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e Brasil enfrenta sua maior crise, desde 1930.

) PIB de 2015 e PIB de 2016, QUEDA DE -7,1%

3 Desemprego: 13 milhdes
. Ensino Superior Privado em Crise
5 Crise brasileira e Economica, social, politica, moral e ética
6 Crise do ESP tem mais um ingrediente: FIES
o A expansdao do ESP depende do atendimento as condicoes da classe média
e Classe média quer qualidade e prazo
O As IES precisam desenvolver formas préprias de crédito universitario

_,9;3)\
@0 O processo de tomada de decisao do aluno depende:



Corrida Maluca
Cenario Economico Brasileiro

1.Em Queda W

Em janeiro, inflacao oficial do pais foi de 0,38%. O indice mais baixo

para 0 més desde o inicio da série histérica do IBGE,em 1979 —em % [ 2 Re dugéo dos Juros
10,71 Um dos motivos da alta é a reducdo dos juros, o que diminui o
5,99 6,22 6,15 5,59 714 5,35 endividamento das construtoras (taxa Selic, ao ano) - Em %
o S— 14,25 _—
14 13,75 Previsao
) T T T T T T 1 k 1
jan/11 jan/12  jan/13  jan/14  jan/15 jan/16 jan/17 T.,.
...... 9'5
ago/1é6 out/16 nov/1é6 jan/17 dez/17
r )
3. Em Ascensao
Onde os indicadores ja sao positivos Indtstria
O Indice de Confianca da Industria (ICI) subiu 4,3 pOIltOS em janeiro, o maior
desde maio de 2014
Comeércio
O/ . . ~ N
O setor cresceu 18,4 /0 em janeiro na comparacao com o mesmo meés do ano
( 4. Desemprego passado e o indicador de confianca alcangou 95,7 pOIltOS
r 1 atinge IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
.. 12.3 milhoes de Industria automotiva
. 0 ~ , A . .
5. Industria ’ Registrou aumento de 56 /0 nas exportacoes de veiculos no més de janeiro ante o
despencou 6,60/0 em pess’oas, mesmo més de 2016 e 74% na producao de maquinas agricolas e rodoviarias
2016, o terceiro ano O maior nivel desde J
seguido de queda 2012




6. Comércio encolheu
6,2% em 2016, 0 7. Servigos cairam 1
pior resultadoem | 5,0% em 2016, O

13 anos pior resultado
em 5 anos

N
8. Inflacao Oficial
em janeiro fO1 a N
menor 9. ProjecoOes para a
desde 1979 inflacao em 2017
estio abaixo da

meta de 4,5%

A

10. IGP-10 de

fevereiro € O menor
para o més desde 2012

11. Safra recorde de

graos ajuda na queda

dos precos de
alimentos

[ 12. Dolar 6% mais

barato neste ano
13. PIB 2016 contribui para o

3 60 / combate a inflacao
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6. E um pacote de

B

4 Y
Nova classe média
emergente
\_ .
4 )
CDC
60 meses

= h
Mobilidade social
N A
4 A
Hinhé ésa
Minha Vida
\§ J

- Incentivos a
Producao/Consumo:
= “lLinha Branca”
= Industria

K automobilistica

\

Bolsa Familia
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8. Evolucao dos contratos FIES
2008-2014
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«OmContratos Fies no Exercicio
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9. Evolucao Prouni

2008-2014
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«OmBolsas Prouni no exercicio
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10. Evolucao das Matriculas
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11. Evolucdo dos Ingressantes
2008-201
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12. Evolucao do Ticket Médio
008-2014
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15. Enquanto 1SSO.....

No-
Crise HES 20142017
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«OmContratos Fies no Exercicio
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15.1. Enquanto isso.....
No-tnsino-Superior,

A Evasao

VY ingressantes
6.000.000 - g :
5.000.000 - . 4.664.542 4.809.793 E
4.151.371 4.208.086 4.374.431 : :
4.000.000 | O°F% /64, : o
3.000.000 - i
: 1.990.793 JiE
2.000.000 - 1.666.349 1.713.308 [ 1.843.8¢7 :
e 1.484.644 ® .
1.198.506 1.319.928 "
-198. 1.157.057 A :___———- B 55 350 U .
- o = . — 1.493.004 E
1,000,000 e ; g E
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17. Avancande o

Dependentes

de FIES
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Performance das Matriculas FIES 2015
Bahia

Qtde. Penetr. Média

Matr/15 FIES do FIES

Até 40 % de IES

Matriculas com FIES 65 86.665 19.858 22 91%
60,19% 38,36% 20,75% e
Qtde. Penetr. Média
M% - 50% de IES e AlE do FIES
Matriculas com FIES 15 51.547 24.811 48 13%
13,89% 22,81% 25,93% o
Qide. Penetr. Média
51% - 60% de IES e A= do FIES
Matriculas com FIES 13 58.566 31.177
12,04% 25,92% 32,58% 53,23%
Qtde. Penetr. Média
> 60% de Matriculas IES e = do FIES

com FIES 15 29.175 19.838
13,89% 12,91% 20,73% 68,00%

CM 28



19. Expansao do
uperiov,

all( 1 ‘ﬁl

2023

dominante

MS - BR: 10,7% (Eissi%;

aD: 44,3%)
MS - BA: 8,3% (Pres:"7,9%; E %)

Fonte: Censo MEC/2015 — IES Privadas






21. FIES_2003 - 2017/1S
Evolucio Historica do Programa

mmm Contratos Formalizados/Acumulado

. ) os .
eCOmContratos Formalizados/Exercicio N 000\5\.60" . . ,l =
Q (o3 e‘
'.a®
Em 4 anos kq\‘d@,/,
(2006~2009)_- o°°,’
v 18,3% q.q dos 7 a 250.279
Co""atos /exe' it P 313.900 PY
T e L CCicio. ’ 150000
T .
EN pm = (32,919
O O O o ()
50.619 94.760 17572 235.813 285.583 318.902 I 351.6431 427.575 581.145 949.986 1.507.178 2.239.178 2.553.078 2.803.357 2.953.357
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 18
* I D
PRINCIPAIS CARACTERISTICAS: PRINCIPAIS CARACTERISTICAS - ATE 1S/2015: DE 2S/2015 ATE DEZ/2016: A PARTIR DE 2017/1S
+ Financiamento: « Financiamento: * Financiamento: * Taxa de juros:
- até 70% dos encargos * 100% dos encargos educacionais. *21,6% a 93,8% dos encargos *6,5% a.a.
educacionais. « Taxa de juros: educacionais. « Pagamentos trimestrais de RS 150,00;
* Taxa de juros: *3.4% a.a. * Taxa de juros: « Periodo de caréncia:
« 6,5% a.a. « Pagamentos trimestrais de RS 50,00 *6,5% a.a. » sem alteragado.
« Amortizagdo: * Periodo de caréncia: « Pagamentos trimestrais de R$ 250,00 - Amortizacdo:
- imediatamente apoés a conclusGo + 18 meses apds o término do curso. - Periodo de caréncia: + 3x 0 periodo de duragdo do curso.
do curso. - Amortizagdo: * sem alteragcao. * Limite de Renda:
- Prazo: + 3x 0 periodo de duragdo do curso + 12 meses. « Amortizagdo: « até 3 saldrios minimo per capita.
- até 2x o periodo de duragdo do - Limite de Renda: « 3x o periodo de duragdo do curso. * Limite de financiamento
curso. » Renda familiar bruta de até 20 saldrios e Limite de Renda: » Até RS 5 mil /mensalidade
+ Limite de Renda: minimos. - até 2,5 saldrios minimo per capita. + Garantia:
- Renda familiar bruta de até 20 « Garantia: » Garantia: » sem alteragado.
saldrios minimos. - Dispensa do avalista da operagado. * sem alteragao. + 60% das vagas p/ as dreas prioritarias:
+ Garantia: + Gatilho FGEDUC. - Salde: até 50% das vagas (45% Medicina)
- Pessoal / avalista. * Eng. e C. Comp.: 40%
Elaboracdo: CM Consultoria. * Lic./Pedagogia: 10%

Até 2009: grdfico divulgado em relatério do MEC quando da alteracdo do programa para o denominado a época de “Novo FIES”; 2010-2013: Relatdrio de Gestdo do Exercicio 2013 — FIES, publicado pelo MEC em
Marco /2014 — Contratos Formalizados por Exercicio — Tabela de Apoio 1, pdgina 10; 2014: declaracdes dadas d imprensa pelo Ministro da Educacdo. 2015: MEC — Apresentacdo “Balanco FIES — maio de 2015".



22. Evasao



Evasao Presencial e EaD :

Cati

i Administrativa

Brasil, 2015

84,6%
2.661.214

CM =

Fonte: Censo do Ensino Superior

EVASAO
3.146.985

POBLICA

194%
485.771

Sinopse - Plan. 1.11



Evasao Presencial e EaD :

CategoriavA
Bahia, 2015

89,8%
109.011

CM =

4

sCrativay

Fonte: Censo do Ensino Superior

EVASAO
126.911

POBLICA

14.2%
17.980

Sinopse - Plan. 1.11



Evasao Presencial : Nao Receita

Priv - Brasid, 2015

NAO-RECEITA - Integralizagdo: 2 anos

Mensalidade

ANOS ALUNOS Média (anual)

Mensal Anual INTEGRALIZACAO

(BASE: 2 ANOS)

2009 683.547 RS 610,00 RS 416.963.670 RS 5.003.564.040 R$ 10.007.128.080
2010 1.319.928 RS 575,00 RS 758.958.600 RS 9.107.503.200 RS 18.215.006.400
2011 1.484.644 RS 597,00 RS 886.332.468 RS 10.635.989.616 RS 21.271.979.232
2012 1.666.349 RS 603,00 RS 1.004.808.447 RS 12.057.701.364 RS 24.115.402.728
2013 1.713.308 RS 621,00 RS 1.063.964.268 RS 12.767.571.216 RS 25.535.142.432
2014 1.863.867 RS 645,00 RS 1.202.194.215 RS 14.426.330.580 RS 28.852.661.160
2015 1.990.793 RS 713,00 RS 1.419.435.409 RS 17.033.224.908 RS 34.066.449.816

8.599.775

RS 6.752.657.077

RS 81.031.884.924

RS 162.063.769.848

(M

35

Integraliza¢ao: considerado o prazo de dois anos



Retencio de
es

Uma redugao de 5 por
cento no indice de
perda de clientes pode

Conquistar novos
clientes pode custar até
cinco vezes mais do

As IES perdem em
média 10 por cento de
seus clientes a cada
ano

aumentar os lucros de
25 a 85 por cento

que satisfazer e reter os
ja existentes

A taxa de lucro por
cliente tende a Evasao 2015:
aumentar ao longo do Brasil: 39,2%

tempo de permanéncia Bahia: 30,1%
do cliente retido

CM 36



23. 0 fim da

%gsino gtp‘erior 2017



Redefinindo o

trnsino superior

1.Fazer uma boa Faculdade é BARATO?

2. FIES: Dinheiro Acessivel subvencionado

3.EDUCACAO Universitdria como “Chave para o Sucesso”
4. MENSALIDADES AUMENTANDO

CUStO 5.EXISTE ROl em Educac@o?
i 2
Quanto custa 6. O diploma garante um bom emprego?
7. A “Guerra de Pregos” vai continuar?

ir para a
Faculdade? 8. NUmero de jovens esta Decrescendo (mercado potencial da Universidade)

9.Os jovens continuarao a assumir os investimentos em Educag¢ao?
10.Tipos Diferentes de IES surgirao?
11.Qual o impacto sobre a qualidade do Ensino?

12. E possivel modificar o paradigma preco/prazo?

CM =
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Piramide Socioecondmica

A maior Fparte da populacao faz parte da nova classe média
=== Renda Familiar

R$

A: 2,9% 20.888

B2: 17,30/0
Cl:222% |

C2: 25 ,60/0

Classe Média

(65,1)

CM %

Fonte: Associacao Brasileira de Empresas de Pesquisa - 2016



25. Classe Média e
Engino- Superior



CESe R T

A educagao é um dos
valores mais importantes
para a Classe Média e é

vista como um

investimento, pois oI G (e
para os pais significa qualidade de vida

“ter o que eu ndo da familia
tive”

E vista como um meio de
ascensdao social e

O fato de os pais da base
da piramide nao terem
tido acesso a escola
transforma a educacgado
dos filhos em uma
conquista da familia. Essa
conquista mobiliza o
or¢camento familiar
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Job to,be Done

Ajude-me a:
Ter Sucesso?’

' Um Emprego?

Uma Promocéao?

) Resolver um problema?

Ser um excelente médico?

5.&.

Ateste que atingi um certo nivel de educag¢édo formal!



T390 FaRS ST

So-pagamos pm/ 0[
v, pa/m/m,oy



{preco J’;‘gfcaeg
Vador Hvagarglor!!



Eliminar 2

(J 0 DCE
DOC que (J 0 (
- CUSTOS oncorrénciano seu  acima dos padéx

—— e — e — -seTcnadﬂs—quea ——
- — e — = ser reduzu{o bem A
= = — . = industria nunca

abaixo dos padroes? 5
ofereceu’

- Inovacao de Valor -

Fonte: Adaptado Estratégia do Oceano Azul



do Cliente

Por que se

. Voce conhece o
matricula na

O que o cliente Por que vai

quer? embora? cliente?

IES?




Organograma Tradicional
versus Organograma de IES Moderna
Orientada para o Cliente

(a) Organograma tradicional (b) Organograma de empresa moderna
orientada ao cliente

Clientes

Pessoal da linha de

Alta HENE
administra
¢ao Geréncia de
(@ , s
s nivel medio
Geréncia de 7 ® LN
nivel médio <
? Alta @
Pessoal da linha de ) administragao O
frente )y

Clientes




O Cliente

Prestar servicos de
qualidade em um mercado

competitivo obriga a nao b asta

aumentar continuamente a
satisfacdo do cliente

Satisfazer clientes

para reté-los



A Relacdo entre a Lealdade do Cliente
e o0 Sucesso € Convexa

Lealdade



A Relacdo entre a Lealdade do Cliente
e o0 Sucesso € Convexa

o
{qv]
4
=
N
o py
<+
v}
0p)

Lealdade




O Relacionamento entre Valor e
Satisfacdo é Concavo

Satisfacao

Valor = Experiéncia — Expectativa

Oferecer servigco de valor constantemente mantém a satisfacdo do cliente

CM 54



8 emvcada 10 pessoas acreditom que av faculdade tenmv como- fungio-
principal wma melhor colocacdo no- mercado- de trabalivo-

Concorda ou discorda da seguinte afirmacao:
A principal funcdo da faculdade é melhorar o curriculo (%)

A funcgao percebida
na faculdade e
ajudar na insercao
profissional dos
alunos.

Discorda Nem concorda, nem discorda m Concorda

Fonte: Percepc¢ao dos Brasileiros — 1.800 casos



Ao-percelber o importincia de wm bowy curso- no- curvicudo, av
maioria estorio disposta o pagar caro-por eles

Concorda ou discorda da seguinte afirmacao:
Pagaria caro por um curso muito bom para o meu curriculo (%)

Geral Por Classe EconOmica

Classe Baixa Classe Média Classe Alta

B Nao sabe/Ndo respondeu EDiscorda ®Nem concorda e nem discorda ®Concorda

CM & Fonte: Percepgao dos Brasileiros — 1.800 casos

6 em cada 10 brasileiros
concordam que pagariam caro
por um bom curso para
melhorar o curriculo.

Quanto maior a renda,
maior € a disposi¢ao em
investir no crescimento
profissional atraves do
estudo.
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27. Aprendendo com as A

DEDICACAO
TOTALA
“YOCE




28. Recebiveis

Novo-Nowme do-Jogo-
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crictividade W
crictividade criatividade Sriatividade
7 7 criatividade
rasssaod CACUOUCIN UOUAAA criotridade
criatividade, ciatvidade criogivi
criatividade criaEivi
criatividade



sa com a qual o cliente compara vocé.

|

DS mostra

int‘iasmo.
v =

Recompensa, reconhecimento ao.

-



Blended Formas de

Aluno Ator Tics Metodologias '
Learning Pagamento
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33. Tipos de
Financiaomento/Paorcelowmento-



FORRC amento Estudantil

Existe uma grande demanda por Ensino Superior no Brasil
= Brasil tem 3x menos pessoas com nivel superior que a média da OCDE.
= Mais da metade das pessoas com ensino médio apontam dificuldade de pagamento como maior
impeditivo para ingresso no ensino superior.

Retorno do Ensino Superior é positivo tanto para o aluno quanto para o Pais

= Profissionais com nivel superior em universidades privadas tém saldrio 2-3x maior que pessods com ensino
médio

= Arrecadacdo incremental de impostos é 4x superior ao custo do programa FIES por aluno.

= Elevar o nUmero de formados @ média da OCDE traria impacto de 3-6% no PIB, sem considerar aumento de
produtividade

= O custo do FIES é ~75% inferior ao custo das universidades puUblicas; se comparado com as universidade
puUblicas tradicionais, esta diferenca chega a ~90%.

Paises desenvolvidos com grande penetragdo de financiamento estudantil tém em comum funding
pUblico, perdas concentradas no governo, subsidio da taxa de juros e incentivos para
carreiras estratégicas.

Fonte: Abraes em “FIES - Situag¢ao atual e projegoes para financiamento estudantil”.



Cenario de Financiamento

tsh

[s]

CREDITO EDUCAUXO NOS EUA FINANCIAMENTO PROPRIO CRESCIMENTO
Instituicoes de Ensino que ofertam
70% dos ,es.iudanies.nos EUA estudqnd?)‘yzgrr? i?élzir’r‘: Zduca’rivo v Crédito Educativo préprio tiveram
US:thI'edlfO eduegiivabarg concedido pelas Instituicoes de um crescimento de 25% da
v eq:oom:l;:?;qsst;penor. \ Ensino. ¢ captacdo de novos alunos Fonte: =
: Fonte: CM Consultoria 4 mercado de qu"qis '

TENDENCIA:

Em 5 anos todas as Instituicoes de ensino superior oferecerdo Crédito Educativo proprio, as que estdo saindo na frente
experimentam crescimento em detrimento das que ainda nao oferecem.




Brasil tem um percentual de formandos em universidades
2,6 x inferior o mediov de pavses daw OCDE

Populacao entre 25-34 anos com escolaridade de nivel universitario
2014, Percentual

69

60 59 58

k) ,g ‘.g S U .g 8, S .8 K g g o 2 B S S g &8 p 2 2B 8 g8 8 8 B 8 T B 8 2 8 B 8 L 58 v 3 8 8 % 2 98
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CM 80 FONTE: Education at a Glance 2015



Pesquisas apontam que o custo da educagéo ¢ a principal barreira ao
ingresso dos jovens no Ensino Superior no Mundo e no Brasil

Estados . Arabia Reino

Razdes para nado cursar ES Brasil ] México Peru India ) . Marrocos Alemanha Geral
Unidos Saudita Unido

Nao tinha dinheiro suficiente _ 24% 20% 18% _

Falta de tempo para estudar devido ao trabalho 25% 16% - _ 20%

Falta de interesse em continuar os estudos 4% 11% - - 24% 27% - 15%

Ndo achava que isso agregaria valor 10% 13% 8% _ 22% 13% 11% - 13%
- [

N&do havia um curso de seu interesse 16% 11% 10% 15% 12%

CM 81 Fonte: Pesquisa “Educacao para empregabilidade, 2012”

17%

0 salario ndo mudaria 5%

A familia ndo permitiu 4%

Pode encontrar emprego de outra forma

Custo + Necessidade

de Trabalhar Custo + Retorno Custo + falta de Interesse Custo + Capacidade



Andlises apontam que pode existir um publico potencial de 2 milhdes de
estudantes por ano que poderiam se beneficiar de Financiamento

Estudantil

Método de estimativa

« Andlise dos microdados do
ENEM 2014 em conjunto com
microdados do Censo da
Educacgao Superior

+ Resultados granulares por
estado

« Andlise do status de conclusGo
do EM para incluir apenas
pessoas que podem entrar no ES

« Andlise da escola de
procedéncia para excluir alunos
de alta renda (EM privado)

+ Segregacdo dos alunos de alto
desempenho que sdo atendidos
por IES PUblicas ou ProUni

+ Segregac¢do dos alunos de EM

PUblico que historicamente sdo
pagantes de IES Privadas

CM =

Estimativa do pUblico alvo por ano do financiamento estudantil
ENEM 2014; milhdes de estudantes por ano

8,7

Total ENEM
2014

Treineiros e EM Concluidos e

Incompleto

Concluintes

| 20
0,1 I '
4
0.3 04
’
ENEM Baixo EM privado ProUni’ Uni PUblica? Pagante em IES PUblico
(indicativo de privada Financiamento
alta renda) Estudantil

Fonte: Microdados do ENEM 2014; microdados do Censo da Educacao Superior 2014; analise da equipe



Ha um estoque de 24-37 milhdes de pessoas com
Ensino Médio Completo que poderiam acessar o Ensino Superior

NUmero de pessoas com EM poridade 37
Milhées de pessoas; 2014

24
Até 30 anos Entre 31 e 40 anos  Subtotal (até 40 anos) 41 anos ou mais Total

CM 83 Fonte: PNAD



O Ensino Superior tem um impacto significativo na elevagio de renda do
brasileiro, aumentando o nivel salarial do aluno em 2-3 vezes

14000 1 Renda média de pessoas com ensino superior
Reais

' @

10.000 -

8.000 - 7.020 Administragcao

6.000 -
Média do Ensino Superior
4,000 -
2.471] Pedagogia
2.000 -

Média do Ensino Médio

18 a 24 25 a 29 30 a 39 40 a 49 50 a 64

CM 84



A taxa de evasdo dos alunos com FIES é cerca de 1/3
da observada entre os alunos sem FIES

Evasdo dos alunos apds 1° ano de curso

% dos ingressantes, 2014 :
" Dado publicado no Mapa do

Ensino Superior 2016 (SEMESP)
com base nos microdados do
INEP, corroborado por dados
infernos das IES do grupo ABRAES

» Possiveis razoes para evasdo

baixa sao:
®" Financiamento permite
= que aluno faca curso de
= sua escolha
= Pagamento da mensalidade
ndo é impeditivo para
- . continuagao do curso
Sem FIES Com FIES " Maior comprometimento
= do aluno FIES

CM 85 FONTE: Mapa do ensino superior 2016, Censo da Educacao Superior/INEP; dados das IES; analise da
' equipe




Crédito Estudantil

CM 86

Financiamento

Parcelamento

Privado

\"\»;,;5’
FIES
~N
CREDITO UNIVERSITARIO
J
)
Bancos
J
. )
Terceiros «
FUNDACRED/'
crédito universitario
J
)
Préprio IES, PEP
J




Total

Publicas I'I'Oﬁm

PROGRAMA UNIVERSIDADE PARA TODOS

Parcial
p S
Bolsas Total o
L )i = Convenios
Empresas p L i * Promocional
i = Estdgio
Parcial f e |C
SO N J i = Monitoria
4 Vi = Afleta
: = Irmaos
;. \ J :
Proprios p N | " Cultura
. : = Mérito
Parcial :
\_ J

. *
------------------------------------------

CM «



CM

Descontos

Comerciais

Empresas

Individual

r R
Total
_ y
r R
Parcial
_ y
r R
Total
_ y
e \
Parcial
\ y




Financiamento

CARACTERISTICAS

Tipo de Curso

Pré Requisitos
Gerais

Produto

Valor Financiado

Prazo
Renovacgado

Taxa de Juro ao
meés

Tarifa de
Contratagcao

Demais Encargos

Plataforma de
Contratacao

Agente Operador

CM =«

CREDITD UNIVERSITARID

» Graduacgao, Pos Graduacgdo e Técnicos

= Estudante e Garantidor: Renda minima 2,5
vezes o valor da mensalidade

= Garantidor: Renda minima a partir de 1SM

= |ES: Somente IES conveniadas

= PraValer Crédito Universitario

= 100% do valor das mensalidades no semestre

= Até 2,5 vezes o tempo do curso
= Semestral

*0% até 2,19% a.m.
= Obs.: as IES parceiras subsidiam parte ou
totalmente os juros.

=*NGo ha.

*|OF (financiado e incluido no valor das
prestagoes).

= Digital: PraValer

= |deal Invest

*)i Cred

» Graduagao

= Estudante: Estar devidamente
matriculado
= |ES: Somente IES conveniadas

= Credies Financiamento
Educacional

»50% da mensalidade regular do
Curso.

*De 1 a 12 semestres
= Semestral

*0%

=»NaGo ha.

= Taxa administrativa mensal de

0,35% a.m. sobre o valor de cada

mensalidade.
»|OF: ndo ha.

= Digital: Fundacred

* Fundacred (antiga fundaplub)

Bradesco

* Graduacgado, Pos Graduacao, MBA

= Estudante

= Correntista do banco

= |[ES: Somente IES conveniadas no caso do Crédito
Universitario Bradesco

= CDC IntercaGmbio, CDC Material Didatico
Universitarios, CDC MBA e Pos Graduacdo, Crédito
Pessoal Bradesco e Crédito Universitario Bradesco

= Conforme caracteristicas do produto e em fungdo
da politica de crédito do banco.

*Em geral, hd necessidade de entrada de 30% do
valor a ser financiado.

*De 12 a 48 meses dependendo do produto
*NaGo ha.
*De 1,20% a.m. até 7,28% a.m.

»Isento
*|OF (ndo incluido no valor das parcelas.).

* Home banking + agéncia fisica Bradesco

=Bradesco






Diversos paises utilizam programas de financiamento .
em larga escala para manter penetragdo elevada do Ensino Superior

Populagdo entre 25-34 anos com escolaridade de nivel univesitdrio,
2014 %

° % de alunos com empréstimos estudantis (paises < de 50 %)

‘ % de alunos com empréstimos estudantis (paises > de 50 %)

/ Univ.

22  riblica

48 48 47 46 22 o 47 </ Univ.
41 PUblica

39
32 20

—

Austrdlia
Noruega

Suécia
Finlandia
Turquia
Italia

Média OECD
Nova Zelandia

) e

-+ =

FONTE: Education at a Glance 2015 e 2016




O que ocorre em
M g/:fcow?oy Mmais madiwros?

Case EUA

= Desde 2003, com o aumento dos empréstimos e a crise financeira, a inadimpléncia cresceu 80%.
= Atualmente a perda esperada é de 12% - 13%

Alunos MM Atraso 30 dias (%) x Saldo (USD Tri) USD BI Saldo
13,0% -

11,1%

12,0% -

11,0% -

45%

10,0% -

9.0% -

8,0% -

7,0% -

6,0% -

EEmdia m30-360 ®EEmrenegociagcdo m360 + 5,0% -

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 201 2012 2013 2014 2015

=== USD Bl Saldo msmm  Atraso 30 dias (%)

CM 92 Fonte: The Wall Street Journal e The Century Fundation



alidade do Curso também é
8 e naM wdaov inadimpléncio
Case EUA

= Forte correlagdo entre nivel de perda e o tipo de IES, e o Saldo Devedor Médio

Three-Year Cohort Default Rates by Sector, Fiscal Year 2013

20% 18,6% 16,9% 16,8%
15% - 14,0%
10% -

5% -

0% -

Public 1-3 years For profit, less than 2 For profit, less than For profit, less than  Pubilic, less than 2 Total Public, for 4+ years Nonprofit, Overall
years 2-3 years 4+ years years

6 Student debt distribution by delinquency status
4 -

\\
2 - ‘\

Federal Reserve

0 T T T T T 1
0 10 20 30 40 50
mm Delinquent m= Current Student loan debt at Repayment (In Thousands of 2010 $)
Fonte: Idealinvest em “Desafios do Financiamento Estudantil Privado”
CM 93 US Department of Education



35. Parcelamento + Alongamento

Nowme do-Jogo-

Entendendo.a






; Programa de
Concelto parcelamento das

) d/O" Pr Od/(A/tO' mensalidades escolares,

sem incidencia de juros.




“ Alvo-

Estudantes matriculados em cursos
superiores das IES (Classe Media):

= Graduacao presencial e a distancia
(EAD);

» Pés-Graduacao lato sensu
presencial e a distancia.



= Plataforma Propria.

3 Contratacao

= Plataforma Terceirizada



Portanto, o pagamento das parcelas

flcowriov assim..

Ex: Integralizacdo em 4 anos

f Fluxo original de pagamento das mensalidades
Mensalidades 48 meses

Meses

Durante o curso: Apos Integralizagado:
Pagamento de 50% do valor bruto das mensalidades Pagamento do saldo remanescente (corrigido) em um
periodo correspondente ao da integralizagdo do curso



.Montante a ser Opcao padrio: 50% do
PU(/V C@Zﬂbde' valor da mensalidade.



Conforme regras ja

Vencimento estabelecidas pela IES

dxa/é/ pV' %/‘L-O(,Qé%/ em seu contrato de

prestacao de servicos.



= Até 2x o periodo
4> Prazo e Valor normal de

dxa/é/ pV %/‘(,-0(,@(5'%/ integralizacdo do

Curso.




0 Pagamento Conforme
das prestacoes critério da IES



= Taxa de juros: nao ha.

Er}cargos 1 = Taxa de cadastro.
| FUVWW O% = Correcio das prestacdes:
IGP-M.




9

Constituicao

de gorantios

A exigencia ou nao de

fiador fica a critério da
IES.

Termo de Concessao de
Parcelamento das

Mensalidades.

Contrato de Confissao
de Divida do montante
parcelado.



10\ Parceria

IES + Creduc

SEM CUSTO PARA A IES Aluno paga uma Taxa de Adesao para

liberagdao do crédito.

SEM JUROS PARA O ALUNO Apenas atualizacdo pelo INPC.
GESTAO PRéPRlA Autonomia para definir as regras do crédito

ANTECIPACAO DO RECEBIVEIS No momento que a IES considerar perfinente
AMO RT|ZACAO E COBRANCA Para uso préprio ou terceirizado

MAIS AGILIDADE=l=  MAIS ALUNOS == MAIOR RETENCAO —




Comparativo

Valor a antecipar: R$ 15 )0 D, M TAXA c ‘antecipacdo em 24 meses
~——— W =
MODALIDADE TAXA MENSAL VALOR

de antecipacao de antecipacao antecipado

Desconto

Banco



37. Reimaginando

IES Vencedoras

st A



i )

» A  ‘

: Captacao

Evasao

Profissionalismo -

B
-

, Corpo Docente (Disponibilic
: -

Preco N

: Retencéo




"_,are Elevado

Nacional

Cobertura

Capacidade Instalada

Portfélio Amplo

Mobilidade Social




40. Marketing

® @

Marketing  Marca Imagem Reputagao




S

et

“E funcio tnica da Instituicio
moderna, e que tem por
objetivo conquistar e preservar
clientes.”

Peter Drucker




Bime soes do Holi
Geréncia Produtos
Departamento Sénior Outros e Servicos

Marketing Departamentos. Comunicacoes Canais

Marketin
5 Marketing Integrado
Interno

Marketing
Holustico

Marketing Marketing de
socialmente responsével elacarnainEie

Comunidade Clientes

Etica Parceiro

CM 13

Meio Legalidade Canal
ambiente



Arondy aemrws 7

uma Instituicdo Educacion

Macroambiente

Ambiente Competitivo

Ambiente Publico
Ambiente de Mercado

Ambiente Interno

Instituicao
Educacional

CM 14
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Estacio

’ LAUREATE
‘ INTERNATIONAL

UNIVERSITIES

% Sefr

= —>
UmiCEUB

Centro Universitario de Brasilia

DeVry \J

University

UniCesumar

e
o~ .;’-‘L“*u:.

’3)1[(6
PUC Mmas

W
/ H\

UBEC

™)

Mackenzie

U uNisiNos

LIS

UNIVERSIDADE PAULISTA

UNIVERSIDADE TIRADENTES

UNINOVE

. N N N N
Universidade Nove de Julho

GRUPO

UNTASSELVI

/\/[/‘// “faelbra

N4y WHITNEY"

d’ UNIVERSITY SYSTEM

<(<

7

UNICSUL

LUCS

UNIVERSIDADE
DE CAXIAS DO SUL

W FEEVALE

SELCACIINAL LUTERANA S AR,



O ¢ao a
EXPERIENCIA

Orienta
Servi
Atendimento

Orientacao
ao Produto



Exper

Era que valoriza sensacoes

Jr

scapismo

O Bem-estar

. Qualidade de vida




VI‘{/%IEVQHC,IEI e(/iﬁ

Lenda _
Tradigao Perfeicao

Historia
Diferenciacao

Universidade:
Cidadao do

Compra de mundo
uma Emocao Sonhos que se
tornam %‘"”B’ﬁ!’& -
el = realidade 5 T TRN
= 45






A imagem € a soma de
crencgas, ideias e

ressdes que uma ais do que

les crenca -



Imagens de trés Universidades
( enciais semonticos,

Professores fracos ® o . *— o ®
~\ S e
\\ % 2
~ g,
Enfase em desenv. sttt SO
social ",u”
- "taa,

I~ - Taa,
Insiglqgoes " ’a " N
antiquadas /

’
’
Atmosfera impessoal (\ * * *
S u““‘
\\ ““‘
Pequena o —o——4 .
\ o*
\\ “.0
Foco no grupo ® * g . *
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Professores fortes

Enfase em estudo
académico

Instalagoes modernas

Atmosfera amigavel

Grande

1 Foco no individuo




Imagem atual e desejada
oimﬁu%imwe/r . )

Imagem
atual

Professores fracos ® * * *

Enfase em desenv.

. ®
social

Instalacoes
antiquadas

*
. g~ L L ®
4,

Atmosfera impessoal

Pequena

o
" g > > ®

Foco no grupo

CM 123






Reputacao-

O que os diversos publicos

Pensam e Sentem sobre
uma organizacao baseada em

(Des)informacoes acumuladas
no decorrer do tempo.



G)

MARCA

Promessas aos
stake holders

Declaracdo de
compromissos a realizar

{ “.\‘/

REPUTACAO

Prova ou nédo do
cumprimento das
promessas e
COMpromissos



Drivers da Reputacao

no-

Desempenho

] ) Produtos e
Financeiro; Servicos;
Lideranga;
13,0%

PV

Inovacéo;
13,1%

ogderrux

A Confianca
13,9%
Ambiente de

Trabalho;
13,4%



E a acdo de projetar o

imagem da emI}l 0 ycupar '
‘um lugar diferenciado na me

~do publico-alvo.

. y
//
b/
T — .



Declaracao de
Pmogmwmmtcr

Target

Seu publico alvo.

CM =

Frame of
Reference

Sua area de atuacao, o
que vocé tem em comum
com seus concorrentes,
que é o referencial do seu
segmento.

Point of
Difference

O que o diferencia,
dentro do seu segmento,
de seus concorrentes.

Reason to
believe

Razoes para se acreditar
no seu diferencial, no
motivo de sua marca se
destacar em relacao as
outras.



Exemplos de atributos e beneficios
wvaumente COVV’M

Preco baixo versus alta
: Potente versus seguro
qualidade

Sabor versus baixas .
i Forte versus refinado
calorias
Nutritivo versus Onipresente versus
saboroso exclusivo
Eficaz versus suave Variado versus simples

CM =



Empresas de Educacao
Os Perfis das Universidad
e umav Oticar G

Mecanismos de
Aprendizagem

coursera @(

. V7 l/
/ \ r D \,’ r B L % 4
Ny & kroton

pitagoras @

Massa y Y 3nima UniCesumar
Ser = ctocucacho _""A-,_, . . ,l’r
- . Cruzeiro do Sul <7 4 ’
unli &N Educacional V‘
s st UNICSUL
Nicho

@ U unisiNos
W FEEVALE

Locais

CM 131



Mercado do
t nsino-Pos-medio-

1. Centro Exceléncia

Tipo de instituicao Descricao/ taxa

de matricula bruta Melhores opgcoes de aprendizagem no pais

» Melhores opgoes de aprendizagem no pais
1. Centro Exceléncia = Diploma reconhecido internacionalmente

» Isento de taxa (instituicoes PUblicas) ou > R$2.811,00 em mensalidades

* |nstituicoes de renome local e nacionalidade RS$S1.874,01-R$2.811,00 em
mensalidades

2. Opcao de Qualidade

» Educacgao padronizada de qualidade

3. Op¢ado de preco com = Alunos anseiam melhorar sua empregabilidade. Atrai alunos de renda
qualidade média, sensitivos ao preco

= RS937-RS$S1.874 de mensalidade mensal

* Pouco reconhecimento do diploma

4. Opcado de precos

CM

< RS$S937,00 em mensalidades



S I}\l/,eeI/I’EaQENI&

Em um mercado de definicao ampla, nem todos os clientes tem as
mesmas necessidades

\ Posicionamento é facil. Segmentacido de mercado é dificil. Problemas de
posicionamento derivam de uma segmentacao equivocada

Selecione um segmento e sirva-o. Nao tente abranger mais de um
segmento, nem ticar em uma posicao intermediaria entre dois deles:

= Entenda como seu mercado funciona (estrutura de mercado)

Relacione o que se compra (incluindo onde, como, quando e quais as aplicagoes)
Relacione quem compra (caracteristicas demogrdficas e psicograficas)

Relacione os motivos pelos quais compram (necessidades, beneficios almejados)
Procure grupos com necessidades semelhantes

CM =



dS€ES pPa segmentar

er

Afiliacao religiosa

Local de residéncia

Local de residéncia

Habilidade académica

Possibilidade de

pagamento da anvidade

CM 134

7

Catolicos, ndo catdlicos

.

p
Na drea da diocese, fora da diocese, 4,5 quilometros da escola, de 4,5

a 10 quilometros, mais distante

Cursou o ensino médio em escola catdlica, ndo cursou

s

Os 20% melhores, os 20% intermedidrios, 20% médios e os 40% fracos

Total, alguma, nenhuma

\_

Feminino, masculino

J \_




Estagios no Processo de
S eg%mw\ta@w e Posicionamento-

Segmentacao do mercado

Selecao de mercados-alvo
Posicionamento competitivo

CM 135









* Marketing

» Pertinéncia *(Lovemark) Marca
Gestao *Imagem

‘ ados *Reputacao




Consultoria

CARLOS MONTEIRO
www.cmconsultoria.com.br
Marilia-SP: (14)3402-3333
Brasilia - DF: (61) 3328-7305

cam2@cmconsultoria.com.br



