Willkommen!

Value Proposition Canvas
verstehen & nutzen
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Ich gebe Product Ownern und Organisationen
wertvolle Impulse, die den Wunsch zur

Steigerung der eigenen Wirksamkeit
auslosen.

Tim Klein

#KiteSurfer #Skifahrer #VibeCoding

https://www.linkedin.com/in/timklein-de/
https://produktwerker.de/
https://produktwerk.de/

. Die ‘
‘ lD Produktwerker Tim Klein
Tim.Klein@ produktwerker.de
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Tim Klein Dominique Winter Oliver Winter



Unsere Agenda

. Intro & Technik-Check (~20min)
. Theorie (~25min)

. Customer Profile:
Jobs-to-be-Done, Pains und Gains verstehen
. Value Map:
Mit Produkten echten Wert schaffen (Gain Creator & Pain Reliever)

. Praktische Ubungen (~45min)
. Erlebe den Value Proposition Canvas im Einsatz mit anderen
. 1) Jobs-to-be-done, 2) Gains/Pains, 3) Value Map
. Probleme & Tipps rund um den Value Proposition Canvas

. Gemeinsame Reflektion (~15min)
. Zeit fiir Eure Fragen (~15min) ===
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Welches Wissen/Erfahrungen hast Du schon mit dem "Value Proposition Canvas”?

100% o0e ‘0%
............................................'.Q.......'.....Q........b. :”‘ ‘:

Ich fiihle mich absolut
sicher und setze den
Value Proposition
Canvas regelmaf3ig ein

Ich habe noch keine
Erfahrung mit dem Value
Proposition Canvas - daher
bin ich ja auch heute hier



Impromptu Networking
- eine Runde (7-8 Min.)

. Lernt Euch kennen und nutzt dazu
als Einstieg diese Leitfragen:
"Hast Du schon Erfahrung mit dem
Value Proposition Canvas?
Wie sprecht Ihr uber die Problem-
situation von Nutzern und sucht
dafur passende Losungen?”

Die

werker



Die Kernidee

Losungen fur Kundenprobleme schaffen
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Double Diamond

Erst das Kundenproblem zu verstehen, ist wichtiger
als sofort Losungen zu diskutieren!
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Output & Outcome

Minimiere das!
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Designed for: Designed by: Date: Version:

The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions Customer Relationships ' Customer Segments ’
Key Resources .“ Channels .B
-
Cost Structure ‘ Revenue Streams
@eO®® e @®sStrategyzer
DESIONED BY: Strategyzer AG
and strategyzer.com

https://www.strategyzer.com/library/the-business-model-canvas
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The Value Proposition Canvas
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Die Bedurfnisse der Nutzer verstehen und berucksichtigen

Personas und Szenarien



Fur wen wollen wir
die Welt ein kleines
bisschen besser
machen?



Wer es allen recht machen will,
macht es niemanden recht.

y A

®



Merkmale der Zielgruppe
1948 geboren, mannlich, in GB

aufgewachsen, verheiratet, zwei
oder mehr Kinder, liebt Hunde

D

Trifft alles auf Prince Charles und
Ozzy Osborne zu!

https://www.zukunftsinstitut.de/artikel/lebensstile/zielgruppe-vs-lebensstil/
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Personas dienen als realistische
Stellvertreter echter Nutzer,
sind aber nicht real. Sie sind
bessere Platzhalter in
Gesprachen als der anonyme
Begriff ,,Anwender“.

D

Sie konnen auf erhobenen
Daten oder auf Hypothesen
basieren.



Durch Personas reduzieren
wir Selbstreferenzen und
beugen dem elastischen
Nutzer vor.




Welche FOrmen kann eine
Persona haben?

« Foto oder Zeichnung
« Text/Steckbrief

. Key Facts

« Beschreibung

« Geschichte



“I know my electronics consume a lot of energy
but I don’t want my roommate to pay forit.”

ABOUT SARA
Sara Knight has been living with her roommate, Julia Palme, for 2 years. Sara is a hardcore

gamer and has a kot of electronics, including multiple game consoles and computers. Sara pre-
fers to stay home most nights and usually watches tedenision o streams herself playing video
games cnling. Julia is more social and prefers to go out to bars of hang out with friends. The

girts each pay half of the bills, although they both know that Sara's rocm most likely censumes.
more ensrgy than Julia's room. Julia has ashed Sara in the past to try and become mare energy
conscicus to kesp ther bill low.

HABITS MOTIVATORS

- Sara is forgetful and often baaves her tv, - Sara doasn’t want her roommate to pay.
game consoles, of computers on for long. more than her fair share of the energy bill.
paciods of time. - Loaving her ebacticaics on for too long may
- She usually has several ebctronics cn at cause them to cverheat or become damaged.
omos, such as watching televisicn and play
ing video games at the same time. GOALS
« Sara frequantly keeps the A/C cn because

] Lower monthly bills
gmwmﬁmmdld B w"‘“ of that Sara
DEVICES USED
laptop &
| | DAILY ACTIVITIES
[ ] wos Rou48 P VKO GAMES S0 e T
P
AVERAGE MONTHLY USAGE
e "
heting
I 1
A Ly -
o %%IID""I‘O WATCHES TV FEADS BOOKS.
FRIENDS & FAMLY
963 KWH

“I want to be in control of my home even when
I’'m away.”

ABOUT EDWARD

Edward Gibbs works as an engineer for a populr cruise fine. He frequantly travels foe work and
& often away from home for days or even weeks at a time. He has neighbors that he trusts to
feep an eye on his home and grab his mail when he is away. Edward even gave his neighbors.
by 50 that they can enter his homs if they ever nctios anything odd. He is divorced and has
a daughter named Maya (4) who primarily lives with hee mother. He sees his daughter on week-
ends when he is nct traveling for work. Edward has always been ensegy canscicus and tries his
best to maintain a “gresn" lifestyle. His electic bills are already low but stll constantly looks foe
ways to reduce his carbon footprint,

HABITS MOTIVATORS
+ Edward usually turns off lights or other - Stay in control of his home while he's away.
moniuns?m as he is dons with
‘:::J::dw\ the thermostat whan he SOAS
Toawes for long Uips 8o his heating of A/C + Keep his home energy effickat and safe.
isn't constantly on.
- He uses energy efficient light bulbs and
curtains in his home to save ensgy.
DEVICES USED
laptop.
DAILY ACTIVITIES
o
s SR
|l-.|
AVERAGE MONTHLY USAGE
o) e WEEKDAYS
&lgntrg
A I
) W oews eumoe

655 KWH

https://www.behance.net/gallery/16599605/Belkin-Energy-App-Personas




ConoTHY mEAKINE  Supaedvugt  DEBENHAMS

https://www.lightpetal.com/vouchercodes-persona-decals-and-cards/



Lean Personas funktionieren als
erste Version einer Persona

Zur Person Verhalten & _
(Sketch/Foto, Aufgaben -.p..';:.f .MEYE.R Sov-
Name, zitat, usw.) Jobs-to-be-done ::;“Q':Lﬁ*

* LUl Kok altn / olaby Faundy

- or 2 330 - U lklon

Demographie, Needs, Gains &

Psychografie Pain Points
Was mich freut
Was mich argert
Was mich beruhrt

Mehr dazu: https://www.dreamerux.com/articles/fcjhky4yat9wpfe2scx659ctripsbn



Szenarien

Mit Personas konnen wir
besonders einfach Geschichten
uber die Nutzung unseres
Produkts erzahlen.




Alexander Osterwalder

Value Proposition Canvas



Value Propositon Canvas

Value Map Customer Profile

Gain Creators

|~

Customer

Products
& Services

Pain Relievers

®

https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas



The Value Proposition Canvas
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Jobs-to-be-done (JTBD)
,For which job | would hire
that product for?«



What is the ,,Job to be Done‘“?

Even though customers buy this... .they really want this.

CARBON
SKATEBOARD

\ /

SWISS ©0© — @ ?
BEARINGS ©© - @

.00 = S ?
©© —- E’B

TITANIUM : 5. HOLLOW =
HARDWARE : " TRUCKS
POLYURETHANE

WHEELS

https://jtbd.info/2-what-is-jobs-to-be-done-jtbd-796b82081cca
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Four Progress Making Forces

“Business as New
Behavior

https://jobstobedone.org/radio/unpacking-the-progress-making-forces-diagram/



Confirmation Bias (Unsere grofte Gefahr!)

Evidence we ignore

Facts and our

evidence beliefs

Evidence we believe

@ Ezduktwerker https://boycewire.com/confirmation-bias-definition-and-examples/



Produktidee InsightHub

Kundenfeedback ist da. Uberall im Unternehmen.

Aber selten dort, wo Entscheidungen getroffen
werden.

Stattdessen: Meinungen, Diskussionen, Unsicherheit.
InsightHub soll das andern.

Die Frage ist nur:

Was musste dieses Produkt wirklich leisten, damit es
einen Unterschied macht?

Die

werker



Persona: Felicitas, 42 - Head of Product Story

Felicitas verantwortet mehrere Produktteams in einem B2B-SaaS-Unternehmen. Felicitas sitzt im monatlichen Strategie-Meeting.
Sie arbeitet eng mit Management, Vertrieb und Support zusammen und trifft . Der Vertrieb bringt mehrere Feature-Wunsche von wichtigen Kunden ein.
regelmafdig Entscheidungen zur Priorisierung und strategischen Ausrichtung. - Der Support berichtet von wiederkehrenden Problemen.
Kundenfeedback erreicht sie aus vielen Richtungen: - Ein Produktteam verweist auf eigene Nutzerinterviews.

. Sales-Gesprache, Support-Tickets, Reports, Interviews Alles wirkt relevant. Alles scheint dringend. Die Diskussion wird intensiver.
Doch die Informationen sind oft widerspruchlich, unvollstandig oder schwer Unterschiedliche Meinungen prallen aufeinander.
vergleichbar. Felicitas steht unter Druck, fundierte Entscheidungen zu treffen - Am Ende schauen alle zu Felicitas. Sie soll entscheiden.
und diese auch gut zu begrinden. Aber sie fragt sich:

Was ist hier eigentlich wirklich wichtig?®

Was versucht eure Persona wirklich zu erreichen?

[ ] [ J L] ‘. F -
Schaut euch eure Persona und die Situation an. e g i
@ ® 1] ® o @ [ ] ® @ ."’ am. 0..“
Aufgabe: Was will diese Person in dieser Situation eigentlich erreichen? b

“ funktionale Jobs ¥ emotionale Jobs 11 soziale Jobs (Wie mochte die
(Was muss konkret erledigt werden?) (Wie mochte sich die Person fuhlen?) Person wahrgenommen werden?)

Nachvollziehbarkeit:

Die Griinde fiir die Selbst sicher
Entscheidungen zur . . . ' 14 =
Priorisierung transparent sein, rIChtlg ZU Se n I O rltat

WEEET entscheiden

Ubersichtli

chkeit Sicherheit durch

* ich mochte
Ubesichtlichkeit

Sicherheit

e ausstrahlen
Priorisierung:
Widerspruchliche Wirksamkeit: Meine
Themen in eine Entscheidungen
Reihenfolge bringen schaffen Mehrwert fur

das Unternehmen Fairness
gegenuber die
Stakeholders

Groupieren Entspannter sein

(weniger Stress)

Fachkundig

Nutzerbedurfni
sse verstehen




Persona: Valentin, 27 - UX Designer / UX Researcher

Valentin arbeitet in einem Produktteam und flhrt regelmaig Nutzerinterviews
durch. Er analysiert Nutzerverhalten, identifiziert Muster und leitet daraus
konkrete Erkenntnisse ab.

Sein Ziel ist es, die Nutzerperspektive ins Team zu bringen und bessere
Produktentscheidungen zu ermoglichen.

Doch oft hat er das Gefuhl, dass seine Erkenntnisse nicht ausreichend
berucksichtigt werden.

Einzelne Meinungen oder laute Stimmen wiegen mehr als fundierte Insights.

Story
Valentin hat in den letzten Wochen mehrere Nutzerinterviews gefuhrt.
Dabei erkennt er klare Muster und wiederkehrende Probleme. Er dokumentiert
alles sorgfaltig und bereitet die Erkenntnisse auf. Im nachsten Meeting stellt er
seine Insights vor. Doch schnell kippt die Diskussion.

. Ein Stakeholder bringt ein einzelnes Kundenbeispiel ein.

- Der Vertrieb argumentiert mit einem wichtigen Deal.
Und plotzlich spielen Valentins Erkenntnisse kaum noch eine Rolle.
Entscheidungen werden anders getroffen. Valentin bleibt mit dem Gefuhl
zuruck: Warum investieren wir so viel in Nutzerforschung, wenn sie am Ende
kaum Einfluss hat?”

Was versucht eure Persona wirklich zu erreichen?

Schaut euch eure Persona und die Situation an. Ich méichy

‘.
Formulierungshilfe°

e Seey damit “

Aufgabe: Was will diese Person in dieser Situation eigentlich erreichen?

“ funktionale Jobs
(Was muss konkret erledigt werden?)

¥ emotionale Jobs
(Wie mochte sich die Person fuhlen?)

11 soziale Jobs (Wie mochte die
Person wahrgenommen werden?)

sich sicher fuhlen
bei wichtigen
Entscheidungen

Gewichtung und Messung
von unterschiedlichen
Inputs (Beispiele aus dem
Vertrieb, Analysen, etc.)

weniger
- Unsicherheit und
relevante Zweifel erleben

Muster und Informationen fir

Trends im Entscheidungen
Kundenverhalten identifizieren
erkennen

Rislken und
Chancen
fruhzeltig
erkennen

Stakeholder
mit klaren
Insights
versorgen

Ich mochte ernst
genommen
werden

teamubergreifend
als verlassliche
Quelle gelten




Persona: Felicitas, 42 - Head of Product Story
Felicitas verantwortet mehrere Produktteams in einem B2B-SaaS-Unternehmen. Felicitas sitzt im monatlichen Strategie-Meeting.
Sie arbeitet eng mit Management, Vertrieb und Support zusammen und trifft . Der Vertrieb bringt mehrere Feature-Wunsche von wichtigen Kunden ein.
regelmafig Entscheidungen zur Priorisierung und strategischen Ausrichtung. - Der Support berichtet von wiederkehrenden Problemen.
Kundenfeedback erreicht sie aus vielen Richtungen: - Ein Produktteam verweist auf eigene Nutzerinterviews.

. Sales-Gesprache, Support-Tickets, Reports, Interviews Alles wirkt relevant. Alles scheint dringend. Die Diskussion wird intensiver.
Doch die Informationen sind oft widerspruchlich, unvollstandig oder schwer Unterschiedliche Meinungen prallen aufeinander.
vergleichbar. Felicitas steht unter Druck, fundierte Entscheidungen zu treffen - Am Ende schauen alle zu Felicitas. Sie soll entscheiden.
und diese auch gut zu begriunden. Aber sie fragt sich:

.Was ist hier eigentlich wirklich wichtig?®

Was versucht eure Persona wirklich zu erreichen?

Schaut euch eure Persona und die Situation an.
Aufgabe: Was will diese Person in dieser Situation eigentlich erreichen?

“ funktionale Jobs
(Was muss konkret erledigt werden?)

Ich méchte eine Ubersicht tber
alle Stakeholder und
Kundenstimmen haben, damit ich
informiert entscheiden kann und
informiert mit Stakeholdern
diskutieren kann.

Ich mochte die widerspruchlichen
Daten aus Sales, Support und
Interviews zusammenfuhren,
damit ich eine objektive
Entscheidungsgrundlage schaffe.

Ich mochte eine klare Priorisierung
der Roadmap festlegen, damit ich
die Entwicklungsressourcen auf die
Features mit dem hochsten Impact
konzentrieren kann.

Ich mochte eine Vergleichbarkeit
Jch mBchta transparents der Featurewtnsche, damit ich

Entscheidungskriterien kommunizieren, informiert mit Stakeholdern

damit ich den verschiedenen diskutieren kann und

Abteilungen erklaren kann, warum Featurewunsche priorisieren kann.
bestimmte Wunsche aktuell nicht

umgesetzt werden.

Richtung
vorgeben

Entscheidungen
treffen

FOl'muli
. er Un e
”’Ch mOChte oo-’ dgash;:feo

¥ emotionale Jobs
(Wie mochte sich die Person fuhlen?)

Ich will Sicherheit und
Ubersicht, damit ich
mich wohl in meinem
Job fihle

Sicherheit in
Ihren
Entscheidungen

Ich mochte informiert
sein, damit ich hinter
meinen Entscheidungen
stehen kann

Ich mochte die Bestatigung
haben, dass ich den echten
Nutzerwerten folge, damit
ich mit Leidenschaft hinter
dem Produkt stehen kann.

11 soziale Jobs (Wie mochte die
Person wahrgenommen werden?)

Kompetent gut mit
informiert Ubersicht

Ich mochte vom Management als
strategische Vordenkerin
wahrgenommen werden, damit ich
bei zukunftigen
Budgetentscheidungen mehr
Vertrauen genieRe.

Ich méchte gegenuber meinem
Produktteam als Schutzschild
fungieren, damit ich ihnen den
Rlcken fur fokussiertes
Arbeiten freihalte.

''ch hab
den Plan'




Persona: Valentin, 27 - UX Designer / UX Researcher

Valentin arbeitet in einem Produktteam und flhrt regelmaig Nutzerinterviews
durch. Er analysiert Nutzerverhalten, identifiziert Muster und leitet daraus
konkrete Erkenntnisse ab.

Sein Ziel ist es, die Nutzerperspektive ins Team zu bringen und bessere
Produktentscheidungen zu ermoglichen.

Doch oft hat er das Gefuhl, dass seine Erkenntnisse nicht ausreichend
berucksichtigt werden.

Einzelne Meinungen oder laute Stimmen wiegen mehr als fundierte Insights.

Story
Valentin hat in den letzten Wochen mehrere Nutzerinterviews gefuhrt.
Dabei erkennt er klare Muster und wiederkehrende Probleme. Er dokumentiert
alles sorgfaltig und bereitet die Erkenntnisse auf. Im nachsten Meeting stellt er
seine Insights vor. Doch schnell kippt die Diskussion.

. Ein Stakeholder bringt ein einzelnes Kundenbeispiel ein.

- Der Vertrieb argumentiert mit einem wichtigen Deal.
Und plotzlich spielen Valentins Erkenntnisse kaum noch eine Rolle.
Entscheidungen werden anders getroffen. Valentin bleibt mit dem Gefuhl
zuruck: ,Warum investieren wir so viel in Nutzerforschung, wenn sie am Ende
kaum Einfluss hat?*

Was versucht eure Persona wirklich zu erreichen?

Aufgabe: Was will diese Person in dieser Situation eigentlich erreichen?

Schaut euch eure Persona und die Situation an.

“ funktionale Jobs

(Was muss konkret erledigt werden?)

Ich mochte die Nutzer
befragen und wertvolles
Feedback einsammeln um
die Probleme unserer
Kunden zu verstehen

Ich mochte Erkenntnisse aus
Interviews dokumentieren, um
sie zu verteilen und damit die
richtigen Schritte daraus
abgeleitet werden konnen.

Ich méchte
Erkenntnisgewinn durch
Insights zur weiteren
Nutzung liefern

Die Gewichtung
verschiedener Insights
muss deutlich werden

Ich mochte auf Basis der
eingesammelten Nutzerfeedbacks
Losungsvorschlage erarbeiten die

unser Produkt fur unsere Nutzer
optimieren

Ich (V) mochte, dass die Insights zur
Entscheidungsfindung eingesetzt
werden, damit wir eine Datenbasis
haben, auf der wir unsere

Entscheidungen argumentieren konnen.

Transparent, nach innen und aufBen

" Formyy;
uherUn .

¥ emotionale Jobs

lch mochte mich
und meine Arbeit
gesehen fuhlen

Ich mochte die Wirksamkeit
meiner Arbeit erleben
konnen indem meine

Vorschlage ernst genommen
und berucksichtigt werden

Ich mochte, dass die
richtigen Probleme
adressiert werden.

(Wie mochte sich die Person fuhlen?)

Ich (V) mochte

gehort werden.

Ich mochte
Selbstwirksamkeit
wahrnehmen

lch mochte
einen Mehrwert
liefern

11 soziale Jobs (Wie mochte die
Person wahrgenommen werden?)

Ich (V) mochte als
Experte anerkannt
werden

Ich (V) mochte, dass
wir Budget (Research)
sinnvoll investieren.

Ich mochte als
rationaler Entscheider
wahrgenommen
werden

Als (fundierter)
Teil der
Diskussion

Ich mochte dass meine
Fachkompetenz fur die
Entscheidungen
berlcksichtigt werden




Persona: Felicitas, 42 - Head of Product Story

Felicitas verantwortet mehrere Produktteams in einem B2B-SaaS-Unternehmen. Felicitas sitzt im monatlichen Strategie-Meeting.
Sie arbeitet eng mit Management, Vertrieb und Support zusammen und trifft . Der Vertrieb bringt mehrere Feature-Wunsche von wichtigen Kunden ein.
regelmafdig Entscheidungen zur Priorisierung und strategischen Ausrichtung. - Der Support berichtet von wiederkehrenden Problemen.
Kundenfeedback erreicht sie aus vielen Richtungen: - Ein Produktteam verweist auf eigene Nutzerinterviews.

. Sales-Gesprache, Support-Tickets, Reports, Interviews Alles wirkt relevant. Alles scheint dringend. Die Diskussion wird intensiver.
Doch die Informationen sind oft widerspruchlich, unvollstandig oder schwer Unterschiedliche Meinungen prallen aufeinander.
vergleichbar. Felicitas steht unter Druck, fundierte Entscheidungen zu treffen - Am Ende schauen alle zu Felicitas. Sie soll entscheiden.
und diese auch gut zu begrinden. Aber sie fragt sich:

Was ist hier eigentlich wirklich wichtig?®

Was versucht eure Persona wirklich zu erreichen?

o Ormylje

Schaut euch eure Persona und die Situation an. leh michgg. "EShile:
1 1 y H - * * s . " damig | «
Aufgabe: Was will diese Person in dieser Situation eigentlich erreichen? -

“ funktionale Jobs ¥ emotionale Jobs 11 soziale Jobs (Wie mochte die
(Was muss konkret erledigt werden?) (Wie mochte sich die Person fuhlen?) Person wahrgenommen werden?)

Schneller Daten statt
Meinungen Sicherheit fur

Uberblick sammeln a::egjiga'l;?;”r i kompetent

Fundierte

Entscheidungen
Entscheidungen

Risiken = .
undierte
abschatzen und

einordnen Priorisierung

gute
Entscheidungsgr
undlage

Zeit sparen




Persona: Valentin, 27 - UX Designer / UX Researcher

Valentin arbeitet in einem Produktteam und flhrt regelmaig Nutzerinterviews
durch. Er analysiert Nutzerverhalten, identifiziert Muster und leitet daraus
konkrete Erkenntnisse ab.

Sein Ziel ist es, die Nutzerperspektive ins Team zu bringen und bessere
Produktentscheidungen zu ermoglichen.

Doch oft hat er das Gefuhl, dass seine Erkenntnisse nicht ausreichend
berucksichtigt werden.

Einzelne Meinungen oder laute Stimmen wiegen mehr als fundierte Insights.

Story
Valentin hat in den letzten Wochen mehrere Nutzerinterviews gefuhrt.
Dabei erkennt er klare Muster und wiederkehrende Probleme. Er dokumentiert
alles sorgfaltig und bereitet die Erkenntnisse auf. Im nachsten Meeting stellt er
seine Insights vor. Doch schnell kippt die Diskussion.

. Ein Stakeholder bringt ein einzelnes Kundenbeispiel ein.

- Der Vertrieb argumentiert mit einem wichtigen Deal.
Und plotzlich spielen Valentins Erkenntnisse kaum noch eine Rolle.
Entscheidungen werden anders getroffen. Valentin bleibt mit dem Gefuhl
zuruck: Warum investieren wir so viel in Nutzerforschung, wenn sie am Ende
kaum Einfluss hat?”

Was versucht eure Persona wirklich zu erreichen?

o o o ‘. F .
Schaut euch eure Persona und die Situation an. Ich i eTUngshilge,

vees damj
Aufgabe: Was will diese Person in dieser Situation eigentlich erreichen? e

“ funktionale Jobs
(Was muss konkret erledigt werden?)

11 soziale Jobs (Wie mochte die
Person wahrgenommen werden?)

¥ emotionale Jobs
(Wie mochte sich die Person fuhlen?)

Ich mochte, dass Daten
Ich méchte die und Erkenntnisse mehr

. Ich méchte zeigen, Wertschatzung wiegen als die Meinun
Ich mochte durch dass die Erkenntnisse fur meine 2 : E
Einzelner (frust)

Nutzerperspektnvgn bessere eine wichtige Rolle aufwandige
Produktentscheidungen spielen. Arbeit spiren.

ermoglichen. Ich méchte gesehen
werden, damit ich
wirksam sein kann in
meiner Rolle.

Ich méchte Nutzerinterviews Ich mochte Interviews
durchfihren, um die Pains zusamenfassen, damit wir
meiner Kunden zu fundierte Nutzerdaten als

identifizieren Grundlage nutzen Ich mochte als wichti
ch méchte als wichtiger

Stakeholder fur die
Nutzerperspektive
gesehen werden..

Wir sollten einen Konsens Mir ist wichtig, dass wir
finden, wie wir mit den entscheiden, welche Rolle
Ergebnissen der Nutzerfeedback in unseren
Nutzerforschung umgehen. Entscheidungsprozessen
spielt.




Persona: Felicitas, 42 - Head of Product Story

Felicitas verantwortet mehrere Produktteams in einem B2B-SaaS-Unternehmen. Felicitas sitzt im monatlichen Strategie-Meeting.
Sie arbeitet eng mit Management, Vertrieb und Support zusammen und trifft . Der Vertrieb bringt mehrere Feature-Wunsche von wichtigen Kunden ein.
regelmafdig Entscheidungen zur Priorisierung und strategischen Ausrichtung. - Der Support berichtet von wiederkehrenden Problemen.
Kundenfeedback erreicht sie aus vielen Richtungen: - Ein Produktteam verweist auf eigene Nutzerinterviews.

. Sales-Gesprache, Support-Tickets, Reports, Interviews Alles wirkt relevant. Alles scheint dringend. Die Diskussion wird intensiver.
Doch die Informationen sind oft widerspruchlich, unvollstandig oder schwer Unterschiedliche Meinungen prallen aufeinander.
vergleichbar. Felicitas steht unter Druck, fundierte Entscheidungen zu treffen - Am Ende schauen alle zu Felicitas. Sie soll entscheiden.
und diese auch gut zu begrinden. Aber sie fragt sich:

.Was ist hier eigentlich wirklich wichtig?®

Was versucht eure Persona wirklich zu erreichen?

o o o ‘. F .
Schaut euch eure Persona und die Situation an. Ich i eTUngshilge,

vy damjp  «
Aufgabe: Was will diese Person in dieser Situation eigentlich erreichen? i

“ funktionale Jobs ¥ emotionale Jobs 11 soziale Jobs (Wie mochte die
(Was muss konkret erledigt werden?) (Wie mochte sich die Person fuhlen?) Person wahrgenommen werden?)

Ich mochte ) Mochte als rationale
priorisieren, um die lch mdchte Entscheiderin

richtigen Features zu souveran wirken wahrgenommen
entwickeln werden

Ich mochte eine Méchte als Strategin /
Vergleichbarkeit herstellen, Niciorcrin

damit ich Entscheidungen
treffen kann wahrgenommen

werden

Ich mochte Fakten
erfassen konnen, damit
ich Entscheidungen
begrinden kann
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Gains & Pains - entlang der Jobs o0 vt

e o o o . S it nkr ks
Schaut auf eure Jobs aus der ersten Ubung. Identifiziert Pains & Gains et
Wo genau in der Situation entsteht der grofdte Schmerz -
und wo wiirde echter Wert bzw. (iiberraschender) Nutzen entstehen?”
- Gai.n . Fundierte, «~ Vorgehen
(gewlinschte Ergebnisse, pos. Effekte) transparente 1. Wihlt mind. 2-3 zentrale Jobs aua und

kopiert sie hier auf diesen Frame

Maximaler Mehrwert :
Entscheidungen 2. Sucht dazu passende Gains oder Pains

far das Unternehmen
im Ergebnis

(Hohe Wirksamkeit) Akzept‘:mz der
Entscheidungen

Ubersichtlichkeit wird erhoht

steigern durch
gute Aufbereitung
Team bringen Priorisierung:
Widerspruchliche

Themen in eine
Reihenfolge bringen

ich mochte
Sicherheit

Rechtfertigung Frustration weil ausstrahlen

immer wieder neue
Aspekte reinspielen

Angst: Team

Ubergeht Wirtschaftlichkeit
&

Marktbeherschung

=< Pains Position der

G ; FUihrungsperson wird
(Probleme, Risiken, Frustrationen) in Frage gestellt



Gains & Pains - entlang der Jobs ol v

_ AUNs mjg konky : i
Schaut auf eure Jobs aus der ersten Ubung. Identifiziert Pains & Gains en Jobs
Wo genau in der Situation entsteht der grof3te Schmerz -
und wo wiirde echter Wert bzw. (iiberraschender) Nutzen entstehen?”
> Klarheit dartber,
Gains welche Informationen : \{(e':'a;:e" "_°"d. & Vorgehen
(gewdinschte Ergebnisse, pos. Effekte) e evantsing Ent:cah:id?mgesrgr't?ndll‘:\ge 1. Wahlt mind. 2-3 zentrale Jobs aua und

kopiert sie hier auf diesen Frame
2. Sucht dazu passende Gains oder Pains

Motivation Psychologische

s Sicherheit
Anerkennung

Motivation, sich
einzubringen und

L d Verantwortung zu
ernen aus den ibernehmen

Fehlern - Gains Ich méchte ernst Sl S I

: G fur Entscheidungen
durch Pains & identifizieren

sinkende Qualitat (sozialer Job) (funktionaler Job)
in zukunftigen

Analysen/Arbeiten

Stakeholder zweifeln an
der Qualitat der sinkendes Vertrauen ,
Entscheidungsgrundlage in das Team oder die Geringe

Organisation Wertschatzung

Verluste im Unternehmen

.- Pai aufgrundvon Abhangigkeit von
= Fains Entscheidungen, die far einzelnen Stakeholdern

(Probleme, Risiken, Frustrationen) fleNasenciciasl



Gains & Pains - entlang der Jobs o0 vt

Schaut auf eure Jobs aus der ersten Ubung. Identifiziert Pains & Gains
Wo genau in der Situation entsteht der grofdte Schmerz -
und wo wiirde echter Wert bzw. (iiberraschender) Nutzen entstehen?”

Kollegen:in aus Sales, KB, UX

tragen selbststandig _
vergleichbar die Ich kann die

Informationen in den Priorisierung der der
InsideHub Roadmap erkennen
und teilen

Ich kann mich innerhalb von
Produktteam 5-10 Minuten informieren
‘ konnen selbst und muss dafir nicht selber
entscheiden Interviews fuhren und

. eintragen.
Single source

of truth Ich bin nicht alleine

Fokus auf far die Datenpflege

Strategle verantwortlich Ich mochte informiert

Ich mochte eine klare Priorisierung sein. damit ich hinter
der Roadmap festlegen, damit ich :

die Entwicklungsressourcen auf die meinen Entscheidungen

Features mit dem hochsten Impact stehen kann
konzentrieren kann.

Gains
- Vorgehen

1. Wahlt mind. 2-3 zentrale Jobs aua und
kopiert sie hier auf diesen Frame
2. Sucht dazu passende Gains oder Pains

(gewtinschte Ergebnisse, pos. Effekte)

R|S| kO: ke| ne Ich méchte eine Ubersicht tber

alle Stakeholder und

kI are Strategl e . !(t;ndelj\s:mrr;enhh.adben;(damit idch
informiert entscheiden kann un
Und AuerChtu ng EntSChEId u n informiert mit Stakeholdern

gsohnmacht '

Wiederspruchlich
keit in der

I ti | Informationen sind
formanondss nicht vergleichbar

22 Pains und nicht vollstandig
(Probleme, Risiken, Frustrationen)



Gains & Pains - entlang der Jobs o0 vt

dins : eure
oo - . . L S mit nkr,
Schaut auf eure Jobs aus der ersten Ubung. Identifiziert Pains & Gains ek
Wo genau in der Situation entsteht der grofdte Schmerz -
und wo wiirde echter Wert bzw. (iiberraschender) Nutzen entstehen?”
_ Entscheidungen
Gains basieren immer auf & Vorgehen
(gewtinschte Ergebnisse, pos. Effekte) Kundenanalysen 1. Wahlt mind. 2—3 zentrale Jobs aua und

kopiert sie hier auf diesen Frame

2. Sucht dazu passende Gains oder Pains

: Erhéhung der
Selbstwirksa Tt

mkeit erleben geschwindigkeit...

Spald an der
ArbE|t ha ben ver?cI:iS:t:vr:Z?tlﬁgigghts

muss deutlich werden

lch mochte mich
Ich kann meiner und meine Arbeit

fachlichen Rolle als gesehen fuhlen
rationaler Entscheider

nicht nachkommen

Ich (V) mochte als
Experte anerkannt
werden

Kontrollverlust

ggfs. steckt da nen Team

Zeiti ntenSiV dahinter, das Research

@ Pa|ns betreibt und der Einsatz
teurer tools (personelle

(Probleme, Risiken, Frustrationen) Resourcen)



Gains & Pains - entlang der Jobs o

ain
S & Pams mit konkre

Schaut auf eure Jobs aus der ersten Ubung. Identifiziert Pains & Gains
Wo genau in der Situation entsteht der grof3te Schmerz -
und wo wiirde echter Wert bzw. (iiberraschender) Nutzen entstehen?”

ten Job s

Gains « Vorgehen

(gewtinschte Ergebnisse, pos. Effekte) 1. Wahlt mind. 2-3 zentrale Jobs aua und
' kopiert sie hier auf diesen Frame

2. Sucht dazu passende Gains oder Pains

immer den
Uberblick haben

kompetent
fundierte Daten

verfugbar
Daten statt
Meinungen
sammeln

keine Datenquellen, keine
Trackingtools, keine
Testnutzer -> keine qualitativ

s geringe Fundierte
Wertschatzung Priorisierung

Entscheidung
sbeliebigkeit

es wird nicht gebaut,
was der Kunde
- . braucht / sich wunscht
=< Pains

(Probleme, Risiken, Frustrationen)



Gains & Pains - entlang der Jobs o0 vt

dins - €ure
s P : . Mit konk
Schaut auf eure Jobs aus der ersten Ubung. Identifiziert Pains & Gains T
Wo genau in der Situation entsteht der grofdte Schmerz -
und wo wiirde echter Wert bzw. (iiberraschender) Nutzen entstehen?”
Gains Sy «- Vorgehen
(gewtinschte Ergebnisse, pos. Effekte) M(zjt:::_itrl]on 1. Wahlt mind. 2-3 zentrale Jobs aua und

kopiert sie hier auf diesen Frame
Anerkennung 2. Sucht dazu passende Gains oder Pains

Ich: méchte durch
Nutzerperspektiven bessere
Produktentscheidungen
ermiglichen.

Ich werde aktiv bei
der Entscheidung
- Ich mochte gesehen
el nbezogen werdenr, damit ich

wirksam sein kann in
meiner Rolle.

Tch mochte die
Wertschatzung
fur meine

Meine Expertise ist aufwandige
: Arbeit spuren.
nicht genutzt. ->
Verschwendung von
Ressourcen

Unsicherheit bei

Ohne Nutzerperspektive Entscheidungen
treffen wir falsche
Produktentscheidungen

Fehlende "echte"
=< Pains Nutzer Insights

(Probleme, Risiken, Frustrationen)



Gains & Pains - entlang der Jobs o et

NS & Pains m: eure
Schaut auf eure Jobs aus der ersten Ubung. Identifiziert Pains & Gains T tomkreten o
Wo genau in der Situation entsteht der grof3te Schmerz -
und wo wiirde echter Wert bzw. (iiberraschender) Nutzen entstehen?”
Gains Alle Fakten direkt nach - Vorgehen
GeniscuRs b sl T st
Blick sichtbar 2. Sucht dazu passende Gains oder Pains

Alle Fakten

sind gewichtet
Ich méchte
Umsetzungsauf priorisieren, um die
wande werden Schnelle richtigen Features zu

ermittelt Rickmeldung fur entwickeln
alle Stakeholder

Ich moéchte Fakten
erfassen konnen, damit
ich Entscheidungen
begriunden kann
zu viele Quellen

fGhren zur Mochte als Strategin /
schwerer Erfassung Visionarin

wahrgenommen
werden

fehlender
Fakten-Check

2o Pains
(Probleme, Risiken, Frustrationen)



Copy er cutperiorm current sclutions tat delight
your customes?
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Products & Services

Gain Creators #/V

rappy?

Produce cutcomes your culomer expects of
that go beyond ther expectations?
&

qaa'ey ievel o0

Help your customers better sieep at ight?
Limit or eradicat
make?

mon mistakes customers

Get rid of barriers that are keeging your ustomer
from adepts

D0 trey
Produce savings?

Make your customers feel bett

Fix underperforming

0.5 tew ataas, be

ohtiora?
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customers encow
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Solution Space: Wie konnte InsightHub wirklich helfen?

Schaut auf eure wichtigsten Pains & Gains. Wie kann euer Produkt echten Mehrwert schaffen?
Entwickelt konkrete Ideen fiir: Gain Creator, Pain Reliever & eure Solutions

«- Vorgehen
1. Wahlt 2-3 zentrale Pains oder Gains aua
: : und kopiert sie hier auf diesen Frame
Liste mit Kundennutzen 2. Sucht dazu passende Gain Creator oder
Unternehmens- und damit den Pain Reliever
Value [€ Absatz erhéhen . . " .
[€] 3. Entwickelt gezielt Losungen dafiir e aler MOk et
4. Vel'kl'li.ipft diese als logiSChe Kette fur das Unternehmen

im Ergebnis
(Hohe Wirksamkeit)

Vorauswahl von
den
Departments

Einheitliche Metriken

um die Anforderungen
automatisiert im Leitfragen Gain Creator:

Funnel zu filtern - Wie erzeugen wir echten Mehrwert?
. ‘ - Was wiirde die Persona positiv Uberraschen?
Notion-Datenank: «w Solutions - Was macht den Unterschied zu ,heute"?

Liste aller Themen
mit Themenseiten

& Services Leitfragen Pain Reliever:
. Wie reduzieren wir konkrete Probleme?

- Was macht die Situation einfacher oder klarer?
- Wo nehmen wir Stress oder Unsicherheit raus?

Rechtfertigung

Tasks tiber den ganzen Stakeholder mit

Prozess "ins Boot

. ™ n
nachvollziehen konnen Einbindung von nehmen

Canvas zur besseren Pain Reliever
Sichtbarkeit

v Transparenz der Erfolge
Entscheidungen sichtbarmachen

«- wenn mgl. verkniipft eure
Solutions mit Gain Creator o. Pain Reliever

Position der
FUhrungsperson wird
in Frage gestellt



Solution Space: Wie konnte InsightHub wirklich helfen?

Schaut auf eure wichtigsten Pains & Gains. Wie kann euer Produkt echten Mehrwert schaffen?
Entwickelt konkrete Ideen fiir: Gain Creator, Pain Reliever & eure Solutions

«- Vorgehen
1. Wahlt 2-3 zentrale Pains oder Gains aua
und kopiert sie hier auf diesen Frame

2. Sucht dazu passende Gain Creator oder
Betg:llieg:mg BraTee ;:'::;g::ei:l:: Paln Rellmr

ot odh Al Wil 3. Entwickelt gezielt Losungen dafiir Motivation, sich

welche alle Informationen 4. Verkni.ipft diese als logiSChe Kette einzubringen und
beriicksichtigt (auch die

Analysen) Veta ntwortung zu
) Ubernehmen

Buchung aker
rekevanten
Infomsaticnen

«Tool enthdlt Metrik,
welche alle Informationen

bericksichtigt (auch Leitfrag.en Gain creat_on
Analysen)” - Wie erzeugen wir echten Mehrwert?

- Was wiirde die Persona positiv Uberraschen?

<& Solutions - Was macht den Unterschied zu ,heute"?

& Services Leitfragen Pain Reliever:

« Wie reduzieren wir konkrete Probleme?
. Was macht die Situation einfacher oder klarer?
.Tool ist geeicht” - Wo nehmen wir Stress oder Unsicherheit raus?

(bewertet immer
gleich)

Ich moéchte ernst
genommen werden
(sozialer Job)

sinkendes Vertrauen
in das Team oder die
Organisation

Pain Reliever

Transparenz /
Nachvollziehbare P
Bewertungen

«- wenn mgl. verkniipft eure
Solutions mit Gain Creator o. Pain Reliever



Solution Space: Wie konnte InsightHub wirklich helfen?

Schaut auf eure wichtigsten Pains & Gains. Mehrwert schaffen?

Entwickelt konkrete Ideen fiir: Gain Creator, Pain Re

«- Vorgehen

einfachen Prozess mit viel

Automatisierung, die dazu
fuhrt das Informationen von

Quellen eingetragen oder
importiert werden konnen

</
£
Klare Input-Validierung
(Eingabemasken und
Erhebung fur alle
gleich) Leitfragen Gain Creator:

- Wie erzeugen wir echten Mehrwert?

. Was wiirde die Perso Automatische
. Was macht den Unte
Analyse von

Leitfragen Pain Reliever: Daten

. Wie reduzieren wir kOTIRTELE PTODLEITIE
Klare und

transparente

Datenbasis

< Solutions

& Services

Zugangliches System
fur Datenerhebung
(UX-interviews,
Feedback,...)

Pain Reliever

PO/PM/UX legen
Fragestellungen fest, die
automatisiert aus Transcript
der Sales Gesprache
extrahiert werden.

«- wenn mgl. verkniipft eure
Solutions mit Gain Creator o. Pain Reliever

nfacher oder klarer?
Unsicherheit raus?

Wie kann euer Prog

Kollegen:in aus Sales, KB, UX
tragen selbststandig
vergleichbar die
Informationen in den
InsideHub

e Solutio

1. Wahlt 2-3 zentrale Pains oder Gains aua
und kopiert sie hier auf diesen Frame

2. Sucht dazu passende Gain Creator oder
Pain Reliever

r 4 :nm_:irllall' navialt | Aciinaan Aafiir

4. Verkniipft diese als logische Kette

Ich kann mich innerhalb von
5-10 Minuten informieren und
muss dafir nicht selber
Interviews fliihren und
eintragen.

Produktteam
konnen selbst
entscheiden

Gains

Ich kann die
Fok Priorisierung der der
Str, Roadmap erkennen
und teilen

Risiko: keine
klare Strategie
und Ausrichtung

Wiederspruchlich
keit in der

Informationen sind
nicht vergleichbar
und nicht vollstandig

Ich bin nicht alleine
fur die Datenpflege

verantwortlich

Ich méchte eine klare Priorisierung
der Roadmap festlegen, damit ich
die Entwicklungsressourcen auf die
Features mit dem héchsten Impact
konzentrieren kann.

Ich mochte informiert
sein, damit ich hinter
meinen Entscheidungen
stehen kann

Ich méchte eine Ubersicht Uber
alle Stakeholder und
Kundenstimmen haben, damit ich
informiert entscheiden kann und
informiert mit Stakeholdern
diskutieren kann.



Solution Space: Wie konnte InsightHub wirklich helfen?

Schaut auf eure wichtigsten Pains & Gains. Wie kann euer Produkt echten Mehrwert schaffen?
Entwickelt konkrete Ideen fiir: Gain Creator, Pain Reliever & eure Solutions

«- Vorgehen
1. Wahlt 2-3 zentrale Pains oder Gains aua
und kopiert sie hier auf diesen Frame

klare nachvollziehbare 2. Sucht dazu passende Gain Creator oder
Entscheidungswege Pain Reliever Entscheidungen

inkl. Commitment der : g
beteiligten Stakeholder 3. Entwickelt gezielt Losungen dafiir basieren immer auf

4. Verkniipft diese als logische Kette Kundenanalysen

Service: Workshop um ein
einheitliches Verstandnis
zu schaffen fur die
Nutzung der Insights

Leitfragen Gain Creator:
- Wie erzeugen wir echten Mehrwert?
- Was wiirde die Persona positiv Uberraschen?

<& so|utions . Was macht den Unterschied zu ,heute"?

& Services Leitfragen Pain Reliever:

« Wie reduzieren wir konkrete Probleme?
. Was macht die Situation einfacher oder klarer?
« Wo nehmen wir Stress oder Unsicherheit raus?

Entscheidungsprozess
der Berucksichtigung

der Nutzertests ist
sehr Zeitintensiv

Pain Reliever

klare Terminstruktur fur die
Berucksichtigung der
Nutzertests um weniger Platz

fur Interpretation zu lassen Kriterien die den

Entscheidungsprozess
unterstutzen mussen
vorgegeben werden

«- wenn mgl. verkniipft eure
Solutions mit Gain Creator o. Pain Reliever



Solution Space: Wie konnte InsightHub wirklich helfen?

Schaut auf eure wichtigsten Pains & Gains. Wie kann euer Produkt echten Mehrwert schaffen?
Entwickelt konkrete Ideen fiir: Gain Creator, Pain Reliever & eure Solutions

«- Vorgehen

1. Wahlt 2-3 zentrale Pains oder Gains aua
und kopiert sie hier auf diesen Frame

2. Sucht dazu passende Gain Creator oder :
Quellenangaben Pain Reliever i lmm?" den

3. Entwickelt gezielt Losungen dafiir Uberblick haben

Dashboard 4. Verkniipft diese als logische Kette

kompetent
Wo I‘kShOpS, strukturierte

Formulare Feedbackformate fundierte Daten
Leitfragen Gain Creator:

: . verflugbar
- Wie erzeugen wir echten Mehrwert?

- Was wiirde die Persona positiv Uberraschen?
<& Solutions - Was macht den Unterschied zu ,heute"? Daten statt
Meinungen
& Services Leitfragen Pain Reliever:
keine Datenquellen, keine sam me' n

- Wie reduzieren wir konkrete Probleme? .
- Was macht die Situation einfacher oder klarer? Trackingtools, keine geringe
. Wo nehmen wir Stress oder Unsicherheit raus? AESINUIZEE KR E U atY

hochwertigen Daten We I’tSChétZU ng
verfugbar

Dashboard

Fundierte
Priorisierung

EntSCheld Ung es wird nicht gebaut,

SbE'Ieblgkelt was der Kunde

braucht / sich wilnscht

Daten-
Entscheidungs-
Kl-Assistant

\

«- wenn mgl. verkniipft eure
Solutions mit Gain Creator o. Pain Reliever

Entscheidungs-

modelle
etablieren




Solution Space: Wie konnte InsightHub wirklich helfen?

Schaut auf eure wichtigsten Pains & Gains. Wie kann euer Produkt echten Mehrwert schaffen?
Entwickelt konkrete

2. Sucht dazu passende Gain Create Motivation

Ich sehe den positiven Pain Reliever durch
Einfluss meiner Arbeit Transparenz fur den . £i3 A K
auf den Erfolg des Entscheidungsprozess: niinft-dic NEERENNUNES
Produktes Teil eines '

Entscheidungsgremiums

)
Transparente Darstellung von Ich machte durch
Inputs fur Entscheidungen, die Nutzerperspektiven bessere

Entscheidungen selber (nk. | ch we rd ea kt|v be| Produktentscheidungen

Begrandung), eine Historie dardber ermoglichen
welche Inputs welche Gewichtung E

dabei hatten der Entscheidung
einbezogen

Leitfragen Gain Creator:
- Wie erzeugen wir echten Mehrwert?

. Was wiirde die Persona positiv (iberraschen?
<& Solutions . Was macht den Unterschied zu ,heute"?

& Services Leitfragen Pain Reliever:

« Wie reduzieren wir konkrete Probleme? : T
Meine Expertise ist

- Was macht die Situation einfacher oder klarer? : i : : Ich mdchte gesehen
Datenbasierte . Wo nehmen wir Stress oder Unsicherheit raus? nicht genutzt. -> U nS|cherhe|t bei \fv:rden. d_an;it ich
. wirksam sein Kkann in
Entscheidungen Verschwendung von Entscheidu ngen TR

Klare Formate Ressourcen
(RegelmaRige
Nutzer Insights) Ich méchte die
Wertschdtzung
flr meine

Pain Reliever & i aufwandige

Arbeit spuren.

Systematische Ohne Nutzerperspektive
Integration von treffen wir faische
Nutzerfeedback Produktentscheidungen

Fehlende "echte"
Nutzer Insights

«- wenn mgl. verkniipft eure
Solutions mit Gain Creator o. Pain Reliever



Solution Space: Wie konnte InsightHub wirklich helfen?

Schaut auf eure wichtigsten Pains & Gains. Wie kann euer Produkt echten Mehrwert schaffen?
Entwickelt konkrete Ideen fiir: Gain Creator, Pain Reliever & eure Solutions

«- Vorgehen
1. Wahlt 2-3 zentrale Pains oder Gains aua
und kopiert sie hier auf diesen Frame
Daten stehen 2. Sucht dazu passende Gain Creator oder
Rl Pain Reliever Alle Fakten
Verfugung 3. Entwickelt gezielt Losungeii dafir : :
4. Verkniipft diese als logische Kette sind gewichtet

Visualisierung
der Haufigkeit

Ranking der
Auswirkungen

Priorisierter
Backlog

Leitfragen Gain Creator:
- Wie erzeugen wir echten Mehrwert?

- Was wiirde die Persona positiv Uberraschen?
<& Solutions . Was macht den Unterschied zu ,heute®?
& Services Leitfragen Pain Reliever:
« Wie reduzieren wir konkrete Probleme?

. Was macht die Situation einfacher oder klarer?
« Wo nehmen wir Stress oder Unsicherheit raus?

Pain Reliever
Hintergrundwiss

en zu Einheitliche und
Feedbackgebern Ubersichtliche

Darstellung

zu viele Quellen

fuhren zur
schwerer Erfassung

«- wenn mgl. verkniipft eure
Solutions mit Gain Creator o. Pain Reliever



Event war eine Empfehlung von
einer Kollegin, kam ohne Vorurteil
ging mit Begeisterung. Ohne
Vorwissen, bin ich nun doch um
einiges an Erfahrung reicher. Danke

Danke euch, war ein super
Format, um sich endlich
mal tiefer mit der Methode
auseinanderzusetzem

Tolle Anwendung
verschiedener

) Techniken (Miro, etc.)

erste Learnings direkt beim
ausprobieren generiert -

danke fiir die gute Ubersicht

- ich werde mich noch tiefer

damit beschaftigen :-) Super moderiert,

vermittelt und erklart.
Besonders die Bricke zur

User Story war klasse.
Echt inspirierend, wie immer. Top!

Schade, dass ich heute so
mude war, ich freue mich
jetzt schon aufs Nach-Sehen

)

Teilnehmer bisschen
kennenlernen in

kleinen Sessions --> Zeit genommen,

Teilnehmern das Wort zu
geben. Wirkte dadurch wenig
entspannter geplant, ihr seid

nicht durchgehetzt

Vielen Dank, das war sehr
hilfreich!

Wir freuen uns uber Euer Feedback
zum Live-Event zum "Value Proposition Canvas”

Sehr gut
strukturiert, gute
Geschwindigkeit

Kausalkette bleibt hangen,
gutes Setting, vor allem die
Arbeit in Kleingruppen,
kurzweilig :-)

Charmante Moderation und
klare Sprache, vorbildlich
strukturiert, schone
Ubungen. Engaging. 100 %
Gelungen, herzlichen Dank!!

Top, wie immer, vielen Dank!

Arbeit in Kleingruppen sehr

schon, der Zeitdruck ist eine
Herausforderung.

war eine klasse
Veranstaltung, etwas mehr
Zeit hilft mir und ich freue

mich auf das nachste Event Geballtes Wissen,

souveran, schnell und Neue Zusammenhinge

interaktiv vermittelt - erkannt -> Outcome und

Wow! dann Output hat mir

holf Super, nehme neue
geholfen

Danke fur Eure Zeit - war schon, . .
Impulse mit, fand ich

Euch mal wieder virtuell zu sehen.
Leider muss ich etwas friher raus.

Wie immer wertvoll. Lieben an Dich,
Tim & Oliver (Jasmin)

GrofRer Fan von solchen Sessions - ich
praferiere mehr den Austausch, als dem
Wunsch "vieler Karten" nachzukommen. Es
war stilles Schreiben, denn Talk. Hangt
naturlich an der Arbeitsgruppe denn Eurem
Format. Fazit: lasst uns eher sprechen, denn
still schreiben - good Fellowes (Jasmin)

Neue Erkenntnisse
gewonnen und gute
Gruppenarbeit; vielen Dank

Ich mag das

wieder sehr gut
aufbereitet

Kleingruppenformat - leider war
die Vorstellungsrunde nicht
konsistent zur Arbeitsgruppe

fur die gut strukturierte
Session!

Klaus Erkens

werker



DANKE FUR EURE
I H X AUFMERKSAMKEIT
Kennt ihr schon unseren Podcast? Auf unserer Webseite gibt’s auch
eine Stichwort-Suche nach allen alten Folgen!

https://produktwerker.de/podcast/

Trainings, Workshops, Product Coaching

-
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| Produktwerker Tim Klein
Tim.Klein@produktwerker.de




