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GEDUC 2026

O cenario do ensino superior no Brasil

4 I 4 I 4 N\ 4 N
10,2M 79,8% 60,9% |  +201%
matriculas no Ensino :

) das matriculas no dos estudantes de crescimento dos
superior em 2024 ] ~ ) .
o ) setor privado estdo no EAD — centros universitarios
Publico e Privado ]
(Semesp 2025) Rede Privada em 10 anos (2014—-2024)
(+2,5% vs 2023)
o % o % L J o >
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GEDUC 2026

O ensino superior cresceu,
mas ficou mais dificil ganhar dinheiro

25 anos em diante - EAD
Envelhecimento alunos

Evasao EAD Centro

Alunos no EAD ) e
Universitario

Melhor taxa de conclusao
acumulada

\ Das matriculas
concentradas em 1,2% IES

~Ar

IS0 IS0 §?mas uma empresa (&
.~ . . . . 27001 42001 com certificagio (5
Fonte: 162 edicdo do Mapa do Ensino Superior no Brasil — Instituto Semesp 2025 ritessdols0 £



Onde o growth das instituicoes se perde no dia a dia

Da estratégia para a pratica

Captagao de Alunos —— ]

1510 Zona Sul 54km

Volume de Leads poc Regiso Disténcia Média por Regido

Demanda mal capturada

Distriouicha de Lasds por Cansl Desamparho Samanal dos Princoais Cansis

Putarmance Detabads pos Canal

Nem todo lead tem o mesmo valor

* Leads concentrados em poucos
canais

* Regibes com demanda
subaproveitada

* Falta de leitura geografica do
crescimento.

Lead sem priorizagdo aumenta CAC | Lentiddo destrdi conversdo | Auséncia de reengajamento, receita evapora

* WhatsApp concentra volume e
conversao

» Qutros canais precisam ser
avaliados: e-mail e telefone

» Falta priorizacao inteligente

Receita perdida na ausencia de
cadéncia comercial

» Gestao ativa, reengajamento
automatico e radar de oportunidades.
* Falta de follow-up estruturado e
cadenciado

» Oportunidades esquecidas



Onde as instituicoes perdem dinheiro todos os dias

Nao é falta de demanda, ¢ falha operacional

Velocidade converte

* Leads que recebem resposta
imediata convertem mais

» Conversas continuas aumentam
engajamento

€6Ma eu entro em contata? lem sAs?

Nova Regra de Follow-up

Nome da Regra *

Ex: Aquecendo parado 7 dias

Status do Lead * Dias sem atividade *

Aquecendo 4 5

Agao *

Enviar WhatsApp ao lead (se |A ativa)

Mensagem WhatsApp

conversar sobre a sua matricula. Podemos nos falar

013, {{nome}}! Ainda estamos 4 disposicao para
agora?

O Regra ativa
Cancelar Salvar Regra

A maior parte da perda nao esta
na midia, esta no
acompanhamento que nao
acontece.
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O que adianta trazer novos...
se voceé perde os que ja tem?

T T



Onde sua instituicao perde receita

A evasao deixa sinais antes de acontecer

Caminhos de Decisao

Como o modelo determina o nivel de risco

o Passo 1: Frequéncia
O modelo analisa a taxa de frequéncia do aluno
Se frequéncia < 75%: Alto risco

Se frequéncia entre 75-85%:
Se frequéncia > 85%: Baixo risco (inicial)

e Passo 2 Notas
Avaliacdo do desempenho académico.
Se nota < 5.0: Alto risco

Se nota entre 5.0-6.0:
Se nota > 6.0: Manter nivel de risco atual

o Passo 3: Comportamento
Avaliacdo de aspectos comportamentais.

Se comportamento < 3: Elevar nivel de risco em um grau
Se comportamento = 5: Reduzir nivel de risco em um grau

Sua instituicao ja esta estruturada para isso?

* Onboarding estruturado
* Acompanhamento continuo

» Acao preditiva com linguagem adequada e I1A

generativa.

Fique de olho — Predicao de Evasao

* Frequéncia cai

* Desempenho oscila

* Comportamento muda

* Tempo baixo no AVA

* Atividade complementar + Biblioteca

Agenda

Margo De 2026

1

1

Proximos Agendamentos

siana Ribers




Onde sua instituicao perde receita

une

Quanto vale 1 aluno S 2 s

perdido no primeiro o

semestre? o e Sy
1aluno = R$ 31,2 mil — I .

em receita potencial

RS 650,00 x 48

E 40% da sua base de
novos ingressantes?




Onde sua instituicao perde receita

A evasao deixa sinais antes de acontecer

Quanto vale transformar risco em permanéncia?

Configuractes

Configuracoes

identidade do Agente

Presenca continua, acolhimento e agao antes da evasao
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Mas evitar evasao nao resolve tudo.
Ha instituicoes que nem chegam a gerar
demanda suficiente.



GERAGCAO DE LEAD

Por que o aluno
nao se m

9 Medo financeiro

Custo e conciliagdo com o
trabalho travam a decisao

0 Carreira incerta

70% + nao sabe qual
profissado escolher

9 Matricula complexa e Duvida de qualidade

Burocracia elimina leads Busca prova social antes de
qualificados decidir




A JORNADA

A jornada real do futuro aluno

@

Identidade

Quem eu quero ser?

Sonho com um estilo
de vida. Ainda nao
pensa em cursos.

®

Exploragao

Que profissdo
escolher?

Pesquisa salarios,
tendéncias e perfis
profissionais.

®

Formacao

Que curso me
leva la?

Conecta carreira com
educacao pela 12
vez.

®

Instituicao

Onde estudar?

S agora a
universidade entra no
radar.

s 40% da jornada — as maiores oportunidades de growth estdo nos primeiros 60%

Uune

®

Matricula

Como eu fago?

Decide e precisa de
um processo sem
friccao.




O PROBLEMA

Em que asinstitu
normalmente erram??

X 0O que as instituicdes vendem D O que o aluno compra

. Curso e grade curricular . Perspectiva de futuro

. Estrutura e campi . Seguranga financeira

. Corpo docente . Mobilidade social

. Nota do MEC . Confiancga na proépria decisao

"A decisao de estudar comecga na imaginagéo do futuro, ndo na escolha da universidade."




A SOLUGCAO

une

Uma arquitetura de growth com 5 agentes

01

Descoberta de
Carreira

Falta de
clareza
profissional

L1

02

Orientacao
Educacional

Auséncia de
orientagdo
personalizada

03

Simulagao
Financeira

Ansiedade
com o custo

4

04

Matricula
Instantanea

Processo
burocrdtico

®

05

Prova Social

Duvida sobre
qualidade




AGENTE 01 AGENTE 02

Agente de Descoberta de Carreira Agente de Orientacdo Educacional

O problema SIS

Qual curso combina com meu perfil? Devo
70% dos estudantes ndo sabem qual profissao fazer EAD ou presencial? Consigo estudar e
escolher. Pesquisam salarios, mercado, futuro, trabalhar?

mas nao encontram orientagao real.

O que o agente analisa e recomenda

O que o agente faz
Perfil e rotina do estudante,

Conversa sobre interesses, Objetivos profissionais e localizagao
habilidades e perfil comportamental Condigdes financeiras

Aﬁte?’enta prOf'Sjoes R s com Cursos mais adequados ao perfil,

e e Modalidades de estudo ideais, trilhas
Sugere caminhos educacionais alinhados educacionais possiveis

ao perfil

Uune




AGENTE 03

Agente de Futuro Financeiro

A maior barreira de entrada:

Medo de divida - O aluno demora para decidir ou

abandona o processo por ansiedade financeira.

O que o agente simula:

Custo total do curso com opc¢des de
financiamento

Retorno médio da carreira escolhida

Tempo estimado de retorno do investimento

AGENTE 04

Agente de Matricula Instantanea

O problema:

Processos burocraticos eliminam alunos
gualificados. A maioria dos leads abandona
antes de concluir a matricula.

Em poucos minutos ¢

O estudante faz a matricula completa
conversando sem formularios complexos,
sem filas, sem burocracia.

Fluxo completo via conversa natural:

Coleta e aprova documentos com IA

Valida dados em tempo real

Integra com sistemas da |IES

Gera contrato

Conclui matricula UunNe

GENEOENIE
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AGENTE 05

— Agente de Prova Social e Confianga

O aluno precisa de evidéncias antes de decidir:

I “Esse curso é bom?” “Os alunos conseguem “O diploma tem valor no
emprego?” mercado?”

O agente apresenta automaticamente:

- * '

Depoimentos Empregabilidade Avaliacoes Trajetdrias
Historias reais de Dados d I . Notas e feedbacks Carreirasiciol SR
alunos ados de colocacao reais
POr Ccurso

“O aluno quer evidéncia antes de assumir divida, tempo e expectativ




ESTRATEGIA Uﬂ&

A Maqguina de Growth Educacional com IA

Motor 3 Motor 4
DEMANDA 5 CONVERSAO 5 PERMANENCIA CONFIANCA
Onde o aluno decide continuar Onde o aluno sente seguranca

Orientacao educacional

Agente de Descoberta de Carreira . Monitoramento de risco Agente de Prova Social
personalizada

Identificacao precoce

Participa da construgao da decisdao Simulagao Financeira i
da evasao

Depoimentos e trajetdérias

Gera demanda qualificada Matricula Instantanea Intervengao antes da ruptura Aumenta seguranga na decisao

Permanéncia gera formacao »formacgao gera histéria » histérias fortalecem confianca » que geram nova demanda qualificada




RESULTADOS UnQ

Instituicoes que operam maguinas de growth
nao disputam alunos da mesma forma

X Disputa por leads no fundo do funil X Maior parte dos leads abandonam a matricula
® Atua nos primeiros 60% da jornada B Processo automatico, conversdo em minutos
Retencao Reputacgao

> Alto indice de abandono no 1° ano X Marketing baseado em estrutura e MEC

¥ Suporte personalizado e acompanhamento ® Prova social com histérias reais de sucesso



UNS

Growth nao é campanha.
E método para gerar demanda, converter com eficiéncia
e sustentar o aluno ao longo da jornada.

Natalia Castan Site
Telefone: 11 94753-5560 une.cx

Email: natalia.castan@une.cx

N |
HELIT L b
%% Converse com nossa equipe

Somas uma empresa
com certificagdo I1SO
anos
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