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      Prefácio
    

    
    
      Montar um negócio virtual educacional, tem a ver com diversas questões, mas principalmente deve ter a ver com educação.
    

    
    
      Ainda que os negócios possuam objetivos que visam lucros e desenvolvimentos bem estabelecidos, quando se tratam de negócios educacionais, o idealismo pela transformação humanista deve estar sempre presente nas propostas e valores morais do negócio. 
    

    
    
      Saber com clareza que o papel fundamental da educação está diretamente relacionado com o desenvolvimento do homem, enquanto ser vivente de uma sociedade, e que, vai além, e influencia diretamente nas construções culturais do mundo, é ter sempre a certeza de que uma empresa digital educacional estará trilhando caminhos corretos dentro dos propósitos fundamentais do ensino.
    

    
    
      Se seu objetivo como leitor desta obra é ter acesso à estratégias e técnicas de criação de negócios virtuais para educação, então você está certo, fez uma ótima escolha e poderá compreender como criar seus planos de ação e produção do ensino digital. No entanto, se neste mesmo ínterim, você não tiver o compromisso com a mudança social do mundo, então acredite, não será possível ir muito longe, pois negócios que não constroem e deixam legados, serão absolutamente irrelevantes para a história da humanidade e certamente a falta dessa paixão será determinante para seu fim. 
    

    
    
    
      Sendo assim, apaixone-se pela causa e acredite no poder transformador da educação antes de tudo. 
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Desejo uma ótima leitura!
    

    
    
      Carolina Savioli
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      Dedicatória
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Dedicamos este livro ao destino!
    

    
    
      Pois só ele é mestre irrefutável dos encontros, oportunidades e alinhamentos. E foi ele, sem sombra de dúvidas, que nos fez trilhar em uma excelente parceria: construtiva e próspera.
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      CAP 1 | Características da aprendizagem virtual
    

    
    
      Características da EAD 
    

    
    
      A Educação a Distância tem crescido e aparecido em uma velocidade incrível todos os dias. E o mais impressionante é que, há alguns anos, ninguém apostaria que a EAD se tornaria uma febre desde os jovens até os mais maduros. 
    

    
      Os primeiros registros de EAD surgiram em cursos por correspondência, por volta de 1728 e, posteriormente, foram sendo criados cursos profissionalizantes, mas depois de muitos avanços tecnológicos encontramos, nos dias atuais, cursos que vão desde o ensino fundamental até a pós-graduação.
    

    
      Mas o que mais nos tem chamado a atenção é o quanto essa modalidade de ensino tem oferecido características únicas que estão ganhando mais fãs e seguidores todos os dias. 
    

    
      Estudar em qualquer lugar, e a qualquer hora, já é uma grande vantagem para a maioria das pessoas, mas, além disso, você descobre que pode determinar o seu ritmo de estudos. Isso mesmo! Você vai definir como estudar, de que jeito distribuir todo o conteúdo disponível de forma a atender às suas necessidades. Tudo bem, a maioria dos cursos a distância contam com um cronograma de finalização das atividades. Mas só o fato de você não ficar preso em uma sala de aula, com professores falando sem parar, e, muitas vezes, você sem cabeça para escutar, já torna o ensino a distância um grande aliado daqueles que têm sido engolidos pelas suas atividades do dia a dia. 
    

    
      Pensando por essa perspectiva, podemos elencar algumas características do ensino a distância que têm ganhado o coração de seus alunos:
    

    
      	
        Horários flexíveis:
         existem diversas formas de se montar um curso a distância, e a principal vantagem desses cursos é que o aluno pode adaptar seus horários da melhor forma que lhe atenda. Ele não vai precisar planejar seus horários baseado em um tempo em que vai ficar “preso” numa sala de aula; muito pelo contrário: o seu dia vai girar em torno das suas atividades e, nos intervalos de cada uma delas, ele vai poder encontrar seu melhor momento para estudar.
      

      	
        Custo benefício
        : os cursos a distância oferecem a mesma qualidade de cursos presenciais, porém com valores menores, e isso ocorre pela possibilidade de escalonamento de negócio, ou seja, o alcance dos alunos é maior pois existe a possibilidade de muitas matrículas.
      

      	
        Aulas online:
         o aluno vai precisar apenas de uma velocidade de conexão estável e, dessa forma, será possível substituir a sala de aula por um ambiente virtual de aprendizagem. As aulas estarão disponíveis por videoaulas e exercícios online. Simples assim. 
      

      	
        Mediação e fóruns:
         a mediação se conceitua por um método de ensino em que o aluno será guiado pelo seu mediador em busca da lapidação do seu conhecimento. O mediador vai trabalhar conduzindo o aluno em busca do desenvolvimento de seu raciocínio, resultando em seu aprendizado autônomo. A interação dos ambientes ficará por conta das mediações que acontecem nos fóruns. Os alunos podem manter contato entre si por meio dos fóruns, em que serão distribuídos os materiais da aula para discussão e troca de conhecimento. Além disso, os alunos poderão esclarecer dúvidas e trocar esclarecimentos com seus tutores, quando necessário, que estarão disponíveis durante todo o período do curso. 
      

      	
        Avaliações a distância:
         as avaliações e questionários poderão ser feitos a distância, claro, caso o curso não precise de provas presenciais − que é o caso dos cursos semipresenciais cuja carga horária seja de pelos menos 20% em formato presencial, conforme exigência do MEC. Já os cursos de extensão, profissionalizantes e pós-graduações poderão acontecer de forma totalmente online. 
      

    

    
      Depois de todas essas características, fica mais fácil entender os motivos do crescimento da modalidade do ensino a distância. A seguir, veremos um pouco sobre o perfil do aluno que estuda a distância. 
    

    
    
    
      O aluno nos dias de hoje 
    

    
      O aluno virtual é sujeito da sua própria aprendizagem e, por conta disso, ele passa a agregar algumas características à sua rotina de estudos como a iniciativa, a disciplina e a autonomia. Ele transforma a sua aprendizagem em algo prazeroso e organizado, pois pode trabalhar da forma que julgar mais for conveniente. Além disso, organiza o seu tempo para que as tarefas não se percam e desenvolve autonomia em aprender. 
    

    
      O grande desafio dos educadores é aliar a técnica pedagógica com a motivação discente, buscando evitar a evasão escolar. O uso da internet é uma forma de motivar esses alunos, pois ela conta com uma fonte inesgotável de pesquisas que podem oferecer ótima interação entre alunos e professores.
    

    
      Algumas características desses alunos são importantes e precisam ser consideradas. São elas:
    

    
      	
        Facilidade no uso de recursos tecnológicos:
         o aluno virtual passa boa parte do seu tempo estudando por meio de recursos tecnológicos e isso faz com que a sua interação com esses equipamentos seja mais fácil. Como os cursos a distância são oferecidos a partir de Ambientes Virtuais de Aprendizagem (AVAs), o aluno virtual tende a se destacar nesses AVAs;
      

      	
        Sempre presente nos ambientes virtuais:
         Como o aluno virtual tem mais facilidade em lidar com as ferramentas tecnológicas, ele consegue participar de fóruns e discussões com alunos e professores, garantindo sua construção do conhecimento;
      

      	
        Boa relação com os professores e tutores:
         O novo perfil do aluno de EAD lida bem com professores e tutores como sujeitos facilitadores do conhecimento, pois ele está mais antenado ao uso das tecnologias e tem esses recursos a seu favor. 
      

      	
        Planejamento sempre em dia:
         O aluno pode se organizar e planejar os melhores horários para aproveitar melhor o ensino e flexibilizar o tempo de estudos;
      

      	
        Proatividade:
         Como a aprendizagem acontece a distância, os estímulos de autonomia são sempre desenvolvidos, fazendo com que o aluno encontre tempo para desenvolver todas as atividades.
      

    

    
      No entanto, somente se ater ao uso de recursos tecnológicos não é o suficiente no momento de desenhar instruções. Um problema muito comum na população educacional é o analfabetismo funcional, que consiste na incapacidade de uma pessoa compreender textos simples e operações matemáticas básicas como soma e subtração.
    

    
      Ler significa muito mais do que entender o código utilizado no momento do letramento. Para compreender um texto é preciso relacionar os conhecimentos que foram empregados no momento da sua construção. E isso também precisa ser considerado pelo DI no momento da criação do curso, pois ele precisa entender que os tipos de aprendizagens não são únicos. 
    

    
      É papel dele proporcionar aprendizagem significativa para todos os alunos, tomando consciência de que os perfis dos alunos são diferentes, ou seja, ele precisa utilizar técnicas que funcionem com todos.
    

    
      
    

    
    
      CAP 2 | Fundamentos do Design instrucional
    

    
    
      Conceito e atividades do design instrucional
    

    
      O Design Instrucional é responsável por criar experiências de ensino que sejam adequadas a recursos de aprendizagens, sendo eles tecnológicos ou não, levando em consideração uma análise de público e objetivos de aprendizagem. O Design Instrucional deve adequar desde as instruções técnicas, que permitem um estudo de forma autônoma, até a usabilidade de recursos de navegação. Seu trabalho precisa acontecer de forma criativa, indo além de criações de instruções adequadas para aprendizagens e objetivando o engajamento dos alunos.
    

    
      Em outras palavras, o DI constroi materiais para cursos que facilitam o processo de ensino e aprendizagem. Estes materiais podem ser utilizados em todas as modalidades de ensino, sejam a distância, presenciais ou semipresenciais. 
    

    
      A proposta do desenho instrucional de um curso vai depender da ideia inicial do solicitante, ou seja, algumas perguntas precisarão ser respondidas no momento da contratação. 
    

    
      O DI vai trabalhar em cima das necessidades do cliente com relação ao seu público-alvo. Não será possível desenhar um curso para adultos com uma didática de curso para adolescentes. Todas essas especificidades fazem parte do trabalho do designer instrucional.
    

    
    
    
      Tipos de design instrucional (aberto / fechado / contextualizado) 
    

    
    
      No instante de projeção de um curso virtual, alguns dados importantes deverão servir como base no momento das definições didáticas do curso ou instrução a ser criada. Você observará que cada curso possui um público-alvo definido, com características específicas e, dessa forma, a determinação do tipo de DI a ser utilizado fará toda a diferença no momento de desenhar a instrução.
    

    
      A partir da caracterização do público e definição do budget do projeto, já é possível considerar a existência de três modelos de desenho instrucional:
    

    
      	
        DI Fixo:
          Fundamenta-se no planejamento criterioso e antecipado de cada um dos componentes, antecipadamente à ação de aprendizagem. Não existem alterações no desenho da instrução no decorrer do curso e todas as interações sociais já estão definidas. Geralmente é utilizado na instrução de massa de alunos, e é apresentado por meio de telas interativas ou vIdeoaulas que promovem aprendizagem autônoma. Não existe interação humana, a relação se dá somente entre aluno e máquina, o que exige maiores especificidades de produção para que o aluno tenha à mão todos os recursos necessários à instrução. Em geral, é rico em conteúdos bem estruturados, mídias selecionadas e feedbacks automatizados.
      

      	
        DI Aberto:
         Neste modelo de desenho de instrução, privilegia-se mais os processos de  aprendizagem do que os recursos utilizados. Os conteúdos e suas formas de aplicação e interação podem se modificar no decorrer do curso, caso o tutor perceba a necessidade de adequações para que o alcance da aprendizagem seja efetivo. Normalmente atende um grupo determinado de alunos em um AVA (Ambiente Virtual de Aprendizagem), que possui recursos interacionais que permitem fácil acesso aos tutores do curso e estes aos alunos inscritos. Este modelo permite maior liberdade de configurações e reconfigurações dos recursos; geralmente o feedback prestado ao aluno é feito pelo próprio tutor, que, dessa forma possui maior autonomia na orientação. Os conteúdos são mais personalizados e contextualizados.
      

      	
        DI Contextualizado:
         Busca equilíbrio entre a automação dos processos de planejamento. Possui personalização e contextualização a partir do uso de ferramentas para web. Aproxima-se do DI aberto, porém não se exclui a possibilidade de unidades fixas e pré programadas. É como se fosse um mix de desenhos, que permitem interações discentes no processo de aprendizagem, ou seja, aluno e tutor podem, de forma definida, construir em conjunto o processo de aprendizagem. Todas as interações e feedbacks são realizados de forma humana durante a interação de todos e os conteúdos podem ser construídos de forma colaborativa nesse modelo.
      

    

    
      Projeto de curso virtual 
    

    
      Principais aspectos do projeto de curso
    

    
    
      O momento de projetar o curso acontece quando você já definiu o seu público-alvo e vai começar a pensar nas estratégias que poderá utilizar para o desenvolvimento do ensino e alcance dos objetivos de formação. Sendo assim, vamos apresentar cada tópico a ser lembrado no momento do desenho e, no final da unidade, colocaremos um exemplo prático. 
    

    
      	
        DESCRIÇÃO DO CURSO
      

    

    
      A descrição do curso nada mais é do que a forma como o curso será conduzido. Você vai precisar explicar para o seu público o que o curso vai apresentar como objeto de formação e como cada metodologia escolhida vai ser aplicada. A descrição vai contar com a listagem dos objetos de aprendizagem que serão utilizados de forma resumida, pois esses objetos também estarão descritos no momento das metodologias e recursos.  
    

    
      	
        OBJETIVO DO CURSO
      

    

    
      Como o próprio nome diz, aqui você vai definir os objetivos do curso. Deverá determinar quais habilidades deverão ser desenvolvidas pelos alunos ao final do tempo de estudos do curso, alinhando tanto o objetivo macro como os objetivos micros. Os alunos precisam sentir vontade de estudar e o DI vai despertar nos alunos essa vontade ao apresentar os objetivos. Seja direto, mas não se esqueça de mostrar que o curso vai ter qualidade e vai atingir os objetivos pedagógicos solicitados pelo contratante. 
    

    
      	
        PÚBLICO-ALVO DO CURSO
      

    

    
      O público-alvo vai ser apresentado pelo fundador do curso, ou seja, aquele que contratou o DI para o serviço. Ele vai precisar descrever exatamente o nível de escolaridade e inserção tecnológica que os alunos devem ter. 
    

    
      A descrição do público-alvo vai definir exatamente como o curso precisa e pode ser desenhado. É importante que o DI saiba qual a faixa etária dos alunos, em qual nível escolar eles estão, se são inseridos tecnologicamente ou não, em que momento o curso vai ser realizado, qual será o tempo disponibilizado para a realização do curso, dentre outras perguntas que serão respondidas pelo contratante.
    

    
      Essas informações podem parecer sem importância, porém, no momento do desenho do curso, é imprescindível saber de tudo isso, pois, imagine um curso para padronização de procedimentos operacionais padrão, cheio de gamificação, telas interativas e vídeos para um público de uma fábrica de bonecas que não conseguiram completar o ensino fundamental?
    

    
      Se você desenha para o público-alvo certo, o seu curso vai alcançar a excelência no resultado e, principalmente, atingir o objetivo final.
    

    
      	
        METODOLOGIAS E RECURSOS
      

    

    
      São todas as propostas que você vai utilizar no decorrer do curso. Você vai descrever aqui todas os recursos que serão utilizados juntamente com os objetos de aprendizagem. 
    

    
      Lembre-se de listar tudo que será utilizado. Essas metodologias são formas de segurar os alunos e garantir a participação e interação deles no decorrer do curso. 
    

    
      	
        CONTEÚDO DIDÁTICO
      

    

    
      No tópico do conteúdo você vai descrever como pretende utilizar o material didático no momento do curso. Sendo assim, especifique como este material será criado e como ele será entregue aos alunos. 
    

    
      	
        GRADE CURRICULAR 
      

    

    
      Outro momento muito importante no momento do desenho do curso é a grade curricular. Inicialmente, você precisa saber com o seu contratante se a grade será disponibilizada por ele ou se você vai se encarregar de construí-la. 
    

    
      Caso ele tenha a grade, você vai se certificar que ele já tenha o conteúdo escrito e que você vai apenas adequar estes conteúdos aos recursos e objetivos de aprendizagens que julgar necessários.
    

    
      Caso ele não tenha grade e nem conteúdo, você vai precisar de mais algumas reuniões com o seu cliente para que possa adequar à grade ao que se pretende como objetivo do curso e, posteriormente, contratar um conteudista para desenvolver todo o conteúdo escrito do curso.
    

    
      Após a entrega do conteúdo, você vai se encarregar de utilizar a sua imaginação para desenhar criativamente o curso para os participantes. 
    

    
    
      Matriz de curso e cálculo de carga horária
    

    
      Talvez a principal dúvida de todas as pessoas que trabalham com cursos a distância é em relação ao cálculo da carga horária de todo o processo de ensino. Quantas horas esse curso vai ter? Como calcular o valor do trabalho do tutor? Como calcular vídeos, atividades e telas? Com certeza são muitas perguntas para poucos esclarecimentos, não é mesmo?
    

    
      Vamos por partes então. Primeiro precisamos ter em mente que não existe uma regra, uma tabela de preços de curso por carga horária ou um padrão que determine esse cálculo. 
    

    
      Quando somos contratados, de acordo com a nossa formação, normalmente as pessoas se baseiam por um quadro salarial específico para cada profissional. Nesse caso, você consegue estabelecer uma meta de mais ou menos quanto vai receber.
    

    
      Quando estamos falando sobre cursos virtuais, isso vai muito além, pois temos dois enfoques principais: o primeiro é sobre a carga horária do curso e o segundo é sobre o valor a ser cobrado pelo curso. 
    

    
      Vamos nos concentrar primeiramente no cálculo da carga horária do curso. Você precisa entender que todo o seu material tem valor em horas. Muitas pessoas acham que se um curso é ofertado em 40 horas e o aluno levou 10 horas para a conclusão de todas as atividades, o valor das horas não bateu com o tempo oferecido. 
    

    
      Precisamos compreender que os nossos alunos são diferentes e cada um aprende no seu ritmo, sendo assim, temos possibilidades diversas de aprendizagens disponíveis em um mesmo curso.
    

    
      A carga horária do curso também é feita a partir de parâmetros que são utilizados por profissionais que trabalham com cursos a distância, Não existe uma receita para calcular o curso, mas podemos usar como precedente a complexidade dos conteúdos escritos, o tempo para a realização das atividades, todos os tipos de mídias oferecidos no decorrer do curso, a quantidade de páginas do e-book, os atendimentos e as tutorias, que fazem parte do processo de construção de  conhecimentos e habilidade. 
    

    
    
      Definição de mídias e recursos tecnológicos de um curso virtual
    

    
      Vamos agora conhecer um pouco sobre a estrutura necessária para montar um curso virtual. Algumas pessoas imaginam que, para isso, apenas é preciso que se escreva o conteúdo e disponibilize o arquivo na internet, mas não é verdade. Vamos descobrir aqui o que realmente precisamos para colocarmos o nosso curso virtual no ar. 
    

    
      Primeiramente, precisaremos de um site para hospedar o nosso curso. O site é um conteúdo acessado por meio de um endereço de internet em um navegador. O endereço é chamado de domínio, que vai direcionar você ao site que pretende encontrar. Logo, podemos entender que o site é o lugar que contém um conjunto de páginas web armazenados em um servidor que são acessados pelo protocolo HTTP ou pelo HTTPS na internet.
    

    
      Após a criação do site, você vai precisar de um AVA (Ambiente Virtual de Aprendizagem) ou LMS, que é um sistema para gestão de aulas e distribuição de conteúdos e cursos online para alunos em geral. Você vai armazenar o seu conteúdo dentro da plataforma virtual e vai oferecer ao aluno possibilidades de estudar síncrono ou assíncronamente os conteúdos que foram disponibilizados pelo professor.  
    

    
      Os recursos tecnológicos e as mídias interativas também

    
    
      	
        WBT/Scorm
        :  o Web Based Training ou Treinamento Baseado na Web é uma das principais tecnologias utilizadas no ensino a distância. Ele poderá ser ministrado em qualquer horário e lugar, podendo ser pela internet ou intranet da organização. Pode ocorrer de forma síncrona, que é quando o aluno e o tutor estão online ao mesmo tempo, ou assíncrona, quando o tutor e o aluno estão online em horários diferentes. Permite personalização de ensino por meio de recursos como Big Data e Machine Learning, responsáveis por analisar a aprendizagem do aluno e conduzi-lo por melhores caminhos de ensino.
      

      	
        Vídeo
        : os vídeos são técnicas de reprodução eletrônica de imagens em movimento, ou seja, os vídeos são utilizados nos roteiros para complementação de conhecimento e para transmitirem algum novo conhecimento. Além disso, os vídeos podem ser utilizados para enriquecimento do conteúdo e do material disponível. Sabemos que no mundo virtual temos diversos perfis de alunos e o vídeo pode ser introduzido como um aliado na construção do conhecimento. 
      

      	
        Podcast:
         o podcast é uma mídia de transmissão de informações em formato de áudio, ou seja, informações serão transmitidas a partir de um roteiro escrito e gravado. A vantagem da utilização do podcast para cursos a distância se dá inicialmente pelo baixo investimento. O podcast é uma forma rápida e simples de se consumir um conteúdo.
      

      	
        AVA:
         o Ambiente Virtual de Aprendizagem é um sistema para distribuição de conteúdos e cursos online para alunos em geral. O AVA é utilizado nos cursos a distância como um portal de recepção de conteúdos. É lá que o professor ou tutor vão inserir as disciplinas, atividades, certificação, vídeos e todos os recursos tecnológicos disponíveis em um curso virtual. 
      

      	
        Fórum:
         é um ambiente de interação, dentro do ambiente virtual de aprendizagem, para discussões e comentários de alunos que estejam desenvolvendo algum curso a distância ou semipresencial. O fórum vai se tornar a principal ferramenta de discussão entre tutores e alunos que, durante o desenvolvimento do curso, vão poder apresentar suas opiniões e pontos de vista sobre as trocas de informações propostas. 
      

    

    
    
    
      CAP 3 |  Universo do acesso
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Grande número de evasão de alunos matriculados;
      

      	
        Número baixo de inscrições em cursos;
      

      	
        Abandono antes do término do curso;
      

      	
        Sites com forte navegação e poucos checkouts;
      

      	
        Índices de reclamações altos;
      

      	
        Turbulência de registros no atendimento ou suporte;
      

      	
        Registro de tempo de acesso cada vez menor. 
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        Ambientes não poluídos:
         criar layouts com muitas informações, imagens, cores e gifs pode ser desastroso no momento de inserir orientações de acesso. O usuário precisa navegar em um ambiente tranquilo, clean e que mostra de forma acessível onde estão os comandos de acesso e botões de ação. Uma paleta de cores harmônica e um conjunto de fontes pouco desenhadas, de leitura fácil, vai garantir uma navegação rápida e confortável.
      

      	
        Sites definidos em seções bem separadas:
         definir o local das informações de forma separada, setorizando cada tema e permitindo a organização dos conteúdos, pois isso favorece o entendimento de cada referência, além de criar um efeito visual de departamento, organizado e bem feito, e auxilia o usuário na busca por novos dados nos locais corretos. 
      

      	
        Links visíveis e acessíveis:
         botões, links, caixas de logins e outros recursos que demandam ação devem ser visíveis, possuir destaque e orientar para ação. O usuário não pode perder tempo navegando em busca destes recursos, pois é imprescindível evitar que o navegante desista da ação por não saber o local em que deve realizá-la. Temos como principais recursos de ação as caixas de login, os botões de acesso, os links de compra e o checkout.
      

      	
        Textos com boa instrução:
         utilizar linguagem clara e direta, informar o que se deseja de forma completa, para que o usuário não tenha informações picadas ou pela metade, pode ser um fator determinante para a ação. O feedback dos usuários iniciais é importante nessa hora, já que serão eles que vão informar para o gestor do sistema quais informações estão em falta e quando devem enviar perguntas e dúvidas sobre a informação que eles precisam.
      

      	
        Utilização adequada de imagens e ícones:
         utilize imagens que remetam ao assunto. Muitos usuários não leem a informação escrita e acabam se guiando pelas imagens, que indicam onde encontrar a informação necessária. Um ícone de mensagem provavelmente terá a imagem de uma carta; um botão para avançar poderá ser uma seta, ou seja, a imagem que descreve as orientações de um curso terá relação em sua interpretação. Não será possível apresentar um assunto que fala sobre doces e festas com a imagem de um carro no mecânico, por exemplo. 
      

      	
        Design adequado de estrutura textual:
         os textos devem ser organizados em parágrafos bem definidos, com a quantidade de linhas já calculadas e com conteúdos e capítulos organizados e numerados. Lembre-se que muitos usuários utilizam o celular como recurso de acesso e parágrafos grandes, com muitas linhas, podem tornar a leitura cansativa, da mesma forma que a desorganização entre títulos e subtítulos pode tornar a leitura confusa.
      

      	
        Recursos leves para carregamento rápido:
         opte pela utilização de recursos midiáticos leves, com plugins acessíveis. Não alimente os conteúdos do curso, plataforma ou site com ferramentas que demoram para carregar − isso pode se tornar um fator desestimulante. Na dúvida, antes de publicar, teste o recurso em mais de um tipo de acesso (como desktop e mobile) e em máquinas e equipamentos com configurações distintas. 
      

      	
        Utilização de orientações de acesso e manuais: 
        disponibilize nas plataformas virtuais de estudos materiais ou vídeos tutoriais que indiquem aos usuários onde caminhar para encontrar determinadas informações ou realizar ações. Crie uma pequena orientação guiada pelo sistema, apresentando ferramentas e funcionalidades. Elabore um arquivo de ajuda estilo FAQ (
        frequently asked questions/ perguntas frequentes)
         com perguntas e respostas mais realizadas.
      

    

    
      CAP 4 | Técnicas de produção digital e design de mídia.
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Observe sites e conteúdos que possuem quantidade significante de usuários, analise seus layouts e as orientações de navegação;
      

      	
        Opte por uma paleta de cores planejada, com até 5 tons equilibrados que possuam contrastes neutros junto das cores, assim será possível garantir leveza e conforto;
      

      	
        Utilize fontes padrões nos textos ao optar por fontes mais desenhadas nos títulos, pois dessa forma a leitura não será prejudicada e permanecerá confortável.
      

      	
        Evite excesso no uso de fontes rebuscadas e desenhadas, pois elas devem estar presentes de forma elegante e pouco evidente;
      

      	
        Tenha certeza de que links e botões de acesso estejam dispostos em locais estratégicos e de fácil acesso. O usuário não deve ficar procurando onde clicar;
      

      	
        Ofereça orientação de uso, disponibilize chats ou manuais de navegação quando necessário;
      

      	
        Seja equilibrado no uso de imagens e textos, informe o necessário e vá direto ao ponto de forma concisa e clara;
      

      	
        Evite o uso excessivo de gifs ou imagens animadas, pois além de poluir o layout dos materiais, torna o carregamento lento;
      

      	
        Opte por plugins universais; isso evita que o usuário deixe seu site ou plataforma por dificuldades de acesso;
      

      	
        Utilize tamanhos e padrões de design adequados aos recursos dos usuários; tenha em mente que a maioria deles pode estar acessando via mobile;
      

      	
         Coloque a navegação em teste. Peça a um usuário que não conhece seus conteúdos ou sistemas para que navegue em busca das informações prioritárias.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Inclua questionamentos no decorrer do texto escrito. Quando o aluno é instigado a pensar sobre o assunto em debate, a aprendizagem ocorre de forma facilitada e participativa;
      

      	
        Formule o uso de cenários e simulações que coloquem o aluno como agente principal da problemática criada e, dessa forma, a empatia falará por si;
      

      	
        Utilize exemplificações que o aluno já tenha familiaridade; quando faz parte ou está inserido no processo de análise, o aluno desenvolve a aprendizagem de forma mais efetiva;
      

      	
        Crie experimentações de ensino − inclua no texto provocações que desafiam e instigam os alunos a participar daquela aprendizagem;
      

      	
        Converse com o aluno no decorrer do texto. Para isso, entre uma instrução e outra, escreva de forma receptiva para que o aluno se sinta acompanhado durante o ensino.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Roteiro de gravação e pós-produção;
      

      	
        Equipamento e iluminação;
      

      	
        Requisitos de edição.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      CAP 5 | Negócio Digital
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Boa escalabilidade:
         perceba que, enquanto negócios físicos estão limitados ao espaço geográfico a que pertencem, o negócio virtual não possui barreiras nem limites: pode-se vender a todos e em qualquer lugar, desde que seu produto tenha um público definido.
      

    

    
    
      	
        Segmentação de produtos:
         permite ao usuário com muita facilidade buscar por produtos e filtrar categorias de interesse, tornando a compra muita mais assertiva. Isso diminui dúvidas ou inseguranças que possam surgir no momento da escolha de um produto.
      

      	
        Suporte 24h:
         é preciso se manter atento aos acessos dos clientes, que podem ocorrer 24h por dia, para gerir um negócio online; afinal, sites virtuais não possuem “porta” e não encerram as atividades e podem ser mecanizados e programados para atenderem clientes e realizarem vendas sem limites de horários e dias.
      

    

    
    
      	
        Integração com SEO:
         colocar seu negócio digital acessível em grandes empresas de buscas, como o Google, é possível com o uso de programações e configurações específicas, mesmo que você seja pequeno. Essa facilidade em se tornar visível auxilia muito o desenvolvimento dos negócios digitais de forma progressiva.
      

    

    
    
      	
        Suporte para mobile: 
        estar em todo lugar e a toda hora, sempre disponível ao toque do usuário e aparecendo ao possível cliente onde quer que ele esteja, sem que seja necessário aguardar que ele vá até seu espaço físico. 
      

    

    
    
      	
        Baixo custo de gestão:
         é mais fácil para uma pessoa iniciar seu negócio de infoprodutos só com o auxílio de diversas ferramentas tecnológicas. Isso diminui em muito o custo de gestão. Quando o negócio é produção digital, é possível começar de forma simples e com baixo investimento.
      

    

    
    
      	
        Analisar a concorrência é muito mais fácil e preciso:
         é mais tranquilo ficar de olho no concorrente quando os acessos são virtualizados e as propostas de serviços e produtos estão disponibilizadas em seus sites. Além disso, será possível ver o que os clientes têm a falar da concorrência, como avaliam, o que causa satisfação ou frustração. 
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      CAP 6 |  Criação do plano de negócios
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Descrição da empresa;
      

      	
        Diferenciais competitivos;
      

      	
        Missão;
      

      	
        Perfil dos empreendedores;
      

      	
        Mercado de atuação;
      

      	
        Localização;
      

      	
        Investimento inicial;
      

      	
        Forma jurídica;
      

      	
        Enquadramento tributário.
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        Quem está comprando?
      

      	
        O que estão comprando?
      

      	
        Por que estão comprando?
      

      	
        Qual a renda dos consumidores desse nicho?
      

      	
        Qual o nível cultural deles?
      

      	
        Onde moram?
      

      	
        Qual o estilo de vida deles?
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Investimentos fixos;
      

      	
        Investimentos pré-operacionais;
      

      	
        Capital de giro;
      

      	
        Demonstrativo de resultados.
      

    

    
    
    
      CAP 7 | Definição do público alvo
    

    
    
    
    
      	
        Como buscar informações?
         Reúna o máximo de informações que você conseguir, mas foque todas as suas atenções em suas estratégias e não perca tempo com informações de menor relevância. 
      

      	
        Devo segmentar meu mercado?
         Talvez seja um passo importante. Segmente seus produtos e serviços dentro de seu mercado, para que assim você aumente suas chances de sucesso.
      

      	
        Como criar ofertas assertivas?
         Monte suas ofertas baseadas no que você entendeu que o seu público precisa. Isso é mais importante do que inovar em ideias que não são assertivas.
      

      	
        Devo levar meu gosto pessoal em conta?
         Não, muito pelo contrário: trabalhe em cima do que você aprendeu sobre o seu nicho. Às vezes, o que você acha bom não vai atender a demanda de seu público. 
      

      	
        Devo investir em comunicação?
         Sim, em todos os possíveis. Identifique aqueles mais adequados para o seu tipo de segmento. Utilize uma abordagem correta para que seu nicho se interesse em lhe conhecer melhor. 
      

    

    
    
      CAP 8 | Definição da identidade da marca
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Vermelho: paixão, perigo, energia.
      

      	
        Amarelo: luz, calor, otimismo.
      

      	
        Laranja: alegria, sucesso, vitalidade.
      

      	
        Verde: saúde, liberdade, esperança.
      

      	
        Cinza: neutralidade, estabilidade, flexibilidade.
      

      	
        Preto: elegância, formalidade, força.
      

    

    
    
    
      CAP 9 |
       
      Definição do produto ou serviço 
    

    
    
    
    
    
    
      	
         O que é o meu produto e o que ele oferece?
      

      	
        Como meu produto ou serviço resolve um determinado problema?
      

      	
        Quem são os meus clientes?
      

      	
        Porque eles vão comprar esse produto ou serviço?
      

      	
        Como vou oferecer esse produto ou serviço?
      

    

    
    
    
    
      CA 10 | Comércio Virtual
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Carrinho de compras:
         o carrinho, na lógica das compras físicas, é aquela ferramenta que permite ao cliente agrupar todos os produtos a serem comprados. Utilizar esse recurso no e-commerce é uma forma de facilitar o entendimento do usuário quanto ao processo de compras e, da mesma forma, facilitar o agrupamento de produtos, estimulando um número maior de itens a serem adquiridos no final.
      

    

    
    
      	
        Checkout preciso:
         o checkout é o momento de pagamento e finalização das compras. É como se o cliente fosse até o caixa para pagar e levar seus produtos. No comércio virtual esse caminho é sempre facilitado, permitindo que o cliente pague de diversas formas, participe de promoções, tenha seus dados salvos para evitar perda de tempo e as orientações necessárias para rapidez no processo. Quanto mais rápido e fácil for o momento do checkout, maior a garantia de que o cliente pagará pelo produto e não abandonará o carrinho de compras.
      

    

    
    
      	
        Descrição precisa dos itens:
         os produtos e-commerce são sempre bem apresentados. Devem apresentar à risca as informações e descrições que os caracterizam. Sejam digitais ou físicos, não podem deixar de serem vendidos por falta de entendimento ou exposição em conformidade com sua finalidade.
      

    

    
    
      	
        O site é a vitrine:
         assim como na loja física, uma vitrine − neste caso, um site elegante, que chame a atenção e esteja de acordo com o tipo de público e produto − poderá ser o diferencial de vendas. Esse é um fator quase que determinante para que o cliente opte entre a sua loja virtual ou a do seu concorrente. Muitas pessoas aliam qualidade do produto à imagem do site. 
      

    

    
    
      	
        Atendimento eficaz e rápido:
         quando um interessado se manifesta, ele se torna um possível cliente e, por esse motivo, deve ser atendido rapidamente, sem pressão, com educação e disponibilidade para o que precisar. Clientes costumam aliar à boa imagem do e-commerce pela forma em que são atendidos, seja na venda ou no pós-venda dos produtos. 
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Quem somos:
         permite a apresentação dos valores e missões do empreendimento. Serve para mostrar ao cliente que a empresa possui ideais que vão além do comércio de produtos e serviços;
      

    

    
    
      	
        Portfólio: 
        apresenta o que faz, os produtos, serviços e clientes e pode trazer declarações de compradores satisfeitos com o que foi entregue;
      

    

    
    
      	
        Vitrine virtual:
         é uma forma de mostrar o que está venda, de forma organizada e bem informada, aliando imagens que ilustram e orientam sobre o produto ou o serviço;
      

    

    
    
      	
        Canal de vendas
        : permite a implementação, facilitada e segura,de um canal de vendas direto com o empreendimento;
      

    

    
    
      	
        Assinatura de e-mails:
         agrupa seguidores que demonstram interesse pelo empreendimento e acumula um banco de e-mails que permite contato e conexão com possíveis parceiros e futuros clientes;
      

    

    
    
      	
        Compartilhamento de informações:
         por meio da publicação de conteúdos, artigos ou vídeos, compartilha conhecimento na área e se torna fonte de pesquisa e referência em assuntos do nicho;
      

    

    
    
      	
        Acesso constante: 
        a oferta de recursos ou serviços sequenciais motiva os navegantes a voltarem futuramente em um próximo acesso, dessa maneira, você favorece o engajamento.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Os infoprodutos estão sendo cada vez mais comercializados ao passo do desenvolvimento tecnológico;
      

    

    
    
      	
        Com o conhecimento técnico necessário, é possível investir somente seu próprio tempo para criação destes infoprodutos;
      

    

    
    
      	
        Não requer espaço físico para armazenamento ou logística para envio;
      

    

    
    
      	
        Não existem acréscimos comerciais por razões de entrega ou frete;
      

    

    
    
      	
        A gestão de venda e entrega pode ser automatizada;
      

    

    
    
      	
        Um mesmo infoproduto poderá ser comercializado diversas vezes;
      

    

    
    
      	
        Um novo infoproduto pode ser criado a partir da edição ou seriação de antigos infoprodutos;
      

    

    
    
      	
        O investimento inicial é absurdamente baixo e a produção pode ficar à cargo do próprio empreendedor;
      

    

    
    
      	
        Você pode participar de programas de afiliados e disponibilizar seus infoprodutos em plataformas que auxiliam sua comercialização.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Ebook:
         é um livro digital ou eletrônico pode se tornar a matéria-prima principal de suas produções. Trata-se da criação técnica de dados e informações sobre determinado assunto que podem ser consumidas com o uso de celulares, computadores ou tablets. Possui diversos formatos como PDF, MOBI, ODF ou LIT e pode ser criada de forma muito simples em recursos acessíveis como o Google Drive, tanto para criação do texto como no momento da diagramação das imagens.
      

    

    
    
      	
        Fotos e Imagens: 
        para os amantes da fotografia ou designers de imagens, esse infoproduto está em crescente comercialização em sites e marketplaces especializados em vendas de imagens com controle de royalties. Para os menos profissionais, a utilização de celulares que possuem boa taxa de resolução e o uso de aplicativos simples de edição que controlam imagem, brilho, sombra e outros recursos pode ser tornar um negócio interessante.  
      

    

    
    
      	
        Cursos e videoaulas: 
        hoje é o infoproduto mais produzido. O Brasil tem o sétimo maior mercado de vídeos no mundo, segundo a 
        comScore Video Metrix 2013
        , com mais de 43 milhões de pessoas que assistem a tutoriais e vídeos diversos na internet, tornando esse mercado competitivo, porém, com muita demanda. Para criação de videoaulas ou cursos virtuais de qualidade, alguns conhecimentos em design instrucional que orientem essa prática são necessários. A produção técnica inicial não exige grandes investimentos. Além de uma boa iluminação, um recurso de captação de áudio adequado e um celular com boa taxa de resolução, sistemas simples de edição de vídeos e roteiros bem orientados dão conta do processo. 
      

    

    
    
      	
        Softwares e aplicativos:
         para os mais experientes em programação ou para aqueles que gostam de pensar em ideias inovadoras, essa opção tem deixado muitos entusiastas podres de ricos. Logicamente essa não é uma bênção geral, no entanto, a possibilidade em criar algo inédito, que atenda tanto as expectativas quanto à resolução de problemas universais, é bem interessante. Cabe dizer que essa produção possui processos de construção bem definidos que devem ser testados e validados.
      

    

    
    
      	
        Jogos, simuladores e inteligência artificial: 
        há alguns anos, ninguém diria que aquele jovem que passava horas no videogame teria um mercado tão promissor nos dias atuais. Atualmente, os games saíram do entretenimento e invadiram a educação e
         
        a saúde de forma vertiginosa. Diversas são as literaturas que apontam os benefícios do uso da gamificação para o desenvolvimento de novas aprendizagens. No entanto, apesar de existirem plataformas que apoiem essa produção, esse mercado ainda é bem definido para atuação de especialistas, o que torna esse infoproduto raro e caro. 
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      CAP 11 | Marketing digital
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Pesquisa:
         diferente das pesquisas educacionais, as pesquisas para o mkt digital vão além da análise do desejo do público e suas características, mas orientam também quanto ao surgimento de tendências e possibilidades; 
      

    

    
    
      	
        Plano estratégico digital: 
        muito mais do que planejar a busca por informações que orientem quanto ao produto e a comunicação, deve-se dar atenção para a motivação e análises específicas da presença online.
      

    

    
    
      	
        Análise de dados: 
        mis uma vez falamos em análise de dados, porém, neste caso específico é voltado para ações de marketing, número de acessos, curtidas, compartilhamentos e, finalmente, vendas e intenções. É preciso acompanhar esses dados para que se possa definir estratégias adequadas tanto na criação e edição de imagens e textos publicitários quanto na demanda de público interessado. 
      

    

    
    
      	
        Resposta ao público:
         pensa na comunicação, organiza e planeja ações que permitam a utilização de linguagens e interesses semelhantes ao do público. Pensa na resposta imediata que atenda aos anseios do público.
      

    

    
    
      	
        Observação da concorrência: 
        é importante acompanhar a concorrência, analisar suas ações de marketing e oferta de produtos, além de ter atenção sobre o questionamento do público e a avaliação sobre a concorrência.
      

    

    
    
      	
        Marketing de conteúdo: 
        serve para publicar, compartilhar e promover conteúdo que trata de informações de interesse do público. Permite definir uma persona reconhecida que se estabeleça como marca dominante dos assuntos em comum com o público. É uma das ações mais importantes do mkt que garante  reconhecimento.
      

    

    
    
      	
        Canais de publicação: 
        deve-se
         
        interagir com o público por meio de canais conhecidos e acessados, ampliar o acesso a informações sobre a marca e acessar redes sociais e outras fontes de visitação.
      

    

    
    
      	
        Constância e dedicação: 
        precisa
         
        ser rotineiro, desenvolver ações e aplicar estratégias de marketing diariamente. Essa atividade, realizada de forma correta, não só estimula algoritmos de busca como mantém proximidade com o público.
      

    

    
    
      	
        Grupos e coletivos: 
        a criação de grupos e coletivos que possuem interesses e pensamentos em comum com a marca permite a formação de uma identidade ideal de pessoal e pertencimento. 
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Atrair/Tráfego:
         a parte inicial do funil possui a maior retenção de pessoas. Sendo assim,  promove-se a atração de grupos com interesses em comum que possam ser convertidos a visitantes do site ou canais da marca.
      

    

    
    
      	
        Converter/Visitantes:
         por meio de estratégias e técnicas específicas de mkt digital, parte do público inicial do funil, já convertido, se torna visitante do site e canais da marca. Dessa forma, essas pessoas terão acesso à conteúdos, produções, programações, publicações e produtos ofertados pela marca, e, mesmo que inicialmente não adquiram produtos, deve-se esperar que se sintam motivados a acompanhar como visitantes interessados que poderão, no futuro, ascender a uma oportunidade de negócio ali ofertada.
      

    

    
    
      	
        Relacionar/
        Leads
        :
         uma vez com um número de visitantes definido em seu site, é necessário que o maior grupo dessa pessoas se tornem 
        leads
        . O 
        lead
         é aquele indivíduo que manifesta interesse em seus produtos, informações ou estilo de negócio. Podemos dizer que um
         lead
         é um futuro potencial cliente, pois ele já analisou seus produtos, já verificou seu trabalho, tem interesse em acompanhar seus posts e compartilhamentos, e, assumidamente, possui confiança e admiração no que é ofertado como negócio. 
      

    

    
    
    
    
      	
        Vender/Oportunidades:
         das diversas pessoas que já conheceram a marca e suas publicações, se tornaram 
        leads
        , já manifestaram interesse em acompanhar as atividades realizadas pelo empreendimento, algumas identificarão oportunidades e benefícios na aquisição de produtos aos quais se identificam igualitariamente, tornando-se CLIENTES.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        A - ATENÇÃO
        : neste momento, a preocupação inicial não será expor o produto e apresentar suas promoções de aquisição. Nesta etapa, o cliente deverá ter a atenção desperta para uma possibilidade, para uma informação ou para a marca, que será a pontinha inicial de todo o processo. 
      

    

    
    
    
    
      	
        I - INTERESSE
        : Uma vez chamada a atenção, é preciso despertar o interesse do usuário sobre aquele assunto. Nessa fase do mkt, apresentar casos de sucesso da marca, atendimento felizes de clientes, demonstrar qualidade por meio de depoimentos e portfólios dará segurança ao futuro cliente de que o negócio sabe o que faz,  é real, possui qualidade e atinge os objetivos propostos. E realmente é assim que deve ser!
      

    

    
    
    
    
      	
        D - DESEJO
        : Uma vez interessado, se tornará mais fácil despertar o desejo do usuário quanto à possibilidade de adotar aquela questão. Portanto,  apresentar de forma informal os benefícios que serão alcançados ou os problemas e dores que serão curadas, bem como algumas etapas, formas e técnicas para que isso seja atingido é a estratégia chave para converter o interessado em 
        lead
        . Ou seja, basicamente é entregar de forma palpável a possibilidade da realização do desejo. 
      

    

    
    
    
    
      	
        A - AÇÃO
        : Agora seu usuário já é 
        lead. 
        Já percebeu que o que você fala e apresenta como contexto de seu interesse faz sentido e já ajudou diversas pessoas. Dessa forma, neste momento, é chegada a hora da ação! É aqui que você deve expor o produto, seus benefícios e promoção de vendas. É nessa hora que você abre a porta da oportunidade para que o desejo criado seja realizado. 
      

    

    
    
    
    
      	
        R - RETENÇÃO
        : Assim que convertemos usuários em clientes, paramos para analisar todo o processo de construção e estratégia de marketing e percebemos que, apesar de assertivo, o processo exige dedicação e trabalho, portanto, é importante que um cliente formado continue transformado. Para isso, é necessário que você estabeleça um plano que envolva a participação contínua desses clientes. Ou seja, clientes retidos devem permanecer sempre próximos da marca e a melhor forma para continuar agradando esses grupo é ofertar promoções, entregar conteúdos e compartilhar informações que possam, de tempos em tempos, possibilitar um upgrade daquilo que foi consumido pelo cliente. 
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Cap 11 | Definição de canais
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Cap 12 | Publicações e Social Selling
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Cap 13 | Marketing de conteúdos
    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Geração de tráfego orgânico (não pago) para o seu site;
      

      	
        Estimular a captação de 
        leads
        ;
      

      	
        Aumentar a notoriedade de sua marca;
      

      	
        Baixar custos de aquisição de clientes.
      

    

    
    
    
    
    
      	
        Artigos e blogs:
         publicação de conteúdos embasados e instrucionais que levem informação e aprendizagem ao consumidor daquela informação. Podem ser realizados semanalmente e permitem a colaboração de convidados que dominem os temas relacionados ao negócio e possam trazer informações interessantes.
      

    

    
    
      	
        Snacks:
         são posts instrucionais que trazem informações rápidas e orientam os leitores quanto aos assuntos de seu interesse. Podem aparecer no formato de frases rápidas ou lista descritiva de itens.
      

    

    
    
      	
        Vídeos e tutoriais:
         são os mais acessados e fidelizam seguidores com muita facilidade. Uma vez que a marca possui um rosto, que aparece e orienta, maior será a receptividade das pessoas.
      

    

    
    
      	
        Stories:
         tanto no Facebook quanto no Instagram esse recurso possui usuários fidelizados, pessoas que todos os dias acessam esses canais para saber o dia a dia de instituições e personagens. Nessas postagens é interessante mostrar bastidores, ofertar dicas de ferramentas e apresentar produtos em uso. 
      

    

    
    
      	
        eBooks:
         criar conteúdo instrucional significativo que possa ser útil como forma de pesquisa e acesso de usuários.
      

    

    
    
      	
        Infográficos:
         por meio da construção de imagens que ilustram os significados e contextos do conteúdo, uma forma diferente e interessante de apresentar soluções e informações é utilizando gráficos orientativos.
      

    

    
    
      	
        Webinários:
         a melhor forma de estabelecer contato direto com o público é ofertando aulas e mini palestras ao vivo, via streaming, permitindo a troca direta e síncrona com os seguidores.
      

    

    
    
      	
        E-mail marketing: 
        possibilita o envio seriado de informações, sejam de atividades e eventos ou conteúdos propriamente ditos.
      

    

    
    
    
    
      	
        Marketing de conteúdo leva tempo e deve ser construído aos poucos para garantir e promover engajamento. Para cada 1 dia de mkt não realizado, são perdidos 3 dias de levantamento de audiência, ou seja, perde-se o que construiu com muito mais rapidez do que se acumula no ganho;
      

      	
        Deve-se analisar o mercado antes de sair produzindo o conteúdo. Entender o público, conhecer suas aspirações, dificuldades e busca por soluções é fundamental para gerar conteúdos que atendam as demandas;
      

      	
        Contextualizar é manter o foco nos temas abordados pela empresa e de interesse do público. Se você vende cursos virtuais de liderança não faz o menor sentido publicar conteúdos sobre transporte escolar, por exemplo;
      

      	
        Consistência é fundamental para determinar o sucesso das ações de mkt de conteúdos, pois como já foi dito aqui por diversas vezes, a continuidade das publicações e posts são importantes para manter e estimular acessos;
      

      	
        Métricas não são vendas, portanto tenha em mente que, verdadeiramente, não importa se você tem uma quantidade grande de seguidores mas pequena em vendas, pois, no final das contas, o que importa mesmo são os resultados práticos.
      

    

    
    
      Cap 14 | Design da publicação
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Composição: 
        trata-se do plano de construção da imagem, a definição da estrutura de apresentação de tudo o que compõe a arte em si, ou seja, se haverá título, gravura, informação, fundo, linhas, etc… em que ordem essas construções serão apresentadas, quais itens receberão destaque, quais itens surgirão em segundo plano de menor importância etc. A composição deve estruturar toda a arte de forma equilibrada, atendendo as principais ações da informação. 
      

    

    
    
    
    
      	
        Tipografia:
         escolher as fontes ideal é de extrema importância, muitos iniciantes no design gráfico tendem a optar por fontes divertidas, rebuscadas e pouco legíveis, e isso pode ser uma complicação no momento de lançar a peça. Conhecer famílias de fontes pode ser essencial nesse momento e saber escolher por tipografias adequadas ao tipo de apresentação do texto fará a diferença.     
      

    

    
    
      	
        Cor: 
        definir uma paleta de cores é o passo inicial para não se perder nesse momento. Quando estiver criando a identidade visual de sua marca ou produto, ter esses itens bem definidos facilitará tanto no momento de criação das peças quanto na possibilidade de identificação pelo usuário. A tendência é que assim que o público bate os olhos naquele estilo de imagem já identifique quase que automaticamente sua origem e isso lhe desperte interesse em acompanhar ou ler.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Elementos visuais: 
        linhas, formas, padrões, texturas e imagens são todos aqueles elementos que irão compor a peça. Devem ser usados com cuidado para que a peça não fique poluída e de complicado entendimento. Esses elementos devem auxiliar na organização da informação e não devem ser protagonistas na informação. No entanto, o principal elemento visual existente em uma peça é o espaço vazio, conhecido como espaço negativo, que tem papel importante no design gráfico. Iniciantes costumam completar esses espaços com mais imagens ou informações, porém essa nulidade é importante para conferir equilíbrio e orientação da peça, sendo assim, estimule o espaço vazio a continuar em branco.
      

    

    
    
    
      CAP 15 | Ferramentas para criação de conteúdos
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        BigVU
      

    

    
    
    
    
    
      	
        Canva
      

    

    
    
    
    
      	
        Camtasia
      

    

    
    
    
    
      	
        VideoShow
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        Voz do narrador
      

    

    
    
    
    
    
      	
        Google Trends
      

    

    
    
    
    
      	
        Google Drive
      

    

    
    
    
    
      	
        Pocket
      

    

    
    
    
      	
        Buffer
      

    

    
    
    
      	
        Snapseed
      

    

    
    
    
    
    
      CAP 16 | Plano de postagens
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Dicas e ideias para obter bons resultados em atividades específicas;
      

      	
        Citação ou frase motivacional do dia;
      

      	
        Estimule a troca de ideias realizando perguntas ao público;
      

      	
        Comemore feriados ou datas especiais;
      

      	
        Eventos que irão ocorrer na área de atuação;
      

      	
        Tendências de inovação que estão surgindo;
      

      	
        Fatos incríveis que ocorreram na sua área de atuação;
      

      	
        Instruções técnicas para o desenvolvimento de atividades;
      

      	
        Aplicações práticas para ensinos teóricos.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Palavras finais
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