disponiveis
dentro do Looker. A partir desse ponto, iniciou-se a fase do processo de criagdo do
dashboard, que envolveu a analise dos dados e a elaborac&o dos relatérios e visualizagbes
dentro da plataforma.

Mesclagens de dados no Looker Studio

Para iniciar a analise dos dados de forma visual dentro do Looker, tornou-se
necessario mesclar as bases inseridas na plataforma. Para isso, utilizou-se a funcionalidade
de dados combinados, que permitiu a juncao das tabelas e do banco de dados dentro do
Looker. Nesse processo, realizaram-se combinagdes entre as planilhas carregadas no
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Looker e os dados provenientes do CRM. As tabelas foram organizadas separadamente,
segmentando os dados do Google Ads, Meta Ads e do CRM, onde os registros foram
categorizados em inscrito, aprovado, convocado e matriculado.

Vale ressaltar que o Looker permite a mesclagem de, no maximo, cinco tabelas por
vez. Como foi necessario integrar um numero maior de tabelas, criaram-se mesclagens
adicionais para acomodar todos os dados. Por esse motivo, organizaram-se os dados em
categorias distintas, tais como: tabelas de plataformas de campanha — Google Ads, Meta
Ads, entre outras — e tabelas do CRM, contendo o status dos leads no funil de conversao.

Dentro da combinacao de dados, cada tabela possuia campos especificos que foram
extraidos e integrados ao modelo de analise. Utilizou-se a configuragdo de mesclagem
cruzada, conforme demonstrado na figura 5, o que permitiu o cruzamento das informagdes
entre as diferentes tabelas e garantiu que os dados fossem correlacionados corretamente.
Com essa estrutura, consolidaram-se todas as bases necessarias para a analise dentro do
Looker Studio.

Figura 5 —
Interface de mesclagem do Looker.

Configuracao de mesclagem

Operador de agrupamento

Informe como estao combinadas as linhas de todas as tabelas a esquerda e a direita

Externa a esque Externa a direitz Interna Externa comple Cruzada

Retorna todas as combinacgoes possiveis de linhas das tabelas 3 esquerda e a direita

Condic¢oes de mesclagem

Informe como essas tabelas estdo relacionadas. Adicione um ou mais campos das tabelas a esquerda que
correspondam 30s da tabela a direita

@ As correlacoes nao requerem nenhuma condi¢ao
Fonte: autores (2025).

No que se refere as tabelas das plataformas de campanha, as principais métricas
extraidas foram: valor gasto ou investimento, impressoes, cliques e nome das campanhas.
O periodo utilizado para analise baseou-se na data registrada no Google Sheets, mantida
no modo automatico dentro do Looker Studio.

Para separar campanhas especificas, utilizaram-se filtros dentro do Looker. Por
exemplo, quando uma mesma conta de anuncios foi utilizada para campanhas do vestibular
EAD e do vestibular presencial, aplicaram-se filtros para segmenta-las corretamente. Esse

filtro foi criado na secao de Filtros do Looker, utilizando um cddigo especifico inserido no
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nome das campanhas. Para facilitar esse processo, recomendou-se que o analista incluisse
um identificador unico em cada campanha, permitindo que a segmentagao fosse realizada
com maior precisao.

Para a separacgao diretamente nas bases de dados, criaram-se abas distintas no
Google Sheets para cada modalidade de campanha, o que garantiu maior organizagao.
Para estruturar os registros no CRM, organizaram-se quatro tabelas principais: leads,
inscritos, aprovados e matriculados. A tabela de leads representou a contagem total de
leads dentro de um determinado processo, e nela aplicou-se um filtro para identificar o
processo especifico, como graduagéo presencial.

Na tabela de inscritos, além do filtro de processo, aplicou-se um filtro de status para
considerar apenas aqueles que passaram da etapa de inscricdo, sendo contabilizadas
todas as pessoas que estiveram nos status graduagao, aprovado ou matriculado. Essa
abordagem foi necessaria porque o CRM atualizou o status do lead em vez de criar registros
duplicados, garantindo que um inscrito n&o fosse contabilizado mais de uma vez. Na tabela
de aprovados, manteve-se a mesma légica da tabela de inscritos, mas o filtro de status
incluiu apenas os leads que estiveram nas etapas aprovado, convocado ou matriculado.
Por fim, na tabela de matriculados, considerou-se apenas os leads cujo status no CRM foi
matricula paga, garantindo que apenas aqueles que efetivamente finalizaram o processo
de matricula fossem contabilizados. No Quadro 1, visualizam-se os filtros aplicados em
cada tabela; essa estrutura assegurou que cada tabela representasse uma fase especifica
do funil, garantindo uma analise precisa da jornada do lead dentro do CRM.

Quadro 1 -
Resumo da logica de filtragem.
Tabela Filtro de Processo Filtro de status
Pistas Graduagao presencial Nenhum (contagem total)
Inscritos Graduacéo presencial Graduacéo, aprovado, matriculado
Aprovados Graduacéo presencial Aprovado, convocado, matriculado
Matriculados Graduagao presencial Apenas matricula paga

Fonte: autores (2025).

Dentro dessas tabelas, utilizou-se uma métrica que contabilizou cada pessoa apenas
uma vez, evitando duplicagcbdes. Essa contagem unica foi realizada por meio do e-mail ou
CPF do lead. O periodo de analise se baseou na data registrada dentro do CRM.

Interfaces graficas

ApOs a criagao das tabelas, o upload das bases no Looker, a configuragéo dos filtros
e a mesclagem das tabelas, o proximo passo consistiu na construgdo da parte visual do
dashboard, onde foram exibidos os dados, graficos e tabelas necessarios para a analise.
Para facilitar esse processo, utilizou-se um layout padrao previamente definido com base
em projetos anteriores para outros clientes. Esse layout serviu como uma estrutura inicial,
sendo posteriormente personalizado de acordo com as necessidades de cada cliente. A
visualizacao desse layout esta na figura 6.
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Figura 6 —
Layout primeira sessao do dashboard.

Perdidos

Leads e s
803 3 276

Google Meta cel IMPRESSAC
R$ 3.183 @ R$ 15.752 R$ 21,8“9 2.2 mi
o
R$ 1,30 14,5 mil
R$ 20,;; 803
RS 27,8”9 645
41

MATRICULADO

2

Fonte: autores (2025).

Para a inclusao de mais informacgdes no painel, o layout pode ser ajustado, permitindo
a alteragdo do tamanho das caixas, a disposicdo dos graficos e o agrupamento das
informagdes de maneira mais eficiente dentro de cada pagina. A flexibilidade do layout
possibilita a adaptacdo da visualizacdo conforme as especificidades de cada cliente,
garantindo que as informacdes mais relevantes sejam facilmente acessiveis.

Na parte inicial do painel apresentaram-se os principais dados que deveriam ser
exibidos. Esses dados incluiram o numero de leads, o numero de inscritos, o niumero de
perdidos e o numero de matriculados. Exibiu-se também o valor investido em cada
plataforma de campanha.

Além desses indicadores, incluiram-se o custo por inscrito ou o custo por lead,
conforme a meta estabelecida. As metas de admissao foram definidas pelo cliente e
repassadas pela equipe de atendimento, que realizou o alinhamento necessario e,
posteriormente, encaminhou essas informacdes para insercdo no Looker. Para cada
métrica que possuia uma meta definida, adicionou-se uma porcentagem que demonstrou o
progresso em relagéo ao objetivo estabelecido. Por exemplo, caso a meta de leads fosse
um determinado valor, o dashboard apresentou a porcentagem ja obtida desse total.

Além disso, implementou-se um filtro de dados que permitiu ordenar todas as
informacgdes visiveis no Looker conforme o periodo selecionado. Esse filtro foi interativo, o
que possibilita que qualquer usuario com acesso ao painel pode modifica-lo conforme
necessario. Por fim, o dashboard apresentou uma secao dedicada ao investimento total,
abrangendo tanto o montante ja realizado quanto o valor or¢ado dentro do periodo
estipulado.

Todos os dashboards desenvolvidos incluiram um funil, utilizado como uma forma
didatica de exibicdo dos dados. Esse funil apresentou as etapas do processo, desde o
numero de impressbes até a quantidade de cliques, leads, inscritos, aprovados e
matriculados. Dentro desse funil, incluiram-se as taxas de conversao entre as etapas, ou
seja, as porcentagens de passagem de uma fase para outra. Além dessas taxas, calculou-
se a taxa de inscritos para pré-matriculados, métrica utilizada para avaliar a eficiéncia do
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trabalho da equipe comercial interna da instituicdo. Além disso, realizaram-se calculos de
custo, incluindo custo por clique, custo por lead e custo por inscrito, permitindo uma analise
detalhada dos investimentos realizados.

Na parte inicial do dashboard, foi incorporado um grafico de pizza que apresentou a
quantidade de leads perdidos, juntamente com a distribuicdo percentual dos motivos de
perda. Esse grafico possibilitou a identificagdo do principal fator responsavel pela perda de
potenciais matriculados. Também foi incluido um grafico de linha que exibiu a evolugéo da
quantidade de leads gerados por dia. Esse grafico conteve uma linha de meta, permitindo
o acompanhamento do desempenho diario em relagdo ao objetivo definido. Na segunda
secao do relatério, conforme indicado na figura 7, criaram-se quatro graficos para
aprofundar a analise dos dados.

Figura 7 —
Layout segunda sessao do dashboard.

Curses - S@tus Em andaments [l Perdido [l Ganho
Psicologia Bacharelado Noturno,
Direito Bacharelado Noturno,
Biomecicina Bacharelado Notumo
Medicina Veterinina Bacharelado Notumo
Eduracio Fisica Bacharelado Nommo
Administracio Bacharelado Noturmo
Nutrigio Bacharelado Noturmo

Tecnoiogia em Andiise & Dessmvobvimantn de
‘Seemas Nowmo

75 100 125 10 175

Qud.

Bolsas Vestiba Day 202 m

Utilizar minha nota 25- 149

2* Graduagso 2| ) S Stre 10

Lo 3 Transferénda 2025 y stre] 45
=
\ =

Total geral

Fonte: autores (2025).

O primeiro grafico, em formato de barras, exibiu o status dos inscritos por curso,
apresentando a quantidade de inscritos que ainda estavam em andamento, a quantidade
de inscritos perdidos e a quantidade de inscritos convertidos em matriculados. O segundo
grafico, também em formato de barras, apresentou os motivos de perda, detalhando a
quantidade de inscritos que foram perdidos e classificando-os de acordo com o motivo
especifico da desisténcia. O terceiro grafico representou a origem dos leads, permitindo a
analise da procedéncia dos contatos gerados. Os dados foram extraidos das campanhas
realizadas, que possuiram rastreamento adequado para identificar a origem dos leads,
diferenciando aqueles provenientes de campanhas, trafego organico, sites institucionais e
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midias offline. Por fim, o quarto grafico apresentou a quantidade de inscritos segmentados
por forma de ingresso. Como a instituicdo de ensino ofereceu quatro formas distintas de
ingresso, esse grafico permitiu visualizar a distribuicdo dos inscritos conforme a modalidade
escolhida.

Quando houve necessidade de calcular um indicador que envolvesse mais de uma
base de dados, utilizou-se uma base combinada. Um exemplo disso foi a consolidagao do
total de investimento em campanhas, visto que os recursos podiam estar distribuidos entre
diferentes plataformas, como Google, Meta e TikTok. Para reunir essas informacoes,
aplicou-se uma férmula que somou os valores investidos em cada uma das plataformas.
Além disso, ao elaborar essas férmulas, foi comum a utilizagado da fungdo IFNULL(), que
garantiu que, caso um determinado campo ndo possuisse valor registrado (por exemplo,
se uma campanha nao tivesse sido veiculada), ele fosse automaticamente substituido por
zero. A sintaxe utilizada foi “IFNULL(valor_desejado, 0)”. Essa abordagem evitou que a
auséncia de um valor comprometesse a exibicdo dos graficos ou gerasse erros na
visualizacdo dos dados. Dessa forma, garantiu-se que a analise permanecesse precisa e
funcional, independentemente da quantidade de plataformas ativas num determinado
periodo.

Aplicacao do dashboard numa instituicao de ensino superior

A terceira e ultima etapa da pesquisa consistiu na aplicagcado pratica do dashboard
desenvolvido numa IES privada. Essa aplicacdo teve como principal objetivo testar a
eficacia da ferramenta no diagndstico de gargalos e perdas durante o processo de captagao
e manutencao de alunos, validando, assim, sua utilidade como instrumento estratégico para
a tomada de decisdes gerenciais.

Inicialmente, foi realizada uma reunido de intake com a equipe interna da IES, a fim
de alinhar expectativas, compreender a estrutura de dados disponivel e definir os acessos
necessarios para integrar o dashboard com os sistemas utilizados. A partir desse
alinhamento, criou-se uma base de dados no Google Sheets, alimentada com informacoes
provenientes do CRM institucional, abrangendo todas as etapas do funil de converséo:
desde o lead inicial até a matricula efetivada.

Inseriram-se, manual e automaticamente, variaveis como nome da campanha, data,
investimento diario, impressodes, cliques, motivos de perda, curso de interesse e formas de
ingresso. Essa integragao foi realizada por meio de conectores entre as plataformas de
midia — Google Ads, Meta Ads, TikTok Ads — e o Looker Studio, com atualizagbes diarias
que garantiram a consisténcia e a atualidade das informacdes apresentadas.

Uma vez concluida a estruturagdo da base de dados e sua integragéo ao Looker, o
dashboard passou a exibir as principais métricas de desempenho das campanhas, incluindo
custo por lead — CPL —, custo por inscrito — CPl —, taxa de conversao entre etapas e
evolucao diaria de leads. Também foram destacados os principais motivos de perda de
inscritos, permitindo a equipe responsavel identificar rapidamente os fatores criticos que
comprometeram a eficiéncia das campanhas.

A visualizagdo dessas informagbes por meio de graficos, filtros interativos e
indicadores-chave favoreceu uma analise clara e objetiva do desempenho da IES,
possibilitando ajustes em tempo real nas estratégias de marketing e comercial. Por
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exemplo, observou-se que um dos principais gargalos ocorreu na transigao entre inscritos
e matriculados, sinalizando a necessidade de reforgar o trabalho da equipe de atendimento
e aumentar os incentivos no momento decisivo da matricula.

A presenga de dashboards interativos também se mostrou essencial para o
acompanhamento continuo das metas estabelecidas, uma vez que o painel apresentou em
tempo real o percentual de progresso em relagdo aos objetivos de leads, inscritos e
matriculados. Essa funcionalidade contribuiu significativamente para o engajamento da
equipe e para o foco estratégico durante o periodo de campanhas.

A aplicagdo pratica sugere que o uso de uma ferramenta analitica facilitou a
visualizacao integrada dos dados e, principalmente, transformou esses dados em insights
estratégicos que apoiaram decisdes mais assertivas. Além disso, refor¢ou-se a importancia
de manter um controle visual continuo durante o ciclo de captagdo, o que reduziu riscos,
aumentou a previsibilidade e melhorou o retorno sobre o investimento das campanhas.

Portanto, a utilizacdo do dashboard no contexto da IES estudada ndo apenas permitiu
a identificacdo de gargalos e perdas no processo de captagdo de alunos, mas também
fortaleceu a integracao entre os setores de marketing e comercial, proporcionando maior
eficiéncia operacional e alinhamento institucional.

Consideracgoes finais

O presente trabalho teve como objetivo geral desenvolver um dashboard analitico
voltado para a otimizagdo das campanhas de captacao de leads numa IES privada. A partir
de uma revisao bibliografica sobre indicadores de desempenho e marketing educacional,
identificaram-se os principais indicadores relevantes para a gestdo eficiente dessas
campanhas, como o custo por lead, a taxa de conversao e a origem dos inscritos.

O desenvolvimento e a implantagdo do dashboard, utilizando a ferramenta Looker
Studio, permitiram a integracdo de dados provenientes de diversas plataformas digitais —
Google Ads, Facebook Ads, LinkedIn Ads — e do sistema interno de CRM da instituigéo.
Essa integracao gerou visualizagdes claras e em tempo real, que facilitaram a identificacao
de gargalos e a tomada de decisdes mais rapidas e assertivas. Os resultados obtidos
confirmaram que a ferramenta contribuiu para o alinhamento efetivo entre as equipes de
marketing e comercial, além de proporcionar maior eficiéncia operacional e melhor
aproveitamento dos recursos investidos.

Entretanto, observaram-se algumas limitagdes, como a dependéncia da qualidade e
integridade dos dados fornecidos pelas plataformas e sistemas utilizados, além da
necessidade de atualizagdo constante do dashboard para contemplar novas métricas e
demandas do mercado educacional. A automatizagdo completa da integragdo de dados,
apesar de indicada, demanda esforgcos técnicos e suporte organizacional que pode
representar barreiras para algumas IES.

Em sintese, o trabalho reforgou a importancia da aplicacdo de ferramentas analiticas
como suporte estratégico para a gestao de IES privadas, evidenciando que a transformacgao
de grandes volumes de dados em insights acionaveis é fundamental para a sustentabilidade
e competitividade das instituigdes no cenario educacional contemporaneo.
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