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REsSumo

Os termos persuasdo, motivagdo e engajamento sao amplamente
empregados por areas distintas, em especial, na area de educagio e
jogos. Existem divergéncias entre suas defini¢des na literatura
cientifica, o que faz com que o uso desses termos nio seja
padronizado. Partindo de uma analise da literatura, o presente artigo
busca tragar um arrazoado dos principais conceitos que envolvem
tais terminologias, de forma a propor o Modelo PerMotivE, um
modelo conceitual para aplicagdo no design de jogos educacionais,
baseado nos conceitos de persuasdo, motivacdo e engajamento.
Espera-se que, em jogos educacionais desenvolvidos de acordo
com este modelo, por meio de elementos persuasivos, seja possivel
promover a motivagao intrinseca, ¢ com isso se alcangar um nivel
de engajamento satisfatorio do jogador/estudante.

Palavras-chave: Persuasio, motivacio, engajamento, jogos
educacionais

ABSTRACT

Persuasion, motivation and engagement are terms widely used in
different areas, especially in education and games. There are
differences between their definitions in scientific literature, which
leads to a non- standardized use of them. Based on a literature
review, this article explains the rationale of the main concepts
regarding such terminologies in order to propose the PerMotivE
model — a conceptual model for application in educational game
design, based on the concepts of persuasion, motivation and
engagement. It is expected that, in educational games developed
under this model, by using persuasive elements, it would be
possible to promote intrinsic motivation and thus achieve
player/student’s satisfactory engagement levels.

Keywords: Persuasion, motivation, engagement, educational
games

1. INTRODUCAO

Jogos digitais, dadas suas caracteristicas inerentes, sdo
frequentemente empregados em pesquisas na area de Educacdo
como ferramentas auxiliares ao processo pedagogico. Quando
projetados explicitamente para aplicagdo em contextos de ensino e
aprendizagem, sdo denominados jogos educacionais. Estes, por sua
vez, sdo trabalhados, a maioria das vezes, como materiais e
processos complementares aos processos de ensino e
aprendizagem.

Claramente, jogos educacionais podem também ser utilizados
fora do contexto da sala de aula formal. De maneira semelhante aos
jogos de entretenimento, podem ser de grande valia em processos
de aprendizagem informal: em contraposi¢ao a situagdes formais
de aprendizagem, quando a escolha dos jogos e sua
contextualizagdo sdo definidas pelo professor, na aprendizagem
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informal o jogador/estudante tem livre arbitrio na escolha do jogo,
bem como quando e onde joga-lo [23].

E ponto pacifico que jogos educacionais comumente sofrem da
critica de ndo apresentarem elementos suficientes que atraiam
jogadores/estudantes a ponto de proporcionarem experiéncias de
aprendizagem e entretenimento em medidas equilibradas. Nesse
sentido, jogos de entretenimento possuem caracteristicas que
despertam nos jogadores a vontade de jogar e permanecer no jogo
sem estimulos externos diretos ou explicitos. Esses fatores
merecem atengdo de forma a serem estudados e analisado o
potencial de serem implantados em jogos educacionais, para que
estes apresentem elementos de atratividade similares aos jogos de
entretenimento.

As caracteristicas a serem analisadas estdo relacionadas com os
conceitos de persuasdo [2, 3, 4, 6, 7], motivagdo [9, 10, 11, 12, 14,
15] e engajamento [17, 18, 21, 22]. Estes conceitos sdo empregados
em pesquisas nas areas de Educag@o e Jogos, porém possuem
defini¢des muitas vezes nebulosas, entremeadas e distintas entre
autores, o que dificulta seu entendimento e, consequentemente, seu
uso na elaboragdo de jogos educacionais [7, 15, 16, 23 ¢ 24].

Jogos de entretenimento frequentemente conseguem trabalhar
esses trés conceitos de maneira harmonica, o que por sua vez ndo ¢
arealidade quando se trata de jogos educacionais. Do ponto de vista
dos professores, 0s jogos educacionais podem atuar como agentes
de mudanga efetiva no processo educacional, ao passo que, na visao
dos jogadores/estudantes, estes se reduzem a somente mais uma
ferramenta que deverdo obrigatoriamente utilizar para a realizagdo
de alguma tarefa, tendo o mesmo impacto de uma lista de exercicios
ou qualquer outra atividade escolar.

Desta maneira, faz-se necessario, estabelecer defini¢des mais
precisas e delimitadas para esses conceitos, contextualizando-os
para jogos digitais e, mais especificamente, jogos educacionais.

Assim, a proposta deste artigo ¢ levantar as diferentes defini¢des
de persuasdo, motivacdo e engajamento que sdo empregadas nas
areas de Educagdo ¢ Jogos de entretenimento e fazer sua
transposi¢do para o contexto dos Jogos Educacionais. Pretende-se,
com isso, propor o modelo conceitual PerMotivE (Persuasdo,
Motivagdo e Engajamento) que possa ser utilizado no design de
jogos educacionais, estabelecendo um arcabougo com os elementos
centrais de cada conceito e como esses estdo relacionados.

Por meio desse modelo, torna-se possivel verificar se, partindo-
se de elementos de persuasdo, pode-se promover a motivagdo do
jogador/estudante, e com isso, este possa despertar niveis de
engajamento nas atividades académicas propostas nos jogos
educacionais ou mesmo fora deles.

O artigo encontra-se organizado como segue: na se¢do 2 sdo
discutidas as defini¢des da persuasdo no ambito da psicologia e da
tecnologia; na se¢do 3, sdo abordados os conceitos e teorias gerais
relacionados & motivagdo, enquanto na se¢do 4 se discutem os
conceitos de engajamento. A secdo 5 expde o modelo conceitual
PerMotivE e por tltimo, na se¢éo 6, sdo apresentadas as conclusdes
e sugestoes de trabalhos futuros.
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2. PERSUASAO

O termo persuasdo ¢ utilizado em dareas diversas, que vao da
Psicologia aos Jogos, passando por areas tdo distintas como
Marketing, Medicina e Ciéncias Sociais. Como nao ha um consenso
entre estas areas em relacdo a uma definicdo tnica deste termo,
muitas vezes confundido com motivagdo, propde-se, nesta sessio,
uma pesquisa em artigos da area de Psicologia a fim de encontrar
convergéncias que possam ser observadas em relagdo a defini¢des
encontradas na area de Tecnologia, para dar suporte a sua aplicagdo
em jogos educacionais. Os proximos topicos irdo abordar tais
assuntos.

2.1 A Psicologia da Persuasao

A persuasdo ¢ uma ciéncia que provem da psicologia social que tem
como ponto geral influenciar decisdes ou comportamentos. As
defini¢des vernaculares advindas dos diciondrios das Linguas
Inglesa e Portuguesa coincidem em trazer a persuasdo como um ato
ou processo de influenciar uma pessoa a fazer algo ou a acreditar
em algo.

Em muitas teorias relacionadas a area social, a persuasdo é
definida como uma forma de comunicagdo, o que leva ao conceito
de retorica, que ¢ definida como arte ou técnica de comunicar de
forma eficaz e persuasiva. De fato, o termo persuasio ¢ utilizado
em pesquisas de areas diversas, o que em parte justifica a
discrepancia entre as distintas defini¢des, que variam bastante entre
as areas.

Uma breve revisdo de literatura revelaria distintos autores com
defini¢des conflitantes sobre o termo. Na revisdo apresentada neste
trabalho, a maioria dos artigos orbitam ao redor da defini¢ao aqui
apresentada, que afirma que a persuasio ¢ uma forma de
comunicagao que promove mudanga.

Profissionais de diversas areas utilizam persuasdo, ainda que de
maneira ndo consciente, no seu dia-a-dia, como médicos, politicos
e advogados, por exemplo. Partindo-se do pressuposto que a
persuasdo ¢ uma das possiveis estratégias utilizadas quando se tem
a intencdo de gerar influéncia sobre um individuo, sabe-se que a
mesma pode ser aplicada com fins diametralmente opostos, que vao
da coer¢do e manipulacdo ao incentivo para que o individuo
persuadido tome suas proprias decisdes.

Nesse sentido, a ideia central da persuasio resume-se a uma
mudanga de comportamento ou atitude por parte do persuadido,
envolvendo elementos subjetivos que vao das emogdes aos desejos
do individuo. Nesta pesquisa, busca-se trabalhar a persuasdo
sempre no sentido de favorecer o persuadido de forma a incentivar
o seu livre-arbitrio ¢ nunca o persuasor. Com isso, sera verificado,
no decorrer deste artigo, que alguns trabalhos que ndo seguem essa
linha foram rejeitados na revisao.

Gass e Seiter [1], definem a persuasdo como uma técnica inter-
humanos em que uma pessoa promove mudangas em outra por
meio de um elemento comunicacional. Essa mudanga pode ser
interna (referente a crencas ou pensamentos) ou externa
(comportamentos e atitudes). Para os autores, a mudanga cria algo
novo ou modifica algo existente na pessoa.

Ja Simons e Gronbeck [2] definem a persuasido como uma forma
de comunicagdo humana que pode influenciar as decisdes ¢ agdes
de outra pessoa presente na comunicagio, no caso o receptor. £ uma
tentativa de alterar o pensamento ou sentimento de uma pessoa.
Entretanto, para os autores, a persuasdo nio tem o sentido de
coer¢do nem de manipulagdo. Nesse sentido, a persuasdo ndo
envolveria qualquer tipo de incentivo, como recompensas.

Os mecanismos de persuasdo propostos pelos autores acima
baseiam-se em oferecer argumentos e fatos para a pessoa que esta
sendo persuadida de forma a que esta consiga tomar uma decisdo e
alterar algum comportamento ou atitude. Isto ¢ diferente de
coer¢do, definida como uma forma de ameacga ou puni¢do se o
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persuadido ndo fizer o que a pessoa que esta persuadindo quer.
Ainda, diferencia-se da manipulagdo, geralmente relacionada a
algum incentivo — oferecer uma recompensa a pessoa em troca de
alguma agdo que favorega o manipulador.

Oinas-kukkonen e Harjumaa [3] reforcam as definigdes de
Simons e Gronbeck [2], ao definir a persuasdo como o ato de
comunicar, no qual o persuasor envia uma mensagem para
persuadir alguém com a intengdo de mudar atitudes ou
comportamentos, porém sempre deixando a critério do persuadido
o poder da decisao.

No campo da psicologia social, Cialdini [4] comenta que
persuasdo ¢ o termo mais geral para influéncia, e define seis
principios da persuasdo, resumidos na Figura 1.

6 principios
da
persuasao

Figura 1: Seis principios da persuasao conforme Cialdini [4].
Fonte: autores

Os seis principios da Figura 1 podem ser resumidamente
detalhados como se segue:

e Reciprocidade: ato de dar e receber algo em troca. O
persuasor, ao oferecer algo, gera no persuadido um
sentimento de débito consigo, compelindo-o a oferecer algo
em troca, ainda que em proporgao diferente ao recebido.

e Comprometimento e consisténcia: consiste em fazer com que
o persuadido tome decisdes conforme seu sistema de crengas
e valores.

e Prova social: trata de buscar elementos em opinides ou agdes
de outras pessoas que possam embasar a tomada de decisdes.

o Simpatia (Liking): pessoas sdo mais influenciadas por aqueles
que conhecem e gostam.

e Autoridade: Pessoas com autoridade tém maior potencial de
influenciar outras.

e Escassez: algo raro ou limitado é considerado importante e
faz a pessoa tomar uma atitude para conseguir.

Postos os elementos primordiais do campo da Psicologia que
delimitam as defini¢des de persuasdo, o proximo item versara sobre
os aspectos tecnologicos envolvidos neste contexto, culminando
com a persuasdo em jogos, mais especificamente, em jogos
educacionais.

2.2 Tecnologia e Persuasao: uma questao de retérica?

Afirmou-se, no inicio deste artigo, que a persuasdo estd
estritamente ligada a retdrica. O senso comum nos aponta que a
pessoa que domina a retdrica, teria uma maior capacidade de
persuadir o préximo. No mesmo contexto, considera-se o processo
de persuasdo na retdrica visual, que consiste em uma forma de
comunicagdo por meio de elementos midiatico-visuais [5], o que
pode ser diretamente percebido em propagandas, por exemplo.

Com as recentes evolugdes tecnologicas, em diversas frentes, a
retdrica visual passou a exercer um destacado protagonismo no seu
uso para persuadir.
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A retérica visual fazia-se presente mesmo antes dos mais
rudimentares aparatos tecnologicos de comunicagdo mididtica,
como o cinema ou a televisdo. Naturalmente, a expansdo dessas
tecnologias gera mudangas significativas na forma de se
comunicar, comprovando o conhecido epiteto “o meio é a
mensagem” de McLuhan. Nesses novos meios, os mecanismos de
retorica visual puderam ser muito mais explorados.

Esta expansdo potencializa-se com a evolug@o dos dispositivos
computacionais, elevando as possibilidades da retérica visual a
patamares antes impensados. As novas possibilidades que as
tecnologias computacionais trazem a retorica visual leva ao termo
“tecnologia persuasiva”. Fogg [6] propde o neologismo
“captologia” (CAPT advém das iniciais de Computers As
Persuasive Technologies, ou Computadores como Tecnologias
Persuasivas).

Fogg (op. cit.) define tecnologia persuasiva como qualquer
sistema computacional interativo criado para promover a mudanga
de atitude ou comportamento de uma pessoa. Percebe-se, assim,
uma convergéncia entre as defini¢des de persuasdo que advém tanto
do ambito da psicologia social quanto da tecnologia.

O autor citado ressalta que tanto a persuasdo realizada por
humanos quanto a realizada por tecnologia devem ter o elemento
de intencionalidade. Essa intencionalidade é mais diretamente
ligada a persuasdo planejada, ou seja, por meio da persuasdo se
obtém um efeito desejado, e ndo um efeito colateral. Porém,
considerando a conceituagdo de persuasdo adotada no presente
artigo, ndo se pode garantir que sempre se tera o efeito desejado
pelo simples fato de que serd o persuadido que ird decidir se
submeter ou ndo aos mecanismos de persuasido para entdo mudar
suas atitudes ou comportamentos.

Os potenciais das tecnologias computacionais permitem ampliar
os limites das técnicas de persuasdo, em especial no que tange a
adaptabilidade das estratégias de persuasdo. Considerando as
caracteristicas individuais, as técnicas de persuasdo tém mais efeito
quando o persuasor consegue ajustar os elementos de influéncia
conforme a situagdo (Fogg, op. cit.).

Além das vantagens decorrentes das possibilidades de
adaptabilidade, o mesmo autor cita que sistemas computacionais de
suporte a persuasdo possuem outras vantagens em relagdo a um
persuasor humano, como: persisténcia ndo-exaustiva, anonimato,
manipulacdo de grandes volumes de dados, persuasdo multimodal,
escalabilidade para persuadir um maior publico e ubiquidade.

Percebe-se que tanto a retorica tradicional quanto a visual tém
ganho de eficiéncia quando exercitadas em contextos tecnologicos.

A tecnologia da computagio conforme o autor, pode
desempenhar trés papeis na perspectiva do usudrio: ferramenta,
midia e ator social. A partir disso, o autor propde uma triade
funcional que ilustra os diferentes papeis que a tecnologia da
computagdo pode ter. O objetivo ¢ facilitar o uso dos computadores
como tecnologias persuasivas [6].

A triade funcional define como se persuadir com as tecnologias
computacionais levando em conta como os usuarios usam ou
respondem as tecnologias de computacdo. A triade ¢ formada por:

e Ferramenta: torna as atividades mais faceis, ou mais
eficientes ou possibilitam fazer coisas que s6 sdo possiveis
com uso de tecnologia

e Midia: dividida em simbdlica (texto, grafico por exemplo) e
sensorial (video, audio por exemplo)

e Atores sociais: as pessoas tendem a personificar o
computador, criando relagdes com ele como se este fosse uma
pessoa

Essa triade pode ser visualizada na figura 2, adaptada de Fogg

[6]:
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Ferramenta

oy =

Ator Social Midia

Figura 2: Triade funcional adaptado de Fogg [6]

Para cada um dos elementos da triade, o autor define alguns
principios:
e Computadores como ferramentas persuasivas:

e Redugdo: reduzir um comportamento complexo para
uma tarefa simples pode favorecer para que o usuario
desempenhe o comportamento esperado;

o Tuanel (Tunneling): orientar o usuario ao longo do
processo ou experiéncia para o persuadir durante todo o
caminho;

o Adaptagdo (Tailoring): informagdes sdo mais
persuasivas se forem adaptadas para cada individuo,
conforme seus interesses ou personalidade, por exemplo;

e Sugestdo: oferecer sugestdes ao usudrio em momentos
oportunos;

e Automonitoramento: a tecnologia ajuda a pessoa a se
automonitorar para entio mudar suas atitudes ou
comportamentos com  foco em  resultados
predeterminados;

o Vigilancia (Surveillance): observar o comportamento dos
outros para aumentar a chance de alcangar um resultado
desejado

¢ Condicionamento: usar reforco positivo para moldar o
comportamento ou transforma-lo em habito.

e Computadores como midia persuasiva (foco em simulagdes):

e  Causa e efeito: permite observar imediatamente a causa
e o efeito das mudangas nas atitudes ou
comportamentos;

e  Ensaio virtual: por meio de um ambiente simulado, a
pessoa pode ensaiar a mudanga de comportamento e
isso pode permitir uma mudanga no mundo real;

e Recompensas virtuais: recompensas virtuais podem
influenciar mudangas no mundo real;

e Simula¢io no contexto do mundo real: tecnologias
portateis que viabilizem experiéncias com Realidade
Mista, entre outras situagdes, podem destacar o impacto
de determinados comportamentos € motivar a
mudanga;

e Computadores como atores sociais persuasivos:

e  Atratividade: pessoas sdo mais suscetiveis a serem
persuadidas por ambientes, elementos ou sistemas que
sejam, de alguma maneira, atraentes;

e Semelhanga: sistemas que possuam semelhangas com
elementos familiares a seu publico tendem a persuadir
mais facilmente;

e  Elogio: oferecer elogios por meio de imagens ou textos
por exemplo, podem tornar os usudrios mais abertos a
persuasio;

e Reciprocidade: os individuos se sentem impelidos a
“retribuir um favor” realizado pelo computador. Por
“favor”, entende-se qualquer elemento ou agio
facilitadora, proporcionada por um  sistema
computacional, para a compleigdo de uma tarefa;
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e Autoridade: elementos tecnologicos que emulam ou
representam um papel de autoridade poderdo ter mais
eficdcia na persuasao.

Esses principios sdo ilustrados na figura 3:
Ferramenta Ator Social Midia

oy
i —oly

i
Redugao Elogio

see **
Causa e efeito

s

Simulagdo no contexto

Automonitoramento

_ﬂgt do mundo real
Adaptagdo Someihanca "-\ }
e
— _f.“_'i Ensaiovirtual
Vigilancia hd

@ Reciprocidade ﬁ
Sugestio _w Recompensasvirtuais

Autoridade

Tanel

by

Condicionamento

Figura 3: Principios da Triade de Funcional [6]. Fonte: autores

Oinas-Kukkonen e Harjumaa [3] propdem a terminologia de
sistemas persuasivos, abarcando todo e qualquer sistema
computacional destinado a reforgar, mudar ou moldar as atitudes
ou comportamentos ou ambos sem a utilizagdo de coer¢do. Aqui se
nota que a defini¢@o ainda esta relacionada com os demais autores.
Os autores definem um modelo conceitual denominado Design
de Sistemas Persuasivos, adaptado e modificado com base nos
principios da triade funcional de Fogg [6], sob o qual sdo definidos
28 principios de persuasdo, organizados em 4 categorias: tarefa
primaria, didlogo, credibilidade e suporte social. Estas categorias
serdao detalhadas a seguir.
A categoria de suporte a tarefa primdria tem como principio
apoiar a realizagdo da atividade em questao. Nesta categoria, Oinas-
Kukkonen e Harjumaa (op. cit.) definem 7 principios, que sdo:
e Redugdo: reduzir o complexo para o simples
e Tunel: orientar o usuario através de um processo persuadindo
0 mesmo pelo caminho

e Adaptacdo: a informacao se torna mais persuasiva se forem
adaptadas conforme o usuario
Personalizagdo: o usuario tem a opgdo de personalizar
Automonitoramento: o sistema fornece o andamento do
usudrio, seu desempenho
Simulagdo: permite testar a causa e o efeito
Ensaio: permite ao usudrio ensaiar no mundo virtual o que
fara no mundo real

E claramente visivel a ligagdo destes principios com aqueles no
modelo de Fogg [6], como pode ser visto na Figura 4 que destaca
os elementos em comum e os que sdo adicionados estdo circulados:
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Suporte a Tarefa primdria
Triade Funcional

-
1 J Ferramenta
i :_____I__,' i !
Redugio Adaptagdo i
] H"
| i
-RJ ——

Tinel  Automonitoramento

Simulagio Ensaio

Personalizagdo
Figura 4: Principios da categoria de suporte a tarefa primaria [3]

e sua relagcdo com a triade de funcional de Fogg [6]. Fonte:
autores

A categoria de suporte a didlogo esta relacionada ao feedback do
Sistema. Nesta categoria, sdo definidos 7 principios pelos autores:
o Elogios: torna o usudrio mais aberta a persuasdo
e Recompensas: sistemas com recompense podem ter mais
poder de persuasdo
o Lembretes: lembrar o usuario dos seus objetivos, do
comportamento alvo
Sugestdes: fornecer sugestoes ao usuario
Similaridades: sistemas s3o mais persuadidos se forem
similares a algo com o usuario
e Simpatia (Liking): sistemas atraentes podem ser mais
persuasivos
e Papel social: usar principios sociais no sistema
Ha também aqui uma relagdo com alguns aspectos levantados
pelo modelo de Fogg [6], como explicita a Figura 5, os principios
que ndo possuem relagdo com a triade estdo circulados:

Suporte a didlogo

g Ig—!:‘? Ferramenta
R j

'

|

'

Elogios Similaridades

Triade Funcional

Sugestdes

Recompensas

Papel social Lembretes Ator Social
——
@ L=
Simpatia

Figura 5: Principios da categoria de suporte a dialogo [3] e sua
relacdo com a triade de funcional de Fogg [6]. Fonte: autores

A categoria de suporte a credibilidade esté relacionada a tornar o
sistema mais confidvel. Nesta categoria, encontram-se definidos 7
principios:

e Confiabilidade: o Sistema precisa ser confidvel

e Conhecimento: mostrar que o sistema possui conhecimento

incorporado

e Credibilidade superficial: o sistema ¢ inicialmente avaliado

por cima

e Sensacdo do mundo-real: destacar pessoas ou empresas por

tras do contetido

Autoridade: usar pessoas de autoridade no sistema

Endossos de terceiros: endossos de fontes conhecidas e
respeitadas aumentam a credibilidade

e Verificabilidade: confirmar a exatiddo do contetido
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Esta categoria s6 encontra uma correspondéncia com o modelo
proposto por Fogg [6], como pode ser visto na Figura 6:

Suporte a credibilidade
Triade Funcional

® ® &
.

Confiabilidade Conh

©

Credibilidade Sensagdo do
superficial mundo-real
e !‘!'I
Autoridade Endossos de ptogsacal

terceiros

==
L _g i

Figura 6: Principios da categoria de suporte a credibilidade [3] e
sua relacdo com a triade de funcional de Fogg [6]. Fonte: autores

Verificabilidade

A ultima categoria, de suporte social, estd relacionada com a
motivacao do usuario por meio de mecanismos de influéncia social.
Para esta categoria, sdo definidos 7 principios:

e Aprendizagem social: a pessoa pode observar os outros, suas

agdes e comportamentos

e Comparacdo social: comparar desempenhos pessoais com

outros

e Influéncia normativa: usar influéncia normativa ou pressao

em pares

e Facilitador social: o usuario pode mudar seu comportamento

se perceber que outros também estdo fazendo

e Cooperagdo: cooperar para atingir o objetivo

e Concorréncia: motivagdo por meio da competi¢ao

e Reconhecimento: fornecer conhecimento publico

Nio ha nestes principios, uma relagdo direta com o modelo de
Fogg [6] como explicita a Figura 7.

Os principios propostos por Oinas-Kukkonen e Harjumaa [3] se
referem a sistemas computacionais, enquanto o modelo proposto
por Fogg [6] refere-se as tecnologias persuasivas. As fronteiras
entre as duas defini¢des sdo bastante ténues, ambas convergindo
para um escopo geral de Computacdo que servira de arcabougo para
apoiar os aspectos de persuasdo em jogos educacionais, uma das
facetas deste artigo.

No contexto especifico de persuasdo em jogos educacionais, faz-
se necessario levantar as definigdes sobre o termo “jogos
persuasivos”, proposto por Bogost [7]. O autor os define como
jogos que usam a retorica processual de forma eficaz. A retorica
processual ¢ definida como uma forma de persuadir por meio de
processos. Neste sentido, os jogos, por meio das suas regras e
objetivos, podem persuadir o jogador a refletir sobre determinada
situac@o ou fato e com isso promover as mudangas propostas pela
persuasao.
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Figura 7: Principios da categoria de suporte social [3]. Fonte:
autores

Assim, os jogos persuasivos t€m como objetivo desenvolver
pensamento critico no jogador, por meio da sua mecénica e retorica
visual, que juntos compdem a retorica processual. Por sua
abrangéncia, a retdrica processual potencialmente eleva o impacto
comunicacional das mensagens transmitidas pelos elementos do
jogo.

O objetivo pretendido dos jogos persuasivos ¢ fazer com que o
jogador reflita sobre os pros e contras das suas a¢des dentro do
contexto do jogo e possivelmente na vida real. Nesse contexto,
propde-se definir jogos educacionais persuasivos como jogos
voltados a educagdo que fazem uso de elementos persuasivos para
que consigam, de diferentes maneiras, motivar os estudantes no
processo de aprendizagem. Nota-se aqui uma relagéo direta entre a
persuasdo e a motivagdo, que sera explorada a seguir neste artigo.

3. MoTIvAGAO

O termo motivagdo ¢ amplamente utilizado na literatura da area de
educacdo e também na de jogos digitais. Diante dessa provavel
intersec¢do, sua defini¢@o precisa ser explorada.

A definicdo mais corrente de motivacdo trata-a como sendo um
ato de motivar alguém a fazer algo, sendo assim um agente externo
a pessoa sendo motivada; por outro lado, pode ser também definida
como um processo ou energia que faz com o que o ser humano
tenha um dado comportamento, o que se configura em algo interno
ao ser motivado. Também ¢é encontrado que motivagdo ¢ um
processo para iniciar uma agdo consciente de maneira voluntaria.

Assim, ¢ possivel perceber que em primeiro lugar motivagdo
pode advir de fontes externas ao ser humano, ¢ em segundo, pode
ser algo interno do ser humano. Diante disso, se distingui dois tipos
de motivagdo, aqui denominadas motivagdo extrinseca ¢ a
motivagao intrinseca.

A motivagdo extrinseca necessariamente envolve estimulos para
que ocorra determinada a¢8o, mesmo que esta nio seja agradavel
ou diretamente desejavel, mas pode fazer com que resultados
potenciais, muitas vezes a posteriori, sejam alcangados, tanto por
quem motiva quanto por quem ¢é motivado. Ja& a motivacdo
intrinseca relaciona-se com a motivagdo que vem do individuo: ela
mobiliza o individuo a fazer algo mesmo quando ndo hé estimulos
externos [8].

Em uma revisdo sistematica da literatura, referente as
terminologias utilizadas sobre a motivagdo, Murphy e Alexander
[9] identificaram os termos mais utilizados nas pesquisas em
diversas areas. Esta revisdo resultou em 20 termos relacionados
com motiva¢do, além da sua classificagdo mais comum em
intrinseca e extrinseca. Os termos encontrados sdo categorizados de
maneira geral em objetivo, interesse e autoesquema, que por sua
vez sdo subcategorizados, como mostra a Figura §:
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Figura 8: Os 20 termos 'relacionados a motivagdo, adaptado de
Murphy e Alexander [9]

Analisando os termos encontrados, ¢ possivel entender que eles
acabam remetendo necessariamente a classificacdo mais geral de
motivagdo em intrinseca ou extrinseca. A pessoa pode estar
motivada a realizar algo unicamente por sua propria vontade, sem
nenhuma interferéncia  externa  aparente, como uma
autorrealizagdo; ou, por outro lado, pode estar motivada
unicamente a atingir algum objetivo determinado por outrem, como
por exemplo um objetivo social. Entretanto, esta categorizagio na
realidade esconde um continuum, no qual se mesclam, em niveis
diversos, as duas formas de motivagéo.

Definir se alguma acdo ¢ fruto unicamente de motivacdo
extrinseca ou intrinseca ¢ tarefa bastante dificil; pode-se analisar a
quem o objeto final atende, se unicamente ao proprio motivado ou
unicamente a quem motiva. Por se tratar de um continuum, é
provavel que atenda, em medidas diferentes, a ambos, como mostra
a Figura 9:

intrinseca extrinseca

< <
O ) o,

Figura 9: Continuum da motivag&o. Fonte: autores

Entretanto, esta classificagio da motivagdo em intrinseca e
extrinseca ¢ questionada por alguns autores como Reiss [10], autor
da Teoria dos 16 desejos basicos. O autor entende que estimulos
externos ndo conformam uma motivagéo extrinseca.

Para o autor, a motivagdo ¢ o resultado da conjungdo de uma
miriade de desejos que podem aflorar simultaneamente e com
intensidades diferentes em momentos diferentes. Os 16 desejos sdo
expostos pelos motivos que fazem com que estes surjam, sem uma
preocupacdo em classificar a fonte da motivagdo em externa ou
interna. A Figura 10 exibe a classifica¢do dos 16 desejos [10]:

|cu1‘iosidade | ) |poder}

honra
idealismo

- independéncia

| status
" comer

tranquilidade

motivos

economt

Figura 10: Os 16 desejos, adaptado de Reiss [10]
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A despeito das criticas, para elencar as teorias que estudam
motivagao, a classificagdo em extrinseca e intrinseca ¢ interessante
para separar as principais teorias psicologicas que ddo suporte ao
estudo da motivagdo. Vassileva [11], por exemplo, utiliza essa
classificagdo para explicar o que chama de espectro de teorias da
motivacdo na psicologia; a autora menciona a Teoria da
Autodeterminacdo [12] e a Teoria do Comportamento Planejado
[13] como “superteorias” no sentido de envolverem a motivagao
extrinseca e intrinseca, além daquela motivagdo nomeada pela
autora como social, que corresponde ao ponto médio do continuum
da Figura 9.

Ao passo que a Teoria do Comportamento Planejado se refere as
influéncias motivacionais que ndo estdo sob controle volitivo —
entende-se por volitivo o processo pelo qual um individuo decide
por vontade propria praticar alguma agdo [17], a Teoria da
Autodeterminacdo [14], por sua vez, envolve a motivacdo
intrinseca ¢ a extrinseca. Nesta ultima, é proposto um esquema
pelos autores no qual a pessoa, quando internaliza algo, passa do
estado sem motivagdo para o estado motivado, movendo-se no
continuum proposto pela Figura 9.

Dentro dessa teoria, estdo presentes duas importantes subteorias.
Uma delas ¢ a Teoria da Avaliacdo Cognitiva [14], que afirma que
fatores sociais e ambientais produzem variagdes na motiva¢ao
intrinseca. Eventos como recompensas, feedback ¢ comunicagio
podem aumentar a motivagdo intrinseca para uma determinada
acgao.

Outra subteoria ¢ a Teoria da Integragdo Organismica, que
detalha as diferentes formas da motivagdo extrinseca e os fatores
que promovem ou dificultam sua interiorizagdo [14].

Com base nessas teorias, Ryan e Deci [14] propuseram trés
necessidades psicoldgicas basicas e inatas, que sdo:

e Competéncia: necessidade de sentir que possui habilidades

para compreender e ser capaz resolver problemas;

e Relacionamento (Relatedness): necessidade de interagdo,
conexdo com outros, o que envolve o sentimento de
pertencimento a um grupo ou meio;

e Autonomia: controle de suas ac¢des, ser capaz de tomar e
decidir suas proprias agdes.

Essas trés necessidades, quando satisfeitas, tendem a aumentar a
motivacdo; e, por outro lado, quando ndo satisfeitas, levam a
estados de desmotivagdo.

A preocupagdo em satisfazer tais necessidades deve estar
presente no projeto de jogos educacionais. Percebe-se esta
preocupacdo em diversos jogos comerciais de entretenimento: a
competéncia esta relacionada ao estado de fluxo que balanceia a
dificuldade conforme as habilidades do jogador; o relacionamento
¢ proposto por meio das relagdes dentro do jogo com outros
jogadores e a autonomia ¢ a capacidade do jogador decidir o que
fazer no jogo sem ter alguém ou algo, de forma imediata,
direcionando-o.

Nesse sentido, a proposta de usar jogos na educagdo tem como
principal objetivo tornar a aprendizagem ludica, com grande foco
para as geracdes que nasceram na era tecnologica.

Malone e Lepper [15] abordam o design de ambientes
educacionais que estimulam a motivagdo intrinseca para que a
aprendizagem seja realizada de maneira ludica, evitando a presenga
de recompensas ou puni¢cdes de forma direta, ja que estes
representam mecanismos de motivacdo extrinseca. Estes autores
propuseram uma taxonomia para auxiliar o design de ambientes
instrucionais, mais diretamente ligado a criagdo de jogos para a
educacdo.

Em uma pesquisa inicial de Malone e Lepper [15], 65 estudantes
foram questionados sobre o que eles gostavam em alguns jogos
propostos pelo professor, quando foi possivel elencar alguns
recursos presentes nos jogos que sdo a preferéncia dos jogadores
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analisados na pesquisa do autor. Os trés principais recursos com
maior pontuagdo na pesquisa foram: objetivo, pontuagdo (score) e
audio.

Dando continuidade a esse estudo, Malone e Lepper [15]
propdem a supracitada taxonomia para atividades que sdo
intrinsicamente motivadoras, que pela definicdo dos autores sdao
atividades que a pessoa escolhe realizar sem depender de
recompensas externas ou puni¢des. Esta taxonomia ¢ dividida em
duas categorias principais: motivagdes individuais e motivagdes
interpessoais. Cada uma dessas categorias, € composta por varias
outras subcategorias [15], que sdo:

e Motivagdes individuais:

e Desafio: a atividade deve
dificuldades continuos;

e Curiosidade: evocada com a complexidade do nivel da
atividade, pelo audio e aspecto visual;

e Controle: a atividade promove a autodeterminagdo ¢
controle do estudante;

e Fantasia: a atividade deve envolver o estudante em
atividades ludicas determinadas por elementos
narrativos, o que leva a estados de imersao.

e Motivagdes interpessoais:

e Cooperagdo: a atividade pode se tornar mais atrativa se
os jogadores/estudantes atuam juntos com vistas a
complei¢do de uma tarefa;

e Competigdo: agdes concorrentes que afetam uns aos
outros podem colaborar com o aumento da atratividade
da tarefa proposta;

e Reconhecimento: elementos que permitam  ao
jogador/estudante explicitar o resultado seus esfor¢os
para outros do mesmo grupo contribuem para o aumento
da motivag¢do em relagdo a atividade.

O trabalho de Mysirlaki e Paraskeva [16], os autores estendem a
taxonomia acima para satisfazer a necessidade de senso de
comunidade presente nos jogos massivos online contemporaneos.
Este senso de comunidade é um dos fatores de sucesso destes jogos,
em especial por promover a rejogabilidade, preocupagdo esta que
deveria estar igualmente presente nos jogos educacionais.

A Figura 11 esquematiza a taxonomia de Malone e Lepper [15]
incluindo a extensdo proposta por Mysirlaki e Paraskeva [16], que
pode ser usada como um checklist para guiar a criagao de jogos que
possuem o objetivo educacional, com vistas a motivagao.

promover niveis de

Motivagdo

intrinseca

Figura 11: Taxonomia adaptada de Malone e Lepper [15] e
Mysirlaki e Paraskeva [16]. Fonte: autores
Visto que a motivagdo intrinseca ¢ uma precondicdo necessaria
para que o estudante esteja engajado em qualquer atividade
académica, o item a seguir analisard as defini¢des do termo
engajamento e suas implicagdes no design de jogos educacionais.

4. ENGAJAMENTO

Assim como os termos anteriores (persuasao e motivagao), o termo
engajamento pode possuir diversos significados de acordo com o
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contexto (em algumas linguas, o termo refere-se a relagdes maritais
ou mesmo alistamento em for¢cas armadas). No contexto deste
trabalho, assume-se o significado mais relacionado ao estado de
comprometimento, no sentido de estar envolvido em fazer algo. A
definigdo geral de engajamento aplicada no ambito da
aprendizagem e dos jogos refere-se ao empenho em fazer alguma
atividade, ou fazer algo com dedicacéo e afinco.

Filsecker e Kerres [17] definem engajamento como um processo
continuo de esforgo. No contexto educacional, os autores
concordam com Fredricks et al. [18] ao afirmar que engajamento
escolar ¢ o empenho do aluno na sua vida académica e seria o
antidoto para tentar diminuir a desmotivagao na aprendizagem.

Filsecker e Kerres [17] classificam o engajamento em trés
categorias, seguindo a proposta de Fredricks et al. [18], que sdo:

e Emocional: reagdes positivas e negativas com todos do meio
académico, inclusive com a institui¢do, sentimento de
pertencimento ao grupo e valorizagdo dos resultados obtidos
nas atividades académicas;

e Comportamental: trata-se do envolvimento na atividade,
como seguir regras, participar ativamente de atividade
curriculares e extracurriculares, por exemplo;

e Cognitivo: ¢ o envolvimento em exercer o esforco para
realizar tarefas complexas e dominar as habilidades. Refere-
se ao investimento psicoldgico investido para enfrentar os
desafios.

Os autores defendem o engajamento como um processo
eminentemente volitivo, no que se refere a vontade do agente em
questdo de fazer algo. Por conflitar com as defini¢des previamente
colocadas a respeito de motivagdo intrinseca, torna-se necessario
diferenciar motivagdo intrinseca de engajamento. Estes sdo
conceitos diferentes, certamente, € no contexto deste trabalho,
permite-se discordar dos autores ao situar este processo volitivo
mais relacionado a motivagédo intrinseca do que ao engajamento.
Ao passo que a motivagdo intrinseca se refere diretamente ao
processo volitivo, por surgir, em Ultima instdncia, de desejos e
vontades, o engajamento explicita-se pelo empenho em realizar
alguma tarefa. Na revisdo feita por Filsecker e Kerres [17], fica
claro que, para diversos autores, engajar o jogador se refere a um
ciclo de comportamento no sentido do envolvimento com
determinada tarefa, que engloba o tempo dedicado, a busca por
desafios e o compromisso para continuar realizando a tarefa.

O processo volitivo supracitado pode ser percebido nos jogos de
entretenimento, nos quais o jogador sente vontade de jogar. Essa
vontade esta ligada a motivacdo intrinseca; devido a vontade inicial
promovida pela motivagdo intrinseca, pode se ter o engajamento do
jogador durante o jogo. Estes aspectos, comumente observados nos
jogos comerciais de entretenimento, deve ser igualmente
trabalhado nos jogos educacionais.

Snow e Beals [19] colocam que, no contexto educacional,
engajamento se refere diretamente a proficiéncia académica, a
motivagdo do aluno e sua persisténcia nas tarefas propostas, e deve
ter um equilibrio entre o interesse do aluno e a tarefa. Isto vai ao
encontro da Teoria do Fluxo de Csikszentmihalyi [20]: o equilibrio
comentado pelos autores indica que, se a tarefa ¢ demasiadamente
facil ou se esta além das habilidades do estudante, o engajamento
tende a diminuir; pelo contrario, se a tarefa estiver dentro das
habilidades do estudante e for desafiadora, o engajamento tende a
aumentar.

A Teoria de Fluxo [20], atualmente presente na concepgdo de
jogos de entretenimento com distintas categorias, preconiza que o
envolvimento € pleno na realizagdo da atividade se a pessoa esta
engajada. O estado de fluxo ocorre quando as habilidades das
pessoas sdo compativeis com os desafios propostos; estes podem
ser ajustados gradativamente, de maneira que deve haver um
equilibrio entre a habilidade e o desafio.
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Conforme Csikszentmihalyi [20], esse estado pode ser alcangado
por meio dos componentes enumerados a seguir, embora nao
necessariamente precisem estar presentes todos a0 mesmo tempo.

e Equilibrio entre o nivel de habilidade e de desafio
A juncdo entre a atividade (ac@o) e a consciéncia
Objetivos claros
Feedback direto e imediato
Concentragdo na tarefa
Senso de controle pessoal
Perda do sentimento de autoconsciéncia

e A transformagdo do tempo

E possivel notar que os trés tipos de engajamento propostos por
Fredricks et al. [18] de certa forma estdo presentes na Teoria de
Fluxo, e principalmente, essas definicdes sdo visiveis em diversos
jogos de entretenimento. A Figura 12 esquematiza as possiveis
relagdes entre as teorias de Fredricks et al. [18] e Csikszentmihalyi

[20]. -
S

Emocional

Comportamental

Cognitivo

Feedback

Sem nogdo do tempo

Controle pessoal
Objetivos claros

Jungdo atividade (agdo) e consciéncia

Concentragdo
Equilibrio habilidade/desafio
Perda do sentimento de autoconsciéncia

Figura 12: Relagdo entre os tipos de engajamento de Fredricks
et al. [18] e a Teoria do Fluxo de Csikszentmihalyi [20]

A diferenciacdo de engajamento e motivagdo ¢ muito sutil na
literatura. No que diz respeito ao engajamento em jogos
educacionais, observa-se que o jogador/estudante pode estar
engajado em determinada atividade por diversos fatores, que se
confundem ou se misturam com a propria ideia de motivagdo.
Entretanto, para fins classificatorios, no contexto deste trabalho o
engajamento em jogos digitais pode ser definido como o
envolvimento efetivo na atividade, o que se explicita ao entrar no
estado de fluxo previsto por Csikszentmihalyi [20].

Entretanto, na area de jogos digitais também existem defini¢des
divergentes sobre o termo engajamento, o que pode ser percebido
na revisdo sistematica de Boyle et al. [21], na qual diferentes
autores apresentam defini¢des distintas, o que torna o conceito
nebuloso. Os autores colocam que os pesquisadores nao
apresentam claramente um consenso sobre a natureza do
engajamento.

Bouvier et al. [22] elencam os termos mais comumente
encontrados nas definigdes de engajamento na 4area de jogos
digitais. A terminologia usada pelos autores procura ser
consistente, de modo a eliminar a ambiguidade sobre a definicdo de
engajamento. Nesse sentido, definem-se os seguintes termos:

e Atengdo: fator crucial para o engajamento, ¢ dividida em:
area alvo da ateng@o, intensidade e duragdo. A atencdo pode
ser capturada por um estimulo externo ou voluntariamente,
conforme interesse da pessoa e que pode ser despertada pelo
conteudo da atividade;

e Envolvimento: disposi¢do para trocar informacdo com o
sistema, no sentido de adquirir ou transmitir informagao. O
envolvimento depende da relevancia das ferramentas de
interag@o no contexto do jogo;

e Imersdo: escala de envolvimento com a atividade ou jogo,
esta relacionada com a imersdo sensorial (elementos visuais),
imersdo no desafio ou imersdo imaginativa (quando o jogador
se envolve na narrativa ou se identifica com o personagem);
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e Presenca: sentimento de existéncia no mundo virtual. Mesmo
o participante estando ciente da virtualidade, o sentimento de
existéncia refere-se a aceitar a interagir no mundo virtual e
incorporar o papel proposto no ambiente;

o Fluxo: estado mental de intensa concentragdo, classificado
como um subcomponente do estado de presenga com foco na
dimensédo de desafio da experiéncia.

Os mesmos autores ainda definem o termo Comportamento
Engajado e citam quatro subcategorias deste termo, associando-as
com a Teoria da Autodeterminacdo de Ryan e Deci [14], ja
discutida na se¢do anterior. Essas subcategorias sdo:

e Engajamento com o ambiente do jogo, ligado a contemplagdo

e curiosidade;

e Engajamento social, definido pelo relacionamento com
outros jogadores, sendo ligado a conectividade, competigao,
colaboragdo e reconhecimento social;

e Autoengajamento, que ¢ a ligagdo entre o jogador e seu
personagem no jogo relacionado ao controle do seu avatar;

e Engajamento direcionados para as a¢des, com o objetivo de
vencer os desafios propostos.

A Figura 13 esquematiza as relagdes entre o Comportamento

Engajado e os conceitos associados ao engajamento:

Engajamento com o [
ambiente do jogo [Q]

™ Imersio _7

Atengdo

> Autoengajamento —

Engajamento social

&2 A /
[&] /N / o’\: ﬁ
@ Presenca Engajamento direcionados /g oooi el

para as agoes

Figura 13: Relagédo entre Comportamento engajado de Bouvier
etal. [22], conceitos relacionados com engajamento e os trés tipos
de engajamento de Fredricks et al. [18]. Fonte: autores

Os mesmos autores ainda colocam que o engajamento depende
das caracteristicas do usudrio, como motivagdo, expectativas,
habilidades e competéncias. Além disso, hd que se considerar a
forma, contetido e contexto da atividade.

Para Islas Sedano et al. [23], outro fator que pode prejudicar a
motivagdo, e consequentemente o engajamento, ¢ a forma como o
jogo ¢ apresentado. Um exemplo mencionado pelo autor ¢ que se o
jogo ¢é apresentado como parte de alguma tarefa, o processo volitivo
desaparece e o jogador perde o voluntariado.

Nesse sentido, quando um jogo educacional é proposto no
contexto de uma atividade académica, ou seja, uma tarefa, o
jogador/estudante tem como objetivo executar um conjunto de
acOes de acordo com um conjunto de regras de sequenciamento
muitas vezes pré-estabelecidas por um professor. Ainda que isso,
por defini¢do, anule o processo volitivo, pode ser que ocorra
engajamento, porém um engajamento criado unicamente por
motivagdo extrinseca ou pela obrigatoriedade de complei¢do da
tarefa.

Islas Sedano et al. [23] definem que todo jogo educacional deve
considerar o contexto real do jogador/estudante, ¢ que deve ser
proposto em um contexto de aprendizagem informal, no qual o
jogador/estudante escolhe jogar de forma livre e voluntariamente.
No artigo, os autores comentam que o estado de fluxo do
jogador/estudante estd relacionado com o conceito de engajamento,
como ja comentado nesta secdo. Este é alcancado pela motivagao
intrinseca e, consequentemente, o processo volitivo de querer jogar.
Os autores estabelecem a base desse processo para alcangar o
estado de fluxo com os seguintes fatores motivacionais: desafio,
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curiosidade, fantasia e controle pessoal. Estes fatores estdo
relacionados a dois tipos de engajamento: o afetivo e o cognitivo.

Embora esses fatores sejam ligados & motivacdo, ja abordada
neste artigo, eles também se relacionam ao engajamento do jogador
em um jogo, seja ele de entretenimento ou educacional.

Como pode ser percebido, a motivagao (extrinseca ou intrinseca)
pode potencialmente provocar um nivel de engajamento em uma
dada atividade. Entretanto, deve-se procurar despertar a motivagao
intrinseca, que promoveria um nivel de engajamento continuo,
comumente denominado reengajamento, comum em diversos jogos
de entretenimento.

A relagdo entre motivagdo e engajamento no contexto
educacional ¢ definida por Phillips et al. [24] como Reengajamento
Persistente, no qual o jogador/estudante opta em jogar, procurar
desafios, mantem o foco e tem como objetivo concluir dada tarefa.

Para atingir o reengajamento, conforme Phillips et al. [24], ha
uma série de fatores como qualidade do jogo, contexto em que este
¢ aplicado, o suporte educacional e os sentimentos e atitudes dos
jogadores/estudantes.

5. MODELO CONCEITUAL

Nao ha um consenso conceitual estabelecido sobre as terminologias
aqui analisadas. Por exemplo, ¢ comum encontrar situagdes de
motivagdo extrinseca rotuladas como persuasdo, bem como de
motivagdo intrinseca como engajamento.

O modelo conceitual PerMotivE integra essas terminologias, ndo
procura ser um modelo conceitual completo, sendo possivel sua
expansido com novos pontos que possam ser estabelecidos e que se
encaixem adequadamente na area de jogos educacionais seguindo
as mesmas defini¢des propostas neste trabalho para os trés termos
e suas relagdes.

A relagdo proposta entre os conceitos no modelo PerMotivE
elucida que por meio da persuasdo, é possivel promover a
motivagdo e estd por sua vez desperta niveis de engajamento, essa
relagdo pode ser visualizada na figura 14.

gngajamentg
Motivacio

N4
k¥ersuasi
ne

Figura 14: Relacao entre os conceitos Persuaséo, Motivagéo e
Engajamento no Modelo PerMotivE

A figura 15 ilustra o modelo PerMotivE separado em setores
numerados de 1 a 6 tendo como divisdo primaria os 6 principios de
Cialdini [4], detalhados na Figura 1. Em cada setor, sdo dispostos
os elementos iconicos relacionados a persuasio, motivacio e
engajamento.

O circulo interno estd relacionado aos elementos de persuasdo
propostos por Oinas-Kukkonen e Harjumaa [3], Cialdini [4], Fogg
[6], cujos icones sdo definidos nas Figuras 1,4, 5, 6 ¢ 7. Ja o circulo
externo ¢ relacionado ao modelo de motiva¢do intrinseca de
Malone e Lepper [15] e Mysirlaki e Paraskeva [16], explicitado na
Figura 11. Por fim, os elementos externos aos circulos, representam
os conceitos relacionados ao engajamento propostos por Bouvier et
al. [22], com icones ja definidos na Figura 13.
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Figura 15: Modelo PerMotivE

Cada setor do modelo utiliza elementos ja apresentados nas
secdes anteriores. A tabela 1 detalha cada um dos setores da Figura
15.

Tabela 1: Conceitos utilizados em cada setor do modelo PerMotivE

Persuasdo Motivacdo Engajamento
Setor | Autoridade; suporte a | Senso de | Presenga;

1 credibilidade; suporte | comunidade; atengdo;
social e suporte a | fantasia imersao;
dialogo envolvimento

Setor | Elogio; recompensa e | Curiosidade; Fluxo; atencdo

2 suporte social desafio;

colaboragdo;
competicdo
Setor | Comprometimento e | Reconheciment | Presenca;

3 consisténcia; suporte a | o; desafio; | atengdo;
diadlogo e suporte a | controle; imersao;
tarefa primaria fantasia envolvimento;

fluxo
Setor | Prova social; suporte a | Competicdo; Envolvimento
4 didlogo e suporte | colaborago; ; aten¢do;
social reconhecimento | fluxo
; senso de
comunidade;
desafio
Setor | Simpatia; suporte a | Fantasia; Presenga;
5 didlogo e suporte | reconhecimento | fluxo; atengdo
social ;  curiosidade;
senso de
comunidade;
controle
Setor | Reciprocidade; Controle; senso | Envolvimento

6 suporte a didlogo; | de comunidade; | ; presenca;
suporte a tarefa | desafio fluxo; imersdo
primaria e suporte
social

Com base na tabela 1, ¢ possivel observar cada termo ou conceito
utilizado no modelo da Figura 15, bem como suas relagdes. Na
coluna de engajamento percebe-se que conforme a classificagdo
geral dos termos feita na Figura 13, os trés tipos de engajamento
sdo alcangados, o cognitivo, comportamental e o emocional.
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6. CONCLUSAO

Com a pesquisa realizada, foi possivel perceber a falta de consenso
entre os pesquisadores que abordam as tematicas relacionadas a
Persuasdo, Motivagao e Engajamento, o que dificulta muitas vezes
a sua utilizagdo adequada no processo de desenvolvimento de jogos
educacionais. Uma maior clareza conceitual pode ser de grande
valia neste processo, retirando as dubiedades e contradigdes,
aplicando esses conceitos em sua esséncia para que 0s jogos
educacionais produzidos consigam atingir melhor o objetivo
precipuo de promover melhorias no processo de aprendizagem.

E certo que este trabalho ndio tem a pretensio de estabelecer um
conjunto de defini¢des cristalizadas para os conceitos de Persuasio,
Motivagdo e Engajamento. Propds-se aqui realizar uma discussio
ampla sobre estes conceitos a luz da literatura, o que culminou no
modelo PerMotivE. Este ¢ um modelo conceitual, ainda em estagio
seminal, que visa relacionar os trés conceitos no ambito do
desenvolvimento de jogos educacionais. Em sintese, o modelo
permite inferir que por meio da persuasdo, ¢ possivel promover a
motivagdo intrinseca e esta por sua vez, despertar niveis de
engajamento no jogador/estudante.

Assim como em outros modelos que procuram embasar a criagao
de jogos educacionais, ressalta-se que o modelo aqui proposto tem
natureza conceitual. Trabalhos futuros apontam para, a partir do
modelo PerMotivE, definir que elementos concretos devem estar
presentes em diferentes fases do processo de desenvolvimento de
jogos educacionais. Espera-se, com isso, que jogos educacionais
implementados tendo por base o modelo PerMotivE apresentem
elementos eficazes de Persuasio, Motivagdo e Engajamento,
aproximando os jogos educacionais dos jogos de entretenimento,
no que se refere ao potencial de atratividade.
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