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DESIGN THINKING: 
SOLUÇÕES 

INOVADORAS 



Comece pequeno

...mas SONHE

GRANDE



O que importa 

não é a partida e 

nem a chegada.

É a travessia



FUNDAMENTOSDESIGN THINKING



DESIGN THINKING





FASES DO DESIGN THINKING

IMERSÃO
• Aprender sobre os 

clientes da startup

ANÁLISE E 
SÍNTESE

• Construir  um ponto de vista 
com base nas necessidades dos 

clientes e insights

IDEAÇÃO
• Realizar brainstorming e 

aparecer com ideias 
criativas

PROTOTIPAÇÃ
O

• Construir uma 
representação 
da ideia 

TESTE
• Validar  e 

obter 
feedback 



• Busca de informações na internet, livros, ..... 

• Clientes e demais atores envolvidos no processo. 

FASE 1: IMERSÃO



• Aproximação do contexto do problema. 
(DOR)

• Identificação de necessidades e 
oportunidades.

• Levantamento de áreas de interesse a serem 
exploradas.  

FASE 1: IMERSÃO



 Preste atenção 

 Anote as informações 
importantes

FASE 1: IMERSÃO



FASE 1: IMERSÃO

TÉCNICAS

Matriz CSD

Mapa da empatia

Roteiro de entrevistas do problema 
(dor do cliente)

OBJETIVO: Compreender a dor do cliente



MAPA DA EMPATIA 

• Colocar – se no lugar do cliente. 

• Identificar necessidades. 

• Validar informações obtidas em campo.





HORA DA ENTREVISTA



FASE 1 - OBJETIVO
Conhecer a dor do Cliente



FASE 2: ANÁLISE E SÍNTESE



FASE 2: ANÁLISE E SÍNTESE



• Analisar e sintetizar as informações 
coletadas.

• Obter padrões para compreensão do 
problema.

FASE 2: ANÁLISE E SÍNTESE



FASE 2 - OBJETIVO
Analisar a dor do Cliente



FASE 3
IDEAÇÃO

 Pensar de forma expansiva 

 Fase para geração de ideias

 Elaboração de soluções 
inovadoras 



FASE 3: IDEAÇÃO

TÉCNICAS
Brainstorming

Análise SWOT da proposta de 
Solução

Mapa conceitual + Matriz CPS

OBJETIVO: Analisar a dor do cliente



➢Quantidade pela 
qualidade

➢Evite julgar ideias 

➢Ideias ousadas são bem 
vindas 

➢Combinar e aprimorar 
ideias

BRAINSTORMING





FASE 3 – OBJETIVO
Buscar solução para a dor do Cliente



Produto/ 

Serviço X

Qual é 

esse 

produto?

Mapa Conceitual

Resolve 

quais 

problemas

?

Quanto 

custa?

Quais 

outros 

benefícios

?

Quem vai 

usar?



Entrega do Mapa 

Conceitual

(10% média)

7 maio

AGENDA


