
Gains

Welcher (funktionale, soziale, emotionale) 
Mehrwert wird von Kunden erwartet, 

gebraucht, oder würde sie überraschen?

Pains

Welche Probleme, negative 
Emotionen, ungewollte Kosten 

oder Risiken hat der Kunde?

Pain Relievers

Wie beseitigt das Angebot Probleme, 
negative Emotionen, ungewollte Kosten oder  

Risiken für Kunden?

Gain Creators

Wie erschaffen Produkte/Services einen 
(funktionalen, sozialen, emotionalen) Mehrwert 

für Kunden, den sie erwarten, brauchen oder von 
dem sie überrascht wären?

VALUE MAP CUSTOMER PROFILE

Products &  
Services

Auf welches Angebot  
bezieht sich die  

Value Proposition?

Customer Jobs

Welche (funktionalen, sozialen, 
emotionalen) Aufgaben versuchen 

Kunden zu erledigen?

Value Proposition

+

Kombinieren Sie Ihre Value Map mit dem Customer Profile, um Ihre Value Proposition zu definieren


