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@ BPW

#wirgrinden

From ldea to Impact

Finde dein Warum und dein Problem

Workshop am 17.12.2025




@ BPW

#wirgrinden

Wer bist du und was hast du vor?

Warum hast du das vor?

Was ist deine Erwartung an mich &
den Workshop heute”?




@ BPW

#wirgrinden

Erst das Problem verstehen, ob es wirklich existiert!

Key question: Was ist das Problem?
Versetze dich sich in die Lage der Zielgruppe.

Erforsche die Absichten, Emotionen und Gedanken der Zielgruppe.

Beobachte/erforsche den Problembereich.

Sammle und trage Informationen zusammen.

Entwickle Verstandnis/Einfuhlungsvermogen fur die Zielgruppe
und verstehe deren Bedurfnisse. Erarbeite eine
menschenzentrierte Problemdefinition.




@ BPW

#wirgrinden

Perspektivwechsel: Jobs to be done framework
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Organization centered design

@ BPW

#wirgrinden

Customer centered design

Was konnen wir unseren Kunden
verkaufen?

Wie kdnnen wir Kunden effizient
erreichen?

Welche Beziehungen zu Kunden
mussen wir aufbauen?

Wie kdnnen wir mit unseren
Kunden Geld verdienen?

Welche Aktivitaten mussen unsere
Kunden durchfuhren und wie
konnen wir ihnen dabei helfen?
Was sind die Ziele unserer Kunden
und wie konnen wir ihnen dabei
helfen, diese zu erreichen?

Welche Art von Beziehung mochten
unsere Kunden zu unserem
Unternehmen aufbauen?

Fuar welchen Mehrwert sind Kunden
wirklich bereit zu zahlen?




@BPW
Methode: 5 Whys Technik #wirgriinden

Zweck:

Verstehe die zugrunde liegenden Ursachen fur die
Herausforderungen der Benutzer.

Gehe Uber oberflachliche Beobachtungen hinaus, um
wirklich auf die Bedurfnisse der Benutzer einzugehen.

Frage ,Warum?“, um tiefere Ebenen des Problems zu erforschen.

Wiederhole die Frage bis zu funf Mal (oder bis du die Ursache
aufgedeckt hast).

Dokumentiere jede Antwort, um eine klare Kausalkette zu bilden.



@ BPW

#wirgrinden

Probleme kann man nicht immer selbst erkennen —
es ist wichtig, mit den Zielgruppen zu sprechen!

[} i &

Identifizierung von Offene oder verdeckte
Herausforderungen, Beobachtung der Die Situation der
Problemen und Trends Zielgruppe wahrend der Zielgruppe qualitativ

in der Branche mithilfe relevanten Aktivitaten. untersuchen.
von Statistiken.

Sekundar Recherche Feldobservation Experten interviews
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#wirgrinden

Methode: The problem statement

Um unsere potenziellen Kunden besser zu verstehen, versuchen wir, ihr Problem in einer prazisen Aussage
zusammenzufassen.

Hebe die Lucke zwischen dem aktuellen und dem gewunschten Zustand eines Produkts oder Prozesses
hervor.

Biete eine Losung, die den Bedurfnissen der Nutzer entspricht und eine positive Benutzererfahrung
gewabhrleistet.

Versuche, die Bedurfnisse der Zielgruppe grundlich zu verstehen.

Nutze Erkenntnisse, um das Problem iterativ zu verfeinern und ein gemeinsames Verstandnis zu fordern.

Erstelle eine nutzerorientierte Problemstellung, die Innovation und Kreativitat fordert.




Methode: 5W + H

Was ist das
Problem?

Warum ist es ein
Problem?

Fur wen ist es ein
Problem?

Wo taucht es
auf?

@ BPW

#wirgrinden

Wann taucht das
Problem auf?

Wie wurde das
Problem bisher
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Methode: the buyer utility map

The Six Stages of Buyer Experience Cycle

[
Purchase Delivery Use Supplements | Maintenance Disposal

Customer

Productivity
Simplicity .
Convenience .

Risk

Fun and
Image

Environmental
Friendliness

The Six Utility Levers

@ Current Industry Focus @ Blue Ocean Offering
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Methode: Customer Experience mit Touchpoints

= Online
Display

= E-Mail

= Print

= Radio

Awareness

Consideration/
Evaluation/
Research

= Social
Media

= Website

= POS

» Direct Malil

Retention/

Use
= Web Shop = E-Mail/

» Sales Agent Newsletter
. Chat = Call Center - Loyalty
- POS * Chat Program
= Social . Ma”ings
Media
Purchase/ - Community Advocacy/
Registration



@ BPW

Methode: Personas #wirgriinden

<>

Demographie

Erstellung verschiedener Hypothesen, um das Kauf- und
Nutzungsverhalten der Zielgruppe besser zu verstehen.

Heraus-
forderungen
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#wirgrinden
Methode: How Might We
Knowledge Understand Apply Rate Create
» define » predict * solve « frame * create
* identify + reflect « apply e compare « develop
* describe « demonstrate « construct * experiment « modify
* match « distinguish * choose « ask * rewrite
* recognize » discover * prepare * test * imagine
* select * research * produce « correlate * negotiate
* examine « transform * show * separate « design
. tell » describe « direct * analyze » structure
* visualize e compare « transfer e compare e organize

Wie konnen wir die Zielgruppe unterstutzen/helfen/vorbereiten, um das Problem
besser auszuwahlen/umzuwandeln/vorzubereiten/zu Uberprifen/zu organisieren,
damit ein Mehrwert entsteht?
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BPW 2026

Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

Hotline: 030/2125-21 21
E-Mail:  bpw@ibb-business-team.de
Internet: www.b-p-w.de

Forderer
~
% BERLIN | 3}
Senatsverwaltung
LAND fur Wiﬂstfhoﬂ, Energie
BRANDENBURG i Betrebe Kofinanziert von der

Europaischen Union

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Senatsverwaltung fur Wirtschaft, Energie und
Betriebe des Landes Berlin und durch das Ministerium flr Wirtschaft, Arbeit, Energie und Klimaschutz des Landes
Brandenburg unterstlitzt sowie aus Mitteln der Europaischen Union kofinanziert.
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