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1절 디자인 씽킹의 이해

 디자인에 대한 통념은…

 디자인이란? 현재 상태를 보다 더 나은 상태로 바꾸는 것(Herbert Simon, 1978년 노벨
경제학상 수상자)

 디자인 씽킹이란? 현재 상태를 보다 더 나은 상태로 바꾸기 위해 생각하고 노력하는 것

 디자인 씽킹이란 “디자이너처럼 문제를 풀고 혁신하는 사고의 방식” (로저 마틴)으로
진짜 문제를 파악하고 더 나은 해결책을 찾아가는 방법을 의미함

 “디자이너처럼 문제를 풀고 혁신하는..”의 디자이너 사례는 글로벌디자인&컨설팅 회사 IDEO
 IDEO는 스탠퍼드 대학 교수인 데이비드 켈리가 1978년 설립한 “데이비드 캘리 디자인(David 

Kelly Design)을 모태로 하며, 1991년에 현재의 IDEO 설립

1. 디자인씽킹이란? 

IDEO가 1980년 애플 의뢰로 만든 최초의 마우스 IDEO가 1987년 MS와 공동개발한 Two Button형 마우스



○경영과 창업론에서 디자인 씽킹을 배우는 이유는?
☞ 디자인적 방법론을 비즈니스에 적용하는 것

“즉, 디자인씽킹은디자이너의감성과방법을사용하여, 

사람들이원하는것을

기술적으로실현가능하고

또실행가능한비즈니스전략이

고객의가치와시장기회로전환할수있는방식이다.“

“Design thinking is discipline that uses the designer’s sensibility and methods

to match people’s needs 

with what is technologically feasible 

and what a viable business strategy can convert into

customer value and market opportunity” 

-팀브라운(TimBrown), IDEO



출처: Business Week(2004.05)

 세계적인 디자인 컨설팅 회사, IDEO가
Business Week Cover Story를 장식함

 전세계 비즈니스리더들이 뽑은 가장 혁신적
인 기업(BCG조사), ‘MBA학생들이 뽑은 가장
입사하고 싶은 기업 100’에서 16위(포춘지), 
디자인업계의 맥킨지

 ‘IDEO’는 단순히 제품이 아닌 경험을 창조하
는 방법으로 좋은 디자인을 재정의함

 현재 이들은 회사가 혁신하는 길을 바꾸고 있
음

 David Kelly, Tom Kelly 두 형제는 창업 당시
직원이 15명에 불과했던 IDEO를 600명이 넘
는 인재가 모인 글로벌 혁신기업으로 성장시
킴



1절 디자인 씽킹의 이해
IDEO의 대표작품들

(오랄B 어린이 칫솔) (지속가능성장, 저소득층 위한
아쿠아 덕트(Aquaduct))



1절 디자인 씽킹의 이해
2. 디자인씽킹 프로세스(Process)

공감하기
(Empathize)

문제
정의하기
(Define)

아이디어
찾기

(Ideate)

프로토타입
만들기

(Prototype)

평가하기
(Test)

ㆍ공감하기 = 진짜 문제 파악하기
ㆍ문제를 둘러싸고 있는 다양한 사람, 환경

등을 깊이 이해하고 파악하는 단계
ㆍ방법: 관찰하기, 인터뷰하기, 직접 경험하기

ㆍ어떻게 하면 문제를 해결할
수 있을까?
ㆍ관찰, 인터뷰, 직접 경험을 통
해 알게 된 사실을 타인과 공유
하며 무엇이 문제일지 토론
ㆍ다양한 관점에서 무엇이 문제
인지를 명확히 정의

ㆍ문제를 올바로 이해하고 수요자에게 필
요한 아이디어를 구체화 하기

ㆍ구체화한 아이디어를 현
실공간에서 시각적으로 표
현하는 것
ㆍ종류: 종이 시안(페이퍼
포토타이핑, 레고 시안(특별
히 큰 공간을 한 눈에 입체
적으로 구성), 롤 플레잉(서
비스 시행에서 어떤 문제가
발생할 지 테스트)

ㆍ테스트
ㆍ프로토타입을 현장에서 실제
보여주거나 경험하게 하는 것
ㆍ시행착오를 겪을 수 있는 기
회를 갖게 됨



3. 디자인씽킹 사례)

(대형마트카트(Cart) 혁신프로젝트결과물)

• “The Deep Dive: One Company’s Secret 
Weapon for Innovation”(미국 ABC 방송, Night 
line의 특별 프로그램)

• ABC 나이트라인 - 아이디오 쇼핑카트 –
YouTube

• IDEO의 디자인 씽킹 과정을 소개

• 5일간의 프로젝트 진행

• 대형마트의 카트를 혁신적으로 바꾸기 프
로젝트

https://www.youtube.com/watch?v=M66ZU2PCIcM


 ABC Nightline – IDEO 쇼핑 카트

단계 활동 주요 내용

1. Kick-off 
Meeting 

• 프로젝트 착수회의 • 다양한 사람들이 프로젝트에 참여

• 엔지니어, MBA출신, 마케팅전문가, 언어학자,
심리학자, 생물학 전공자 등

2. 공감하기
(Emphasize)

• 마트에 가서 카트사용과
소비자 관찰, 조사

• 종업원, 소비자들과 인
터뷰

• 매장내에서 물건을 담기 위해 항상 카트를
가지고 이동→답답하고 위험할 때 있음

• 자녀를 둔 부모는 카트와 함께 유모차도 끌고 다
녀야 함(당시에는 아이를 태우는 공간 X)

• 소비자는 카트에 담은 물건의 금액을 알고
싶어함 → 계산대에 줄 서지 않고 바로 계산
할 수 있으면 좋겠다고 생각

• 종업원들은 소비자들이 카트를 반납하지 않
고 가져가 분실되는 경우가 많다고 생각



단계 활동 주요 내용

3. 문제 정의
(Define)

• 공감하기를 통해 발견한
사항을 정리하여 문제가
무엇인지 정의

• 문제1: 사람이 붐비는 공간에서도 카트에 물
건 담기 편해야 함

• 문제2: 어린아이를 둔 부모가 카트와 유모차를
한꺼번에 끌어야 하는 불편함을 해결해야 함

• 문제3: 계산대에 가기 전 내가 카트에 담은
물건의 금액을 알 수 있어야 하고, 계산대에
줄 서는 불편을 해결해야 함

• 문제 4: 카트 분실을 방지해야 함

4. 아이디어
내기

(Ideate)

• 아이디어1: 바구니를 올려 놓을 수 있는 카트

→평소에는 카트에 놓은 바구니에 물건을 담고, 카트가
가기 힘든 곳은 바구니만 가지고 갈 수 있도록 함

• 아이디어2: 카트에어린이가앉을수있는자리
를 마련함

• 아이디어3: 카트에 바코드 리더기 설치하여
금액 확인 및 계산을 할 수 있도록 함

• 아이디어4: 도난 방지를 위하여 카트의
밑바닥을 제거함

→옆면에 고리를 만들어 바구니에 담은 물건을 계산이
끝난 뒤 비닐봉지에 담고 매달아 운반하도록 함



단계 활동 주요 내용

5. 만들어 보
기
(Prototype)

• 도난 방지를 위해 카트
의 밑바닥을 제거하는
대신에 바구니를 올릴
수 있는 틀을 만듬

• 어린이용 좌석을 손잡
이 쪽에 만들고, 옆에
바코드 리더기도 설치
함

6. 테스트하
기

(Test)

• 실제 매장에 비치하고
사용자와 직원들의 피
드백을 듣고, 반응을 살
핌

• 부족한 점은 보완하는
작업을 거침



4. 기타디자인씽킹사례(1)

옥소 굿즈 그립(OXO Good Grips)

• 할머니들 주방기구 사용 관찰: 무
겁고 미끄러워 함

• 할머니들을 위한 미끄럽지 않은 제
품 디자인과 판매 했는데 일반사람
들도 사용하기 편리하여 사업적 성
공



4. 기타디자인씽킹사례(1)

GE MRI Adventure
• GE의 MRI 개발자 Doug Dietz가 병원

에 들렀을 때 겁에질려 우는 소녀를
보게 됨

• MRI 성능 업그레이드 보다 사용자 관
점(특히 아이들의 경험)에서의 경험
과 느낌에 중점을 두고 재디자인

• MRI검사실이 어린이를 위한 모험공
간으로 변화

디자인 씽킹 적용 전과 후, GE 헬쓰케어 MRI



2절 비즈니스모델의 이해

 비즈니스 모델이란 비즈니스 아이디어 또는 제품/서비스를 어느 시장에서, 누구에게, 어떤 가치를
어떤 방법으로 전달하고, 어떻게 이윤을 창출할 것인지 전반적인 방향과 방법을 정의한 것
 한마디로 ‘돈을 버는 방식’
 기업 업무, 제품 및 서비스를 전달하고 이윤을 창출하는 방법을 모색하는 과정을 포함
 구체적으로는 제품을 만들고 마케팅을 시도하여 고객이 구입을 결정 하고, 차후 배송과정까지
매출 대비 얼마나 수익이 나는지 분석하는 것

1. 비즈니스모델의이해

자료: K-Startup(http://www.k-startup.go.kr)



2절 비즈니스모델의 이해

 비즈니스 모델과 사업계획서의 차이

1. 비즈니스모델의이해

Business Model

비즈니스 모델

고객이 원하는 가치 제공을 통한
수익 창출 방법

(What is the profit model?)

Business Plan

사업 계획서

비즈니스 모델의 구체적인 실행 계획
수립

(How to execute the business model?)

사업
계획서

• 시장규모
• 성장가능성
• 팀 구성
• 자금조달계획
• 생산 계획
• 마케팅 계획
• 사업추진 일정

…

vs.



2절 비즈니스모델의 이해

 비즈니스 모델의 기대효과

 비즈니스모델은 기업에게 새로운 경쟁력을 제공

비즈니스모델 자체를 혁신할 때 기업의 경쟁력과 성과를 극대화할 수 있음

1. 비즈니스모델의이해

자료: K-Startup(http://www.k-startup.go.kr)



2절 비즈니스모델의 이해

 성공적인 비즈니스 모델의 4가지 조건

2. 비즈니스모델의성공요소

경쟁력
요소

① 명확한 고객가치 제안(Customer Value Proposition)

② 수익 메커니즘(Revenue Mechanism)

지속성
요소

③ 선순환 구조(Virtuous Cycle)

④ 모방 불가능성(Inimitability)

경쟁력과
지속성을 보유한
비즈니스 모델

출처: SERI 경영노트 제 108호



2절 비즈니스모델의 이해

① 명확한 가치 제안

 가치제안은 제품 또는 서비스가 고객들에게 제공하는 특별한 가치와 이점

 고객들의 제품/서비스 선택의 핵심적인 결정 요인이자, 경쟁사와 차별화되는 요소

 명확한가치제안을위한 3요소

 목표또는고객층

 고객에게주어지는가치혹은혜택

 기업이고객가치가담긴제품/서비스를경쟁자보다더탁월하게제공할수있는이유

 명확한 가치 제안의 종류

 기존 제품/서비스에 비해 우수한 성능

 기존 제품/서비스와 구분될 만큼 싼 가격, 또는 탁월한 디자인

 기존 고객에게 비용 절감의 기회, 위험 회피의 기회

 높은 브랜드 지위

 기존 제품/서비스로 접근이 어려웠던 제품/서비스의제공

 특정 고객을 위한 제품/서비스의 개인화

 기존 제품/서비스가 제공하지 못한 편의성

2. 비즈니스모델의성공요소

자료: K-Startup(http://www.k-startup.go.kr)



2절 비즈니스모델의 이해

② 수익 메커니즘

 기업이 가치를 창출하고 이익을 얻는 방식
 즉, 제품/서비스의 판매, 가격 책정, 수익 확보 방안에 대한 계획
 구독제, 판매 수수료, 광고 수익

2. 비즈니스모델의성공요소

유형 내용 사례
상품의

서비스화
상품의 주요 핵심기능을 서비스 형태로 제공하여 사용량을 기
반으로 과금(pay-per-use)하여 지속적인 수익 획득 흐름 창출

힐티(건설공구)
렌탈서비스(코웨이 정수기)

면도기
-면도날

2가지 형태의 제품이 결합될 때 완성품이 되는 제품을 만들어
주력 제품의 가격은 낮게 책정해 매출 규모를 늘리고, 부속 소
모품의 가격은 높게 책정해 수익 획득

질레트(면도기-면도날)
HP(프린터-토너)

역 면도기
-면도날

마진율이 높은 제품의 가격을 높게 책정해 수익률을 높이고, 
사용가치를 높이는 부가제품 및 서비스의 가격은 낮게 유지

애플(아이폰, 아이팟, 아이
튠즈)

프리미엄
기존의 서비스는 무상으로 제공하여 사용자를 확보하고, 정품
이나 업그레이드 버전에 과금하여 수익 창출

스카이프(Voip)
어도비(SW)

분할
(Fractional
i-zation)

묶음으로 제공하던 기능/서비스를 나눠 제공하면서도 별도 과
금하거나, 한 제품에 대한 이용시간을 분할하여 다수의 사람
이 이용하고, 사용료를 분담

젯스타(저가항공, 서비스
분할
멤버십(콘도, 골프장)

양면 시장
서비스 이용자에게 직접 과금하지 않고, 광고주 등 제3자로부
터 수익 창출

구글 등



2절 비즈니스모델의 이해

③ 선순환 구조

 고객들이 기업의 가치제안에 만족하여, 제품이나 서비스를 이용하게 되면, 이로 인해 더

많은 수익이 창출되고, 그로 인해 더 많은 가치를 제공할 수 있는 긍정적인 피드백 루프

 기업이 고객들에게 지속적으로 가치를 제공하며 성장할 수 있도록 돕는 핵심 요소

 기업의 내부 가치사슬활동과 외부 기업을 포함하는 네트워크의 효과적인 설계 및 구축

이 중요

 효과적인 고객 대응(신속한 공급, 낮은 가격 등)을 위해 공급망을 분리 또는 통합

④ 모방 불가능성

 성공적인 비즈니스 모델은 경쟁자들이 쉽게 따라올 수 없도록 독자적인 특징과 경쟁우

위를 가져야 함

 핵심역량, 핵심 경쟁우위요소의 지속적인 진화를 통해 기존기업의 모방에 대응

 경쟁자의 모방을 차단할 수 있는 방어전략 구축 필요(예: 비즈니스모델 특허 등록)

 기술, 브랜드, 고객 경험 등

2. 비즈니스모델의성공요소
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 비즈니스 모델의 구성요소

3. 비즈니스모델의구성요소

자료: K-Startup(http://www.k-startup.go.kr)
삼성경제연구소(2011), 성공적 비즈니스모델의 조건

http://www.k-startup.go.kr/


3절 비즈니스캔버스 모델

 Alexander Osterwalder 등의 비즈니스 모델의 탄생(Business Model Generation)

 470명의 공동 저자가 9년간의 연구와 실제 활용 결과를 바탕으로 협력하여 제작한 책

 부제는 ‘상상과 혁신, 가능성이 폭발하는 신개념 비즈니스 발상법’

 비즈니스 모델의 탄생에서는 비즈니스 모델을‘ 하나의 조직이 어떻게 가치를 포착하고 창조하고 전파

하는지, 그 방법을 논리적으로 설명한 것’으로 추상적으로 설명하지만, 다음과 같은 비즈니스 모델 캔버스

(BMC: Business Model Canvas) 9블록을 통해 BM을 구체적으로 표현할 수 있음

1. 비즈니스캔버스모델

http://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwjZ9p6EjdrjAhVV7WEKHUxEAGoQjRx6BAgBEAU&url=http://www.yes24.com/24/goods/5788544&psig=AOvVaw2OIhgA9SCwM-ihk9_bXAZI&ust=1564488639981021
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1. 비즈니스캔버스모델
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1. 비즈니스캔버스모델

 비즈니스 모델 캔버스란?

 어떻게 돈을 벌 수 있는지를 설득할 수 있는 도구이다

 목표시장과 고객을 분명하게 특정해야 한다

 고객은 당신의 제품(서비스)을, 어디서? 언제? 왜? 어떻게 구입하는가? 

 당신의 제품(또는 서비스)은 고객의 어떤 문제를 해결하고 있는가? 

 고객이 겪고 있는 불편을 이해하고, 해결 방법(가치) 을 제시하고 있는가?

 비즈니스 모델 캔버스의 장점은?

 사업을 명료하게이해하고, 그룹사고를통해사업모델을빠르게발전시킬수있음

 포스터와포스트잇을이용-> 시각적사고통해 빠른의사소통과활발한참여유도가능

 9 비즈니스활동영역을시각적으로표현-> 영역간상호연관성을 빠르게 이해 가능

 사업과관련되어있는다른파트너들에게우리의사업모델을전파하는데효과적
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1. 비즈니스캔버스모델
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ① 가치제안
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ② 고객 세그먼트
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ③ 채널
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ④ 고객관계
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ⑤ 수익원



3절 비즈니스캔버스 모델

2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ⑥ 핵심활동
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ⑦ 핵심자원
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ⑧ 핵심파트너
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2. 비즈니스캔버스모델의구성요소 - ⑨ 비용구조



가치전달(시장)과 가치생산(기업)의 이해
3. 비즈니스캔버스모델: 가치전달(시장) vs. 가치생산(기업)의관점이해

 시장에서 고객에게 보이는 부분
 기업의 가치가 어떻게 고객에게 전달되고
 어떻게 수익이 창출되는 지를 보여줌



가치전달(시장)과 가치생산(기업)의 이해
3. 비즈니스캔버스모델: 가치전달(시장) vs. 가치생산(기업)의관점이해

 기업이 어떻게 가치를 창출하는 가 보여주는 부분
 어떤 자원과 활동을 통하여 가치가 창출되는 가를 생각해 볼 수 있는 틀
 대부분은 외부에 보이지 않으며 고객들도 관심을 갖지는 않음
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4. 비즈니스캔버스모델의활용방법
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5. 비즈니스캔버스모델활용사례 1:  네스프레소
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5. 비즈니스캔버스모델활용사례 2: 구글(Google)
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5. 비즈니스캔버스모델활용사례 3:  페이스북(Facebook)
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5. 비즈니스캔버스모델활용사례 4: 리멤버

 리멤버: 비서가 직접 입력해주는 명함관리 앱



3절 비즈니스캔버스 모델

6. 비즈니스캔버스모델과제

1. 목적 : 
- 창업자의 사업 모델을 9가지 요소로 분석해서 한 장의 그림으로 시각화 하는

데 목적이 있음

2.  진행 방법
1) 국내의 대표적인 성공 창업 사례 하나를 찾을 것
2) 비즈니스 모델 캔버스에서 제시하고 있는 9개의 요소를 중심으로 사업

모델을 분석해 볼 것
3) 해당 사례를 한 장에 표현된 비즈니스 모델 캔버스에 작성할 것

3. 준비물(오프라인 수업에만 해당)
전지, 포스트잇



VALUE
PROPOSITIONS

CHANNELS

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

CUSTOMER
SEGMENTS

REVENUE STREAMSCOST STRUCTURE

KEY
PARTNERS

KEY
RESOURCES

KEY
ACTIVITIES

Create your own Business Model Canvas

-특정 고객 세그먼트가 필
요로 하는 가치를 창조하
기 위한 상품이나 서비스
의 조합
-우리가 제공하는 가치가
고객이 처한 문제를 해결
해주는가?
-고객에게 어떤 가치를 전
달할 것인가?

우리 비즈니스 모델이 안고 가야 하는 가장 중요한 비용
은 무엇인가?
1.고정비
2.변동비
3.규모의 경제
4.범위의 경제

-비즈니스 모델을 원활
히 작동시켜 줄 수 있는
‘공급자-파트너’간의
네트워크
-우리의 핵심 공급자는
누구인가?
-파트너로부터 어떤 핵
심자원을 획득할 수 있
는가?
-파트너가 어떤 핵심활
동을 수행하는가?

고객이 어떤 가치를 위해 기꺼이 돈을 지불하는가?
고객들은 어떻게 지불하고 싶어 하는가?
채널과 고객을 위한 업무는 제대로 통합되어 있는가?

비즈니스를 제대로 영위하
기 위해 필요한 자원
1.물적자원
2.지적자산
3.인적자원
4.재무자원

기업이 비즈니스를 제대로
영위해 나가기 위해서 꼭
해야 하는 중요한 일들
-예: 공급채널, 생산, 네트
워크 등

-특정한 고객 세그먼트가 어
떠한 관계를 맺을 것인가?
1.get: 고객을 얻기 위한
2.keep: 고객을 유지하기 위한
3.grow: 고객을 늘리기 위한

-우리는 고객에게 어떻게
다가가는가?
-어느 채널이 가장 효과적
인가?

-누가 우리의 가장 중
요한 고객인가?
-누구를 위해 가치를
창조해야 하는가?

* 비즈니스캔버스모델활용사례 1~4 참고해 작성할 것




	슬라이드 번호 1
	슬라이드 번호 2
	슬라이드 번호 3
	슬라이드 번호 4
	슬라이드 번호 5
	슬라이드 번호 6
	슬라이드 번호 7
	슬라이드 번호 8
	슬라이드 번호 9
	슬라이드 번호 10
	슬라이드 번호 11
	슬라이드 번호 12
	슬라이드 번호 13
	슬라이드 번호 14
	슬라이드 번호 15
	슬라이드 번호 16
	슬라이드 번호 17
	슬라이드 번호 18
	슬라이드 번호 19
	슬라이드 번호 20
	슬라이드 번호 21
	슬라이드 번호 22
	슬라이드 번호 23
	슬라이드 번호 24
	슬라이드 번호 25
	슬라이드 번호 26
	슬라이드 번호 27
	슬라이드 번호 28
	슬라이드 번호 29
	슬라이드 번호 30
	슬라이드 번호 31
	슬라이드 번호 32
	슬라이드 번호 33
	슬라이드 번호 34
	슬라이드 번호 35
	가치전달(시장)과 가치생산(기업)의 이해
	가치전달(시장)과 가치생산(기업)의 이해
	슬라이드 번호 38
	슬라이드 번호 39
	슬라이드 번호 40
	슬라이드 번호 41
	슬라이드 번호 42
	슬라이드 번호 43
	슬라이드 번호 44
	슬라이드 번호 45

