The Wheel of Progress®
Interviewkarten

MURAL-TEMPLATE
ANFORDERN

(wop_mural@unipro-solutions.com)

© unipro solutions GmbH & Co. KG

unipro
solutions

Einzelplatzlizenz


mailto:wop_mural@unipro-solutions.com?subject=The%20Wheel%20of%20Progress%20Mural-Template%20anfordern

The Wheel of Progress

GEWOHNHEITEN
DRUCKE

KAUF- ERSTER
GESCHICHTE GEDANKE

PAINS

POTENZIAL

© 2019 Eckhart Bohme and Peter Rochel
V1.0 - wheelofprogress.com

QOO0

Kunden-Job: Datum: Iteration:

EE

Bewusstsein jll Erwartungen

ERSTES

EREIGNIS BEABSICHTIGTE
ERGEBNISSE
\ Y
\ \§
\, VERMEIDUNGEN

ZUSAMMEN- ZWEITES
FASSUNG ' EREIGNIS

GROSSE
BEAUFTRAGUNG

LOSUNGEN

) €]

Erf:

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-NonCommercial-ShareAlike 4.0 International License. To view a copy of this license, visit http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/ or send a letter to Creative Commeons, PO Box 1866, Mountain View,
CA 94042, USA. - The Cycle of Progress and Forces of Progress were inspired by The Timeline and The Forces of Progress model by Chris Spiek und Bob Moesta as documented in Jobs-to-be Done, The Handbook, 2014. The Customer Profile shape and the measurements
were inspired by Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Alan Smith, Greg Bernarda, and Patricia Papadakos work, as described in the book Value Proposition Design, 2014. The Desire for Progress statement was inspired by the job story concept by Alan Klement.



Erzahlen Sie mir die

Geschichte vom Kauf dieses

Produktes. Was, wann, wie?




Was wollten Sie erreichen?




Wann haben Sie gemerkt,
dass es so nicht mehr

weitergehen kann?




/U was befahigt Sie dieses
Produkt?
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Was dachten und fuhlten Sie

nach dem ersten Gebrauch?

Frage 17
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