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O candidato
invisivel

O trafego dos sites das escolas nunca custou tanto.

A maioria dos candidatos que o compdem
vai-se embora sem deixar rasto.

Este livro branco documenta, com numeros fundamentados,
0 que muda quando o site responde.

PUBLICADO PELA SKOLBOT DADOS COM FONTE - IMPLEMENTACAO REAL EM FRANCA



PROLOGO

22h48.

Uma terca-feira de novembro. Beatriz, 17 anos, 12.° ano.

Acabou de descobrir a sua escola: uma story, uma amiga, uma

pesquisa. Percorre os cursos a partir do telemoével.

Dois cursos interessam-lhe. Hesita. Tem uma pergunta, sé uma: « O
estagio curricular € remunerado e comega no primeiro ano, ou so a
partir do terceiro? »

A resposta existe, algures num folheto de quarenta paginas. O
formulario de contacto pede doze campos. As admissbées abrem

daqui a onze horas.

A Beatriz fecha o separador. Amanha vai ver a escola do lado, e a

sua equipa nunca sabera que ela esteve la.

A Beatriz € uma personagem. Os visitantes que fazem exatamente o mesmo
todas as noites nao sao: este documento conta-os.
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O ESSENCIAL

Tudo parte de um numero

; 5 /o das perguntas que os candidatos fazem as

escolas chegam fora do
horario de expediente.”

Enquanto o gabinete de admissodes esta fechado, os seus futuros estudantes comparam,
hesitam e decidem. Todo o resto deste documento decorre desse desfasamento.

E O RESTO VEM EM CADEIA

90 € custa em média uma lead em educacao, ou seja +26 % num ano: a maior
subida de todos os setores."

o . . e e o
44 /o dos pedidos de informacao as instituicoes nunca recebem resposta.®
21)( mais hipéteses de qualificar uma lead contactada em 5 minutos em vez de 30.°
20 0/ S e . -
o das conversas iniciadas tornam-se leads qualificadas numa implementacao

real em Franca.™

A TESE DESTE DOCUMENTO

O trafego ja nao é o problema. O siléncio do site é.
Cada visitante que perde € um visitante
que ja pagou.
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CAPIiTULO 01 - O MERCADO

Captar nunca custou
tanto como hoje

As escolas nunca gastaram tanto para atrair visitantes. Nos Estados Unidos, onde o mercado
esta mais bem documentado, o ensino superior investiu mais de 2,4 mil milhées de euros em
publicidade s6 no primeiro semestre de 2025.2 E cada clique comprado rende menos: em 2025,
o custo de uma lead em educacao subiu mais depressa do que em qualquer outro setor.’

CUSTO MEDIO DE UMA LEAD GOOGLE ADS, SETOR EDUCAGCAO (EM EUROS)"

90,00 €
71,50 € 70,10 €
Educacao Educacao Todos os setores
2024 2025 2025

+42 % +26 % +28 %

A subida do custo por clique A subida do custo por lead O sobrecusto de uma lead

em educacao sé em 2025 em educacao em 2025, em educacao face a média

(4,39€ > 6,23 €)." recorde de todos os setores.” de todos os setores em
2025."

Cada visitante custa portanto mais do que no ano passado, e o clique por si sé nao matricula ninguém:
entre a visita paga e o formulario preenchido, tudo se joga no site. E € exatamente ai que a perda é menos
medida e mais cara.

Cada visitante do seu site ja foi pago.
A questao ja nao é trazer mais:
é deixar de os ver partir sem perguntarem nada.
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CAPIiTULO 02 - A VELOCIDADE

A janela deresposta
dura cinco minutos

A investigacao sobre a conversao de leads € inequivoca ha quinze anos: a velocidade de
resposta é o primeiro fator de qualificacao, muito a frente do conteudo da resposta.

mais hipdteses de qualificar uma lead contactada em 5 minutos
em vez de 30. E 100x mais hipoteses de a alcancar.
Estudo fundador sobre 15 000 leads e 100 000 chamadas.?

O QUE O CANDIDATO ESPERA

L]
=10 min
82 % dos consumidores esperam resposta
imediata a uma questido comercial.®

=3h

O prazo maximo aceite pelos candidatos, em todas
as geragdes.®

7%

Responder dentro da hora multiplica por 7 as
hipdteses de qualificar a lead.?

O QUE AS ESCOLAS ENTREGAM

9h 33

O prazo médio de resposta a um pedido (20h 27
por e-mail).

o

44 %

dos pedidos ndo recebem resposta nenhuma. E a
subir (40 % em 2023).

62 %

dos e-mails dirigidos a uma pessoa concreta
ficam sem resposta.

O problema nao é exclusivo da educacao (em todos os setores, o tempo médio de resposta a uma lead
web é de 42 horas e 23 % das empresas nunca respondem?®), mas a educacao paga-o mais caro do que
ninguém, ao preco da lead visto no capitulo 01. Ninguém aguenta uma janela de cinco minutos num
domingo as 23h. Um assistente aguenta: segura o primeiro minuto, e a sua equipa retoma no dia seguinte
com uma lead ainda quente.

Entre o que o candidato espera e o que as instituicoes fazem,
a diferenca mede-se em horas. A conversao joga-se em minutos.
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CAPIiTULO 03 - OS HORARIOS

Os seus candidatos escrevem
com o gabinete fechado

Em mais de 25 000 interacdes analisadas em 350 instituicoes, trés quartos das perguntas
dirigidas aos assistentes universitarios chegam fora do horario de expediente."

QUANDO CHEGAM AS PERGUNTAS? - DISTRIBUIGAO DAS INTERAGOES!

25 % 43 % 32 %

Horario de expediente A noite, entre as 18h e as 23h De madrugada, entre a Oh e as 7h

53 % %2 90 %

dos candidatos pedem em quatro anos: de 17 % dos candidatos que usaram o
informacao ou candidatam- para 33 %, um em cada trés chatbot de uma instituicao

se sem nunca terem falado alunos do secundario ja acharam-no util.°

com a instituicao: os usou o chat do site de uma

« candidatos silenciosos »."° escola.”

O candidato silencioso muda a natureza do site: para um em cada dois candidatos, ele é agora o Unico
ponto de contacto com a sua escola antes da candidatura.” Comparam, informam-se e decidem sem
nunca telefonar nem escrever. Se o site ndo responder as perguntas no momento em que elas surgem (a
noite, de madrugada, a partir de outro fuso horario), ninguém respondera.

O dia do gabinete de admissoes acaba as 18h.
O do candidato comeca depois das aulas, depois do trabalho,
ou do outro lado do mundo.
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CAPIiTULO 04 - O EFEITO MEDIDO

O que muda um assistente
que responde

O efeito de uma conversa na conversao é um dos resultados mais bem documentados do
marketing digital. O que mudou: o assistente que a conduz nao tem nada a ver com os chatbots
por guiao de ontem.

+82 % 37 % 48 %

de probabilidade de dos alunos do secundario dos finalistas do secundario
conversao para o visitante apontam o chat como que conversaram por chat
que inicia uma conversa primeiro gatilho para com uma escola

no site.” preencher um formulario, a candidatam-se depois.’

frente da visita virtual (27 %)
e do video (20 %).7

Estes trés numeros medem o mesmo mecanismo: a conversa baixa o custo de entrada. Fazer uma
pergunta num chat compromete menos do que um formulario de doze campos, e uma vez obtida a
resposta, o formulario vem naturalmente. O chat ndo substitui o formulario: desencadeia-o. E exatamente
o contrario de um site montra, onde o formulario é a Unica porta e cada pergunta sem resposta é um
motivo para a fechar. O capitulo seguinte mostra este mecanismo medido em condi¢des reais, em sites de
escolas francesas, com um assistente de IA da geragao atual.

PORQUE AGORA

Os chatbots por guiao da década passada frustravam mais do que ajudavam, e muitas escolas
guardam essa memoria. Os assistentes de IA atuais compreendem a pergunta e respondem a partir
dos seus conteuldos. E a mudanca vai muito para além da educacao:

80 % x2,6 350+

dos pedidos correntes de apoio ao o crescimento do mercado da IA na instituicoes ja estudadas pela EAB

cliente resolvidos de forma autdonoma educacao até 2030 quanto aos seus assistentes de

por IA até 2029 (previsao Gartner). (2,2 » 5,8 mil milhdes €). admissao: um padrao que se instala,
nao uma experiéncia.
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CAPIiTULO 05 - IMPLEMENTAGAO REAL EM FRANGA

Meio milhao de visitantes unicos,
quatro escolas, trés meses

Um grupo privado francés de ensino superior (quatro escolas, aqui nao identificadas)
implementou um assistente de IA conversacional em todos 0s seus sites. Numeros reais,
acumulados em menos de trés meses, arredondados para preservar o anonimato.”

500000 5000+ ~ 500 20 %

visitantes Unicos nos conversas iniciadas leads qualificadas das conversas
quatro sites com o assistente entregues, iniciadas tornam-se
spam ja filtrado leadt

79 % 64 % 63 % 27 %

das conversas de leads dos contactos fora dos contactos
no telemovel internacionais do expediente* ao fim de semana*

O QUE OS CANDIDATOS PERGUNTAM - TEMAS DAS CONVERSAS**

Cursos e programas 57 %

Admissdes e candidatura 42 %

Campus e cidades 20 %

Internacional e vistos _ 16 %
Propinas R 2
Datas de inicio _ 12 %

(o) Na janela analisada, o crescimento anual das leads online do
+52 9 +71 /o grupo passou de +52 % para +71 % depois de ativados os
crescimento anual das leads online, assistentes: cerca de 500 leads adicionais atribuiveis ao
antes / depois da ativacao canal.””

* Medido nas conversas que geraram uma lead. ** Varios temas possiveis por conversa. t Conversas com mais de uma troca; metade das
conversas param na primeira mensagem. Atribuicdo antes / depois parcial (analise interna).

O CANDIDATO INVISIVEL - EDIGAO 2026 08 /15



CAPITULO 05 - NAS PALAVRAS DELES

Quinze perguntas numa noite

E assim que sao, em concreto, as conversas da implementacao: as mesmas perguntas que a sua
equipa recebe, feitas a hora a que ninguém Ihes pode responder.*

« Ainda me posso
candidatar a entrada de
janeiro? »

« Posso pagar em
prestacoes? »

« Preciso de visto de
estudante? Ajudam a obté-
l0? »

« Existem bolsas ou apoios
ao pagamento? »

« Qual é a data limite para
entregar a candidatura? »

« O meu curso profissional
da acesso a esta
licenciatura? »

« Tém empresas parceiras
para o estagio? »

« As aulas sao em
portugués ou em inglés? »

« Quando é o proximo dia
aberto? »

« Que saidas profissionais
tem este curso? »

« Quanto so as propinas
do primeiro ano? »

« O meu diploma
estrangeiro é reconhecido
para me candidatar? »

« Posso mudar de campus
a meio do curso? »

« Ha provas de ingresso
para entrar no 2.° ano? »

« Oferecem alojamento ou
ajuda para encontrar? »

Cada pergunta sem resposta € um separador que se fecha. Cada resposta é
uma lead possivel e um e-mail a menos para tratar na segunda de manha.

* Formulagoes tipo, reconstituidas com fidelidade a partir dos temas reais medidos no capitulo 05 (cursos, admissao, propinas, internacional, inicio
do ano, estagio, bolsas). Nenhuma conversa é citada literalmente, por respeito ao anonimato.
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CAPIiTULO 05 - ANATOMIA DE UMA CONVERSA

Trés minutos, uma lead

O mesmo mecanismo, visto de perto: uma conversa reconstituida, representativa das da

implementacao.*

TERGA-FEIRA - 22H51 - NO TELEMOVEL

Boa noite, estou no 12.° ano, curso

profissional. Posso candidatar-me a
licenciatura em Comunicagao?

Sim: a licenciatura em Comunicacao
esta aberta as vias cientifico-
humanisticas e profissionais. As
candidaturas para a entrada em
setembro estdo abertas até

30 de junho. Qual o campus que tem
em mente?

Porto. Quanto sao as propinas?

No Porto, 5 400 € por ano, em trés
prestacoes sem encargos. Existem
bolsas e apoios internos. Quer que Ihe
envie o folheto do curso?

Sim, por favor.

Perfeito, so preciso do seu e-mail. E, se
quiser, posso também propor um
horario para falar com a equipa de
admissoes.

C LEAD QUALIFICADA - QUENTE - ENVIADA AO CRM )

22h51

Abertura do assistente, a partir da pagina do
curso, no telemoével.

+40s

Primeira resposta: completa, retirada dos
conteudos da escola, mais nada.

22h54

Lead qualificada no CRM: classificada como
quente, spam excluido, transcricao anexada.

Seg. 9h02

Contacto da equipa de admissdes: uma
candidata que acabou de escrever,
nao um formulario frio.

A pergunta das 22h48 nao espera até segunda. Espera quarenta segundos.

* Conversa reconstituida, representativa das trocas da implementagao do capitulo 05; nenhum texto literal, numeros a titulo de ilustragao.
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CAPIiTULO 06 - A CONTA, COM HIPOTESES PRUDENTES

O querende,
o que custa

Apliquemos as taxas de uma implementacao otimizada, em que o assistente esta bem visivel, a
um site com 100 000 visitantes por ano (a dimensao de uma escola, ndo de um grupo).

100 000 visitantes Unicos no ano o seu trafego atual
5 000 abrem o assistente 5 % do trafego

3 000 conversam com o assistente 60 % das aberturas
1 500 continuam para além da primeira mensagem 1 conversa em cada 2
330 leads qualificadas, spam filtrado 22 % das conversas ativas
20 matriculas ref. prudente: 6 % das leads

~ 300 k€ ~ 1M k€ x25+ <15 dias

de receita ao longo do de custo no primeiro de retorno do para recuperar o
curso (20 matriculas x ano investimento no ano 1 investimento
5000 € x 3 anos) (implementacao + subscricdo) de todo o ano

A abordagem é deliberadamente prudente: apenas 6 % de conversao de lead em matricula, receita
limitada as propinas, custo completo do primeiro ano. Divida a abertura outra vez por dois: o retorno
continua acima de %x10. E converter estas leads continua a ser o trabalho da sua equipa de admissoes: a
janela de cinco minutos do capitulo 02 joga finalmente a favor dela.

Uma unica matricula, 15 000 € ao longo do curso,

financia o assistente durante mais de um ano.

Hipdteses: propinas 5 000 € / ano, licenciatura de 3 anos; abertura e conversa = referéncia do fornecedor, widget bem visivel; envolvimento e leads
= taxas observadas no capitulo 05; lead - matricula 6 % (referéncia interna).
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CAPIiTULO 07 - OS REQUISITOS

Um chatbot de escola nao é
um chatbot genérico

Os resultados do capitulo 05 nao vém de um widget colocado num site. Dez requisitos fazem
a diferenca.

Treinado nos seus contetlidos

Cursos, propinas, calendario, processo de
admissao. Nada de respostas genéricas.

Spam filtrado antes do CRM

Na implementacao do capitulo 05, 28 % das
submissdes brutas eram spam. A sua equipa
nao vé nenhuma.

Primeiro o telemével

79 % das conversas vém de um telefone. A
experiéncia é pensada para isso.

Ligado ao seu CRM
As leads chegam onde a sua equipa ja
trabalha, em tempo real.

Ambito controlado

O assistente responde apenas sobre a sua
escola, e encaminha para a sua equipa
quando é preciso.

Qualificacao integrada
Cada lead chega classificada: quente, morna,
fria. Nunca a granel.

Multilingue
64 % das leads observadas sao

internacionais. O assistente responde
na lingua delas.

Disponivel 24 h /24

Porque 75 % das perguntas chegam com o
gabinete fechado.”

Mensuravel de ponta a ponta
O funil completo, do visitante a matricula,
escola a escola.

Sem refazer o site

Um script a colocar, sem dependéncia
técnica. Online em poucos dias.

Estes dez requisitos sao o caderno de encargos. Os nhumeros do capitulo 05
sao o que ele produz uma vez cumprido.
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CAPIiTULO 08 - EM CONCRETO

O que a Skolbot faz,
exatamente

Seis elos, nenhuma mudanca para a sua equipa, a hao ser leads qualificadas que chegam onde
ela ja trabalha.

Os seus conteudos Cursos, propinas, calendario, processo de admissao: o assistente é
treinado no seu site e ndo inventa nada para além disso.

\ 2

Skolbot Compreende a pergunta, responde em quarenta segundos, na lingua do

candidato, 24 h / 24.

¥
A conversa Primeiro no telemdével, no momento exato em que a pergunta surge,
incluindo as 22h48.
¥
A qualificagéo Cada troca é analisada: quente, morna, fria. O spam é afastado antes de

chegar a sua equipa.

+

O seuCRM A lead chega em tempo real, com o contexto completo da conversa.
2

As admissoes A sua equipa contacta um candidato que acabou de escrever: a janela

de cinco minutos do capitulo 02 joga finalmente a favor dela.

Online em poucos dias. Um script a colocar, sem refazer o site.
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EPILOGO

22h48.

Outra terca-feira, outra Beatriz. A mesma pergunta, a mesma hora:

« O estdgio curricular é remunerado e comec¢a no primeiro ano, ou
SO a partir do terceiro? »

Desta vez, uma resposta. Em quarenta segundos, a partir dos seus
proprios conteudos: o ritmo, 0 ano em que comecga, e

se é remunerado.
Trés perguntas depois, descarrega o folheto e deixa o seu e-mail.

Segunda-feira, 9n02: a sua equipa contacta uma lead qualificada,

ainda quente, em vez de filtrar formularios vazios.

Todos os dias, a sua escola paga visitantes que se vao embora
sem fazer a sua pergunta. Pode continuar a comprar mais
trafego. Ou comecar a responder ao que ja tem.

Veja-o responder sobre os seus conteuidos
A d ; . . . : .
emonstracao monta-se em poucos dias a partir do seu site publico.

Os seus cursos, as suas propinas, as suas datas: julgue pelos factos.
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FONTES E METODOLOGIA

De onde véem estes numeros

Os dados de mercado citados neste documento provém das fontes publicas listadas abaixo; usam-se referéncias
norte-americanas quando nao existe equivalente europeu: as estruturas de custo e de comportamento sao
comparaveis. Os numeros dos capitulos 05 e 06 provém de uma implementacao real da Skolbot em Franca (2026):
estdao anonimizados e arredondados para preservar a confidencialidade da instituicao, e as medicoes internas nao
validadas por terceiros estao assinaladas como tal. Os montantes de fontes norte-americanas (custo por clique, custo
por lead, orcamentos) sdo expressos em euros a paridade indicativa e arredondados. As « perguntas tipo » e a
conversa reconstituida do capitulo 05 sao fiéis aos temas medidos, nunca citagdes literais.
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