
PRO3582: Projeto Integrado 
de Sistemas de Produção

Aula 10 - 2023

Prof. Dr. André Leme Fleury
Prof. Dr. Artur Vilas Boas



Objetivos

Viabilizar aos participantes uma experiência de 
desenvolvimento de produtos, serviços e experiências 
“centradas no usuário”:

• Compreender e caracterizar o público alvo

• Identificar necessidades e oportunidades de criação

• Desenvolver integradamente protótipos de produtos e 
serviços utilizando metodologias ativas

Estabelecer e implementar uma nova abordagem para 
desenvolvimento de soluções, capaz de resultar em 
experiências que superam as expectativas dos participantes



Problemas

BEM DEFINIDOS PROBLEMAS 
COMPLEXOS

Fácil definição;

Solução única;

Métodos da qualidade;

Racionais e lineares;

Algoritmos

Difícil definição;

Solução múltipla;

Stakeholders;

Tentativa e erro;

Não terminam;



“Design é um processo estratégico de resolução de problemas, 
que direciona a inovação, contribui para o sucesso do negócio 
e conduz a uma maior qualidade por todo o ciclo de vida dos 

produtos, dos serviços, dos sistemas e das experiências.”

(World Design Organization)

Design



Engenharia Design

Resolução de Problemas



Título do slide

Cliente Satisfeito

Cliente Insatisfeito

Expectativas Não Satisfeitas Expectativas Satisfeitas

Requisitos
• Obrigatórios
• Revelados
• Encantamento

Encantamento
(não declarados)

Revelados
(declarados)

Obrigatórios
(não declarados)

Modelo de Kano
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Método



ABSTRATO

CONCRETO

CONHECIDO DESCONHECIDO

ENCONTRAR O PROBLEMA RESOLVER O PROBLEMA

01
pesquisa

02
Análise e 
síntese

03
ideação

04
experimentação

Método



• Cada designer geralmente possui um conjunto pessoal de placements, (repertórios) 
desenvolvidos e testados pela experiência. A inventividade do designer reside numa 
habilidade engenhosa, natural ou cultivada, de retornar a esses placements e aplicá-los 
novas situações, descobrindo aspectos novos aspectos desta situação, capazes de 
resultar em novos resultados para o projeto final. 

• Logo, o que é conhecido como o estilo do designer é mais do que apenas uma 
preferência pessoal por certos tipos de formas visuais, materiais ou técnicas; é uma 
maneira característica de ver possibilidades através dos seus placements conceituais. 

(Buchanan)

Repertórios (Placements)



Título do slide

(Brown, 2008)

Design Thinking

Combinar habilidades e técnicas do designer para identificar soluções que 
correspondem aos desejos e necessidades dos  usuários, viáveis 

tecnicamente e capazes de gerar valor para a empresa.



Empatia



Pensamento Integrativo



Otimismo



Experimentação



Colaboração



“A presença e a participação do cliente”

• Personalização do serviço

• Julgamento pessoal

• Participação do cliente no processo e no resultado                  

• Operações descentralizadas

• Intangibilidade

Características dos serviços

(Fitzsimmons and Fitzsimmons, 2005)



Cocriação de Valor

• Conhecimento é a fonte principal de vantagem 
competitiva

• Visão centrada no cliente é a melhor forma de criar valor

• Prestação de serviços leva à performance superior

• As organizações existem para integrar e transformar 
competências especializadas em serviços complexos 
demandados pelo mercado

• Porém, uma organização pode apenas propor propostas 
de valor

• Valor final é definido e cocriado com o cliente

• A proposta de valor é adaptada de acordo com as 
particularidades dinâmicas de cada cliente

(Vargo and Lusch, 2008)



Jornada do Usuário
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Importância para o sucesso do projeto

Protótipo de Baixa Resolução



Protótipos de Produtos



Lean
Startup



Oportunidades para novos negócios

1. Novos negócios baseados em conceitos existentes

2. Novos negócios baseados em novos conceitos



Plano de Negócios

Plano de negócios
1. Resumo Executivo (Síntese / elaborado no final)

2. Descrição do negócio 

3. Descrição dos produtos e/ou serviços

4. Análise interna da empresa e da equipe

5. Análise de mercado do ambiente competitivo

6. Plano de marketing e vendas

7. Planejamento estratégico

8. Planejamento financeiro

9. Anexos



Plano de Negócios



Plano de Negócios Recursos Operação

Século XX



Século XX

Século XX





1995



NASDAQ



• Um plano de negócios é essencialmente um exercício de pesquisa, escrito 
antes do empreendedor ter começado a construir um produto ou um serviço

• Assume que é possível descobrir a maior parte das incógnitas sobre o 
negócio com antecedência, antes de arrecadar dinheiro e executar a ideia

• No entanto, para novas empresas com base em novos conceitos, não é 
possível prever a tecnologia e as oportunidades de clientes no horizonte de 5 
anos

• Startups não são versões menores de grandes empresas - eles realmente 
operam em ambientes onde os modelos de negócios não são conhecidos

Incertezas



Para Startups....



Ter uma ideia

Planejar a execução

Executar o plano

Modelo 
Tradicional de 
desenvolvimento 
de novos 
negócios



Ter uma ideia

Planejar a execução

Executar o plano

Você realmente 
conhece o 
problmea a ser 
resolvido?

Você consegue 
prever todos os 
detalhes do 
projeto?

O que acontecerá 
quando alguma coisa 
der errado

Modelo 
Tradicional de 
desenvolvimento 
de novos 
negócios



Abordagem Tradicional







Lean Manufacturing



Princípios 
da

Qualidade
• Se não sabemos quem é o cliente, não 

sabemos o que é qualidade.

• Tente não pressupor qual atributo do 
produto o cliente considerará valioso

• Saiba com o que os clientes se importam

• Remova qualquer recurso, processo ou 
esforço que não contribua diretamente para 
o aprendizado que você busca



Valor• O esforço que não é absolutamente 
necessário para aprender o que seu cliente 
deseja pode ser eliminado

• Trabalhe de forma inteligente, não apenas 
muito

• Identifique os esforços de criação de valor

• Identifique e elimine o desperdício



Testes e 
Métricas

• Oferecer diferentes versões do produto aos 
clientes simultaneamente

• Escolha as métricas certas para avaliar o 
progresso.

• Evite MÉTRICAS DE VAIDADE

• Uma métrica deve ser acionável, acessível 
e auditável



• Grupo de clientes com características comuns, considerados ao
longo de um determinado período de tempo

• Monitora quantitativamente a evolução da startup

Cohorts



Duas Etapas Principais



• Organizações formadas para a busca 
de um modelo de negócios replicável e 
escalável (Blank).

• Instituições humanas, estabelecidas 
com o intuito de criar um novo produto 
ou serviço em condições de extrema 
incerteza (Ries). 

• Constituídas pelo maior número de 
pessoas que podem ser convencidas a 
atuar em direção a um plano elaborado 
para construir um futuro diferente 
(Thiel).

Startups



• Ao invés de realizar meses de planejamento e 
pesquisa os empreendedores assumem que 
no dia 1 eles possuem apenas hipóteses ainda 
não testadas 

• GOOB – Get Out Of the Building – teste das 
hipóteses para desenvolvimento dos clientes

• Adotam os ciclos de desenvolvimento ágil da 
indústria de software

Lean Startup



Princípios 
da

Lean 
Startup

• Empreendedores estão em todos os lugares

• Empreendedorismo é gestão

• Aprendizagem validada

• Construir – Medir – Aprender

• Contabilidade da inovação



Descoberta do Problema



Lean Startup

Entender as 
sutilezas de 

como os 
usuários se 
comportam

Identificar 
uma 

necessidade

Achar 
soluções 

para atender 
essa 

necessidade

Construir 
um modelo 
de negócio 

em torno da 
sua solução

Pitch para 
investidores 
sobre o seu 

novo 
negócio



• Em t0, você somente tem hipóteses

• Seu objetivo é testar essas hipóteses para 
verificar se são válidas ou não

• Se forem válidas, você avança uma casa no 
seu desenvolvimento de produto…

… e cria novas hipóteses para testar!

• Se não forem, você corrige seu percurso.

Empreendedorismo por Hipóteses



Startup Garage Process



Persona

• Representa um grupo de pessoas que tem 
comportamentos e preferências similares

• Ajuda a projetar para um pequeno grupo de 
pessoas

• Verifica padrões de comportamento



Produto Mínimo Viável



Canvas da Proposta de Valor



Aprendizagem Validada



• Mudar a estratégia de negócio a partir 
do aprendizado obtido

• Objetivo maior é aplicar rápido o 
aprendizado

• Aproximar resultados do plano por 
meio de processo de aprendizagem 
contínua

• Adapta os planos de acordo com os 
resultados obtidos

Pivotar



Canvas do Modelo de Negócios



Customer Development Model



Lean Startup
Casos



CRIAÇÃO DE UMA PLATAFORMA DE 
CLASSIFICADOS ONLINE PARA MÚSICOS: 
UMA APLICAÇÃO DO LEAN STARTUP

» Felipe Rodrigues de Pierro
» Orientação: Prof. Dr. André Leme Fleury

26/11/2014

ESCOLA POLITÉCNICA DA UNIVERSIDADE DE SÃO PAULO



O MUSIC JUNGLE

Sócio 2Sócio 1 Sócio 3

Eng de Computação e 
Músico

Eng de Produção e Músico
(Autor)

Eng de Produção e Músico

Problema: encontrar produtos e serviços para músicos



O MUSIC JUNGLE

Blog
2 mil  

seguidores
Jan/2014



LEAN
STARTUP

Implementação



Estabelecer hipóteses essenciais

Testar problema

Testar solução

Preparar-se para vender

Lançar e testar vendas

Desenvolver posicionamento

Aprovar ou 
pivotar?

Aprovar ou 
pivotar?

Desenvolver estratégia1

2

3

4

5

6

7

8

9

Descoberta 
do Cliente

Validação do 
Cliente



1. DESENVOLVER ESTRATÉGIA
Etapa 1 - descoberta do cliente

Foto: canvas original

“O Music Jungle é um serviço de anúncios, 
compra e venda online de produtos e 

serviços voltados aos músicos profissionais e 
amadores.”
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1. DESENVOLVER ESTRATÉGIA
Etapa 1 - descoberta do cliente

“O Music Jungle é um serviço de anúncios, 
compra e venda online de produtos e 

serviços voltados aos músicos profissionais e 
amadores.”



1. DESENVOLVER ESTRATÉGIA
Etapa 1 - descoberta do cliente







2. ESTABELECER HIPÓTESES ESSENCIAIS
Etapa 1 - descoberta do cliente

Problema

Os músicos têm dificuldade em 
encontrar serviços e produtos 

online.

Os estabelecimentos comerciais 
têm dificuldade em divulgar seus 

produtos e serviços online.

Solução

Plataforma online para músicos 
encontrarem e adquirirem 

produtos e serviços de 
estabelecimentos comerciais.



3. TESTAR PROBLEMA
Etapa 1 - descoberta do cliente

Principais insights:

• Produtos e serviços nos quais confiar.
• Compra com segurança.
• Músicos desejam vender.
• 15% é uma comissão alta.

Problema verificado. 

3 músicos
2 estabelecimentos 
comerciais











4. TESTAR SOLUÇÃO
Etapa 1 - descoberta do cliente

Solução verificada. 

Principal insight:
•Maior interesse em relação à 
compra e venda de instrumentos





5. APROVAR OU PIVOTAR?
Etapa 1 - descoberta do cliente

Solução verificada. 

Problema verificado. 

Principais resultados:

•Curadoria = confiança
•Maior interesse em relação à compra e 
venda de instrumentos

Problem-Solution Fit!









7. LANÇAR E TESTAR VENDAS
Etapa 2 - validação do cliente



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 1ª Iteração
Etapa 2 - validação do cliente

Mensagens Publicações na Página do Facebook



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 1ª Iteração
Etapa 2 - validação do cliente

Interesse dos 
vendedores validado.

38 anúncios



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 1ª Iteração
Etapa 2 - validação do cliente

Interesse dos 
vendedores validado.

38 anúncios



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 2ª Iteração
Etapa 2 - validação do cliente

Publicidade paga no Facebook



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 2ª Iteração
Etapa 2 - validação do cliente

Principal insight:
•Maior engajamento, baixa 
intenção de compra.
•O Facebook encontra as pessoas 
certas, mas que não estão no 
processo de compra.



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 3ª Iteração
Etapa 2 - validação do cliente

Publicidade na busca do Google



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 3ª Iteração
Etapa 2 - validação do cliente

Principal insight:
•O Google adwords é um canal que 
encontra clientes com real intenção 
de compra.

Interesse dos 
compradores validado.





9. APROVAR OU PIVOTAR?
Etapa 2 - validação do cliente

Modelo Validado.

Principais resultados:

•Entendimento do processo de 
compra.
•Entendimento dos problemas  na 
compra de um instrumento.
•38 produtos anunciados.
•2 vendas realizadas.

Product-Market Fit!



















Canvas da
Proposta de
Valor



Canvas da Proposta de Valor



Na saúde



As tarefas das personas e seus ganhos

• Realizar a cirurgia para recuperar o paciente

• Laudar o exame para encaminhar o tratamento

• Atender o paciente no pós operatório

• Ministrar as medicações para evitar complicações



... e suas dores quando algo não vai bem

• .... paciente entrar em coma inesperado

• .... encaminhar um laudo incorreto

• .... paciente se machuca durante uma crise

• .... ministra os medicamentos equivocados



Canvas da Proposta de Valor – lado direito

paciente entrar em coma inesperado

encaminhar um laudo incorreto

paciente se machuca durante uma crise

ministra os medicamentos equivocados

Realizar a cirurgia 

Laudar o exame

Atender o paciente 

Ministrar as 
medicações

recuperar o paciente

encaminhar o tratamento

garantir o pós operatório

evitar complicações



Tecnologias

Sistema robótico

Algoritmo de IA

Wearable

App de gestão de medicação



Tecnologias e suas propostas de valor

• Aumentar a precisão da intervenção

• Aumentar a precisão do laudo

• Monitorar o paciente remotamente

• Gerenciar as medicações ministradas



Tecnologias e suas propostas de valor

Aumentar a precisão da 
intervenção

Aumentar a precisão do laudo

Monitorar o paciente 
remotamente

Gerenciar as medicações 
ministradas

Sistema robótico

Algoritmo de IA

Wearable

App de gestão de medicação



Hipóteses Fundamentais



Hipóteses Fundamentais



Atividade: Canvas da Proposta de Valor



Minimum Viable
Products



Lean Startup



• Versão mais simples de um produto que pode ser lançada com uma 
quantidade mínima de esforço e desenvolvimento.

• Viabiliza a realização de um conjunto de testes primários feitos para validar a 
viabilidade do negócio. 

• Estabelece experimentações práticas que serão desenvolvidas levando o 
produto a um seleto grupo de clientes

• Prova a visão inicial da startup, revelando se a ideia inicial efetivamente 
corresponde a um produto de grande potencial

Produto Mínimo Viável



Produto Mínimo Viável





Resultados

Possíveis

do teste do

MVP

1. Seu MVP pode resolve a dor do usuário para 
o caso de uso desejado

2. Seu MVP pode revelar o que falta para 
resolver a dor do usuário

3. Seu MVP pode revelar um novo caso de 
uso, melhor e mais promissor que o primeiro

4. Seu MVP pode mostrar que seu produto é 
irrelevante para o usuário, mas revelar o 
porquê (o que é bom).































G.O.O.B.



DESIGN THINKING
Obrigado!


