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0 USO DO DESIGN EM NEGOCIOS




FABIO CALZAVARA
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BUSINESS SCHOOL SAQ PAULO
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MJV TECNOLOGIA & INOVAGAO

DESIGNER DE PROBUTO
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0 que veremos hoje:

1. Introducao a negocios: contextos socials e empreendedorismo
2. Business Design: Onde design e negacios se encontram
3. 0 design no desenvolvimento de um negacio

4. Ferramentas e metodos na pratica:

a. Criacdo de uma proposta de valor
b. Diferenciacao no mercado
c. Construcdo de uma experiéncia inesquecivel para o cliente
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Politicas Religiao

Educacao formal Corporacoes

Educacao tfamiliar Publicidade

Lels Arte
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Dominio politico da religiao
Supressao da expressao individual
Alta distancia de poder e concentracao de riqueza
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Capital como bem mais importante & 0 & i -
Leis trabalhistas e conflitos de agentes -



BRASIL, CINGAPURE
Fra do conhecimentc
Velocidade e mobilidade nas informacoes
Conectividade digital
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JOHANNES VERMEER - MULHER DE AZUL LENDO UMA GARTA(1666) 1



CAPACIDADE DE PERCEPGAO

Sensorial: percepcao dos elementos basicos -
Analdgica: relacdo entre a obra e a experiéncia do individuo
Analitica: significados nao visivels na pintura |
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HOW ART CANHELP YOU ANALYZE - AMY £, HERMAN
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“Organizacdo ou sistema econ@mico em que bens e Servigos
sao trocados um pelo outro ou por dinheiro”



“Organizacdo ou sistema econ@mico em que bens e Servigos
sao trocados um pelo outro ou por dinheiro”

alguma coisa que consegue
criarvalor para as pessoas



A ESSENCIA DO DESI&I F
. RESOLVER PROBLEMAS COM—




criacao de valor pensando em
relacoes

BUSNESS DESIGN ~ resisamous

como centro das decisoes

transformacao de propostas de valor
em valor para o negocio



SUSINESS DESIGN...

1S the application of design methods and processes on
the development and innovation of business models.
David Schmidt

@ M >3

METODOS & FERRAMENTAS

sensemaking

MODELAGEM DE NEGOCIO

%

venture

creativity

value creation

CONTEXTO

: - strategy E
; o market

R In

stakeholders
resources

iteration

concept
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https://www.youtube.com/watch?v=ubEadhXWwV4
https://www.youtube.com/watch?v=1WBw1AmduSo

Para criar novos negocios e inovar temos alguns metodos,
que buscam:

1. Foco nas pessoas para 0 entedimento do contexto
2. Criatividade para pensar nas solugoes
3. Raclonalidade para viabilizar as 1delas propostas




\Vétodos e conceltos que abordaremos:

1. Modelos de negacio e proposta de valor

2. Curva de valor e Estratégia do Oceano Azul
3. Design de Servigos

4. Métodos de design centrados no usuario




QUAL O PONTO DE PARTIDA DE UM

NEGULIUY
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A proposta de valor ¢ 0 que se entrega ao consumidor,
0 conjunto de produtos e servigos que criam valor para

um segmento de clientes, resolvendo um problema ou
satistazendo suas necessidades.







PRESENTES

Check-in Checkout

KR e FONE Y | WALMART
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Analise Interna

Competéncias: capacidades + recursos
Analise Operacional

Pensamento sistémico: ciclo de vida do
produto e partes interessadas

ANATISE DF
CONSISTENCIA




Analise Interna

Competéncias: capacidades + recursos
Analise Operacional

Pensamento sistémico: ciclo de vida do
produto e partes interessadas

, Analise Externa
ANALSE D Oportunidades de mercado

CONSISTENCIA Novas tecnologias

Questoes regulatorias
Decisoes politicas




ANATISE DF
CONSISTENCIA

Analise Interna

Competéncias: capacidades + recursos
Analise Operacional

Pensamento sistémico: ciclo de vida do
produto e partes interessadas

Analise Externa

Oportunidades de mercado

Novas tecnologias

Questoes regulatorias

Decisoes politicas

Analise Dinamica

Antecipar movimentos de mercado
Crescer e construir o futuro

Tendéncias de comportamento
Analises preditivas
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Anos 80, Ostheim: uma pequena
igjaria luta para sobreviver em
um mercado competitivo.

onho: criar uma bebida natural -
COMO a Cerveja - mas voltada as
criangas: saborosa e saudavel.
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1989: usando a tecnologia possuida,
convertem acglicar em acido gluconico.
F criada uma bebida de ingredientes
naturais e sem aditivos quimicos.




1994-98: Um novo mercado € criado: com
a producao em massa, o produto chega

a academias, lojas de organicos, praias,
clubes, baladas, cafés e bares.
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ANALISE EXTERNA
UASE HARVARD BUSINESS SCHOOL
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Expan356 do capita

ISme‘e daindystri
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Entendimento dos desafios e busca pelas mel

Estabelecimento deum

nadrao: 1908 surge a

nores praticas

Harvard Graduate School of Business Administration
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> Pictures of the Future > Spring 2013 > Index

Manufacturing and Maximizing Where Mobility is Features
Innovation Efflf:lency Going

lz:]

Interview Short Takes Scenario 2060 Scenario 2040 Scenario ZBSG Trends Manufacturing
Klaus Topfer News from Siemens' Labs Remarkable Ways in... Efficiency Guru Tomorrow's Restaurant Revolutionized...
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Our Businesses

Electrification, automation and digitalization are the long-term growth fields of Siemens. In
order to take full advantage of the market potential in these fields, our businesses are bundled
into nine divisions and healthcare as a separately managed business.

| & = Pictures of the Future: publicacao de
Power and Gas Wind Power and Renewables vaer *Pequ|Sa e |novagao que mOIda Os

The Power and Gas Division is the trusted partner The Wind Power and Renewables Division is a

for world class products and solutions for the oil and leading supplier of reliable, environmentally-friendly '- n e g oc I os C a C O m p a n h | a

gas, power and industrial markets. The Division is and cost-efficient renewable energy solutions.

dedicated to deliver its customers reliable, efficient, Driving down the cost of wind power is our key

clean and safe products and solutions. > target as we strive to make renewable energy fully
competitive with conventional energy sources. >

Em 10 anos a empresa diversificou
uas atividades, abrindo mao do
segmento de telefonia e investindo
em-servicos financeiros e healthcare.

Energy Management Building Technologies

The Energy Management Division is one of the Building Technologies is the world market leader for
leading global suppliers of products, systems, safe, energy efficient and environmentally friendly




AS PROPOSTAS DE VALOR 4
NAO SESUSTENTAM SEM A
PERCEPCA@BO CLIENTE™
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“ERRAMENT A BUSINESS MODEL CANVAS



0 canvas é um modelo visus

negocio gera, entrega e caj
em 9 blocos distintos.

Um linguagem Unica, para.des

possibilitar rapidas muda
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Ativi Relacionamento
tividades Proposta de Valor com o cliente

Parcerias \ Publico-alvo

r -
/ >~
L
/
Fontes de
Custos Canais de receita

Recursos distribuicao




VODELO DE NEGOCIO BIONADE

Egﬁ&%ﬁ/;logzgggsgsrgl Através de terceiros
Fabricacdo de bebidas Atividad | Relacionamento
Processo de fermentagio ~ Atlvidades Proposta de Valor com o cliente

Cultivo dos ingreditentes \\
()

. Criangas/familia
istribuidor - “blinn. Pessoas com habitos
Revendedor Parcerias FUbficu:al0 saudavels
Envasador | Early adopters
f ~.
S
NS
«""" w i
/ ; | -
Fontes de
Custos Canais de receita
Matéria-prima Recursos distribuigao Comercializagdo
Estrutura fabril Fabrica Academias de bebida
Transporte Funcionarios Lojas de healthy foods
Recursos humanos Plantacdo



VIODELO DE NEGOCIO NESPRESSO

STRATEGIC KEY VALLIE CUSTOMER CUSTOMER
FPARTNERS ACTIVITIES PROPOSITION RELATIONSHIP SEGMENT

i

i — —

)
‘ﬁf,?‘?- TR
— !

‘ Q DISTRIBUTION

CHANNELS

A 4 —
; j "" he:prermﬁam PR




L

LU @

all

U5 1

- VA




L EMBREM

N

JA SUA

)

NCAOL

<U

- |

(DESAFIO, PROBLEMA, SOLUGAO..)



QUAL 0 PROPOSITO DO PROJETO?

UBOERVAR:
0 QUE EU QUERO ATACAR: PRU
0 QUE EU QUERO ENTREGAR: P

5
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| EMA, DESARI, OPURTUNIDALE..

UMESSA Ut VALUR AU CLIENTE



PUBLICO-ALVO

& Necessidades

Expectativas

) Dores e problemas

Quais necessidades o cliente esta tentando
satisfazer ou resolver?

0 que o stakeholder espera? O que deseja?

0 que pode surpreendé-lo positivamente?

0 que pode provocar uma experiéncia WOW?

fO, Qllj?e faria o trabalho ou a vida do seu cliente mais
acll’

Quais sdo as frustragGes relacionadas com o
servigo?
Quais sao seus problemas recorrentes?



COMO ENTENDER E MEDIR UMA
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ICA DO VALDIR

CASEPIPD



ALTO —

BAIXO —

PIPOCA DO
VALDIR
OUTROS
PIPOQUEIROS
| | | | | |
| | ! ! | |
PRECO VARIEDADE QUALIDADE MARCAE HIGIENE E SERVICO
DE PRODUTOS PRODUTO DIVULGACAO LIMPEZA

-cRRAMENTA GURVA DE VALOR
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Os produtos sao transformados de bens em Servicos: as
pDESS0as NAo precisam mais possul-los, apenas ter acesso
a eles, transformando a cultura da posse.

JEREMY RIFKIN *THE AGE OF ACCESS', 2000

“The millennial generation [...] has begun to shift its
psychic priorities from material 3UCCesS to living a

meaningful existence”.
JEREMY RIFKIN “THE ZERO MARGINAL COST SOCIETY




THEPIANOGUYS

maxell

Y & 2
A @ 22




Publico-Alvo Processos de fabricacao

Cenario de uso Embalagem

Dimensoes Ciclo de vida

Materials Valor agregado




Pessoas envolvidas Componentes materials

Modelo de relacionamento Jornada de uso

Comunicacdo Cadela de suprimento

Experiéncia Interacoes
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https://servicecocreation.com



PARTICULARIDADE DOS SERVIGOS
(DEFINICOES)

1. Contato com o cliente

2. Carater qualitativo

3. N3o se estoca, nao se poes em inventario

4. 0 usuario / cliente € parte do servigo

h. Se produzem no momento em que Se consomem

6. Murtas vezes € um manejo adequado de expectativas
(um contrato, uma promessa)

/. Servico € uma jornada, um caminho




UESIGN DE SERVICU NU VAREJO




Dear Customers,

As of the first of February, this store will be charging people

a $5 fee per person for “just looking.”

The $5 fee will be deducted when goods are purchased.

yme about?

=n high volume of people who use this store as
nd then purchase goods elsewhere. These

naware our prices are almost the same as the
s plus we have products simply not available

h many other clothing, shoe and
eiectronic stores who are also facing the same issue.

Management.

— ' ~ NOVO CONTEXTO
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TAP TGO TAKE A CLOSER Look

?scnum




C () https://bonobos.com/guideshop

SHOP BONOBOS

New Customers, get 20% off your flrst purchase. details

Not in the United States? details

Guideshop

Try it on before you buy at one of our Guideshops. No crowds. One-on-one
service. Exactly what you want, delivered right to your door.

I MAKE AN APPOINTMENT ‘

INSPIRACAO : PROVA : ESCOLHA : COMPRA : ENTREGA

LU E— - ................. ................. ................. BONOBOS GUIDESHOP

...............................................................................................................
~




0 Design de Servigos ajuda a entender a relacao holistica que temos com o
cliente - ndo limita da ao produto que oferecemos ou a um ponto de contato.

$S0 N0S permite criar uma experiencia exclusiva para a marca ou ate
mesmo um novo modelo de negdcio: tem-se ai um diferencial competitivo.
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(CUNSUMO, ATENDIMENTO, GOMPRA, SERVIGU..)



JORNADA DO SEGURADO

- REEMBOLSO
. E atendido pelo @ %
prestador

PROCEDIMENTO « Infoma-se sobre prévia + Recebe aquantia
- Contata para sollcitar designada

A
(:jz*’ - Contata para saber status

PAGAMENTO

AQUISICAOQ EMISSAD BOAS-VINDAS NECESSIDADE INFORMACAO CONTINUIDADE
INICIO ] aha y
o | Q 'z
« Escolhe o produto « Fica no aguardo das « Recebe o material « Acionar assisténcia + Pesquisa sobre sua LIBERA{;M}
- Efetua pagamento informacgdes via correio - Procedimento cobertura e/ou sobre

Rede Referenclada

M

- Primelro contato com o NEGATIVA

prestador
e

« Informa-se sobre os pro-
cedimentos necessarios

« Fica no aguardo da liberagao + Entra em contato
« Liga para fazer a liberagdo para saber o porgué
- Reage a negativa

CONTRATACAO VIGENCIA




JORNADA DO SEGURADO

REEMBOLSO PAGAMENTO

PROCEDIMENTO

« Duvidas quanto
ao valor e a data de
pagamento

AQUISICAO EMISSAO BOAS-VINDAS NECESSIDADE INFORMACAO
INICIO ada
@ eiein %
= Wt
a“ _~ : ' LIBERACAO

- Falta de infarmagoes - Canais limitados para - Falta de informagao
sobre o processo aclonar asslsténcia atlva
» Falda de visao parao - Distanciamento = Confianga apenas no
gestor PME emocienal do cliente telefone AL

L)

« Nao ha comunicacao
com o cliente
. Cliente desconhece o
processo

VIGENCIA




Experience Map

This map documents the experiences of Jim and Pam, a couple who want to go anvacation. They both wark and live together with their
dog, Poncho. The map will be used to help Tripperz.com, a fake travel site. make their travelling expenience better

Drecicie wihere 00 Qo0 Find hotel

Dimcicie welware to stay Fewd flight=
Decics what 1o oo Fewd things to an

Decicha henw o geat
t s

Take oH feorm work

Fered lanned For aog
Decioa what to oo
Lo Eal [royolars
checks

Experience Chart

Cliant
Involvarment

Experience Chart Legend
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Eet on plang

- Mol Poeus. |l calis Mo e o menlal focu s B ragurdd oF Fm and Pam in orckn oo ooirokiie The phac

Returning

Check inte hoted Restuern to airpart

=0 out, have fun Fly home
Taka photos Retern to homa

Eat fanoy dinness (3t dog feom

keErined

Linpacs

Client Involvement
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Lpdaa photos

Talk to
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Rate
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1. LEMBRAR DO CONTEXTO EM QUE VIVEMOS E QUAIS OPORTUNIDADES ELE NOS TRAZ A
0BSERVAGAQ DIARIA E UM EXERCICIO FUNDAMENTAL PARA PROJETOS EMPREENDEDORES.

2. PROPOSTA DE VALOR: O QUE DIFERENCIA NOSSO NEGOCIO? USAR COMO ORIENTAGAQ
PARA AS DECISOES A SEREM TOMADAS AQ LONGO DO PROJETO.

3. STAKEHOLDERS DIFERENTES, NECESSIDADES E EXPECTATIVAS DIFERENTES. CLIENTES,
PARCEIROS...

4. CRIAREMOS UM NOVO MERCADO 0U COMPETIREMOS EM UM JA EXISTENTE? QUAL
MINHA PROPOSTA DE DIFERENCIAL PARA A SOCIEDADE E PERANTE OUTROS PLAYERS?

0. PENSAR NO SISTEMA E NOS DETALHES: NO SERVICO, NO ATENDIMENTO, NOS CANALS...
CADA ETAPA DA JORNADA E UM “MINI PROJETO”. A JORNADA NOS AJUDA A ORIENTAR
ESSES PASSOS E ORGANIZAR UM OLHAR ABRANGENTE.
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