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AXIS INSTITUTO

PERDA DE ALUNOS NAS
ESCOLAS CATOLICAS:

ALGUMAS VARIAVEIS EXPLICATIVAS

Por Sebastiao V. Castro, Dr'

Grande parcela dos colégios catdlicos do Brasil tem enfrentado,
com certa perplexidade, o fenébmeno de queda do numero de
alunos matriculados, ano apds ano. Em nosso processo de con-
sultoria, ao desenharmos os grdficos do numero de alunos matri-
culados nos ultimos 10 ou 5 anos, quase sempre nos deparamos
com tais perdas, mostrando uma tendéncia. Ao refletirmos sobre
a questdo, com os colégios clientes, ouvimos razdes, apontadas
para as perdas de alunos, bastante discrepantes entre si: crise
econémica do pais, aumento da concorréncia, empobrecimento
das familias, marketing “agressivo” e nada ético de concorren-
tes, etc, etc.

Todos esses fatores certamente desempenham importante papel
na queda do numero de alunos matriculados. No entanto — ob-
servem! - todos esses aspectos sdo externos aos colégios e, por-
tanto, de dificil controle, por cada escola. As diversas variaveis
internas envolvidas com essa questdo, entretanto, nem sempre
sd@o reconhecidas ou mencionadas.

O objetivo deste artigo é, pois, abordar e discutir pelo menos
algumas dessas varidveis, essas, sim, passiveis de controle por
cada colégio, ja que estdo dentro do seu Gmbito gerencial.
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Variaveis externas
e sua relagdo com os colégios

O perfil do concorrente

A emergéncia do concorrente laico, especialmente
a partir da década de 60 do século passado, passou
a representar ameaga e, concretamente, subtraiu
alunos da escola catdlica.

No panorama politico e econdmico liberal o ensino
é visto como mercadoria. Como tal, estd sujeito a
transagbes econdmicas diversas. As questdes es-
senciais da educagao formal — valores, principios,
relagdes humanas, calor humano — sao desidrata-
das, tornando-se espectrais apenas, e instrumenta-
lizadas pelo marketing, num grande “faz de conta”.
A educacao deixa de ser um campo de construcao
da pessoa, de formacdo plena e integral, como de-
fendido pelas escolas catdlicas, e se reduz a “ensi-
no”, capturado pela visdo econdmica prevalente, e
reduzido a transmissdo de conteudos, notadamen-
te os que orbitam o pensamento econdmico. Esse
“esvaziamento da esséncia” reduz custos, simplifi-
ca e otimiza processos e operacgoes, instrumentali-
za educadores e é “embalado” como produto “cle-
an” e “fit”, a ser consumido de modo asséptico e
acritico.

Esse “produto higienizado” é que é “vendido”, hoje,
por boa parcela dos grandes grupos educacionais.
Seu poder de fogo, no entanto, é muito forte e pre-
ciso. Em outras palavras, é um “sucesso de vendas”.
Esses sdo os maiores concorrentes da escola catd-
lica e tendem a se tornar desafios cada vez mais
relevantes para ela.

O concorrente investe fortemente na sua imagem,
uma vez que vivemos uma cultura cada vez mais
imagética. Os prédios escolares sdo novos ou bem
restaurados; a iluminacdo é farta e bem pensada; os
banheiros sdo claros e modernos; a recepgdo é bem
iluminada, com design bonito e até arrojado; as salas
de aula sao climatizadas, claras, com muita tecnologia,
moveis e professores “descolados”; a cantina é traba-
Ihada como praca de alimentacao; a biblioteca é cada
vez mais digital, com boas mesas de estudo e bibliote-
caria sorridente. Ha tablets, wifi para alunos, parceiros
educacionais “modernos”. Os patios, quando os ha, sdo
limpos, com artefatos coloridos, jardins desenhados,
bastante cimento nos pisos, areas de “convivéncia”.
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Mas o concorrente também investe muito no ensi-
no! Contrata jovens e bons professores, e técnicos
educacionais, eficientes e simpaticos; as aulas sdo
muito bem dadas, com tecnologia de ponta como
apoio ao professor, sempre que possivel, horista;
o concorrente produz seu proprio material didati-
co, quase sempre muito bem editorado e escrito;
“otimizando”, usa seu préprio material e o vende,
muito bem, a muitas outras redes, inclusive, catdli-
cas; investe pesado em formacgdo dos educadores,
do pessoal administrativo, da recepc¢ado, etc. E, ao
contrario de muitos colégios catdlicos, o concor-
rente da grande importancia a Comunicac¢do e ao
Marketing! Conta com profissionais de alto quila-
te, agéncias muito competentes, criacdo e produ-
¢do esmeradas! Também possui equipes de vendas
profissionais! Precos (nem sempre baixos!) mas
estratégias muito convidativas. Esforcos de venda
concentrados, massivos, em perfeita sintonia com
as areas de Comunicagao e Marketing.

O concorrente também se une a outros interessa-
dos, e constroem, juntos, estratégias eficientes de
lobby, tanto junto ao governo quanto junto a ou-
tros players* do mercado. Os lobbies buscam, evi-
dentemente, “adequar” a legislacdo e as politicas
publicas as necessidades e vontades desses grupos
educacionais. Isso é feito via investimentos em “fa-
zer” deputados e senadores, indicar ou determinar
ocupantes de altos cargos nos ministérios afetos ao
setor educacional, criar e manter “boas relacdes”
com a imprensa e com outros formadores de opi-
nido. O concorrente estabelece, assim, em todas as
frentes, campos de atua¢dao harmonizados e concer-
tados entre si, tornando-se “falanges” quase inven-
civeis. Claro estd, o interesse primordial é o lucro dos
acionistas. O ensino é um produto, como a cerveja,
como o ketchup ou outro item qualquer. E, como j
ressaltado, muito bem embalado e vendido.
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O concorrente estabelece, em todas
as frentes, campos de atuacao
harmonizados e concertados entre
si, tornando-se “falanges” quase
invenciveis.
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A “crise”

A “crise” é a “mae” de todos os problemas, ai

inclusa a perda de alunos dos colégios catdlicos,

pelo menos na visdao de boa parte dos seus ges-
tores. E, sim, ha sinais de crise®, como se pode ver
no Quadro 1.

QUADRO 1. INDICADORES DE DESEMPENHO DO BRASIL - 2013 versus 2019 (junho)*

Indicador \ Ano

Producdo Industrial®

Utilizacdo da capacidade 82,30 %
instalada da inddstria®
Emprego na industria 82,53 %
de transformacao’
Producdo de 309,365

vefculos automotores *®

Produgdo de
veiculos automotores *®

Produto interno bruto 23%°

Segundo a imprensa especializada®, o pais estd
em recessao técnica.

No entanto, nem tudo pode ser atribuido a crise!
No mesmo cenario de crise, muitas escolas, algu-
mas catdlicas, a maioria, leigas, estdo crescendo!
Na rede Eleva, 100 milhGes de reais foram injeta-
dos, em 2017%%, para a abertura de algumas de-
zenas de escolas no pais; os grupos Kroton e SEB
estdo em franca expansao, inclusive na educacdo
basica'®. No mundo catdlico, algumas congrega-
¢Oes tém adquirido escolas, que estavam para
fechar, de outras congregacGes. H4, inclusive, por
parte de algumas congregacdes, planos de expan-
sdo na area educacional, com abertura de novas
unidades ou mais aquisicdes de escolas ja em fun-
cionamento. Se todas estdo no mesmo contexto,
0 que explica o crescimento de algumas e o fene-
cimento de outras?

32 Trif2013

Meédia jan dez/13

3.712.736
unidadesfano

2013 Observactes

102,08 % (média)
Média jan dez/13

83,38 % (média)
Meédia jan a jun/19
74,90 % (volume produzido x o que
38 Trif2019 poderia ser produzido)
73,87 %

Media jan a jun/19

248.757 unid./més Redugio mensal de 205

unid./més—média  média até julho 2019

2.985.081
unid./ano (est.)

Reducdo de 728.364
unid.fana

0.81 %" Anual
(projecdo, jun 2019)™

Redugdo de 65%

Muito provavelmente, outras varidveis, nao dire-
tamente correlacionadas a crise! O que a crise faz,
isso sim, é um “refinar” as escolhas; em outras pa-
lavras, na presenca de crise, buscamos escolher a
melhor escola, a que oferece mais por menos, a
mais competente, a que aprova mais no ENEM e
nos vestibulares, a que oferece mais “valor agre-
gado”, ai incluidas a boa reputagdo, a imagem
mais “moderna”, a que estabelece maior proximi-
dade com o aluno, que se comunica melhor com
os pais!

Empobrecimento das familias

Num cenario de concentracdo de renda, pelo lado
das classes média alta erica, e de perda de rendi-
mentos, por outro, das classes média-média para
baixo h3, evidentemente, alguma “fuga” de colé-
gios particulares. Ocorrem também migracoes, de
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colégios mais caros para colégios mais “em
conta”. Para um publico de pagantes me-
nor (reduzido, pelos efeitos da crise) e com
a mesma oferta de vagas, a competicdo fica
mais acirrada.

Aqui, uma vez mais, o “aperto” faz o seu pa-
pel: forga os pais a escolherem melhor! Esco-
la com valor mais em conta, mais valor agre-
gado oferecido, reputagdo, estrutura fisica e
tecnoldgica, material didatico, atividades ex-
tra-curriculares incluidas no valor da mensa-
lidade, etc. Aumenta o grau de exigéncia das
familias, em busca de uma melhor eficiéncia
no uso do recurso monetario, ou seja, “con-
seguir mais por menos”.

Uma outra crise: a crise de valores

A transformacdao da sociedade brasileira,
cada vez menos catdlica, tem sido outro fa-
tor a contribuir para a reducdo do numero
de alunos nos colégios catdlicos. Em 1960,
93% da populagdo se declarava catélica; em
2020 estima-se que apenas 49,9% serdo ca-
télicos.* No entanto, é importante lembrar
gue os pais catélicos também esperam, dos
colégios catdlicos, competéncia académica e
bom desempenho do seu filho/a no ENEM e
em outros exames.
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Uma variavel subjacente é que, tanto no seio
catélico como na sociedade em geral, verifi-
ca-se uma deterioracdo de valores. Em pes-
quisa recente com populagGes da periferia da
cidade de Sdo Paulo, o mercado é visto como
“instituicdo” que merece mais confianca do
que o Estado; ha um culto ao individualis-
mo, em detrimento da solidariedade; valores
prioritarios sdo “o sucesso, a concorréncia,
o utilitarismo e a mercantilizagdo da vida.”
(FPABRAMO, p.60).%> Essa visdo de mundo e
esse conjunto de valores parecem estar tam-
bém no cerne da classe média.

A despeito de todas as varidveis externas, no
entanto, a um conjunto de variaveis internas
aos colégios pode ser imputada grande par-
cela das causas do decréscimo do nimero de
alunos.

Algumas variaveis internas
relevantes

A porgdo “escondida” do iceberg cha-
mado “perda-de-alunos” pode ser
representada pelas varidveis internas,
nem sempre visiveis, e que sdo de
grande interesse para realmente fazer
face a essa problemdtica.




A questdo financeira nos colégios

Como consultoria, somos solicitados, muitas
vezes, a realizarmos diagndsticos ou anali-
ses financeiras de colégios. A Congregacgao
percebe que as finangas ndo vdo bem e quer
compreender melhor os processos, os lan-
¢amentos, as questdes contdbeis, as admi-
nistrativas. Claro esta, essas areas precisam
funcionar muito bem! Os controles — darea
ainda muito fragil em grande parte das obras
catdlicas — precisam ser eficazes, precisos. Os
processos precisam ser enxutos, bem dese-
nhados e bem executados.

No entanto, essas areas nao sdo, via de regra,
as fontes dos problemas e sim, eventualmen-
te, apenas a sua face mais visivel. Dificuldades
de gestdo nas areas administrativas e na drea
fim, a educacional, é que geram problemas
financeiros. Se a luz “amarela” se acende no
financeiro, muitas vezes tem-se que buscar a
razao para isso alhures!

Por ser area usualmente ndo muito bem
tecnicamente dominada pelos religiosos, o
departamento financeiro pode parecer com-
plicado, dificil, impermeavel, desconhecido...
como, geralmente, tendemos a aumentar a
importancia daquilo que ndo conhecemos
com fantasias negativas lancadas sobre esse
desconhecido, busca-se a consultoria como
gue para “desvendar a esfinge”. A expectati-
va é que esse desvelamento possa reverter
o problema. Isso é apenas meia-verdade, no
entanto: descortinar o que estd pouco co-
nhecido ajuda a compreender a dindmica dos
processos envolvidos, ajuda a materializar e
clarificar os fatos financeiros e, eventualmen-
te, administrativos, mas ndo contribui direta-
mente para equacionar ou resolver as suas
causas! Essas, na grande maioria das vezes,
e especificamente no que tange a perda de
alunos, residem em questdes de ordem aca-
démica ou pedagdgica.

A questdo pedagdgica

As escolas catdlicas tém uma longa e bem
fundamentada tradi¢do na drea de educacao
em que, historicamente, e pelo menos até
o final da primeira metade do século XX se
destacaram, com bastante distancia, das pu-
blicas e das particulares laicas. Alguns fatores
explicam essa posicdo de absoluta primazia: a
formacao rigorosa e profunda dos religiosos;
a sua atuagdo maciga em seus colégios, como
diretores, coordenadores, pedagogos e pro-
fessores; a tradicdo catdlica, com seu rigor,
disciplina e ética; a vanguarda na pesquisa,
no mundo; a visdo de longo prazo, que lhes
permitiu estabelecer-se nas melhores regides
do pais, com grande capilaridade e descen-
tralizagcao, criando uma rede internacional de
escolas; tudo isso, afluindo em educagdo de
alta qualidade.

Na segunda metade do século XX, porém,
esse quadro comegou a mudar! Algumas vari-
aveis intervenientes estiveram e ainda estao
presentes nessa mudanca, e sdo abordadas a
seguir!

Menos religiosos, equipes com formagdo
menos adequada - A queda de vocagdes re-
ligiosas trouxe cada vez mais leigos para as
escolas como professores, coordenadores,
diretores. Os leigos, oriundos de diversas ca-
madas sociais e com formagdes muito diver-
sas entre si, aduziram uma heterogeneidade
de saberes e de posturas, boas por um lado
mas, por outro, muitas vezes conflitantes com
as posturas catdlicas; essa heterogeneidade
carreou consigo, também, um desnivelamen-
to do conhecimento: uns com formagao soé-
lida, outros, nem tanto. Uns muito compro-
metidos com a “causa” catdlica, outros, com
postura meramente técnica, suprimidos os
valores e principios da tradi¢ao catdlica. So-
me-se a iSSO que nem sempre se consegue
fazer formacédo interna dos educadores para
a melhoria do seu nivel académico e também
ndo se tem como garantir o seu conhecimen-
to e alinhamento ao carisma, valores e princi-
pios dos colégios catdlicos.
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Formagdo continuada - As dificuldades — de custo, de gestdo da di-
versidade de hordrios e interesses de professores, técnicos e ad-
ministrativos — de se implantar e se fazer programas de formacao
continuada para funciondrios tornam cada vez mais dificil manter
padrdes de qualidade e de posturas. Colégios de menor porte, prin-
cipalmente, enfrentam enormes empecilhos para a formacdo do seu
pessoal. Assim, ficam “a mercé” dos conhecimentos que os educado-
res trazem, ndo conseguindo melhora-los ou adapta-los a visdo caté-
lica. A consequéncia é um desnivelamento gradativo no ensino, seja
internamente, seja em relacdo a outros colégios concorrentes. Isso vai
se refletir em resultados do ENEM e em outros exames de admissao.

Queda nos niveis de proficiéncia - Nesse sentido, nossos trabalhos de
consultoria tém verificado uma grande queda nos niveis de proficién-
cia de alunos de colégios catdlicos, no ENEM. Esse hiato chega, muitas
vezes, a 90% de alunos nos niveis Il e Ill (abaixo do basico e basico).
Isso aponta, evidentemente, para a necessidade premente de melho-
ria no ensino! As avaliagdes internas feitas pelas proprias equipes pe-
dagdgicas e que, na maioria das vezes, sdo bastante positivas contam,
ao fim e ao cabo, com uma grande complacéncia e desconhecimento
da real situagao ou qualidade do ensino. Esse ponto - qualidade do en-
sino - representa, para os pais, importante varidvel no momento de
decisdo quanto ao aluno permanecer no colégio ou sair dele! Assim,
muitos colégios catdlicos ndo podem se auto-enganar, considerando
que “estd tudo bem” e que o seu ensino é de “qualidade”.

Publicacdo recente, “Deeper Learning”, de Jal Mehta e Sarah Fine,
professores de Harvard, investiga as melhores praticas educacionais
em dezenas de escolas americanas. Os autores verificaram que tais
praticas advém de professores que “criaram espag¢os onde reuniram
rigor e alegria e que eram intelectualmente exigentes, mas também
abertos, divertidos e calorosos. Criar essa combinagdo é desafia-
dor, mas realmente poderoso quando alcangado.” (Harvard Gazette,
2019).Y7 As CongregacGes precisam conhecer as melhores praticas
do mercado ou as suas prdprias, e dissemina-las para todos os seus
colégios.

Gestdo de pessoas - A gestado do leigo, por si sé como algo “novo”
para as CongregacgOes, passou a representar grande desafio, nem
sempre se conseguindo fazer uma gestdao bem sucedida e livre de
conflitos. Pouco conhecimento da drea de gestdo de pessoas®® tem
levado a praticas frageis de recrutamento e selecdo e de gestdo con-
creta e cotidiana do corpo funcional, com consequéncias funestas.
Ai se incluem a alta rotatividade, a desmotivagdo, a pouca qualifi-
cacdo profissional, a inexisténcia de acompanhamento técnico e
comportamental; também se verifica a ndo aquisicdo (e, vivencian-
do contra-testemunhos, até a perda), pelo funcionario, dos sentidos
profundos ligados ao carisma, aos valores e principios fundantes das
Congregagdes, com consecutivo enfraquecimento de vinculos entre
tais valores e decisdes tomadas e posturas atuadas.
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A Direg¢do geral — essa variavel
exerce preponderante influén-
cia sobre todos os resultados. A
gestdo do colégio catdlico precisa
ser, antes de tudo, reflexiva! Po-
rém, precisa ser ativa, dinamica,
“antenada”, atenta, atualizada,
capacitada, competente, agil. Aci-
ma de tudo, a diretora ou diretor,
religioso/a ou leigo/a, precisa se
identificar profundamente com
os alunos, funcionarios, com o
processo educacional, com o am-
biente escolar. Como é um car-
go que demanda muito tempo
e enorme energia, o/a diretor/a
precisa realmente gostar muito
de estar ali, de conduzir o proces-
so. Precisa ser catalisador, interes-
sado, curioso, criativo, profundo,
estudioso. Como a dire¢do tam-
bém exige multiplos conhecimen-
tos (académicos, didaticos, legais,
psicolégicos, administrativos, fi-
nanceiros, visdo estratégica, etc),
o/a diretor/a precisa gostar de es-
tudar continuamente, precisa ter
e demonstrar interesses amplos.
Precisa ser bom comunicador,
sociavel, genuino, convincente.
Precisar ser assertivo, firme, doce
e carinhoso. Seguro, confiante e
empoderado. Precisa ter senso
de urgéncia! Ndo se pode esperar
“o0 barco afundar” para, entao, se
tomar providéncias! Precisa atuar
preventivamente, com visao sis-
témica.

A diregdo tem o conddo de avan-
¢ar com o colégio, ou de fazé-lo
retroceder, caso ndo consiga reu-
nir todos os atributos necessarios
para manté-lo funcionando de
forma adequada. E a direcdo que
lidara com a concorréncia, com as
pressdes do mercado, com as de-
mandas de alunos e pais, com as
instancias governamentais vincu-
ladas a educacao.



A gestao do colégio
catolico precisa ser,
antes de tudo, reflexival

Porém, precisa ser ativa,
dinamica, “antenada”.

No caso de colégios catdlicos, a
direcdo esta sempre vinculada
a uma Provincia, a um Governo
Provincial. Assim, é necessario
haver completa sintonia entre
Governo e Diregdo dos Colégios;
alcadas precisam ser adequa-
damente estabelecidas, dando
espago e autonomia para um
trabalho bem qualificado da di-
recdo das escolas. Poderes, li-
mites e abrangéncia de atuagdo
precisam ser bem definidos, para
gue haja velocidade e dinamismo
para dar prontas respostas aos
desafios diarios a que qualquer
instituicdo de ensino esta sujeita.

e

-

Outras variaveis
explicativas importantes

Identidade - Fatores de fundo
mais “intimo”, como o esmaeci-
mento da identidade'® das congre-
gacdes e, subsequentemente, das
escolas, também representam im-
portante papel na perda de alunos,
ao trazerem incerteza e inseguran-
¢a aos educadores e diretores.

Adaptagdo aos novos tempos
— As dificuldades de adaptagdo
da escola catdlica a novos valores,
codigos morais, posturas, tecnolo-
gias, a velocidade do mundo e das
mudangas igualmente tém exer-
cido papel relevante na perda de
alunos. O “tempo” de grande parte
dos colégios catdlicos é outro, ha-
vendo, muitas vezes, um descom-
passo com o “hoje”?°, na tomada
de decisdes, nos investimentos, na
modernizagdo dos espagos, na atu-
alizag¢do dos conceitos, no uso das
tecnologias educacionais.

AXIS INSTITUTO

Gestdo dos custos — Como ja dito,
por ser uma area relativamente
“arida” para o religioso, muitas
vezes se faz uma gestao bastante
amadora de todos os elementos
envolvidos no custo das ativida-
des educacionais. Nesse sentido,
a gestdo da folha de pagamento,
por exemplo, costuma ser bas-
tante deficiente. O colégio perde
alunos por dois ou mais anos con-
secutivos e ndo se adéqua o qua-
dro de pessoal, tendo como con-
sequéncia a elevagdo dos custos
por aluno. A drea de suprimentos,
apenas para citar outro exemplo,
muitas vezes é mal gerenciada:
compras para todas as escolas, de
uma mesma congregagao, sao ra-
ramente centralizadas, importan-
do em custos unitarios de produ-
tos (computadores, por exemplo)
muito mais altos do que se com-
prados em volume mais alto.

AXIS VERTENTES 13
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Comunicag¢do e Marketing — A escola catdlica,
em sua grande maioria, ainda ndo entendeu a
relevancia dessas areas. Como resultado, ou elas
nao existem nos colégios, ou o trabalho é abso-
lutamente amador, prestado pelo técnico de TI,
ajudado pela professora de Portugués! Ademais,
uma visdo estratégica dessas areas é, ainda, bas-
tante rara, no ambito da educacgdo catdlica.

L "

Esses campos sdao fundamentais para estabe-
lecer e revigorar a comunicacgao e a relagdo do
colégio com seu publico e seu entorno; para po-
sicionar adequadamente o colégio no mercado;
para divulgar, de forma convincente, seu servico
educacional e seus diferenciais; para fortalecer
sua imagem, sua reputacao, sua seriedade, sua
qualidade de ensino; para entender o seu publico
(pais, alunos, comunidade do entorno, a cidade),
seus gostos, preferéncias, expectativas, necessi-
dades; estudar e acompanhar as tendéncias do
mercado educacional; e para mapear e conhecer
os concorrentes e seus diferenciais. Enfim, cabe
a esse departamento usar a chamada inteligén-
cia de mercado para melhorar o posicionamento
e o desempenho do colégio na regido onde se
encontra.

No ambito interno, as areas de Comunicagdo e
Marketing tém importante papel, juntamente
com a darea de Gestdo de Pessoas, na integra-
¢do entre profissionais de diferentes segmentos
e setores; de alinhamento de conceitos sobre o
carisma e o préprio ensino; de transformar cada
educador em um “defensor” do colégio e propa-
gador de seus conceitos e qualidade; de ajudar a
“trazer” cada profissional para a missdo do colé-
gio, criando sinergia interna. S3o essas estraté-
gias que ajudarao a fidelizar o aluno e as familias
ao projeto do colégio.
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As areas de Comunicacdo e Marketing tém um
papel igualmente relevante na capacitacdo e
acompanhamento aos setores de atendimento ao
aluno, ao pai. Seja na recepgao, seja na telefonia
Ou no site; seja na secretaria, tesouraria, porta-
ria, nas matriculas, e em todos os outros setores
gue entram em contato com o aluno ou os pais,
o atendimento precisa ser profissional, preciso,
simpatico, honesto, rdpido, “resolvedor”. Nao se
pode “fazer de conta”. O trabalho necessita ser
executado da melhor forma possivel.

Diferenciacdo no mercado — E importante que o
colégio crie e explore seus diferenciais. No caso
do colégio catdlico, temos insistido, ao longo de
duas décadas de trabalho de consultoria, que ele
(e a Provincia a qual esta ligado) explorem algo
gue, muitas vezes, passa desapercebido: a in-
ternacionalidade da Congregacao! Assim, pode
fazer toda a diferenca trabalhar com e por par-
cerias com outros colégios, da mesma Congrega-
¢do (ou de outra Congregacdo catdlica proxima),
em outros paises, a partir de projetos académi-
cos relevantes, bem pensados. Estabelecer in-
tercambios para professores, técnicos e alunos,
enviando-os para outros paises e realidades,
mas também recebendo outros, de outras cul-
turas e regides geograficas. Isso traria enorme
riqueza ao processo educacional, sendo ponto
altamente positivo para a melhoria do ensino,
para o sentimento de pertenca de educadores
e alunos, para o estimulo ao ensino de linguas, a
aprendizagem sobre outras culturas, a prepara-
¢do do aluno para o mundo.

Biblioteca — Bibliotecas antiquadas, com acer-
vo antigo e mal cuidado, escuras, com balcGes
separando os alunos dos livros, sem espacos
adequados para estudo, sem wifi, sem tomadas
para laptops, sem bibliotecaria competente e
simpatica, sem pontos adequados para leitura,
sem, enfim, um projeto especifico, representam
o mundo medieval, para os alunos. Ndo atraem
o aluno e, pior ainda, o afastam, o desestimulam.
Indmeras pesquisas na area de ciéncia da infor-
mag¢do mostram que a pessoa nao buscard infor-
macao se o acesso a ela for dificultado. Bibliote-
cas precisam ser concebidas e trabalhadas como
centros de informacdo, em perfeita sintonia
com as disciplinas académicas, dando suporte



a elas. A bibliotecaria precisa ser envolvida
nos projetos pedagdgicos de todas as areas.
O servigo precisa ser dinamico e profissional.
A bibliotecaria, por exemplo, pode trabalhar
com os professores no sentido de ensinar o
aluno a discriminar, dentre as iniUmeras fon-
tes de informacgado, aquelas que sdo confia-
veis, seguras e cientificas.

Cantina — Cantinas escuras, apertadas, sujas,
com filas enormes, atendimento precario e
produtos questiondveis prestam enorme
desservico aos colégios. Precisam ser conce-
bidas como pracas de alimentacdo, com bom
design arquitetonico, boa iluminacao, todos
os cuidados higiénicos e sanitarios, atendi-
mento primoroso e produtos em consonan-
cia com as questdes nutricionais e de saude.
Geralmente, é uma das areas que necessita
de grandes cuidados nas escolas catélicas,
especialmente aquelas de médio e pequeno
porte.

Tecnologia da Informagéo (TI) e Tecnologia
Educacional (TE) — S3o areas muito sensiveis,
hoje em dia! Também nao sdo vistas, via de
regra, como areas estratégicas pelos colé-

gios catélicos. H4, ainda, muito amadoris-
mo, conceitos muito antiquados, estruturas
ruins, maquinas inadequadas, profissionais
mal formados. Ainda h3, inclusive, confusdo
conceitual entre essas duas vertentes da tec-
nologia, Tl e TE. Como o aluno, hoje, ja nas-
ce imerso em tecnologia, essas areas devem
ser muito bem cuidadas e profissionalizadas.
E isso vai muito além de um “pacote” de sof-
twares para o ensino.

AXIS INSTITUTO
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A questdo arquiteténica — Os colégios catdlicos
disp6em, de modo geral, de estruturas fisicas mui-
to poderosas e imponentes, com boas dreas exter-
nas e localizacdes muitas vezes privilegiadas nas
cidades. No entanto, frequentemente, tanto o con-
junto arquitetonico quanto o paisagistico deixam
a desejar em termos de atualizacdo e manutencao
passando, consequentemente, uma imagem de
ambientes vetustos, escuros, descompassados em
relacdo ao mundo atual. Nosso padrao visual, hoje,

Consideragoes finais

Como vimos dizendo na consultoria, a perda de
alunos esta, com certeza, ligada ao somatdrio de
pequenos erros, ja apontados ao longo do texto.
Por outro lado, o crescimento do niumero de alunos
estd igualmente vinculado a qualidade do ensino,
ao tratamento que se dispensa aos alunos e pais, a
imagem que o colégio projeta, ao cuidado e esme-
ro com os espacos fisicos onde as atividades acadé-
micas ocorrem, ao uso da tecnologia, a atualizacdo
do colégio. E o somatério de aspectos positivos,
dos detalhes positivos, que levam ao ganho, ao in-
cremento e a manutencdo de alunos.

Ndo ha “mdgica” para a reversdo do quadro de
perdas de alunos e, sim, muito trabalho, minucio-
so, cuidadoso, micro e macro, para que se consiga
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é de ambientes claros, muito bem iluminados, en-
vidragados, com bom uso de luz natural, espacos
amplos e ventilados, cores claras... o aluno esta
acostumado a isso e “pede” isso. Assim, “recriar”
os espacos do colégio catdlico é de suma importan-
cia. Isso é trabalho especializado, para arquitetos,
paisagistas, comunicadores visuais. Ha que se ter
profissionalizagdo também nessa area. Dificilmente
um colégio que passa uma imagem de “parado no
tempo” atraira alunos.
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atrair, manter e fidelizar alunos e familias. E uma
missdo de todos, da direcao ao porteiro!

O Axis Instituto, através do PAE — Programa de Apri-
moramento de Escolas?!, trabalha todas essas vari-
aveis, num programa de consultoria voltado exclu-
sivamente para colégios catdlicos e que tem como
meta principal a recuperagao dessas instituicdes de
ensino, a partir da reversdo do quadro de perda de
alunos. Para os que ndo estdo perdendo alunos, o
Programa trata de aspectos que visam fortalecer
tais colégios e manté-los no mercado educacional.

Uma consideracao final precisa ser feita: varidvel im-
portante, que pode acirrar a crise, é a chamada “PEC
Paralela”, que ameaca “cassar” a filantropia de co-
légios filantropicos. Num cendrio “sem filantropia”
uma grande parte dos colégios catdlicos filantrépi-
cos pode enfrentar desafio sem precedentes.”? m
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