
INOVAÇÃO EM MODELOS 
DE NEGÓCIOS
CRIANDO NOVAS 
PROPOSTAS DE VALOR 
USANDO O DESIGN THINKING



O QUE VEREMOS HOJE
COMO UTILIZAR A ABORDAGEM DO 
DESIGN THINKING (A FORMA DE PENSAR 
E ALGUMAS FERRAMENTAS) PARA CRIAR 
UM NOVO NEGÓCIO E ELABORAR O 
MODELO DE NEGÓCIO



O QUE VEREMOS HOJE
•	CONCEITO DE DESIGN THINKING
•	CONCEITO DE MODELO DE NEGÓCIO
•	FERRAMENTAS DO DESIGN THINKING 
•	COMO O DESIGN THINKING PODE AJUDAR NA 

CRIAÇÃO DE UM NOVO MODELO DE NEGÓCIO.
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VIABILIDADE DE EXECUÇÃO
•	Presencial ou digital
•	Questões legais
•	Tecnologias empregadas

VALOR PARA O NEGÓCIO
•	Processo Seletivo
•	Treinamento 
•	Atividades de integração

NECESSIDADES DO USUÁRIO
•	Anúncio da vaga
•	Canais de divulgação
•	Recepção no 1o dia

DESIGN
THINKING
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IDEAÇÃO
para a geração de ideias

IMERSÃO
para o entendimento do 

problema

COMO PENSAR DE 
FORMA SISTÊMICA?

PROTOTIPAÇÃO
para analisar e adaptar 
as soluções propostas

IMPLEMENTAÇÃO



MODELO DE 
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www.businessmodelgeneration.com
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APLICAÇÃO DE 
DESIGN THINKING  
A UM MODELO 
DE NEGÓCIO



CONCORRÊNCIA E
PÚBLICO-ALVO:
IMERSÃO



POR QUÊ ESTUDAR 
CONCORRENTES?

Validação da originalidade da ideia

Observar os aprendizados acumulados

Encontrar oportunidades de negócio

1

2

3



Como estudá-los?

Cliente oculto Sombra Curva de valor
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Produtos
Serviços

Atividades

Canais
Relacionamento

PROPOSTA DE VALOR

Sessões de Cocriação Brainstorming

Ferramentas:



PRODUTOS, SERVIÇOS E 
ATIVIDADES DA EMPRESA



MY STARBUCKS IDEA



CASE MJV: INOVAÇÃO NO ATENDIMENTO

ÓTIMA 
EXPERIÊNCIA

DE ATENDIMENTO



RECEITAS E DESPESAS:
PROTOTIPAÇÃO



1- ESTIMATIVAS DE RECEITAS 
E DESPESAS
2- TESTES DE ACEITAÇÃO
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TESTES DE 
ACEITAÇÃO



•	O NEGÓCIO VALE A PENA SER 
LANÇADO?

•	EXISTEM AJUSTES E ADAPTAÇÕES 
NECESSÁRIAS? NOVAS 
OPORTUNIDADES?



TESTE DE ACEITAÇÃO: DROPBOX



CASE MJV: APLICATIVO PARA MONTADORES
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1- CONHECER MELHOR NOSSO PÚBLICO

2- CRIAR DIFERENCIAIS COMPETITIVOS 

3- ESTIMAR E TESTAR NOVAS HIPÓTESES
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OBRIGADO!

FABIO CALZAVARA
FABIO.CALZAVARA@MJV.COM.BR
LINKEDIN.COM/IN/FABIOCALZAVARA


