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A Pressão Financeira e o Impacto na IES

78%
das famílias brasileiras

estão endividadas

Fonte: Conf. Nacional do Comércio

70%
dos alunos do privado

nas classes C, D e E

Fonte: Mapa Ensino Superior

~50%
dos cancelamentos

originados por fator financeiro

Fonte: Semesp

O contexto financeiro do aluno não é um obstáculo externo é o campo onde a IES deve atuar estrategicamente.



O Desafio é econômico.

O Sonho é do Aluno.

A Ponte é a Instituição.

O diploma como projeto de vida

Para 70% dos alunos das classes C, D e E, o ensino superior 
é o maior vetor de ascensão social e realização pessoal.

A mensalidade da sua IES: Muro ou Ponte?

O modelo de precificação e as condições de pagamento 
definem se a IES aproxima ou afasta o aluno do seu sonho.

Transparência financeira inegociável

A confiança do aluno é construída na clareza das condições 
financeiras desde o primeiro contato com a IES.



A Armadilha da Mensalidade Simbólica

01
Estratégia de Experimentação

Mensalidade simbólica atrai 
matrícula por impulso. O aluno 
entra pela oferta, não pelo projeto 
educacional.

02
O Choque Tarifário

Na "Hora da Verdade" segundo 
boleto, renegociação o aluno 
descobre o real custo. Frustração e 
desconfiança emergem.

03
Evasão Precoce (Early Churn)

O gargalo se instala nos primeiros 
90 dias. Alto custo de aquisição 
desperdiçado. KPIs de permanência 
em colapso.

A mensalidade simbólica sem pós venda não é estratégia de captação é uma armadilha de evasão disfarçada de oferta.



O Custo de Estudar Vai Além da Mensalidade

Captação Tradicional

A Ilusão do Desconto

O desconto na mensalidade cria falsa 
percepção de acessibilidade. A IES 
compete por preço, não por valor, 
comprometendo a sustentabilidade 
financeira.

Custo Total de Acesso

O Custo Oculto

Materiais didáticos, práticas 
laboratoriais, uniforme e transporte 
formam um "custo real" que o aluno 
desconhece no momento da 
matrícula.

Modelo Ideal

Venda Consultiva

Transformar a matrícula em uma 
venda consultiva: mapear a realidade 
financeira do aluno e apresentar 
soluções que viabilizem toda sua 
jornada acadêmica.



Engenharia Financeira

Risco da Sobrecarga
A conciliação exaustiva entre trabalho e estudo compromete o engajamento, 
reduz o desempenho e acelera a evasão.

Viabilidade Orçamentária
Devolver ao aluno a tranquilidade financeira é devolver a ele energia 
cognitiva e emocional para engajar no projeto acadêmico.

Financiamento Estudantil como Pilar
O financiamento estudantil é o grande instrumento de viabilização do 
Sucesso do Aluno e deve ser tratado como estratégia institucional, não 
burocracia.

Quando o aluno
tem paz financeira,

ele forma.
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