
Von der Vision 
zum Produkt

© Bernadette von Wittern | PRODUCT LOUNGE 



© Bernadette von Wittern

Lebenszyklus-
manager Innovator



Der Product Market Fit 
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TECHNOLOGIE KUNDE /
ANWENDER

BUSINESS

PRODUCT 
MARKET FIT
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Mehr als nur Features

Kernprodukt

Reales 
Produkt

Erweitertes 
Produkt

Aufbau, Einbau
und Installation

Frei-Haus-
Lieferung 

und 
Zahlungs-
ziel oder 

Teilzahlung

Telefon-
Hotline

Gewährleistung Kostenlose
Schulungen

Kunden-
dienst und
Reparatur-
möglich-
keiten

Verpackung

Produkt-
funktionalität

Produkt-
design

Qualität

Marken-
name

Kernnutzen
des Produkts

oder der 
Dienst-
leistung

UX
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Gesamtnutzen

Technisch funktionaler Nutzen

Grundnutzen Zusatznutzen / Limbischer Nutzen

Persönlicher 
Nutzen

Soziologischer 
Nutzen

Wirtschaftlicher 
Nutzen

Qualitä
t

Leistu
ng

Verfü
gbarke

it
Image

Komfort
Sicherheit

Fle
xib

ilitä
t

Nutzenerwartungen
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USP = Unique Selling Proposition
M

er
km

al
e 

de
s 

US
P

Ein im Vergleich zum Wettbewerb 
besseres Wertangebot

Betrifft eine für den Kunden 
wichtige Nutzenerwartung

Wird vom Kunden entsprechend 
wahrgenommen

Kann nicht leicht eingeholt
oder kopiert werden…

…oder von Umwelteinflüssen 
eliminiert werden 

ü USPs werden gar nicht oder falsch 
definiert

ü Keine Konzentration auf wenige 
deutliche USPs

ü Vorteile des eigenen Wertangebots 
werden nicht in USPs übersetzt

ü USPs unterliegen einer Dynamik –
das wird nicht erkannt und 
bearbeitet

Fehlerquellen bei Formulierung des USP
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Bezug zur Käufer-/Anwender-Persona

Produkt

Kunde

Wer trifft oder 
beeinflusst die 

Kaufentscheidung?
(Management, 

Einkauf, Anwender, 
Technik…)

Kunden 
und 

Anwender 
der Kunden

Value 
Proposition

Value 
Proposition
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Value Proposition Canvas
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