The Wheel of Progress ™

Laufen
kostet zu
viel Zeit

Von Kindern
gestresst,
dadurch nicht
aufmerksam

Altestes Kind
ist von
Geschwistern
genervt

Kinder haben
sich im
Kinderwagen

Schwierig,
Kinder
punktlich in
die Schule zu
bringen

Kunden-Job:

Kauf eines E-
Lastenrads

Bewusstsein

Datum:

17/11/2021

lteration:

. I
Erwartungen

S1/11(A)

Kein 2. Auto
anschaffen

sein konnen gehauen

Kind
trodelich
am Morgen

Gefahr-
Ablenkung im
Strassenverkehr

9.000 EUR
ausgeben

Mochte fur
gewisse
Mit dem
Auto

Sachen Auto
nicht nutzen
Parkplatz
finden

Schlechtes
Gewissen weg.
Umweltbelastung

Schlechtes
Fahrgefuhl

Verflgbarkeit
Verfugbarkeit eingeschrankt

des richtigen durch
Modells, wg.
Lieferenpass

Lange

Lieferzeit SIS

Nutzung mit
Ehepartner

Kein Platz
H: Lademoglichkeit Zum

wo geparkt wird Abstellen vor
der Wohnung

Passt nicht in
Fahrradschuppen

Hatten lieber
500 WH-Modell

gehabt (hohere
Reichweite)

Fahrrad
schwer zu
halten ohne
Standbremse

Dinge auf kurzen nutzen, um
Strecken ohne

mich mit
Auto

transportieren (z. B. Freundinnen
Gartenabfalle) treffen

>

Teilen des um
Lastenrad )

. einkaufen
mit dem

Ehemann. fahren

Ausfluge

Bremsen
machen

geht auf die
Arme

Lenkung ist
anders

Korb hebt
ab beim
Abbiegen

Unsicherheit
beim Fahren

Erfordert am
Anfang eine
Eingewohnung

Ungewohntes
Handling durch
hohes Gewicht

Bei
Unebenheiten
schlechter
Komfort in der
Box (Kinder
jammern)

Nicht genugend
Platz flrs
Abstellen beim
Einkaufen

Angst vor
Diebstahl

Akku
reinstecken,
wenn er wg.
Untergrund
rausspringt

Viele
Schlaglocher
in der StraBe

FOorderung
von
Lastenrad
verpasst

Wetterbedingungen
(nass werden)

3 Kinder
transportieren

Etwas fur
die Umwelt
tun

Mehrere
Termine unter
einen Hut
bekommen

Fahrten zu
Kita und
Schule

Bei
schlechtem
Wetter
fahren

Kinder zum
Kinderturnen
und
Schwimmen
bringen

Akku laden
(alle 9-10
Tage)

Andere
uberzeugen

Zeit zu
sparen

Sicher
parken

Akku richtig
verankern, so
dass er nicht
herausspringt

Ein
Lastenrad
ZU kaufen

Punktliche
Abgabe der
Kinder
sicherstellen

Babboe Flow
Mountain
Cargo-Bike mit
Sitzbank; 5.400
EUR

Aufsatz
gegen
Regen (Z+1)

Integriertes

Schloss

Zusatzliches
Schloss

Kinderwagen
(Buggy) (Z-n)

Eigenes
Kfz. (Z-n)

Laufrad (Z-1)

Stiftung
Warentest

Curve:
herumgeschlingert
und schwer zu halten
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Th e Wh eel Of P rog ress "0 Kunden-JOb: Horgerat anschaffen Datum: 12/09/2022 Iteratiﬂn: S1/11(F.)
I

Bewusstsein lll Erwartungen

-
Frau sagt: du
sollst mal
hingehen und
nachjustieren
lassen
Frau schimpft mit
mir, weil ich die
Gerate nicht
immer drinnen
habe
Die erste Worte
horte ich
vollstandig, der
Rest reimte ich

Keine Lust
viel Geld
auszugeben

ich muss beim
HOrgerat
einstellungen
vornehmen

Online Kauf:
wenn da was
schief geht habe
ich den Kopf voll,
bsp
Gleitsichtbrille

Demenz Gefahr:
das sollte man
nicht
unterschatzen (
Fernsehbericht)

Einsatz in
allen Hauftiger
Batteriewechsel
(Budget) Lebenslagen

Fruhschicht: Wenig i
Zeit, um zur Arbeit Hat eine

Ausgleichskapzitat gehen (keine Zeit Horminderung _
Einstellungen zu von Uber 50% Habe die Inner Akustiker hat inner
machen) Ear GHG nicht Ear GHG probiert,
mehr aber wenn ich die
rausgekriegt, zu tief stecke,
Akustiker musste bleiben die
mir helfen ST
Aut der Seim Bruchstiickhaft D k
. . . rucnstucknarte . ann Kann
Arbelt WOCh,e,nt“Chen Unterhaltungen D|nge ZU . . Kasse zahlt die
Familientreff deuten/ 5 5 ich keine GHG mit Handy
besser zu b zu deuten/zu Uberhoren : ionalitat ni
esser zu komplettieren Musik mehr funktionalitat nicht
horen horen héren mit - die kosten ganze
. 1-2K
Kopfhorer
S o Aussuchen,
' i ort treiben . : : : ,
StraSSISCQnG\I/’eIII“Tll(ehr P - wann ich die Schwimmen Ich bin fan von Die Technik
digital und so - aber g
zu bewegen Fitnessstudio HG tragen gehen e ist so teuer,
will Quatsch nicht darum kostet

(inner ear + Handy) das Gerat

. Lautstarke Tragt die gerate Im
Spazieren erhohen bei auch beid der Bi ; Kann mich alle Akustiker
gehen normalen wochtentliche Iergar en 3 Jahre neue zeigt dickes
Kopfhérern Familientreffen sitzen verschreiben Geréat von

Man hort die Tone Kasse Ubernimmt

viel heller, schriller, nur standardgerate, .. . Tl SChlmpft
mit Echo und nicht die mit Horegerat wegen nicht S 7

Riickkuppelung - Bluetooth rutscht raus regelmaliigen
7. B. Schlissel scnittstelle zu Tragen

umdrehen "knallt" handy

lassen Braun

Ich reinige Lasst Gerate

Sich einmal in der ab und an
"durchschlangeln"

Hab mich schon
mal mit einem Typ

Der Akustiker hat mir

MIt sowas

HG reinigen SUSEERILEEE ¢ (schlechtes horen Woche mit vom gar nicht
hatte genau meine . . Hoérak ik abgenommen, dass brauchst du
Probleme kompensieren) Sl orakustixer ich zufrieden bin, mir gar nicht
Zahnborste uberprufen sicher als er die
Kann mich nicht Kollegen P Batterien erklart hat angekommen

HG Hbre anfreunden: haben
: : Tone sind schrill nachgefragt
verlieren Wiederhall und und Witze

Ruckkopplung gemacht Wollte mir sofort Probetragen

so'n handy-Gerat nach Hause
verkaufen, aber wollte Akustiker
ich hatte keine nicht, sei nicht
Kollegen Nervig: Ich muss Beim Sport zieh kohle zuldssig

i Kann mich o
maChen fast jeden Tag Batterieaustausch: 1 €l (A &

eine neue nicht damit et o Angst die zu
Witze uber ' €VIg, FUMMEISt verlieren (Fithess,
SRR anfreunden (

seine HG e o Schwimmen) B Wer lauft
el
Re|n|gung8‘ Rossmann fur Hochtechno|ogie SChOn

materialien Batteriekauf bin ich skeptisch. gerne mit
Das bringt alles nix

Es ist immer HG herum

Gerat ist ein Es juckt am ein
" 0
Abwagungen ?

Kopfhorer

Einen Monat Kann keine
spater habe ich Musik héren

die Produktwahl
(Batterie) bereut unterwegs

Storfaktor Ohr Fremdkorper
am—, —

Erfahrung
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The Wheel of Progress ™

Kunden-Job:

Bewusstsein

A

Profil eines Kunden-
orientierten

Marketer zu finden Falsche

Customer Research

Datum:

ZU wenig

Erwartungen

Strukturproblem
Marketing ==>
Performance vs.
Markt verstehen.

12/7/2022

lteration: S1/16 (L)

Nich stecken
bleiben in
Autodidaktik, aus
eigener Kraft nicht
mehr
weiterschaffen

Agieren
ohne
Feedback

Backlog an
Research-
Auswertung
ansammeln

Einfach nur
mehr
Research
produzieren

Incentivierung

(Engpass), machen Ressourcen

nur wenige Firmen

Falsche
Incentivierung

Falsche alleine in der Kein

Zielsetzung: Nicht in der Orga der das Copywriter um
Marketing geht Situation VPD Thema kennt Insights in Key
darum leads zu anzuwenden (holt sich dann Messages

bekommen Coaching) umzusetzen

Technische
Schulden sind

2 verschiedene
Stakeholder mit unt.

Keiner da, der Kaum Literatur

USSRl den Markt Engpass, Fokus zur Synthese
und Kunden haben
unterschiedliche verstehen erstmal darauf. von JTBD-
Zeithorizonte (IPO in 10 kann Kunde ist erstmal Interviews

Jahren vs. heute) egal

Block Wissen warum Ressourcen: zu wenig Management ;ehlle?der Es fehlt
. . Designer und Marketers. . orastern: S
Strategie Eaugtaﬁatﬁ/ generieren, mit in Strategie kommen Alls alleine macher noch nicht worauf arberte Marketer ==
. e e dem man einfliesen kunden in Dickuteren der verstanden, ich hin (best > Key
entW|Cke|n weiterarbeiten unseren Erkenntnisse zu haben) was WIChtIg ist ractices)?
verstehen Kann lassen Markt P - messages
ar

Selbstbewusst
mit Marketing
sprechen

Prasentation der
Erkenntnisse mit
Marketing-Team

Job
verstehen

Wissen
aufbauen

patterns
erkennen

32 Kosistentes
oamy Verstenen  PUTEE L yessagng s, Herostncen
flieR wie kunden | . B. 5 Key- Kunden-Job
einflielsen denken nterviews Messages fiir v
lassen machen Website
A
hat lange nicht das Gelbe Ungeniigend: gut konnte das mit Nachfrage o Market
gedauert bis vom Ei der Interview der erzeugen fur Market Argumentation r Positioning Research an
ich die gesammelten Sgﬂfgz::tfsigd Organisation Produkt (nicht Research fur auf Webseite auf Website Markt

Methodik Daten in dass der Job noch nicht genug Bedarf)( Produkt (Z-1) L CElieEtElL landen kommunieren

Interviews deutlich wird

verstehe teilen Z-1) (Z)

Festhangen

Trotz groBer : _ Marketers haben Annahmen
eigener Studie Wie komme ich keine Mafo bei der ArElkdie eahe ) Mgt Welche Trends Sehen was
hat Svnthese zum Artefakt gemacht. Svnthese von Wissen "teilbaren" uberzeugen: von gibt es und wie ein autes CR-
nxilcht (@am Ende des Umgesetzt, was y pr— mac'hﬁ? (ifr;fqrr:lwell, Steter Tropfen KO||egen soll Marketing c 9 bnis ist
= CR-Prozesses)? Inves.t'oren'dac.hten - nicht offiziell) S e Sl ) s Sl rgebnis is
funktioniert wére wichtig e invalidieren

Op: Noch nicht Keine Ads auf

ganfz.mcilt Ar(tsfgkten GIaL'J'IEWUr:igJ:[]keit Jlleine sein Kanslen Sehen, wie
zufrieden (keinen ars ha :
Partner, der es mit irgendwelche kaufen, auf die CR geht

ihm macht) niemand geht

Dinge erzahlt" Eigene Studie

durchgeflhrt bei
Training (4 Wochen,
Scoping, Scheduling,
dabei sein, de-briefing,
synthese, ganzen
Prozess sehen)

\YEIEL
research wie
konnen wir
besser
kommunizieren

Market
reseach aus
produkt
sicht

Sales
Funnel

Performance
Marketing

Interviewnotizen

Whitepaper Interviews Synthese VPD (Buch) Positioning

Geargert: Falsche
Incentivierung der
Marketers (# Leads, E-
Mailadressen
eingesammelt), nicht
Kunden wirklich
verstehen

kein
Vertrauen
ins eigene
Vorgehen

Problem bei
der
Aggregation A

.ﬂ
der Jobs Artefakte fur ‘

Selber JTBD-/Interview- die

Kunden
durchprugeln
durch den
Funnel

fehlt die
Fachliche
Anwendung

-

Datenmodel 1R
fur Interviews

(worauf
fokussieren) L& ns, PO Box 1866, Mountain View,

s T ofile shape and the measurements
e Desire for Progress statement was inspired by the job story concept by Alan Klement.

il

Win/loss
Studien
(Engpasse
bezogen)

)

»

= Competing

Against Luck Bob Moesta Templates und
Techniken zum

: : Designer Copywriter

(|St Seligliely . J Modelle Interviewflihren 24

l: 4 level) IC¢ Of ), ec en
pi INE 5 C 2| b d do

mith, Greg Bernarda, and Patricia Papadakos work, as described in the book Value Proposition Design,

Switch-
Studie

breibringen Coaching strukturierte Autodidaktik

sat w1 Verwendung
: =¥ mit Anderen
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The Wheel of Progress ™

Wird nicht
gehort als
Frau

Management
kam nicht auf
mich zu

Empfundene

Diskrepanz zwischen

eigener
Weiterentwicklung
und Behandlung
durch das
Unternehmen

lch kann
nichts mehr
bewegen, ich
wede nicht

Fule mich
uberhort,
wenn ich
Nein sage

Unfair:

"Gehorverschaffen" wird

als negativ ausgelegt
(Ball wird

zurlckgespielt, es ist

meine Verantwortung

Kunden-Job:

Bewusstsein

Customer Research

Erwartungen

Datum:

Iteration:

13/01/2022 S115 (S.)

Beschwerden
(gesundheitlich)
durch neuen Job

Arbeiten
mussen,

wenn ich
krank bin

Nein zu sagen)

gehort

"lch bin am
Limit" (in
normalen Ton)
wird nicht
gehort

One-Man-
show zu
sein

Negative
Auswirkung
auf
Gesundheit

Keine
Anerkennung

Grund flr neuen
Job: Leute sehen
nicht, dass ich
mich verandert
habe

Fuhle mich
unfair
behandelt

Arbeitslos
ZU sein

will mich
verandern

Expertise User
Research wird
nicht
gewertschatzt

Widerstand
gegen
Anderungen

Selbstverstandnis in
der Gesellschaft: du
musst hart arbeiten

Budget

Mangelnde

Fahigkeiten Kultur des Einstellung: wir
nicht reden nur mit
von hinterfragens Bestandskunden
Kollegen

Kein Budget

Mangelnde Anerkennung/

Neue Dlnge Verstandnis fir die fur
Fahigkeiten des User
ei nfu h re N Researcher-Jobs: Interviews Anwe N d un g
kann jeder flihren und
kostet Kraft Auswertung jeder machen. neuer

Das ist schnell gemacht.

Methoden

Skills nicht Einstellung
Vorha.nden.’. 2.B. gegenUber Geschlechtervorurteile Bewerbungs—
Interview fuhren weibl.

gesprach
fuhren (nach
10,5 Jahren)

oder auswerten

Geschlecht

Veranderung im

Team Analyse des Sich selbst Unternehmens-
voranzutreiben Hintergrunds challengen gestaltung Unerfahrene
Leuten sehen
keine schaffe ich
Notwendig fur die
Change it?
. e Vieles Selbst- Probezeit"
- iIch mit mir : :
Zielgruppen «n Hinterfragen, reflexion
analyse auseinander-
was dort (durch
machen setzen :
gemacht wird Corona) vermisse ich das

Agentur leben?
(langweilig oder
anstrengend im
Unternehmen zu
arbeiten)

Struktur mit

Wichtigkeit der

Personas Kundenstimmen Sich selbst Workshops
erstellen im Unternehmen hinterfragen intern zu
i zeigen
Keine Zeit, den o e e Bei User Angst, nicht schaffen
Se[SElgiNTele selber vorzubringen. als Urheber _
auszufuhren, wg. Meine Ideen werden Research einer ldee *_
vielen Meetings vom (mannlichen) SErE T

Team-Lead gepitcht noch alleine

Expertenstatus

werden (Schnelles)

Nutzer Bestandskunden Nutzerbrille Sichtbarmachen
nach Zufriedenheit .
befragen zu befragen aufsetzen cleir vl vor

Unschones Geflihl Kudenforschung

vermittelt
bekommen:
Einstellung User
Research kann

Uberstunden,
da nicht
(effektiv) Nein

Veranderung im
Team
voranzutreiben

Team hat
noch keine

® kostet Kraft .
jeder machen Erfahrung sagen konnen S Evidenz- JTBD
ier =
ebriféfe; Team Methode Prozesse
) weiterentwickeln etablieren
(nicht- anwenden
Sich mit seinem Leute flhlen Brauche viel SUbJektlv)

Uberzeugungs-
arbeit

sich kritisiert
(junge Leute)

Expertenwissen
alleine fuhlen

User Research

etablieren: Neue
Selbstédndig in Methoden :
Designphasen . Projekte, .
Fehlende Andere (iberzeugen zu Immer etablleren CUStOmeI’ J |nteI‘VIeWS Fa I’bCOde Unterhaltung

Nutzer befragen

die 1 Woche
dauern

Erfahr | 2

Cluster Erkenntnisse H Prasentation

Online- -
: abgeleitet und und Quick- : W\:iiteubecl)laersds
dlleist Keylearnings Wins ableiten Medien
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mit Freunden
und Verlobten

mussen, dass wir
Dinge nicht nur aus
dem Bauchgefuhl
entscheiden, sondern
evidenzbasiert

Verargumentieren von
Notwendigkeit der
Neukundenforschung
(Geld ausgeben fiir
Rekrutierung)

Reibung mit Research gefuhrt nutzen

erfahrenen
Leuten

¥
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1.0 :
T h e w h e e I Of P rog res s KU nden_J Ob: Customer Research Datu m. 20/12/2021 Iterat|0n: S1/17 (A))
I

Bewusstsein ll Erwartungen

Gefahrlich,
kundenspezifische
Anforderungen zu

erflllen (Rentabilitat)

Risko, dass
das andere

OEMSs nicht
brauchen?

Gesattigter Kunde weil3 Rentabilitats-
Markt: nicht nicht, was Untersuchung
tatig werden er braucht dauert lange

Sich OEM hat keine ngstgller
sndernde ausfuhrliche weil3 nicht,
Faktoren der Strategie fur die was er
EEisien & produzieren
Kunden Jahre

will

Schwierig

Volumen ist Es muss alles
>5 Jahre nicht schnell,
Forecast schnell, schnell

bekannt gehen

machen

Am Ende der Entwickler
Politik beeinflusst Nahrungskette finden, das
Anforderungen ("nur was sie
bzw. Strategie fiihrend .
(CO2-Ziele) ausou rer']' €s machen ist
| Neues "gan’) das Beste
warum ﬁgiﬁ?ifg&% Herausfinden, Produkt auf
braucht der Kundenanford. waz brju;:ht den Markt
Kunde das umzusetzen? unde: .
bringen
Wird das neue Sicherstellen,
Kundenanforderungen Produkt zum Vollige dass das neue
checken Mainstream Neuentwicklung Produkt ins
werden? Portfolio passt
i Pre-Selling-
Keine Nicht so viel Anford Was machen g
. hinterfr . ’
bei neuen Anfof:jgreu”ngen WreER REn e - ((‘ek‘JIe . Kalkulation Verbindungen
Produkten TS finden
J isch i
oM sing sohr [ Anforderungen, VIElS Gibt es e E8 Gefuihl fiir Kunden
s uEhEel die sich andern, Variablen, Produkte, unserem Interesse zu beraten
(wollen alles da schon Arbeit nicht welches andere Portfolio - (Entwickler
SERE HEse] getan wurde vorhersehbar SISEIZEn G (capabilities) ekommen zu OEM)

Kunden
wissen nicht
dass wir was
Neues haben

Gewinn und
Verlust-
Rechnung.
Gute
Invesition?

h

e Frihe
Konsolidierte Data

, Meetings/F-t- i o mi Benchmarrkt- i
Strategie (40- Marktanaylse 9 Politkanalyse Absmml,i:%in;fetng i Zusammenarbeit Produktanalyse Produktanalyse Wettbewerbsanalyse BEIGEREIA

; anavise mit Kunden bei der
50 FO||en) y Entwicklung anaIySt
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