
Jobs To Be Done

Um verstehen zu können, wie wir ein Produkt oder dessen 
Vermarktung verbessern können,  müssen wir herausfinden,
für welche Jobs unsere Kunden die Produkte engagieren.

Die möglichen Jobs lassen sich dabei in drei Dimensionen einteilen:

Funktionale Jobs ("Was?")
Das konkrete Probleme/To- Do, welches die Kunden mit dem 
Produkt lösen möchten

Emotionale Jobs ("Wie?")
Das Gefühl/die Stimmung, welche die Kunden durch die 
Nutzung hervorrufen möchten

Soziale Jobs ("Wer?")
Die Wahrnehmung, welche die Kunden bei anderen Personen 
erreichen möchte

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Versetzt euch in die Perspektive der Kunden eures Produkts und 
überlegt, für welche Jobs euer Produkt engagiert wird.

Möglicherweise wart ihr ja selbst schon einmal Kunde und könnt auf 
eure persönliche Erfahrung zurückgreifen ;)

Welche Jobs möchten unsere Kunden mit dem Produkt erledigen?
Warum nutzen unsere Kunden unser Produkt?

Ordnet eure Überlegungen dabei bereits der entsprechenden 
Dimension des Jobs zu.

Neben den offensichtlichen Main Jobs der 
Kunden gilt es auch die verdeckten Jobs zu 
identifizieren und damit die indirekten 
Ziele zu verstehen. Das kann 
vielversprechende Ansatzpunkte für 
Innovationspotenziale bieten.

Eine Methode, um indirekte Ziele 
offenzulegen, ist die 5- Why- Methode.
Man betrachtet eine Tatsache, eine 
Entscheidung oder ein Verhalten und 
fragt, warum dies so ist. Das Ganze wird
5x wiederholt.

Am Ende des Fragenstellens deckt man so 
tiefere Beweggründe auf, oder in unserem 
Fall indirekte Ziele, hinter dem Engagieren 
eines Produkts.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Sucht euch exemplarisch zwei 
interessante/vielversprechende Jobs aus eurer vorherigen 
Sammlung aus.

Fügt diese in die Darstellung rechts per Copy & Paste oben ein.

In unserem Fall, wandeln wir die Methode auf die 3- Why- 
Methode ab. Fragt euch also zu beiden der Jobs jeweils drei 
Mal "Warum?", und notiert eure gemeinsamen Antworten in 
den gelben Post- Its.

Ordnet diese neu entstandenen Jobs im Anschluss wieder den 
drei Job- Dimensionen zu. Färbt die Post- Its dazu einfach in den 
entsprechenden Farben.
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6 min.

Gruppe 2

Der Jobs- To- Be- Done- Canvas ist ein Template, um die identifizierten 
Jobs, übersichtlich und verständlich darzustellen.
Im JTBD- Canvas wird dargestellt

welche der drei Dimensionen ein Job einnimmt,
ob es sich um ein direktes oder indirektes Ziel handelt, und
es wird eine Job Story formuliert, um die Situation, in welcher der 
Job benötigt wird, zu verstehen.

Die Job Story ist ein kurzer Satz, der die wichtigsten Ziele des 
Kunden beim engagieren des Produkts festhält und die 
Nutzungssituation darlegt.

Die Story wird dabei nach folgendem Schema formuliert:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Sucht euch aus allen bisher gesammelten Jobs die 3 
interessantesten/vielversprechendsten Jobs aus, mit denen ihr 
nun weiterarbeiten möchtet.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung rechts ein.

Die Job- Dimensionen sind bereits durch die Farbe des Post- Its zu 
erkennen.

Formuliert zu jedem der drei Jobs einen Satz als Job Story.

Interessante Einblicke in Verbesserungspotenziale bieten sich auch, 
wenn man nicht nur "Warum?" fragt, sondern auch das Gegenteil:
"Warum engagiert der Kunde unser Produkt nicht?"

Hier sind besonders drei Wege interessant, wie der Kunde den Job 
erledigen kann, ohne dabei das bestimmte Produkt zu brauchen:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Nehmt die drei Jobs aus dem JTBD- Canvas in Schritt 3 und betrachtet 
diese bezüglich möglichen Gründen zur Non- Consumption.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung unten.

Überlegt euch und notiert in den gelben Post- Its, warum der Kunde 
zum erledigen dieses Jobs nicht euer Produkt nehmen würde.

Gibt es attraktivere Produkte des Wettbewerbs?
Gibt es alternative Produkte die sich eignen?
Gibt es ganz andere Wege den Job zu erledigen?

Diskutiert und notiert in den grünen Post- Its, welche Learnings man 
daraus für die Verbesserung des eigenen Produkts mitnehmen kann.

Ziel des JTBD- Modells ist es, Innovationen für das Produkt, die 
Dienstleistung, die Kommunikation oder das Geschäftsmodell zu 
entwickeln. 

Hierbei sollte sich die Frage gestellt werden, wie man den Job besser 
erfüllen kann und nicht, wie das Produkt verbessert wird.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Schaut euch eure bisher erarbeiteten Inhalte nochmal an.
Eure gesammelten Jobs, eure formulierten Job Stories und 
die Ergebnisse der Non- Consumption- Betrachtung.

Entwickelt basierend auf diesen Inhalten und 
Ansatzpunkten drei Potenziale, für mögliche 
Produktverbesserungen oder mögliche Ansätze, für 
eine Neuausrichtung des Marketings.

Gebt euren Potenzialen dazu einen deskriptiven Titel und 
erläutert sie kurz in 1-2 Sätzen.

6 min.
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Die tieferliegenden/verdeckten Jobs (Related Jobs)

JTBD Canvas und Job Stories

Non- Consumption

Produktverbesserungs- und Marketing- Potenziale

  Job Stories

 The stage is yours!

Wenn wir also verstehen wollen, wie wir 
ein Produkt verbessern können, müssen 
wir herausfinden, welche Jobs Kunden 
erfüllen möchten und welche Produkte 

sie hierfür verwenden.

Stellt euch einmal vor...

ihr seid ein kleines Team zusammengesetzt aus 
Produktentwicklern, Produktmanagern und Marketing- Spezialisten.

das Produkt, für welches ihr zuständig seid, läuft gerade nicht 
sehr gut und es ist absehbar, dass eine Weiterentwicklung oder 
neue Marketing- Platzierung notwendig wird.

ihr kommt in einem Workshop zusammen, um euch genau dafür 
neue Innovationen zu überlegen.

Das Ziel des Workshops ist es, gemeinsam insgesamt drei 
konkrete Potenziale im Bereich Produktverbesserungen und/oder 
Marketingausrichtung zu identifizieren.

Fügt per Copy & Paste eure formulierten Job Stories und eure entwickelten 
Innovationspotenziale unten in die vorgesehenen Felder ein.
Visualisiert eure Ideen gerne im Mood- Feld.

Sucht ein Team- Mitglied aus, welches eure Ergebnisse als Kurz- 
Präsentation im Kurs- Plenum vorstellt. 90 sek. Präsentation

Fragenkatalog zur 
Hilfestellung

·In welchen Situationen befinden sich die Kunden, wenn sie 
unser Produkt kaufen?

·Was möchten unsere Kunden in bestimmten Situationen 
erreichen?

·Welches sind die funktionalen Aspekte der Jobs, die die 
Kunden erledigen möchten? Wie können sie die Aufgaben 
effizienter erledigen?

·Welche sozialen oder emotionalen Aspekte spielen eine 
Rolle? Wie möchten die Kunden sich fühlen und wie 
möchten sie von anderen wahrgenommen werden?

·Warum konsumieren Kunden das Produkt nicht und 
warum?

·Welche Aufgabe wollen Kunden vermeiden? Welche 
Aufgaben sind unbeliebt aber müssen erledigt werden?

·Welche ungewöhnlichen Verwendungen durch die Nutzer 
gibt es, die von den eigentlichen Intentionen des 
Unternehmens abweichen (z.B. Backpulver zum Putzen)

·Welche Hindernisse halten den Kunden davon ab, das 
gewünschte Ergebnis zu erreichen?

Wenn ich [Situation],
möchte ich [konkretes Ziel],
damit [Nutzen]...

  Potenziale

Willkommen im 

Marketingteam von

Euer Kassenschlager HARIBO Goldbären 

verzeichnet Umsatzeinbrüche - euer 

Konkurrent OBIRAH stellt jetzt OBIRAH 

Goldteddies her.

Eure Aufgabe ist es nun, durch die

Jobs To Be Done Methode Potentiale für 

mögliche Produktverbesserungen für die 

HARIBO GOLDBÄREN oder mögliche 

Ansätze zur Neuausrichtung des 

Produktmarketings ausfindindig zu 

machen.

Let's get started!

Willkommen im 

Marketingteam von

Die neuste Generation eures 

Kassenschlagers Apple AirPods Pro 

verzeichnet Umsatzeinbrüche - euer 

Konkurrent Pear stellt jetzt EarPads Pro 

her.

Eure Aufgabe ist es nun, durch die

Jobs To Be Done Methode Potentiale für 

mögliche Produktverbesserungen für die 

Apple AirPods Pro oder mögliche Ansätze 

zur Neuausrichtung des 

Produktmarketings ausfindindig zu 

machen.

Let's get started!

Willkommen im Marketingteam von

Euer Unternehmen Netflix verzeichnet Umsatzeinbrüche - ein neuer Konkurrent taucht im Streaming- Markt auf: Nitflex bietet nun auch ein ähnliches Abomodell an, um Serien und Filme zu streamen.
Eure Aufgabe ist es nun, durch dieJobs To Be Done Methode Potentiale für mögliche Produktverbesserungen für das Netflix- Streaming Abomodell oder mögliche Ansätze zur Neuausrichtung des Produktmarketings ausfindindig zu machen.

Let's get started!

Willkommen im 

Marketingteam von

Der Sneaker Nike Airforce in weiß, euer 

Kassenschlager, verzeichnet 

Umsatzeinbrüche - euer Konkurrent Nice 

stellt jetzt Nice Groundforce Sneaker her, 

die genauso aussehen.

Eure Aufgabe ist es nun, durch die

Jobs To Be Done Methode Potentiale für 

mögliche Produktverbesserungen für die 

weißen Nike Airforce Sneaker oder 

mögliche Ansätze zur Neuausrichtung des 

Produktmarketings ausfindindig zu 

machen.

Let's get started!
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not? 5 min.

Why not?

Produkte eurer 
direkten Konkurrenz.

Dose Red Bull
vs.

Dose Monster

Wettbewerber Alternativen
Produkte, die bisher 

noch gar nicht als 
direkte Konkurrenz 
gesehen wurden.

Dose Red Bull
vs.

Flasche Coca- Cola

Work- Arounds
Wege den Job zu 

erledigen ohne ein 
konkretes Produkt zu 

engagieren

Dose Red Bull
vs.

Kaltes Wasser ins Gesicht
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Apple AirPods Pro HARIBO GoldbärenNetflix Nike Air Force Sneaker

Hier eine 
vollständige Canvas- 

Vorlage für euch.

Gerne in späteren 
Workshops 

verwenden 😉

6 min.
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Job 3

5 min. Vorbereitung

  Mood

 Let us hear you!
Feedback Time!

Was hat euch gefallen? Was kann noch 
verbessert werden?

Um verstehen zu können, wie wir ein Produkt oder dessen 
Vermarktung verbessern können,  müssen wir herausfinden,
für welche Jobs unsere Kunden die Produkte engagieren.

Die möglichen Jobs lassen sich dabei in drei Dimensionen einteilen:

Funktionale Jobs ("Was?")
Das konkrete Probleme/To- Do, welches die Kunden mit dem 
Produkt lösen möchten

Emotionale Jobs ("Wie?")
Das Gefühl/die Stimmung, welche die Kunden durch die 
Nutzung hervorrufen möchten

Soziale Jobs ("Wer?")
Die Wahrnehmung, welche die Kunden bei anderen Personen 
erreichen möchte

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Versetzt euch in die Perspektive der Kunden eures Produkts und 
überlegt, für welche Jobs euer Produkt engagiert wird.

Möglicherweise wart ihr ja selbst schon einmal Kunde und könnt auf 
eure persönliche Erfahrung zurückgreifen ;)

Welche Jobs möchten unsere Kunden mit dem Produkt erledigen?
Warum nutzen unsere Kunden unser Produkt?

Ordnet eure Überlegungen dabei bereits der entsprechenden 
Dimension des Jobs zu.

Neben den offensichtlichen Main Jobs der 
Kunden gilt es auch die verdeckten Jobs zu 
identifizieren und damit die indirekten 
Ziele zu verstehen. Das kann 
vielversprechende Ansatzpunkte für 
Innovationspotenziale bieten.

Eine Methode, um indirekte Ziele 
offenzulegen, ist die 5- Why- Methode.
Man betrachtet eine Tatsache, eine 
Entscheidung oder ein Verhalten und 
fragt, warum dies so ist. Das Ganze wird
5x wiederholt.

Am Ende des Fragenstellens deckt man so 
tiefere Beweggründe auf, oder in unserem 
Fall indirekte Ziele, hinter dem Engagieren 
eines Produkts.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Sucht euch exemplarisch zwei 
interessante/vielversprechende Jobs aus eurer vorherigen 
Sammlung aus.

Fügt diese in die Darstellung rechts per Copy & Paste oben ein.

In unserem Fall, wandeln wir die Methode auf die 3- Why- 
Methode ab. Fragt euch also zu beiden der Jobs jeweils drei 
Mal "Warum?", und notiert eure gemeinsamen Antworten in 
den gelben Post- Its.

Ordnet diese neu entstandenen Jobs im Anschluss wieder den 
drei Job- Dimensionen zu. Färbt die Post- Its dazu einfach in den 
entsprechenden Farben.
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6 min.

Gruppe 3

Der Jobs- To- Be- Done- Canvas ist ein Template, um die identifizierten 
Jobs, übersichtlich und verständlich darzustellen.
Im JTBD- Canvas wird dargestellt

welche der drei Dimensionen ein Job einnimmt,
ob es sich um ein direktes oder indirektes Ziel handelt, und
es wird eine Job Story formuliert, um die Situation, in welcher der 
Job benötigt wird, zu verstehen.

Die Job Story ist ein kurzer Satz, der die wichtigsten Ziele des 
Kunden beim engagieren des Produkts festhält und die 
Nutzungssituation darlegt.

Die Story wird dabei nach folgendem Schema formuliert:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Sucht euch aus allen bisher gesammelten Jobs die 3 
interessantesten/vielversprechendsten Jobs aus, mit denen ihr 
nun weiterarbeiten möchtet.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung rechts ein.

Die Job- Dimensionen sind bereits durch die Farbe des Post- Its zu 
erkennen.

Formuliert zu jedem der drei Jobs einen Satz als Job Story.

Interessante Einblicke in Verbesserungspotenziale bieten sich auch, 
wenn man nicht nur "Warum?" fragt, sondern auch das Gegenteil:
"Warum engagiert der Kunde unser Produkt nicht?"

Hier sind besonders drei Wege interessant, wie der Kunde den Job 
erledigen kann, ohne dabei das bestimmte Produkt zu brauchen:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Nehmt die drei Jobs aus dem JTBD- Canvas in Schritt 3 und betrachtet 
diese bezüglich möglichen Gründen zur Non- Consumption.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung unten.

Überlegt euch und notiert in den gelben Post- Its, warum der Kunde 
zum erledigen dieses Jobs nicht euer Produkt nehmen würde.

Gibt es attraktivere Produkte des Wettbewerbs?
Gibt es alternative Produkte die sich eignen?
Gibt es ganz andere Wege den Job zu erledigen?

Diskutiert und notiert in den grünen Post- Its, welche Learnings man 
daraus für die Verbesserung des eigenen Produkts mitnehmen kann.

Ziel des JTBD- Modells ist es, Innovationen für das Produkt, die 
Dienstleistung, die Kommunikation oder das Geschäftsmodell zu 
entwickeln. 

Hierbei sollte sich die Frage gestellt werden, wie man den Job besser 
erfüllen kann und nicht, wie das Produkt verbessert wird.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Schaut euch eure bisher erarbeiteten Inhalte nochmal an.
Eure gesammelten Jobs, eure formulierten Job Stories und 
die Ergebnisse der Non- Consumption- Betrachtung.

Entwickelt basierend auf diesen Inhalten und 
Ansatzpunkten drei Potenziale, für mögliche 
Produktverbesserungen oder mögliche Ansätze, für 
eine Neuausrichtung des Marketings.

Gebt euren Potenzialen dazu einen deskriptiven Titel und 
erläutert sie kurz in 1-2 Sätzen.

6 min.

Beschreibender Titel
Kurze Erklärung

Beschreibender Titel
Kurze Erklärung

Beschreibender Titel
Kurze Erklärung
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Die tieferliegenden/verdeckten Jobs (Related Jobs)

JTBD Canvas und Job Stories

Non- Consumption

Produktverbesserungs- und Marketing- Potenziale

Fragenkatalog zur 
Hilfestellung

·In welchen Situationen befinden sich die Kunden, wenn sie 
unser Produkt kaufen?

·Was möchten unsere Kunden in bestimmten Situationen 
erreichen?

·Welches sind die funktionalen Aspekte der Jobs, die die 
Kunden erledigen möchten? Wie können sie die Aufgaben 
effizienter erledigen?

·Welche sozialen oder emotionalen Aspekte spielen eine 
Rolle? Wie möchten die Kunden sich fühlen und wie 
möchten sie von anderen wahrgenommen werden?

·Warum konsumieren Kunden das Produkt nicht und 
warum?

·Welche Aufgabe wollen Kunden vermeiden? Welche 
Aufgaben sind unbeliebt aber müssen erledigt werden?

·Welche ungewöhnlichen Verwendungen durch die Nutzer 
gibt es, die von den eigentlichen Intentionen des 
Unternehmens abweichen (z.B. Backpulver zum Putzen)

·Welche Hindernisse halten den Kunden davon ab, das 
gewünschte Ergebnis zu erreichen?

Wenn ich [Situation],
möchte ich [konkretes Ziel],
damit [Nutzen]...

Why?
Why
not? 5 min.

Why not?

Produkte eurer 
direkten Konkurrenz.

Dose Red Bull
vs.

Dose Monster

Wettbewerber Alternativen
Produkte, die bisher 

noch gar nicht als 
direkte Konkurrenz 
gesehen wurden.

Dose Red Bull
vs.

Flasche Coca- Cola

Work- Arounds
Wege den Job zu 

erledigen ohne ein 
konkretes Produkt zu 

engagieren

Dose Red Bull
vs.

Kaltes Wasser ins Gesicht

Learnings

1
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1

Hier eine 
vollständige Canvas- 

Vorlage für euch.

Gerne in späteren 
Workshops 

verwenden 😉

6 min.

Job 1

Job 2

Job 3

Um verstehen zu können, wie wir ein Produkt oder dessen 
Vermarktung verbessern können,  müssen wir herausfinden,
für welche Jobs unsere Kunden die Produkte engagieren.

Die möglichen Jobs lassen sich dabei in drei Dimensionen einteilen:

Funktionale Jobs ("Was?")
Das konkrete Probleme/To- Do, welches die Kunden mit dem 
Produkt lösen möchten

Emotionale Jobs ("Wie?")
Das Gefühl/die Stimmung, welche die Kunden durch die 
Nutzung hervorrufen möchten

Soziale Jobs ("Wer?")
Die Wahrnehmung, welche die Kunden bei anderen Personen 
erreichen möchte

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Versetzt euch in die Perspektive der Kunden eures Produkts und 
überlegt, für welche Jobs euer Produkt engagiert wird.

Möglicherweise wart ihr ja selbst schon einmal Kunde und könnt auf 
eure persönliche Erfahrung zurückgreifen ;)

Welche Jobs möchten unsere Kunden mit dem Produkt erledigen?
Warum nutzen unsere Kunden unser Produkt?

Ordnet eure Überlegungen dabei bereits der entsprechenden 
Dimension des Jobs zu.

Neben den offensichtlichen Main Jobs der 
Kunden gilt es auch die verdeckten Jobs zu 
identifizieren und damit die indirekten 
Ziele zu verstehen. Das kann 
vielversprechende Ansatzpunkte für 
Innovationspotenziale bieten.

Eine Methode, um indirekte Ziele 
offenzulegen, ist die 5- Why- Methode.
Man betrachtet eine Tatsache, eine 
Entscheidung oder ein Verhalten und 
fragt, warum dies so ist. Das Ganze wird
5x wiederholt.

Am Ende des Fragenstellens deckt man so 
tiefere Beweggründe auf, oder in unserem 
Fall indirekte Ziele, hinter dem Engagieren 
eines Produkts.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Sucht euch exemplarisch zwei 
interessante/vielversprechende Jobs aus eurer vorherigen 
Sammlung aus.

Fügt diese in die Darstellung rechts per Copy & Paste oben ein.

In unserem Fall, wandeln wir die Methode auf die 3- Why- 
Methode ab. Fragt euch also zu beiden der Jobs jeweils drei 
Mal "Warum?", und notiert eure gemeinsamen Antworten in 
den gelben Post- Its.

Ordnet diese neu entstandenen Jobs im Anschluss wieder den 
drei Job- Dimensionen zu. Färbt die Post- Its dazu einfach in den 
entsprechenden Farben.
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6 min.

Gruppe 4

Der Jobs- To- Be- Done- Canvas ist ein Template, um die identifizierten 
Jobs, übersichtlich und verständlich darzustellen.
Im JTBD- Canvas wird dargestellt

welche der drei Dimensionen ein Job einnimmt,
ob es sich um ein direktes oder indirektes Ziel handelt, und
es wird eine Job Story formuliert, um die Situation, in welcher der 
Job benötigt wird, zu verstehen.

Die Job Story ist ein kurzer Satz, der die wichtigsten Ziele des 
Kunden beim engagieren des Produkts festhält und die 
Nutzungssituation darlegt.

Die Story wird dabei nach folgendem Schema formuliert:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Sucht euch aus allen bisher gesammelten Jobs die 3 
interessantesten/vielversprechendsten Jobs aus, mit denen ihr 
nun weiterarbeiten möchtet.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung rechts ein.

Die Job- Dimensionen sind bereits durch die Farbe des Post- Its zu 
erkennen.

Formuliert zu jedem der drei Jobs einen Satz als Job Story.

Interessante Einblicke in Verbesserungspotenziale bieten sich auch, 
wenn man nicht nur "Warum?" fragt, sondern auch das Gegenteil:
"Warum engagiert der Kunde unser Produkt nicht?"

Hier sind besonders drei Wege interessant, wie der Kunde den Job 
erledigen kann, ohne dabei das bestimmte Produkt zu brauchen:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Nehmt die drei Jobs aus dem JTBD- Canvas in Schritt 3 und betrachtet 
diese bezüglich möglichen Gründen zur Non- Consumption.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung unten.

Überlegt euch und notiert in den gelben Post- Its, warum der Kunde 
zum erledigen dieses Jobs nicht euer Produkt nehmen würde.

Gibt es attraktivere Produkte des Wettbewerbs?
Gibt es alternative Produkte die sich eignen?
Gibt es ganz andere Wege den Job zu erledigen?

Diskutiert und notiert in den grünen Post- Its, welche Learnings man 
daraus für die Verbesserung des eigenen Produkts mitnehmen kann.

Ziel des JTBD- Modells ist es, Innovationen für das Produkt, die 
Dienstleistung, die Kommunikation oder das Geschäftsmodell zu 
entwickeln. 

Hierbei sollte sich die Frage gestellt werden, wie man den Job besser 
erfüllen kann und nicht, wie das Produkt verbessert wird.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Schaut euch eure bisher erarbeiteten Inhalte nochmal an.
Eure gesammelten Jobs, eure formulierten Job Stories und 
die Ergebnisse der Non- Consumption- Betrachtung.

Entwickelt basierend auf diesen Inhalten und 
Ansatzpunkten drei Potenziale, für mögliche 
Produktverbesserungen oder mögliche Ansätze, für 
eine Neuausrichtung des Marketings.

Gebt euren Potenzialen dazu einen deskriptiven Titel und 
erläutert sie kurz in 1-2 Sätzen.

6 min.

Beschreibender Titel
Kurze Erklärung

Beschreibender Titel
Kurze Erklärung

Beschreibender Titel
Kurze Erklärung

1

2

3

5 min.

Job 1

Job 2

Job 3

Wenn ich

, möchte ich

, damit

Job Story
Situation - Ziel - Nutzen

Wenn ich

, möchte ich

, damit

Wenn ich

, möchte ich

, damit

Die grundlegenden Jobs (Main Jobs)

1

2

3

4

5

Die tieferliegenden/verdeckten Jobs (Related Jobs)

JTBD Canvas und Job Stories

Non- Consumption

Produktverbesserungs- und Marketing- Potenziale

Fragenkatalog zur 
Hilfestellung

·In welchen Situationen befinden sich die Kunden, wenn sie 
unser Produkt kaufen?

·Was möchten unsere Kunden in bestimmten Situationen 
erreichen?

·Welches sind die funktionalen Aspekte der Jobs, die die 
Kunden erledigen möchten? Wie können sie die Aufgaben 
effizienter erledigen?

·Welche sozialen oder emotionalen Aspekte spielen eine 
Rolle? Wie möchten die Kunden sich fühlen und wie 
möchten sie von anderen wahrgenommen werden?

·Warum konsumieren Kunden das Produkt nicht und 
warum?

·Welche Aufgabe wollen Kunden vermeiden? Welche 
Aufgaben sind unbeliebt aber müssen erledigt werden?

·Welche ungewöhnlichen Verwendungen durch die Nutzer 
gibt es, die von den eigentlichen Intentionen des 
Unternehmens abweichen (z.B. Backpulver zum Putzen)

·Welche Hindernisse halten den Kunden davon ab, das 
gewünschte Ergebnis zu erreichen?

Wenn ich [Situation],
möchte ich [konkretes Ziel],
damit [Nutzen]...

Why?
Why
not? 5 min.

Why not?

Produkte eurer 
direkten Konkurrenz.

Dose Red Bull
vs.

Dose Monster

Wettbewerber Alternativen
Produkte, die bisher 

noch gar nicht als 
direkte Konkurrenz 
gesehen wurden.

Dose Red Bull
vs.

Flasche Coca- Cola

Work- Arounds
Wege den Job zu 

erledigen ohne ein 
konkretes Produkt zu 

engagieren

Dose Red Bull
vs.

Kaltes Wasser ins Gesicht

Learnings

1

2

1

2

1

2

1

1

Hier eine 
vollständige Canvas- 

Vorlage für euch.

Gerne in späteren 
Workshops 

verwenden 😉

6 min.

Job 1

Job 2

Job 3

Um verstehen zu können, wie wir ein Produkt oder dessen 
Vermarktung verbessern können,  müssen wir herausfinden,
für welche Jobs unsere Kunden die Produkte engagieren.

Die möglichen Jobs lassen sich dabei in drei Dimensionen einteilen:

Funktionale Jobs ("Was?")
Das konkrete Probleme/To- Do, welches die Kunden mit dem 
Produkt lösen möchten

Emotionale Jobs ("Wie?")
Das Gefühl/die Stimmung, welche die Kunden durch die 
Nutzung hervorrufen möchten

Soziale Jobs ("Wer?")
Die Wahrnehmung, welche die Kunden bei anderen Personen 
erreichen möchte

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Versetzt euch in die Perspektive der Kunden eures Produkts und 
überlegt, für welche Jobs euer Produkt engagiert wird.

Möglicherweise wart ihr ja selbst schon einmal Kunde und könnt auf 
eure persönliche Erfahrung zurückgreifen ;)

Welche Jobs möchten unsere Kunden mit dem Produkt erledigen?
Warum nutzen unsere Kunden unser Produkt?

Ordnet eure Überlegungen dabei bereits der entsprechenden 
Dimension des Jobs zu.

Neben den offensichtlichen Main Jobs der 
Kunden gilt es auch die verdeckten Jobs zu 
identifizieren und damit die indirekten 
Ziele zu verstehen. Das kann 
vielversprechende Ansatzpunkte für 
Innovationspotenziale bieten.

Eine Methode, um indirekte Ziele 
offenzulegen, ist die 5- Why- Methode.
Man betrachtet eine Tatsache, eine 
Entscheidung oder ein Verhalten und 
fragt, warum dies so ist. Das Ganze wird
5x wiederholt.

Am Ende des Fragenstellens deckt man so 
tiefere Beweggründe auf, oder in unserem 
Fall indirekte Ziele, hinter dem Engagieren 
eines Produkts.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Sucht euch exemplarisch zwei 
interessante/vielversprechende Jobs aus eurer vorherigen 
Sammlung aus.

Fügt diese in die Darstellung rechts per Copy & Paste oben ein.

In unserem Fall, wandeln wir die Methode auf die 3- Why- 
Methode ab. Fragt euch also zu beiden der Jobs jeweils drei 
Mal "Warum?", und notiert eure gemeinsamen Antworten in 
den gelben Post- Its.

Ordnet diese neu entstandenen Jobs im Anschluss wieder den 
drei Job- Dimensionen zu. Färbt die Post- Its dazu einfach in den 
entsprechenden Farben.

Place
your

player
here

Job A

Warum?

Warum?

Warum?

Job B

Warum?

Warum?

Warum?

6 min.

Gruppe 1

Der Jobs- To- Be- Done- Canvas ist ein Template, um die identifizierten 
Jobs, übersichtlich und verständlich darzustellen.
Im JTBD- Canvas wird dargestellt

welche der drei Dimensionen ein Job einnimmt,
ob es sich um ein direktes oder indirektes Ziel handelt, und
es wird eine Job Story formuliert, um die Situation, in welcher der 
Job benötigt wird, zu verstehen.

Die Job Story ist ein kurzer Satz, der die wichtigsten Ziele des 
Kunden beim engagieren des Produkts festhält und die 
Nutzungssituation darlegt.

Die Story wird dabei nach folgendem Schema formuliert:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Sucht euch aus allen bisher gesammelten Jobs die 3 
interessantesten/vielversprechendsten Jobs aus, mit denen ihr 
nun weiterarbeiten möchtet.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung rechts ein.

Die Job- Dimensionen sind bereits durch die Farbe des Post- Its zu 
erkennen.

Formuliert zu jedem der drei Jobs einen Satz als Job Story.

Interessante Einblicke in Verbesserungspotenziale bieten sich auch, 
wenn man nicht nur "Warum?" fragt, sondern auch das Gegenteil:
"Warum engagiert der Kunde unser Produkt nicht?"

Hier sind besonders drei Wege interessant, wie der Kunde den Job 
erledigen kann, ohne dabei das bestimmte Produkt zu brauchen:

Theoretische Basics Eure Aufgabe
Nehmt die drei Jobs aus dem JTBD- Canvas in Schritt 3 und betrachtet 
diese bezüglich möglichen Gründen zur Non- Consumption.
Fügt diese per Copy & Paste in die Darstellung unten.

Überlegt euch und notiert in den gelben Post- Its, warum der Kunde 
zum erledigen dieses Jobs nicht euer Produkt nehmen würde.

Gibt es attraktivere Produkte des Wettbewerbs?
Gibt es alternative Produkte die sich eignen?
Gibt es ganz andere Wege den Job zu erledigen?

Diskutiert und notiert in den grünen Post- Its, welche Learnings man 
daraus für die Verbesserung des eigenen Produkts mitnehmen kann.

Ziel des JTBD- Modells ist es, Innovationen für das Produkt, die 
Dienstleistung, die Kommunikation oder das Geschäftsmodell zu 
entwickeln. 

Hierbei sollte sich die Frage gestellt werden, wie man den Job besser 
erfüllen kann und nicht, wie das Produkt verbessert wird.

Theoretische Basics Eure Aufgabe

Schaut euch eure bisher erarbeiteten Inhalte nochmal an.
Eure gesammelten Jobs, eure formulierten Job Stories und 
die Ergebnisse der Non- Consumption- Betrachtung.

Entwickelt basierend auf diesen Inhalten und 
Ansatzpunkten drei Potenziale, für mögliche 
Produktverbesserungen oder mögliche Ansätze, für 
eine Neuausrichtung des Marketings.

Gebt euren Potenzialen dazu einen deskriptiven Titel und 
erläutert sie kurz in 1-2 Sätzen.

6 min.

Beschreibender Titel
Kurze Erklärung
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Die tieferliegenden/verdeckten Jobs (Related Jobs)

JTBD Canvas und Job Stories

Non- Consumption

Produktverbesserungs- und Marketing- Potenziale

Fragenkatalog zur 
Hilfestellung

·In welchen Situationen befinden sich die Kunden, wenn sie 
unser Produkt kaufen?

·Was möchten unsere Kunden in bestimmten Situationen 
erreichen?

·Welches sind die funktionalen Aspekte der Jobs, die die 
Kunden erledigen möchten? Wie können sie die Aufgaben 
effizienter erledigen?

·Welche sozialen oder emotionalen Aspekte spielen eine 
Rolle? Wie möchten die Kunden sich fühlen und wie 
möchten sie von anderen wahrgenommen werden?

·Warum konsumieren Kunden das Produkt nicht und 
warum?

·Welche Aufgabe wollen Kunden vermeiden? Welche 
Aufgaben sind unbeliebt aber müssen erledigt werden?

·Welche ungewöhnlichen Verwendungen durch die Nutzer 
gibt es, die von den eigentlichen Intentionen des 
Unternehmens abweichen (z.B. Backpulver zum Putzen)

·Welche Hindernisse halten den Kunden davon ab, das 
gewünschte Ergebnis zu erreichen?

Wenn ich [Situation],
möchte ich [konkretes Ziel],
damit [Nutzen]...

Why?
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not? 5 min.
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Gerne in späteren 
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verwenden 😉
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Produkt

  Job Stories

 The stage is yours!
Fügt per Copy & Paste eure formulierten Job Stories und eure entwickelten 
Innovationspotenziale unten in die vorgesehenen Felder ein.
Visualisiert eure Ideen gerne im Mood- Feld.

Sucht ein Team- Mitglied aus, welches eure Ergebnisse als Kurz- 
Präsentation im Kurs- Plenum vorstellt. 90 sek. Präsentation
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