
Captação de 
Estudantes
Além dos Números



2024

2013

2014

2015

2016

2017

2018

2019

2020

2021

2022

2023

Lei dos Mais 
Médicos

• 1º Edital de 
Medicina;

• Auge do Fies

Início da crise do 
FIES

• Novos instrumentos de 
avaliação;

• Marco regulatório do 
EAD.

Moratória de 
Medicina 

(judicializações) Pandemia

Retorno da 
Pandemia

• STF: Medicina etc;
• Debates EAD;
• Debates Fies
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DADOS DE MERCADO NÃO 
SÃO INTELIGÊNCIA DE 

MERCADO ENQUANTO NÃO 
GERAREM RESULTADOS.
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01. Ensino Presencial



GOOGLE DADOS DE DEMANDA

FAZER INTERLACE DA MODALIDADE SLIDES 5, 10, 22 E 25





Credibilidade da IES 
Mensalidades Acessíveis 
Currículo Flexível 
Transporte Fácil
Perto de Casa ou Trabalho 
Empregabilidade

Era esperado que para o este público, a credibilidade da 

IES fosse o fator principal de escolha. Isso se confirmou;

Contudo, o segundo motivo, com ¼ dos respondentes 

assinalando é a “mensalidade acessível”, o que confirma 

a tese de que existe uma preocupação genuína em 

conseguir arcar com as mensalidades, mesmo tendo 

interesse em educação superior de qualidade;

Fácil acesso e transporte, que para IES que se posicionam 

por conveniência e polos EAD costumam ser muito

importantes, para educação presencial de qualidade, 

somam cerca de 13%, apenas. Ou seja, os estudantes 

ainda topam se deslocar para estudar nas 

melhores instituições.

MOTI VOS D E ESCOLHA  PELA IES



GOOGLE SLIDE 13
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MOTI VOS D E ESCOLHA  PELA IES



Maior empregabilidade
Tirar dúvidas com professores 
Maior qualidade
Muito mais aulas práticas 
Outros

MOTI VO DE ESCOLH A  P R ES E N C I A L

55,8% acreditam que a  qual idade da educação 

presencial é incomparável com as  demais 

modalidades, o que os faz  a c r ed i t a r  que a 

r e l aç ã o  c ust o -ben ef í c io  d a s  s u a s  

mensalidades é mais vantajoso;

Tirar dúv i d a s  d i reto  com os professores ,  a  

ma io r  quantidade de aulas práticas e a  

confiança em maior empregabi l idade após  

formados aparecem como fatores também 

relevantes para estes estudantes (41,4%);



PRESSÃO SOBRE O CAIXA



ATENÇÃO: Pressão Sobre o Caixa



GOOGLE SLIDES 9 e 48





SAZONALIDADE EM CHEQUE?



SAZONALIDADE EM CHEQUE?
Atenção para dois aspectos:

a) Antecipação de sazonalidade;
b) Campanhas sempre ativas



GOOGLE SLIDE 51



Até R$ 300,00 
Até R$500,00 
Até R$ 800,00 
Até R$1000,00 
Até R$1500,00
Acima de R$1500,00

Para 47,4% dos entrevistados, mensalidades 

de acima R$ 800,00 são consideradas justas e 

para 35,4% acima de R$ 1.000,00 faz sentido 

(praticamente o percentual de egressos do 

ensino médio particular);

Como a média das mensalidades presenciais 

está em torno de R$ 750,00, quase a metade

valores acima 

o ensino de 

dos entrevistados considera 

desta  média  justos para  

qualidade;

SOBREMENSALI DADEACESSÍ VE L PRESENCI AL









02. Medicina: Contexto
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+ 102,2%

+ 456,3%

+ 634,3%

+ 174,9%

+ 145,5%



Contexto | MEDICINA

QUEDA DE RENDIMENTO DOS MÉDICOS

- De 2014 para hoje, houve um
aumento de 167,2% de vagas, 

o que deve acentuar este
cenário;

- E segue aumentando….
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Contexto | MEDICINA
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Contexto | MEDICINA
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Contexto | MEDICINA
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Contexto | MEDICINA

- Queda nos números de captação de ingressantes em Medicina;

Impactos esperados (já existentes)
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Projeção de Relação Cand/Vaga Med - 26

- Custo médio do lead + 27,6%;

- Custo médio da matricula + 50,7%;

- Parâmetros de Mercado: 

Entre R$ 3.500,00 e R$ 4.000,00 (Atmã)
- Entre R$ 2.200,00 e R$2.800,00 (Young)

Custos de Captação Crescentes



Contexto | MEDICINA

- Chegada da classe C de maneira intense para manter este mercado → elevação de 
descontos e redução de mensalidades;

Impactos esperados (já existentes)
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Aumento de Descontos – (22 x 13)

- Rumores de quedas de mensalidades até
6,5 ou 7 mil;

- Classe C vai precisar ser acomodada →

importante criar e investir numa forma de 
parcelamento que pressione o mínimo

possível o caixa.

Acomodação da Classe C



Contexto | MEDICINA

- Aumento da evasão e da mobilidade por transferência para próximo de casa ou grandes
centros (oportunidades);

Impactos esperados (já existentes)

- A ociosidade de vagas aumentou 262,0% 
na última década;

- O deslocamento por transferência subiu
81,1% no mesmo período;

- Importante considerar preditores e 
mitigadores deste movimento.

Evasão e Mobilidade
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Contexto | MEDICINA

- Aumento dos custos com contrapartidas em unidades hospitalares.

Impactos esperados (já existentes)

- Já existem instituições que pagam entre 40 
e 60% das mensalidades nos últimos dois
anos como contrapartida aos campos de 

internato.

Custos em Elevação
- Com o exponencial aumento de vagas e o atual edital

5/2024, os leitos disponíveis para convênio serão cada dia
mais raros e, consequentemente, mais caros.

- Quando houver “estabilização” das vagas pelas regiões, é 
fundamental um mapeamento dos riscos de cada instituição
para fins de mitigar os “danos” acadêmicos e financeiros.



Contexto | MEDICINA

- Redução nos valores médios de hora-aula dos medicos (media em torno de R$218,00);

- Aumento de oportunidades de cursos de aperfeiçoamento e pós-graduação (vendas
complexas);

- Elevação dos investimentos em qualidade tangível do curso para instituições mais
tradicionais;

- Entrada de novos players sérios e com reputação ilibada ou lado de players de 
oportunidade, que aumentarão a consolidação do mercado de medicina.

Impactos esperados (já existentes)



Contexto | EAD

03. EAD 



PISTAS SOBRE 2024...



PISTAS SOBRE 2024...









Contexto | EAD

04. Mudanças no EAD? 



Contexto | EAD

Próximos Atos Regulatórios

Até 31/12/2024:

- Novos referenciais de qualidade para cursos de graduação;

- Novo marco regulatório do EAD

Até 01/03/2025:

- Novos instrumentos de avaliação de cursos de grduação em EAD.



Contexto | EAD

04. Tecnologias na Captação





IA: Atendimento 24/7

Não cansa
Não falta

Não reclama
Não enrola
Não erra

&
Matricula MUITO!

82 3142-7024





Rodrigo Bouyer
Sócio Fundador e VP de Mercado

É FUNDAMENTAL INVESTIR 
EM SER MAIS COMPETITIVO, 

TODO DIA.



somosyoung.com.br

Obrigado!
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