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REFERÊNCIA DO VOLUME DE INGRESSANTES ATÉ 
FEVEREIRO/2026 EM RELAÇÃO AO ANO 2025 
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A M O S T R A G E M

A performance 
acumulada de 2025 
(até dezembro) 
encerra o ano com 
crescimento de 2% 
frente ao mesmo 
período de 2024. 

2025 O Semipresencial avançou 29%, 
contrastando com as quedas do 
Presencial (-10%) e, sobretudo, 
do Online (-37%), influenciando 
diretamente o recuo total do 4º 

Trimestre (-18%).
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2025









A INCERTEZA é o 
tema definidor da 

perspectiva de 
riscos globais em 

2026



O MEC ditou a regra, a faculdade se 
adaptou para cumprir a portaria. 

Em que momento alguém parou para 
perguntar para o aluno o que ele 

realmente quer e como ele consegue 
estudar em 2026?



Qual o retorno financeiro real do 
curso em 6 meses, em 2 anos? 

No final? 



Por que eu preciso ir no 
Campus? Fica gravado?



sempre nesta data?



O que funcionou até 
2025 não garantirá sua 
sobrevivência em 2026



O fim do TCC,  início do portfólio: o mercado não quer
ver teses teóricas; quer ver resolução de problemas. 
Problemas de empresas parceiras durante o curso, 

não apenas no estágio.
De IES para Aceleradora

de Carreira
O aluno de 2026 não busca
apenas um diploma, mas a 

garantia de que não será
substituído pela IA. A venda migra

do sonho da para o 
retorno sobre o investimento.

De IES para 

substituído

Micro-certificações: o aluno de 2026 tem
pressa. Prometa certificações de mercado a cada

semestre. Isso tangibiliza o retorno do investimento a 
curto prazo.

A fluência em IA como transversal: independente do 
curso, a IES deve oferecer  aprender a usar a IA na sua

profissão. Isso combate o medo da tecnologia e 
transformando a ameaçaem ferramenta de trabalho.



Campus como Coworking: o marketing deve vender o 
campus como um espaço de conexão

profissional, não apenas de aula passiva.

A rigidez acabou. O aluno quer a 
do digital para 

teoria e o premium do presencial
para networking e prática.

Grade Modular: permita que o aluno monte sua
jornada. A flexibilidade reduz a evasão por falta de

tempo.

Mentorias Híbridas: substitua parte da carga horária
de aula expositiva por encontros de mentoria. O 

professor pode ser o curador do sucesso.

O Fim da Guerra 
Presencial x EAD



Campanhas de segunda carreira: marketing
deve falar de reivenção e não só de formação.

Enquanto todos brigam pelo
egresso do Ensino Médio, o 

público que precisa se 
reinventar está carente de 
metodologias adequadas.

Gestão intergeracional: trocas de experiências entre 
as softs skills dos mais velhos e as novas tecnologias

dos jovens. 

Andragogia: turmas ou trilhas
exclusivas para lifelong learners

O Fim da Obsessão
pelos 18 anos

(Oceano Azul 40+)



Co-branding: cursos curtos em parceria com grandes
empregadores locais ajuda a empregabilidade e 

fomenta receira

Em vez de vender vagas
individuais, a IES pode vender 
soluções customizadas para 

empresas regionais, validando
inclusive treinamentos internos

como créditos acadêmicos.

Consultoria educacional: ofereca à empresa não só
desconto, mas trilhas de aprendizagem par aos

funcionarios com a metodologia da sua IES.  

Equivalência de saberes corporativos: dependente
audite os treinamentos internos para validá-los como

créditos acadêmicos.

A IES como Universidade 
Corporativa (B2B)



aqui: 

Cibele Schuelter



tem mais algoritmos.
Pertence a quem melhor 

de seus alunos.





https://www.lyceum.com.br/


https://www.creditoficoufacil.com.br/


https://principia.net/


https://wa.me/5545999700403


https://wa.me/5545999700403


https://www.hoper.com.br/indcap


https://us02web.zoom.us/webinar/register/4017732498033/WN_qmhvYg1XQdSJtwqGqA5HdQ




https://wa.me/5545999700403



