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Introducdao

O ensino a distancia esta em expansao em todo o mundo. No Brasil, a expectativa € de aumento no numero de alunos nos
proximos anos, conforme pesquisa recente da Associacao 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 evasao dos participantes € apontada pelas instituicdes pesquisadas como o0 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 evasao podem ser varios:

- Qualidade do conteudo das aulas

- Qualidade do formato e da transmissao do conteuddo
- Tempo para encaixar as aulas na sua rotina

- Interesse no tema das aulas

- Clareza sobre o cronograma e prazos

- Pouca abertura para interacao

- 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 identificacao dos principais pontos de dispersao, e
terminando com armas poderosas para voceé reter seus participantes.

Boa leitura!
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Planejando um programa de
EAD que gere engajamento.

Transferir conhecimento nao € um trabalho facil. Antes de ensinar, é preci-
so aprender a ensinar. E importante compreender que o seu publico ndo é
igual a vocé 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 é um pro-
cesso para otimizar a aprendizagem num dado contexto, através do de-
senvolvimento, avaliacao e manutencao de grades curriculares, sempre a
fim de facilitar a absorcao do ensino e estimular o “auto aprendizado”. O
modelo mais utilizado para isso € o ADDIE (Analysis, Design, Development,
Implementation e Evaluation).

Cada fase desse processo fornece informacdes para a fase seguinte. No pri-
meiro momento, buscamos compreender o perfil publico e alinha-los aos
objetivos do curso. A segunda parte consiste em usar esses dados para fa-
zer um desenho do programa de ensino de forma otimizada, para depois
executa-lo. Vamos entender o processo?
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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,
motivacoes, estilo de aprendizagem, conhecimentos prévios sobre o assunto e recursos disponiveis.

- Quem € o publico?
- Como esse publico pode aprender melhor?

Design.

Com esse primeiro diagnostico, podemos entender melhor as competéncias que devem ser traba-
Ihadas na experiéncia de aprendizagem.

Nessa fase, definimos o objetivo do curso, quais ferramentas serao utilizadas para ensinar e preencher
lacunas de conhecimento.

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

- O que precisa ser ensinado?
- Como alcancar esses objetivos?
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Desenvolvimento.

Nesta etapa, iniciamos a criacao de todos dos con-
teudos necessarios, como videos, provas, apostilas
etc. A grande maioria dos cursos ignora 0s passos
anteriores e, por isso, gera materiais vagos e sem
direcionamento. Entendendo o perfil do publico
e alinhando com a expectativa, conseguimos de-
senvolver conteudos mais direcionados.

- Quais atividades serao realizadas?
- Como devem ser os materiais?

Implementacgao

A execucao acontece aqui. Nesta fase, o profes-
sor fara a distribuicao dos materiais e atividades
criadas durante o desenvolvimento. Importante
destacar que, nos casos em que o planejamento
e a implementacao sao feitas por pessoas dife-
rentes, € preciso municiar o multiplicador com
informacodes das fases anteriores.

- Como esta sendo a reacao dos participantes?
- Que ajustes podem ser feitos ao longo do percurso?
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Avaliag¢do.

Essa é a fase mais negligenciada nos cursos de
EaD. Nela, é feita a comparacao dos resultados
esperados com os obtidos. Assim, conseguimos
considerar o retorno em relagao ao investimen-
to que foi feito durante todo o programa. Feita
a analise, o processo se reinicia € a adaptacao e
otimizacao recomecam.

- O que foi aprendido?
- Os objetivos foram alcancados?
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Quando e onde vocé esta perdendo seus alunos?
Conheca os principais pontos de dispersao.

A compra de um curso online segue, de forma geral, um
processo comum no Marketing, que envolve as etapas de
atracao, interesse, desejo e acao. Chamado de Modelo AIDA,
essa trajetdria do cliente em direcao a conversao vem sen-
do muito associada a ideia do funil de compras, o que faci-
lita 0 nosso entendimento da jornada inicial de um aluno
desde o momento da busca até a decisao de compra.

Atencao: 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 (Consideracao da solucao).

Acao: obter a aceitacao do consumidor para que ele adqui-
ra o produto (Decisao de compra).

No entanto, o caminho para o sucesso do cliente neste
caso € ainda mais longo. Envolve etapas de pods-venda que
precisam ser bem observadas para que o aluno consiga
consumir o servico mantendo a motivacao e chegando ao
fim com satisfacdao. Para tanto, precisamos ficar sempre
atentos a cada fase, trabalhando para que nao haja disper-
sao em 5 pontos principais:
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1. Do interesse a inscrigao
a decisdo de investir no
desenvolvimento pessoal.

Atrair o publico, gerar interesse e provocar o desejo sao pas-
sos que podem ser bem trabalhados com um bom processo
de nutricao de leads. Assim, conseguimos preparar o clien-
te para o momento decisivo da compra. E preciso mostrar o
problema que vocé se propde a resolver, a solucao para essa
necessidade e bons argumentos para convencer cada pessoa
de forma personalizada.

No funil de compra, as taxas de conversao 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 estao muito voltadas
para trazer trafego e nao para reter e converter esses visitan-
tes. Por isso, este € um ponto crucial de dispersao, que mere-
ce toda a nossa atencao.
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2. Da incricdo ao inicio das aulas:
preparando o aluno para o sucesso.

O primeiro grande desafio ja foi superado. O aluno decidiu por um curso e realizou a inscricao. Mas nada garante que ele
vai confirmar esse interesse e iniciar as aulas. Nesta outra importante fase de dispersao, as pessoas podem desistir por
varios motivos particulares, mas nao podemos deixar que um deles seja a falta de preparacao.

Por isso, € muito importante, criar uma régua de relacionamento com mensagens automaticas, que serao enviadas para
preparar cada aluno para o sucesso No curso. Nessa abordagem inicial, podemos adotar notificacdes de boas vindas, dicas
para aproveitar bem o conteudo e orientacdes sobre regras, formato das aulas, calendario e avaliacdes.
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3. Do inicio das aulas a conclusdo do curso:
foco nas recompensas.

E natural que a motivacdo inicial comece a minar com o
tempo. Se vocé tem um curso de média ou longa duracao,
é ainda mais importante trabalhar bem essa fase para que
nao haja dispersao. Para manter o aluno sempre estimula-
do da primeira a ultima aula, podemos manter uma régua
com notificacdes automaticas que serao enviadas sempre
guando uma etapa for concluida.

Também é interessante criar gatilhos inteligentes com
lembretes sobre prazos e sugestdes para que o aluno
mantenha o ritmo de estudo. A motivacao deve ser tra-
balhada com o prémio maior, que € a conclusao do curso,

mas também precisa ser desdobrada em pequenas con-
quistas ao longo do trajeto, de forma a facilitar a supera-
cao das fases intermediarias.

A gamificacao € uma boa arma para reduzir a dispersao
nesta fase. Com o uso do mecanismo de jogos, podemos
incentivar o engajamento dos alunos, reduzindo os pos-
siveis efeitos do tédio de estudar individualmente. Pode-
mos adotar, por exemplo, recompensas simbdlicas, como
medalhas ou selos, e informacdes sobre a evolucao de
outros alunos, incluindo um ranking dos melhores.
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4. Da conclusao do curso
a recomendacgao:
desenvolvendo satisfacdo.

Depois que ajudamos o aluno a concluir o curso, o trabalho nao acaba. Ao
contrario, comeca uma das mais importantes fases de dispersao. Neste
ponto, se nao trabalharmos bem a satisfacao, colheremos péssimas reco-
mendacodes 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) € uma 6tima forma de medir a satisfa-
cao dos alunos e entender se eles estao dispostos a indicar um produto ou
servico para outras pessoas. Muita atencao nessa hora. Responda a cada
retorno que tiver da pesquisa, especialmente aos negativos, para tentar mi-
nimizar a insatisfacao.

® ) ®
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5. Como entender(e melhorar) a retencgéo do seu
publico em videos online.

Ter um grande publico nos cursos € muito bom e, como ja dissemos, melhor ainda € quando as pessoas conseguem
acompanhar as aulas e absorver o conteudo. Para ajudar seu publico a assistir cada video do curso até o fim, temos algu-

mas dicas praticas.

O grafico de retencao do seu video dificilmente tera a forma de uma linha reta. Na verdade, ele se parecera mais com
uma escada, com quedas “subitas” ou bem definidas. Pela nossa experiéncia, sao trés degraus mais importantes: o nariz
(0os primeiros 2% do video), o corpo (0s 96% no Mmeio) e a cauda (os ultimos 2%). Vamos analisar um por vez.

O nariz é formado pelos primeiros 2%
do video. A queda de retencao aqui
significa que o publico se desinte-
ressou imediatamente. E interessan-
te notar que a taxa de desisténcia é
bem maior nos videos mais compri-
dos do que nos curtos. A dispersao
aqui ocorre quando o aluno intui que
O video nao vai cumprir a “promessa
de pauta”, ou o que esta no titulo.
Capriche no inicio e mostre um de-
sign atraente logo de cara.

O corpo é a “sustancia” do video, os
96% no meio. Em qualguer caso, seu
video sempre pode se beneficiar de
uma edicao mais agil. Pense numa
matéria de um programa de TV no
qual o repodrter entrevista cinco pes-
soas famosas. A solucao mais pregui-
¢cosa seria mostrar trechos das cinco
entrevistas na ordem: A, B, C, D, E.
Mas, sem alterar a duracao total do
video, os editores “sacodem” as con-
versas de modo gue 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.

Estamos chamando de “cauda” os
2% finais do seu video. Aqui ha ou-
tra queda, em parte porque as pes-
soas tém péssimos habitos. Até hoje,
em qualquer filme da Marvel, ainda
ha pessoas que pulam da cadeira do
cinema imediatamente apods o que
pensam ser o final. Mesmo que as
luzes da sala nem tenham sido ace-
sas, elas nao sabem que todo filme
da Marvel possui cenas depois dos
créditos. Imagine entao a motivacao
delas para ver aquele trechinho final
do seu video.

® ) ®


https://www.facebook.com/dito.com.br/
https://www.linkedin.com/company/dito-crm/
https://www.instagram.com/ditocrm/

As 6 armas para
engajar estudantes de
ensino a distancia.

Para manter um aluno engajado, precisamos conhecer bem
0S principais pontos de dispersao, como vimos na parte
anterior deste eBook. Agora, vamos mostrar 6 importantes
armas que podem ser acionadas para se evitar um problema
cronico: a procrastinacao. Em um curso online, geralmente,
estamos estudando individualmente, o que demanda disci-
plina para manter o foco.

Qualquer motivo leva ao adiamento da tarefa. Com o com-
putador ligado, as vezes é dificil resistir a tentagcao 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 procrastinacao pode ser causa-
da por ansiedade e medo do fracasso, ou seja, nao pode ser
vista simplesmente como um ato de preguica.

A distracao de um telefone tocando, da vontade de assistir
televisao e até uma suposta fome podem tomar muito tem-
po do aluno e acabar prejudicando o sucesso do aluno. E,
como ja dissemos, o fiasco de um aluno tem consequéncias
Sérias para 0 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.

® ) ®
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Conheca o 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.

Com isso, vocé pode captar as causas da procrastinacao e adotar as taticas certas para trazer a pessoa
de volta ao trilho, usando mensagens automaticas e personalizadas.

Ajude o aluno a lembrar de prazos e tarefas
a serem cumpridas

Diante de tantas tarefas profissionais e pessoais, € comum nos esquecermos de algumas pendéncias, nao
porque sejam menos importantes. Por isso, como ja dissemos, os lembretes precisam existir para que o
aluno esteja sempre engajado. As mensagens sao bem recebidas pelas pessoas €, mesmo que tenham,
baixas taxas de abertura, certamente cumprem a funcao de manter o curso na cabeca dos participantes.
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Abra espacos
para interagdao

Paramanterum espectadorsempreinteressado,nao
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
foruns de discussao, que podem conter questdes das
aulas e até serem abertos para sugestao de outros
conteudos sugeridos pelos proprios alunos.

Apoie seu aluno para
encontrar o lugar
certo para estudar.

Incentive as pessoas a estudarem locaisadequados,
longe de distracdes, como ambientes barulhentos
e televisdes. Com isso, 0 aluno consegue se concen-
trar 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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Incentive o aluno
a compartilhar
seus conhecimentos.

Quando estamos investindo em nds mMmesmos,
geralmente, temos orgulho de dizer isso publi-
camente. Ao compartilhar essa informacao com
outras pessoas, acabamos nos comprometendo
com esse objetivo. Por isso, crie estimule seus
alunos a compartilhar em suas redes sociais fa-
voritas os conhecimentos adquiridos no curso. A
cada “curtida” de um amigo, ele certamente esta-
ra mais engajado.
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Sobre a Dito

A Dito € um CRM que trabalha a retencao de
clientes no varejo. A plataforma permite que os
times de marketing tenham autonomia para
conhecer a fundo seus consumidores a partir
de dados de perfil, comportamento de navega-
cao e histérico de compras no e-commerce e
lojas fisicas.

A partir das informacodes unificadas, € possivel
disparar campanhas segmentadas, automati-
zadas e multicanais através de Email, SMS, Web
Push, Facebook Custom Audience, Mobile Push
e vendedor.

Por se conectar no sistema de vendas e no
e-commerce, a Dito permite ir além de men-
surar s6 os disparos das campanhas, mas é
possivel medir também conversao e a receita
influenciada nos canais online e offline.

® ) ®

Personalizada.

Identificacao de cada consumidor, suas
caracteristicas e seu comportamento em
todos os ambientes online da marca.

Automatica.

Com avancado sistema de segmentacao,
possibilita a criacdao de campanhas pontuais
ou automatizadas para engajar cada pessoa
na hora certa.

Multicanais.

Em um mundo cada vez mais conectado,

o cliente pode ser impactado por meio de
notificacdées mobile, mensagens por e-mail

e Facebook. Integre online e offline para uma
visao Unica do seu cliente, suas preferéncias e
seu comportamento.
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Sobre a SambaTech

A Samba Tech é uma das empresas mais inova-
doras do mundo, segundo a Fast Company, € €
referéncia no mercado de videos online. Nossa
empresa garante infraestrutura de alta quali-
dade para venda, distribuicao, gerenciamento
e armazenamento de videos e ajuda pessoas e
empresas a terem mais sucesso, independen-
temente do seu objetivo.

Com suas solucdes, a Samba atende diferentes
tipos de necessidades relacionadas aos conte-
udos audiovisuais e possui uma equipe total-
mente focada em assegurar que Nossos clien-
tes tenham acesso ao que ha de melhor em
tecnologia para videos online.

E falando em equipe, as pessoas sao o que ha
de mais importante para a Samba Tech! Aqui
a gente leva cultura empresarial muito a sé-
rio e, por isso, somos reconhecidos como uma
das melhores empresas de tecnologia para se
trabalhar no Brasil.

® ) ®
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Quer saber mais sobre a Dito

Fale com um consultor

Quer vender mais para a sua base de clientes?

Separamos alguns materiais para te ajudar nas estratégias de vendas.

O que é churn rate e por que essa
métrica é tdo importante?

Vocé certamente ja ouviu falarem churn
rate, certo? Ha quem traduza a expres-
sao como taxa de rotatividade de clien-
tes ou evasao de clientes. O churn rate é
uma meétrica fundamental para alguns
segmentos de negocio.

Leia mais

Como monitorar o impacto das
agdes digitais nas lojas fisicas?

Dificil saber quais acdes realmente aju-
daram nesta jornada do cliente. Vocé
investiu em uma campanha no Face-
book, uma rede de display do Google e
uma série de outros canais, mas quais
realmente contribuiram?

Leia mais

Disparador de e-mail x CRM: qual
é melhor para seu negoécio?

Escrevemos esse post para que vocé
possa entender melhor como cada tipo
de ferramenta funciona e a necessida-
de que cada uma atende:

Leia mais
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