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1. INTRODUGAO: O DESAFIO DA EVASAOQ

O ensino a distancia estd em expansdo em todo o mundo. No Brasil, a expectativa é de aumento no
ndmero de alunos nos proximos, conforme pesquisa recente da Associacdo Brasileira de Ensino a
Distancia (Abed). O estudo aponta otimismo nas instituicdes de EaD, com 82% delas acreditando em

crescimento no numero de matriculas em 2015.

Com esse desenvolvimento, o engajamento dos alunos ainda se coloca como o grande desafio. A pesquisa
da Abed mostra a evasdo dos participantes € apontada pelas instituicdes pesquisadas como o maior o

obstaculo enfrentado na execucao de cursos de EAD. As taxas de dispersao variam de 10,5% a 16,9%.
Os motivos para a evasdo podem ser varios:

¢ Qualidade do contetido das aulas

* Qualidade do formato e da transmissdo do contetido
* Tempo para encaixar as aulas na sua rotina

¢ Interesse no tema das aulas

¢ Clareza sobre 0 cronograma e prazos

* Pouca abertura para interacdo

¢ Desmotivacao do aluno para chegar ao fim do curso
Diante disso, apresentamos neste eBook algumas dicas, ferramentas e boas praticas para engajar alunos
para o sucesso de um programa de EaD. Partimos de um bom planejamento, passando pela identificacdo

dos principais pontos de dispersdo, e terminando com armas poderosas para vocé reter seus participantes.

Boa leitura!

b

SAMBATECH | www.sambatech.com dito ‘ dito.com.br




2. PLANEJANDO UM PROGRAMA DE EAD QUE GERE ENGAJAMENTO

Transferir conhecimento nido € um trabalho facil. Antes de ensinar, é preciso aprender a ensinar.
E importante compreender que o seu publico ndo € igual a voc€ e que criar uma experiéncia de

aprendizagem adaptativa € a melhor saida para se transferir conhecimento para pessoas diversas.

E exatamente isso que o Design Instrucional compreende. Ele ¢ um processo para otimizar a
aprendizagem num dado contexto, através do desenvolvimento, avaliagdo e manutencdo de grades
curriculares, sempre a fim de facilitar a absor¢do do ensino e estimular o “auto aprendizado”. O modelo

mais utilizado para isso é o ADDIE (Analysis, Design, Development, Implementation e Evaluation).

Cada fase desse processo fornece informagdes para a fase seguinte. No primeiro momento, buscamos
compreender o perfil ptblico e alinhd-los aos objetivos do curso. A segunda parte consiste em usar
esses dados para fazer um desenho do programa de ensino de forma otimizada, para depois executé-lo.

Vamos entender o processo?
2.1 ANALISE

Nesta primeira fase, buscamos entender o publico a partir de suas caracteristicas demograficas (sexo,
idade, local etc.) e de seu comportamento, o que envolve a compreensao dos seus interesses, motivagoes,

estilo de aprendizagem, conhecimentos prévios sobre o assunto e recursos disponiveis.

* Quem é o publico?

e Como esse puiblico pode aprender melhor?
2.2 DESIGN

Com esse primeiro diagndstico, podemos entender melhor as competéncias que devem ser trabalhadas

na experiéncia de aprendizagem.
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Nessa fase, definimos o objetivo do curso, quais ferramentas serdo utilizadas para ensinar e preencher

lacunas de conhecimento.

Para que o programa corra corretamente, tudo que serd usado para construir a grade curricular deve
ser estipulado, definindo recursos (dudio, video por exemplo), custos e os planos detalhados de um

cronograma.

* O que precisa ser ensinado?

* Como alcangar esses objetivos?
2.3 DESENVOLVIMENTO

Nesta etapa, iniciamos a criagdo de todos dos contetidos necessdrios, como videos, provas,
apostilas etc. A grande maioria dos cursos ignora os passos anteriores e, por isso, gera materiais
vagos e sem direcionamento. Entendendo o perfil do publico e alinhando com a expectativa,

conseguimos desenvolver conteidos mais direcionados.

* Quais atividades serdo realizadas?

* Como devem ser os materiais?
2.4 IMPLEMENTAGAO

A execugdo acontece aqui. Nesta fase, o professor fard a distribuicdo dos materiais e atividades
criadas durante o desenvolvimento. Importante destacar que, nos casos em que o planejamento
e a implementacdo sdo feitas por pessoas diferentes, é preciso municiar o multiplicador com

informacdes das fases anteriores.

* Como estd sendo a reagdo dos participantes?

* Que ajustes podem ser feitos ao longo do percurso?
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2.5 AVALIAGAO

Essa ¢ a fase mais negligenciada nos cursos de EaD. Nela, € feita a comparagdo dos resultados esperados
com o0s obtidos. Assim, conseguimos considerar o retorno em relago ao investimento que foi feito

durante todo o programa. Feita a andlise, o processo se reinicia e a adaptacao e otimizagao recomegam.

* O que foi aprendido?

* Os objetivos foram alcangados?

3. QUANDO E ONDE VOCE ESTA PERDENDO SEUS ALUNOS? CONHECA 0S
PRINCIPAIS PONTOS DE DISPERSAQ

A compra de um curso online segue, de forma geral, um processo comum no Marketing, que envolve as
etapas de atrac@o, interesse, desejo e agdo. Chamado de Modelo AIDA, essa trajetdria do cliente em direcao
a conversdo vem sendo muito associada a ideia do funil de compras, o que facilita 0 nosso entendimento da

jornada inicial de um aluno desde o momento da busca até a decisdo de compra.

Atengdo: atrair o consumidor para conhecer um produto (Aprendizado e descoberta).
Interesse: gerar curiosidade a partir das necessidades resolvidas com o produto (Reconhecimento
do problema).

Desejo: provocar o consumidor para que ele entenda que precisa do produto (Consideracdo da
solugdo).

Acdo: obter a aceitacdo do consumidor para que ele adquira o produto (Decisdo de compra).

[WWHITE PAPER GRATUITD)
Guia definitivo para ganhar
dinheiro com aulas online

VEIA AQUI
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http://bit.ly/1JCK4Jj

No entanto, o caminho para o sucesso do cliente neste caso € ainda mais longo. Envolve etapas de
pds-venda que precisam ser bem observadas para que o aluno consiga consumir o servico mantendo a
motivagdo e chegando ao fim com satisfacdo. Para tanto, precisamos ficar sempre atentos a cada fase,

trabalhando para que ndo haja dispersdo em 5 pontos principais:

3.1 DO INTERESSE A INSCRICAO: A DECISAO DE INVESTIR NO DESENVOLVIMENTO
PESSOAL

Atrair o publico, gerar interesse e provocar o desejo sdo passos que podem ser bem trabalhados com
um bom processo de nutricio de leads. Assim, conseguimos preparar o cliente para o momento decisivo
da compra. E preciso mostrar o problema que vocé se propde a resolver, a solugio para essa necessidade

e bons argumentos para convencer cada pessoa de forma personalizada.

No funil de compra, as taxas de conversdo variam conforme o tipo de negdcio, mas, no geral, cerca de
1% das pessoas que visitam um site se tornam clientes. Isso acontece porque as estratégias do marketing
normalmente estdo muito voltadas para trazer trafego e nao para reter e converter esses visitantes. Por

isso, este ¢ um ponto crucial de dispersdo, que merece toda a nossa atencao.
3.2 DA INSCRIGAO AO INICIO DAS AULAS: PREPARANDO 0 ALUNO PARA 0 SUCESSO

O primeiro grande desafio jd foi superado. O aluno decidiu por um curso e realizou a inscri¢do. Mas
nada garante que ele vai confirmar esse interesse e iniciar as aulas. Nesta outra importante fase de
dispersdo, as pessoas podem desistir por varios motivos particulares, mas ndo podemos deixar que um

deles seja a falta de preparacao.
Por isso, € muito importante, criar uma régua de relacionamento com mensagens automadticas, que
serdo enviadas para preparar cada aluno para o sucesso no curso. Nessa abordagem inicial, podemos

adotar notificacdes de boas vindas, dicas para aproveitar bem o conteido e orientagdes sobre regras,

formato das aulas, calenddrio e avaliagdes.
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3.3 DO INiCIO DAS AULAS A CONCLUSAOQ DO CURSO: FOCO NAS RECOMPENSAS

E natural que a motivacao inicial comece a minar com o tempo. Se vocé tem um curso de média ou longa
durac@o, € ainda mais importante trabalhar bem essa fase para que ndo haja dispersdo. Para manter o aluno
sempre estimulado da primeira a dltima aula, podemos manter uma régua com notificacdes automaticas

que serdo enviadas sempre quando uma etapa for concluida.

Também € interessante criar gatilhos inteligentes com lembretes sobre prazos e sugestdes para que o aluno
mantenha o ritmo de estudo. A motivacdo deve ser trabalhada com o prémio maior, que é a conclusao
do curso, mas também precisa ser desdobrada em pequenas conquistas ao longo do trajeto, de forma a

facilitar a superagdo das fases intermedidrias.

A gamificac@o é uma boa arma para reduzir a dispersdo nesta fase. Com o uso do mecanismo de jogos,
podemos incentivar o engajamento dos alunos, reduzindo os possiveis efeitos do tédio de estudar
individualmente. Podemos adotar, por exemplo, recompensas simbdélicas, como medalhas ou selos, e

informacdes sobre a evolucdo de outros alunos, incluindo um ranking dos melhores.
3.4 DA CONCLUSAO DO CURSO A RECOMENDAGAO: DESENVOLVENDO SATISFAGAO

Depois que ajudamos o aluno a concluir o curso, o trabalho ndo acaba. Ao contrdrio, comega uma das
mais importantes fases de dispersdo. Neste ponto, se ndo trabalharmos bem a satisfagdo, colheremos
péssimas recomendacdes e, principalmente, perderemos a oportunidade de reter este cliente com a oferta

de novos cursos complementares, como veremos na proxima parte deste eBook.
Comece com uma pesquisa sincera para colher feedbacks sobre o curso. O método Net Promoter Score
(NPS) é uma 6tima forma de medir a satisfacdo dos alunos e entender se eles estdo dispostos a indicar um

produto ou servigo para outras pessoas. Muita aten¢@o nessa hora. Responda a cada retorno que tiver da

pesquisa, especialmente aos negativos, para tentar minimizar a insatisfacao.
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4. COMO ENTENDER (E MELHORAR) A RETENGAO DO SEU PUBLICO EM VIiDEOS
ONLINE

Ter um grande ptiblico nos cursos é muito bom e, como ja dissemos, melhor ainda € quando as
pessoas conseguem acompanhar as aulas e absorver o conteiido. Para ajudar seu publico a assistir

cada video do curso até o fim, temos algumas dicas praticas.

O gréfico de retencdo do seu video dificilmente terd a forma de uma linha reta. Na verdade, ele
se parecerd mais com uma escada, com quedas “stbitas” ou bem definidas. Pela nossa experiéncia,
sdo trés degraus mais importantes: o nariz (os primeiros 2% do video), o corpo (0s 96% no

meio) e a cauda (os ultimos 2%). Vamos analisar um por vez.
a) O inicio: nariz

O nariz é formado pelos primeiros 2% do video. A queda de retencdo aqui significa que o
piblico se desinteressou imediatamente. E interessante notar que a taxa de desisténcia é bem
maior nos videos mais compridos do que nos curtos. A dispersdo aqui ocorre quando o aluno
intui que o video ndo vai cumprir a “promessa de pauta”, ou o que estd no titulo. Capriche no

inicio e mostre um design atraente logo de cara.
b) O meio: corpo

O corpo € a “sustancia” do video, os 96% no meio. Em qualquer caso, seu video sempre pode se
beneficiar de uma edi¢do mais 4gil. Pense numa matéria de um programa como o CQC no qual o
repérter entrevista cinco pessoas famosas. A solu¢cdo mais preguicosa seria mostrar trechos das
cinco entrevistas na ordem: A, B, C, D, E. Mas, sem alterar a duragao total do video, os editores
“sacodem” as conversas de modo que a matéria “vai e volta”, por exemplo: A,B,C,A,D,B.E,

C. Pense em como vocé pode fazer isso na sua mensagem.

b

SAMBATECH | www.sambatech.com dito ‘ dito.com.br




¢) o fim: cauda

Estamos chamando de ““cauda’ os 2% finais do seu video. Aqui hd outra queda, em parte porque as pessoas tém
péssimos habitos. Até hoje, em qualquer filme da Marvel, ainda ha pessoas que pulam da cadeira do cinema
imediatamente apds o que pensam ser o final. Mesmo que as luzes da sala nem tenham sido acesas, elas nao
sabem que todo filme da Marvel possui cenas depois dos créditos. Imagine ento a motivacdo delas para ver
aquele trechinho final do seu video.

5. AS 6 ARMAS PARA ENGAJAR ESTUDANTES DE ENSINO A DISTANCIA

Para manter um aluno engajado, precisamos conhecer bem os principais pontos de dispersdo, como vimos na
parte anterior deste eBook. Agora, vamos mostrar 6 importantes armas que podem ser acionadas para se evitar
um problema cronico: a procrastinagdo. Em um curso online, geralmente, estamos estudando individualmente,

0 que demanda disciplina para manter o foco.

Qualquer motivo leva ao adiamento da tarefa. Com o computador ligado, as vezes € dificil resistir a tentagdo de
dar uma olhada no Facebook ou conferir o email. Cada pulo para outra janela pode render minutos preciosos de
estudo. Importante destacar que a procrastinacio pode ser causada por ansiedade e medo do fracasso, ou seja,

ndo pode ser vista simplesmente como um ato de preguica.

Adistracdo de um telefone tocando, da vontade de assistir televisao e até uma suposta fome podem tomar muito
tempo do aluno e acabar prejudicando o sucesso do aluno. E, como jd dissemos, o fiasco de um aluno tem
consequéncias sérias para o seu curso. Por isso, vamos listar aqui algumas armas para tornar o seu curso mais
atrativo e ajudar os seus alunos a serem mais produtivos.

5.1 CONHECA 0 SEU ALUNO E ALINHE EXPECTATIVAS

Cada aluno tem seus bons motivos para dispersar. A partir das caracteristicas de cada pessoa e do

comportamento de acesso ao ambiente online do curso, tente entender os habitos do seu publico.
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Com isso, vocé pode captar as causas da procrastinagao e adotar as tdticas certas para trazer a pessoa de

volta ao trilho, usando mensagens automadticas e personalizadas.
5.2 PRODUZA AULAS COM FORMATO ADEQUADO PARA 0 PERFIL DOS ALUNOS

Quanto tempo seu aluno tem para se dedicar ao curso por semana? Quais dias e hordrios ele pode
acessar as aulas e estudar? O aluno costuma assistir as aulas de uma sé vez ou de forma fragmentada?
Conhecendo as respostas para essas perguntas, provavelmente vocé conseguird criar aulas mais adequadas

para cada perfil.
5.3 AJUDE 0 ALUNO A LEMBRAR DE PRAZOS E TAREFAS A SEREM CUMPRIDAS

Diante de tantas tarefas profissionais e pessoais,é comum nos esquecermos de algumas pendéncias, ndo porque
sejam menos importantes. Por isso, como jd dissemos, os lembretes precisam existir para que o aluno esteja
sempre engajado. As mensagens sdo bem recebidas pelas pessoas e, mesmo que tenham, baixas taxas de

abertura, certamente cumprem a fun¢do de manter o curso na cabega dos participantes.
5.4 ABRA ESPAGO PARA A INTERAGAO

Para manter um espectador sempre interessado, ndo basta que o professor tenha o dom de encantar
os alunos. Precisamos envolver as pessoas convidando-as a participar. Uma boa forma de fazer isso sao
os féruns de discussdo, que podem conter questdes das aulas e até serem abertos para sugestdo de outros

contetdos sugeridos pelos proprios alunos.
5.5 APOIE SEU ALUNO A ENCONTRAR 0 LUGAR CERTO PARA ESTUDAR
Incentive as pessoas a estudar em locais adequados, longe de distragdes, como ambientes barulhentos e

televisdes. Com isso, 0 aluno consegue se concentrar na conclusao de tarefas e, consequentemente, pode

incorporar bem os conhecimentos e enxergar melhor o valor do curso para o seu aprendizado.
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5.6 INCENTIVE O ALUNO A COMPARTILHAR SEUS CONHECIMENTOS

Quando estamos investindo em nés mesmos, geralmente, temos orgulho de dizer isso publicamente.
Ao compartilhar essa informago com outras pessoas, acabamos nos comprometendo com esse objetivo.
Por isso, crie estimule seus alunos a compartilhar em suas redes sociais favoritas os conhecimentos

adquiridos no curso. A cada “curtida” de um amigo, ele certamente estard mais engajado.

SOBRE A SAMBA

A Samba Tech é pioneira no mercado
de distribuicao videos online no Brasil,
uma das empresas mais inovadoras do
mundo segundo a FastCompany, além
de ser reconhecida como um dos 100
melhores lugares do mundo para se
trabalhar pela Great Places to Work.
Através do Samba Videos, sua Plataforma
de Videos Online, ela oferece tecnologia
profissional para gerenciamento, distribuicao,
monetizagdo e mensuragao do consumo
de videos online. Trabalhando com
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SOBRE O DITO

A Dito & uma empresa de tecnologia que
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de engajamento entre pessoas e marcas.
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retengao, nossos clientes do segmento de
Educacao conseguem facilitar a inscricao,

identificar o perfil dessas pessoas e
monitorar seu comportamento ao longo
do curso em todos os ambientes digitais.

A partir dai, trabalhamos a automacdo
de mensagens personalizadas para
engajamento dos alunos, desde o mo-
mento de interesse inicial até a con-
clusdo. Com essas notificacdes seg-
mentadas e inteligentes, o resultado é
a reducao da dispersao, o aumento da
satisfacao dos participantes, a melhoria
das recomendacdes e a criagao de novas
oportunidades para fidelizacdo dos alunos.
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