
• Baue Dein MVP 
nach den Vorgaben 
des Lean Canvas 

build 

• Messe den Erfolg 
anhand Deiner 
Hauptmetriken aus 
dem Lean Canvas 

measure 
• Lerne daraus und 

lass Deine 
Erkenntnisse in den 
nächsten build 
Prozess einfließen 

learn 



MVP 
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Iteration 
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Vision 
Die Vision ist eine kurze Zusammenfassung Ihrer Idee, die Ihre Absicht und Motivation 
beschreibt. Ich finde es auch hilfreich, das Unternehmensziel auf zwei Sätze zu 
begrenzen. 

Zielgruppe 

Die Zielgruppe beschreibt 
den Markt oder das Markt-
segment, welches Sie 
ansprechen möchten. Sie 
sollten angeben, wie die 
Nutzer, die  
das Produkt voraussichtlich 
benutzen, davon 
profitieren.  
 

Bedürfnisse 

Die Bedürfnisse, die 
Probleme und 
Schwachstellen, die das 
Produkt löst, und die 
Vorteile oder Gewinne, 
die es seinen Nutzern 
und Kunden schafft. 

Produkt 

Das Produkt beschreibt 
die 3 bis 5 Eigenschaften 
Ihres Produktes, die für 
den Erfolg entschei-dend 
sind. Sie sollten 
bestenfalls Allein-
stellungsmerkmale sein 
und die Bedürf-nisse der 
Kunden und Nutzer 
stillen. 
 

Warum lohnt es sich für 
Ihr Unternehmen, in das 
Produkt zu investieren.
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Bubble Sort 

Planing 
Poker 

Break-even 
Analyse 

Cost of 
Delay 

Return of 
Investment 

Cash flow 
Analyse 

Net Present 
Value 
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•Start at the top of a list of stories 

•Compare value of stories one at a time   

•Move the lower value story down one place in list  

•Repeat until all stories have been compared  
Bubble Sort 

•Pick a low value item and assign it 3 points  

•Use estimation cards to independently estimate a story 

•Show estimates, discuss highs and lows, estimate again 

•When everyone is within three cards, average the estimates  
Planing Poker 

•Compare cost of feature creation with expected incremental revenue of feature 

•How many incremental units would we need to sell to equal the development cost?  Break-even Analyse 

•Estimate in a lightweight way the opportunity cost of NOT completing a feature  

•Often divided by feature size to get a “proxy” for ROI  Cost of Delay 

•= [Total expected revenue from new feature]/total cost to develop feature] – 1  

•Expressed as a percent  Return of Investment 

•Over a reasonable planning horizon, what are the revenues and expenses associated for a feature

•What is the net effect on cash flow over that horizon?  Cash flow Analyse 

•Building on the cash flow analysis, what is the effect of including the “time value of money” in 
dollar tomorrow)  Net Present Value 



Ich gehe auf Seite. Ich 
unterstütze die 

Entscheidung der 
Gruppe und brauche 

nicht involviert zu 
werden. 

Ich finde das super!  
Es ist großartig und 

funktioniert perfekt für 
mich. 

Ich habe leichte 
Bedenken, aber ich 
kann damit leben.  

Ich werde die Gruppe 
aktiv unterstützen. 

Es ist nicht perfekt, 
aber gut genug. Ich bin 

in manchen Punkten 
anderer Meinung, aber 
ich werde die Gruppe 

unterstützen. 

Ich habe so ernsthafte 
Bedenken, dass ich 
nicht bereit bin die 
Entscheidung der 
Gruppe aktiv zu 

unterstützen. Die 
Gruppe kann das 

trotzdem machen, 
aber ohne meine 

Beteiligung. 

Ich verstehe den 
Vorschlag nicht und / 

oder habe mehr 
Redebedarf bevor ich 

die Entscheidung 
unterstützen kann. 

Ich verstehe den 
Vorschlag, aber ich 

unterstütze ihn nicht. 
Ich kann meine 
Bedenken auch 

erklären. 

Konsens 

Zustimmung 

Blockade 

JUDGE 
just an ultimate decision guide 

Werden Deine Bedenken nicht berücksichtigt?  
Wenn dies Deine Zustimmung verhindert wähle  
4, 5 oder 6. 

Bereite dich darauf vor, zu erklären, 
was dich stört. Idee: MYTOYS GROUP  

Weiterentwickelt: Dietmar Hölscher 
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Fixkosten 

Variable Kosten 

Gesamtkosten 

Einnahmen 
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Menge / Nutzer / … 

Break Even Point 



C.L.U.B.Methode 

C. 

L. 

U. 

B. 

• Customer Centered Thinking 

• Customer Journey 

• Persona 

• Lean Canvas 

• Product Vision Board 

• Uniqe Selling Point / 
Proposition 

• MVP 

• Business Value 

• C.L.U.B. Poker 



Bedürfnis 

Recherche 

Entscheidung 

Herangehen Kauf 

Lieferung 

Nutzung 

Erinnerung 


