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4 Kräfte, die Fortschritt behindern oder fördern 

Nach dem Jobs-to-be-Done Framework sind Produkte und Dienstleistungen Lösungen für zu erledigende 

Aufgaben, die zu einem bestimmten Zeitpunkt existieren. Mit der Zeit ändern sich die Lösungen, die 

Aufgaben und Herausforderungen bleiben aber weitestgehend die gleichen. 

Gegensätzliche Kräfte sind im Spiel, wenn Kunden erwägen, zu einem Produkt oder einer Dienstleistung zu 

wechseln. Die beiden Kräfte, die den Fortschritt fördern, sind der Vorstoß der Kunden und die 

Anziehungskraft der Lösung. Wenn Kunden allmählich realisieren, dass die aktuelle Lösung nicht 

zufriedenstellend ist, stößt das die Suche nach neuen Lösungen an. Die neue Lösung generiert 

Anziehungskraft, indem sie die Vorstellungskraft der Kunden anregt, was damit möglich sein könnte. 

Die beiden Kräfte, die den Fortschritt behindern, sind Unbehagen vor der neuen Lösung und Gewohnheiten 

der Kunden. Unbehagen entsteht durch Unsicherheit und Sorgen, die Kunden vor der neuen Lösung haben. 

Gewohnheiten sind beruhigend und es kostet Kunden emotionale Energie, ihre Gewohnheiten zu ändern. 

Nutzen Sie die folgenden Leitfragen, um die Kräfte zu Ihren Produkten oder Dienstleistungen 

herauszuarbeiten: 

Vorstoß 

> Was ist das Problem mit bestehenden 

Lösungen? 

> Warum hat Ihren Kunden bisher keine 

Lösung gepasst? 

> In welcher Situation wird Ihren Kunden 

bewusst, dass sie eine bessere Lösung 

brauchen? 

Anziehungskraft 

> Mit welcher Veränderung rechnen Ihre 

Kunden durch Ihre neue Lösung? 

> Wie stellen sich Ihre Kunden Ihr Leben mit 

Ihrer neuen Lösung vor? 

> Welches Problem Ihrer Kunden behebt  

Ihre neue Lösung und wie verbessert sie 

dadurch das Leben Ihrer Kunden? 

Gewohnheit 

> Warum sind Ihre Kunden mit bestehenden 

Lösungen zufrieden? 

> Was passiert, wenn Ihre Kunden ihre 

derzeitigen Gewohnheiten beibehalten? 

> Was müssten Ihre Kunden ändern, wenn 

sie Ihre neue Lösung annehmen? 

Unbehagen 

> Was hält Ihre Kunden davon zurück, Ihre 

neue Lösung anzunehmen? 

> Wie wichtig ist es Ihren Kunden, die beste 

Lösung zu finden? 

> Welche Bedenken haben Ihre Kunden zu 

Ihrer neuen Lösung? 

 


