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VAILVIDINI VA SOXI3

O QUE E DESIGN THINKING?

Design Thinking utiliza métodos dos
designers, como empatia e experimentacdo,
para alcancar solugdes inovadoras.

POR QUE DESIGN THINKING?

Pensar como um designer pode transformar a
maneira como organizacdes desenvolvem
produtos, servicos, processos e estratégias.

Essa abordagem integra o que € desejdvel do

ponto de vista humano com o que é
tecnoldgicamente factivel e economicamente
vidvel. Também permite que pessoas que ndo

sdo treinadas como designers usem
ferramentas criativas para
resolver um grande

(S\e’i'?l‘i’geols) conjunto de desafios.
Desejavel
(Humano)
~
Factivel I N OVAgAO
(Técnico)
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VONVNAIAOD

POR QUE INOVAR?

A Procuradoria-Geral do
Estado objetiva estruturar
processos de inovagdo em
razdo da necessidade de
evolucdo e melhoria de seus
servicos, considerando o L
desafiador cendrio de
transformacdes econémicas e
sociais baseadas em novas
tecnologias de informacdo e
comunicacdo exponenciais.

IDEIA }
* IMPLEMENTACAO
RESULTADOS

= INOVACAO
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PROCURADORIA-GERAL
DO ESTADO DO ACRE
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GUIA DE BOLSO

Lexl.ab

LABORATORIO DE INOVAGAO DA PGE/AC

S ! TORNAR O PROCESSO DE

INOVAGAO FOCADO NAS
PESSOAS E NAS
INFORMACOES COMO O
NOVO NORMAL PARA
PRESTACAO DE SERVICOS

PELA PGE.
29 edicdo

www.pge.ac.gov.br
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Eles...

Quais economias fariam seu cliente feliz ?

Criam economias que fazem seu cliente feliz? Fazer algo que os clientes estdo a procura?
(ex. em termos de tempo, dinheiro e esforco, ..)

(ex. em termos de tempo, dinheiro e esforco, .. (ex. bom design, garantias, mais fu id.

ou funcionalidades mais especificas
Quais os resultados que o seu cliente espera e o que

iria além das expectativas dele/dela ?
(ex. nivel de qualidade, mais de alguma coisa, menos de algo, ...

Produzem resultados que seu cliente espera ou que vdo Satisfazer algo que os clientes estdo sonhando por?
além das expectativas deles? (ex. ajudar a ter grandes conquistas, grandes alitvios, ..)
(ex. melhor nivel de qualdiade, mais de alguma coisa, menos de algo,...)

Produzir resultados positivos que satisfazem os critérios de

Copiar ou superar as solugdes atuais que encantam seu sucesso e fracasso dos seus clientes?
cliente? (ex. melhor desempenho, menor custo, ..) (ex. funcionalidades especificas, d I idade, )

Como as solugdes atuais encantam o seu cliente?

idade d

specificas, 3 . - T ] . . DT
Ajudar a tornar a ado¢do mais fdcil? O que faria a tarefa ou a vida do seu cliente mais fdcil?

(ex. relaci afi

Fazer a tarefa ou a vida do seu cliente mais fdcil? (ex. menor custo, menos investimentos, menor risco, melhor qualidade, (ex. curva de aprendizagem menor, mais servigos, custo menor de propriedade, ...)

) . ) desempenho, design, ..
(ex. curva de aprendizagem menor, mais servicos, custo menor de propriedade, ..) 7 gn, ..)

Quais efeitos sociais positivos seu cliente
e seus S e serv c suare deseja?
ancial ou ins ac nho S vezes (ex. faz mostrar-se melhor, aumentar o poder,status, ...

Criar efeitos sociais positivos que o seu cliente
deseja?

ex. faz mostrar-se melhor, produz aumento do poder,statt - 9 o 2
(ex. faz mos ¢ produz LRt O que os clientes estdo procurando?

)

(ex. bom design, garantias, mais funcionalidades ou funcionalidades mais especificas,

I || I |I I Y O que os seus clientes sonham?
. (ex. grandes conquistas, grandes alfvios, ...
Criadores de Ganho

Como seu cliente mede sucesso e fracasso ?
(ex. performance, custo, ...)

.
Produtos & Servigos o Vo . g g B I
( C : 2 clui cia ( O que aumentaria a probabilidade de adotar uma solugdo?

(ex. menor custo, menos investimentos, menor risco, melhor qualidade,

Li 05 0s produtc que sta de valor € construida at de custo desempenho, design, ...

Quais s3o 0s produtos e servicos que voc e ajuda seu clienteao arefas

funcionais, sociais J e Jade

Quais produtos e s ) u executar as Quais tarefas funcionais vocé estd ajudando seu cliente realizar?
(ex. realizar ou completar uma tarefa especifica, resolver um problema especifico,..)

Comprador
(e.g. produtos e servigos que ajudam os clientes a comparar Quais tarefas sociais vocé estd ajudando seu cliente realizar?

(ex. tentando parecer melhor, ganhar poder ou status, ...)

decidir, comprar, tornar a entrega vidvel de um produto ou servigo, ...

Cocriador Quais tarefas emocionais vocé estd ajudando seu cliente realizar?
(ex. es

(ex. produtos e servicos que ajudam os clientes a desenhar solucées em conjunto ética, sentir-se bem, seguranga, ...)

,contribuir de outra forma dando valor a solugdo,...)

Quais necessidades bdsicas vocé estd ajudando seu cliente

ue transfere A
Q e satisfazer?
(ex. comunicagdo, sexo, ..)

(ex. produtos e servicos que ajudam os clientes a dispor de

um produto, transferi-lo para os outros, ou revender, .

1 de tentar realizar uma tarefa principal, seu cliente

) tarefas auxiliares er

tand

c0s poden lu , i é ova as tarefas que ¢

Aliviam as Dores

s produtos e ser ra " - ~ . " r roc (1 ’ n e (RO P » " Aac N ’ r. . . P
o eva como viam 2 ) Bes ne d eseu O que faz o cliente se sentir mal?

s ou triviais para 0 seu ¢ eliminam ou reduze zativas, 0s custos e situa riscos cliente exper 2 N I eteras) (e
que seu cliente €

rtual (ex
direitos auto

e financiamento

O que o cliente acha custoso ?
(ex. leva muito tempo, custa muito dinheiro, requer esforco substancidl, ...)

Comprador (ex. tentando parecer melhor, ganhar poder ou status, ...)

Cocriador (ex. estética, sentir bem, seguranga,...)

Que transfere (ex. produtos e servicos que ajudam os clientes a dispor

de um produto, transferir para outros, ou revender, ...)

frustragdo, aborrecimentos, coisas que Ihes ddo uma dor de cabega, ..)

Como as solugdes atuais estdo atendendo
seu cliente?
(e

a(s) tarefa(s) realizada(s)?

falta de recursos, mal desempenho, mau funcionamento, ...) Classifique cada tare om sua significancia para o clie

cial ou vital? Para cada tarefa indique qua

ezesela

Eles... Quais sdo as principais dificuldades e desafios que .

seus clientes encontram? e . cto especific 9
Produzem economia? Eliminar os riscos de seus clientes temem? (ex. entender como as coisas funcionam, dificuldades de conseguir realizar as coisas, estac,a‘r egue LOH[?}«[() espeuj]w e {ar o/
s técnicos, ou o que poderia dar terrivelmente resisténcia ... é realizada, porque pode impor
restricdes ou limitagdes.

(ex. enquanto dirige , fora de cas

(ex. em termos de tempo, dinheiro, ou esforcos ..) (ex. financeiro, social,
errado ...

Quais as consequéncias sociais negativas que seu cliente
(ex. elimina frustragdo, aborrecimentos, coisas que Ihes ddo uma dor de cabega, ..)  (e.g: contribuindo com grandes questdes, diminuindo preocupagdes ou elimi encontra ou teme por?

preocupagdes, ) (ex. humilhagdo, poder, confianga, ou status, ..)
Melhorar solugdes de baixo desempenho? Limitar ou erradicar erros comuns que os clientes fazem?

(ex. novas funcionalidades, melhor performance, melhor qualidade, . (ex. erros de utilizacdo, ...

Faz seu cliente se sentir melhor? Ajude seus clientes a dormir melhor a noite?

Quais riscos seu cliente teme ? .
(ex. financeiro, social,riscos técnicos, ou o que poderia dar terrivelmente e

enso ou I

. . . . , ) errado...) :
~oloc s o s e des. s que rar-se de barreiras que es > seu cliente de . 5 o >ara cada dor indique
@ {)I()Ll‘l um fim n?as dificuldades e desafios que Livrar-se de%arrluras que estdo impedindo o seu cliente de O que mantém seu cliente acordado a noite? Para cada dorindi
cliente encontras adotar solu¢bes? (ex. grandes questdes, preocupagdes, ...)

(e.g facilitar as coisas, ajudando-os a ter a tarefa feita, eliminar a resisténcia, ..)  (ex. custos iniciais menores ou auséncia de investimento, curva de aprendizado mend
menor resisténcia & mudanga, ... Quais erros comuns seu cliente faz?

(ex. erros de utilizagdo, ..)

Eliminar as consequéncias sociais negativas que os

clientes encontram ou sentem?
(e.g humilhagdo, poder, confianga ou status, ..)

o com sua intensidag
Quais barreiras o cliente enfrenta para adotar as
solugoes ?
(ex. custos iniciais de investis , curva de aprendizado, resisténcia a mudanga, ...)

jue seu cliente
mentar antes, durante a feita?

Segmento de Cliente et
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Use em Conjunto com o Canvas do Modelo de Negocio




