
DESIGN CENTRADO
NO USUÁRIO

O cliente tem sempre a razão 
mesmo, e mais do que nunca.



Quem vai assistir a palestra? 



Quem vai assistir a palestra? 





Qual é o nosso real objetivo?



Christian Pablo
Designer
Arquiteto de Informação da AG2

*Créditos - Personagem: McMillan Digital Art



[Vídeo com colegas de trabalho do público da palestra 
apresentando o outro palestrante, Guilherme Dienstmann ]



Grau de Confiança
(Abril de 2009)
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* Fonte: Nielsen Online Global Consumer Survey April 2009 / Base: All Respondents



A verdade não é verdade até que as pessoas 
acreditem em você 
e as pessoas não acreditarão em você se elas 
não souberem o que você está dizendo, 
e elas não saberão o que você está dizendo se 
elas não ouvirem você, 
e elas não ouvirão você se você não for 
interessante, 
e você não será interessante a menos que você 
diga coisas imaginativas, originais e frescas.

William ñBillò Bernbach
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Modelo Tradicinal

* Fonte: Whatôs Next in Marketing and Advertising ïPaul Isakson ïhttp://www.slideshare.net/paulisakson/whats -next-in-marketing -advertising-318143
Marketing Digital - Lógica Digital - http://www.slideshare.net/logicadigital/marketing -digital -1842283?src=embed

Produto

Propaganda

CRM

Distribuição

Embalagem

Usuário



Produto

Novo Modelo

* Fonte: Whatôs Next in Marketing and Advertising ïPaul Isakson ïhttp://www.slideshare.net/paulisakson/whats -next-in-marketing -advertising-318143
Marketing Digital - Lógica Digital - http://www.slideshare.net/logicadigital/marketing -digital -1842283?src=embed
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Por que vamos falar disto?



O que se perde
ao não investir em 
Design Centrado no 
Usuário?

100%
Em Conversão/Vendas

150%
Em Tráfego/Visitantes

161%
Em Produtividade

202%
Uso de Funcionalidade 

Específica
*Estudo do NN/g com 42 projetos (http://www.useit.com/alertbox/roi -first -study.html)



A internet já é o 

2° principal canal 
de solicitação e aquisição
de novos produtos
financeiros.

Agência

55%

Online 

25%

Telefone 

15%

Outros

5%

*Fonte: Netpop Research/Google Brasil: Pesquisa com 1003 pessoas que pesquisaram por produtos financeiros nos últimos 6 meses. - http://www.youtube.com/watch?v=VBHeJM 3HYsw&feature=related



Nova forma de mensurar mídia

*M easuring Engagement - Forrester

2009

1995

Envolvimento
Visitas, páginas visualizadas 
e tempo no site

Interação
Abrir/ Taxa de clique

Intimidade
Sentimento nos blogs, opinião dos consumidores

Influência
Afinidade com a marca, recompras, transmissão de 
conteúdo e poder/ scorede influência

Intimidade e Influência



Dave Carroll
e a United Airlines



5 mi
Assistiram o vídeo 

no You Tube

180 mi
de perdas na bolsa 
creditadas ao vídeo



O ser humano há milênios vive em bandos, em grupos. 

Gostamosde nos aproximar de pessoasque

têm interessessimilares . 

A diferença é que com a internet, 

agora não há mais barreiras geográficas

e ficou muito mais fácil , barato e rápido de se 
comunicar .

Seth Codin
(Tribes: We Need You to Lead Us - 2008 )
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Mercados em rede estão começando a se 

auto-organizar mais rápido que as 

empresas que os tem tradicionalmente servido. 

Graças a web, mercados estão se tornando melhor 
informados, mais inteligentes , e 

demandando qualidades perdidas na 

maioria das organizações.

Christopher Locke, Rick Levine, Doc Searls e David Weinberger
(ClueTrain Manifesto)
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DESIGN CENTRADO
NO USUÁRIO

O cliente tem sempre a razão 
mesmo, e mais do que nunca.



Maturidade em Usabilidade1



*Nielsen Usability Maturity Model (http://www.useit.com/alertbox/maturity.html).

Empresa guiada pelo Usuário

Design Centrado no Usuário Integrado

Processo sistemático de Usabilidade

Dirigida pela usabilidade

Verba dedicada a usabilidade

Profissionais Experientes com foco em usabilidade

Desenvolvedor Centrado na Usabilidade

Hostilidade com a Usabilidade

Modelo de Maturidade em Usabilidade



*Stuffthathappens.com por Eric Burke



*Nielsen Usability Maturity Model (http://www.useit.com/alertbox/maturity.html).
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