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Was ist Design Thinking?
Design Thinking �ìø p�µp äpė¾«Āø�¾µääp Mpø�¾jp, Ā³ Pä¾b«p³p aus 
der Perspektive des Kunden ĨĀ «Èìpµ. Sc�µp««, �øpäaø�ė Āµj ³�ø 
µac�Ęp�ì«�c�p³ Eä�¾«�. I³ Gp�pµìaøĨ ĨĀ øäaj�ø�¾µp««pµ 
P«aµĀµ�ìaµìäøĨpµ, j�p ¾�ø W¾c�pµ ¾jpä M¾µaøp �µ AµìáäĀc� 
µp�³pµ, ìpøĨø Dpì��µ T��µ¨�µ� aĀ� ìc�µp««p Iøpäaø�¾µ Āµj 
¨¾µø�µĀ�pä«�c�pì Lpäµpµ.

Dpä Kpäµ j�pìpä Mpø�¾jp «�p�ø �µ jpä äaj�¨a«pµ KĀµjpµĨpµøä�päĀµ�: 
N�c�ø «aµ�p ìøäaøp��päpµ Āµj ø�p¾äpø�ì�päpµ, ì¾µjpäµ ìc�µp«« ³�ø 
KĀµjpµ ìáäpc�pµ, ��äp pc�øpµ Bpjąä�µ�ììp ėpäìøp�pµ, LÈìĀµ�pµ 
øpìøpµ Āµj aĀì jp³ Fppjbac¨ «päµpµ. D�pìp A��«�øäø ³ac�ø Dpì��µ 
T��µ¨�µ� ĨĀ³ ápä�p¨øpµ Fäa³pĘ¾ä¨ �ąä ³¾jpäµp Vpäøä�pbìøpa³ì, j�p 
�µ jĞµa³�ìc�pµ Mää¨øpµ a��päpµ.

I³ Vpäøä�pb bpjpĀøpø jaì ¨¾µ¨äpø: Søaøø ³¾µaøp«aµ� aµ jpä ápä�p¨øpµ 
Søäaøp��p ĨĀ �p�«pµ, pµøĘ�c¨p«µ S�p �µµpä�a«b Ępµ��pä W¾c�pµ 
øpìøbaäp LÈìĀµ�pµ, j�p S�p j�äp¨ø ³�ø pc�øpµ KĀµjpµ ėa«�j�päpµ 
¨Èµµpµ.
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Empathie
Dpµ KĀµjpµ Ę�ä¨«�c� ėpäìøp�pµ

2

Definition
Daì pc�øp Pä¾b«p³ jp��µ�päpµ
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Ideation
Käpaø�ėp LÈìĀµ�pµ bäa�µìø¾ä³pµ
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Prototyp
EøĘaì Gäp��baäpì baĀpµ
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Test
M�ø pc�øpµ KĀµjpµ øpìøpµ
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Rollout
Eä�¾«�äp�c�p LÈìĀµ�pµ ì¨a«�päpµ



Phase 1: EMPATHIE
Den Kunden verstehen
D�p E³áaø��p-P�aìp �ìø jaì FĀµja³pµø ¥pjpì pä�¾«�äp�c�pµ Dpì��µ-T��µ¨�µ�-Pä¾Ĩpììpì. H�pä �p�ø pì jaäĀ³, µ�c�ø 
aµĨĀµp�³pµ, ì¾µjpäµ Ę�ä¨«�c� ĨĀ ėpäìøp�pµ, Ęaì jpä KĀµjp bäaĀc�ø. V�p«p Vpäøä�pbìøpa³ì �a««pµ �µ j�p Fa««p, baì�päpµj 
aĀ� Vpä³ĀøĀµ�pµ ¾jpä �µøpäµpµ D�ì¨Āìì�¾µpµ ĨĀ pµøìc�p�jpµ, j¾c� pc�øp E³áaø��p pµøìøp�ø µĀä jĀäc� j�äp¨øpµ 
KĀµjpµ¨¾µøa¨ø.

Customer Interviews
Fą�äpµ S�p 5-10 ìøäĀ¨øĀä�päøp 
Gpìáääc�p ³�ø pc�øpµ KĀµjpµ 
jĀäc�. P«aµpµ S�p ³�µjpìøpµì 30 
M�µĀøpµ áä¾ Iµøpäė�pĘ p�µ Āµj 
ìøp««pµ S�p ¾��pµp Fäa�pµ, j�p 
ĨĀ³ EäĨä�«pµ p�µ«ajpµ.

Shadowing
Vpäbä�µ�pµ S�p p�µpµ Ta� ³�ø 
I�äp³ KĀµjpµ Āµj bp¾bac�øpµ 
S�p ìp�µp øä�«�c�pµ 
HpäaĀì�¾äjpäĀµ�pµ. D�pìp 
Mpø�¾jp jpc¨ø ¾�ø Pä¾b«p³p aĀ�, 
j�p KĀµjpµ ìp«bìø µ�c�ø 
aäø�¨Ā«�päpµ ¨Èµµpµ.

Feedback-Sessions
Oä�aµ�ì�päpµ S�p ¾��pµp 
Fppjbac¨-RĀµjpµ: Waì 
�Āµ¨ø�¾µ�päø µ�c�ø? W¾ �äĀìøä�päø 
ì�p I�ä Späė�cp? Sp�pµ S�p bpäp�ø 
�ąä p�ä«�c�p, ³aµc�³a« 
ĀµbpãĀp³p AµøĘ¾äøpµ.

Im Vertrieb konkret 3 Die richtigen Fragen stellen:

>Waì �ìø jp�µ �äÈ÷øpì Pä¾b«p³ bp�³ E�µ¨aĀ� Āµìpäpä LÈìĀµ�?"

>Wp«c�p A«øpäµaø�ėpµ �aìø jĀ bpäp�øì ėpäìĀc�ø? WaäĀ³ �abpµ ì�p µ�c�ø �Āµ¨ø�¾µ�päø?"

>Waì Ęąäjp j�ä jpµ �äÈ÷øpµ I³áacø �µ jp�µp³ Gpìc�ä�ø bä�µ�pµ?"

>Wpµµ jĀ p�µp Sac�p aµ Āµìpäp³ Pä¾Ĩpìì äµjpäµ ¨Èµµøpìø 3 Ęaì Ęääp pì?"

Das Ergebnis dieser Phase: 3-5 pc�øp CĀìø¾³pä Iµì���øì, j�p aĀ� Fa¨øpµ baì�päpµ, µ�c�ø aĀ� Aµµa�³pµ. D�pìp Iµì���øì 
Ępäjpµ ĨĀä GäĀµj«a�p �ąä a««p Ęp�øpäpµ Sc�ä�øøp.



Phase 2: DEFINITION 
Das echte Problem definieren

Iµ jpä Dp��µ�ø�¾µì-P�aìp �p�ø pì jaäĀ³, µ�c�ø bp�³ 
¾bpä�«äc�«�c�pµ Pä¾b«p³ ìøp�pµ ĨĀ b«p�bpµ, ì¾µjpäµ j�p 
Ęa�äp Uäìac�p ĨĀ �jpµø���Ĩ�päpµ. O�ø ìa�pµ KĀµjpµ p�µp Sac�p, 
³p�µpµ abpä pøĘaì �aµĨ aµjpäpì.

K«aìì�ìc�pì Bp�ìá�p«: E�µ KĀµjp bpìc�Ępäø ì�c�: >EĀäp LÈìĀµ� 
�ìø ĨĀ øpĀpä." Nac� ø�p�pä�p�pµjpä Aµa«Ğìp ìøp««ø ì�c� �päaĀì, 
jaìì jaì pc�øp Pä¾b«p³ «aĀøpø: >Ic� ¨aµµ µ�c�ø ãĀaµø���Ĩ�päpµ, 
¾b jpä ROI �ąä ³p�µ Uµøpäµp�³pµ áaììø."

5-Why-Analyse
Fäa�pµ S�p �ąµ�³a« ��µøpäp�µaµjpä 
>WaäĀ³?", Ā³ ė¾µ jpä SĞ³áø¾³-
Ebpµp ĨĀä Uäìac�p ė¾äĨĀjä�µ�pµ.

Problembaum
V�ìĀa«�ì�päpµ S�p jaì Pä¾b«p³ a«ì 
BaĀ³: Waì ì�µj j�p WĀäĨp«µ 
(Uäìac�pµ) Āµj Ęaì ì�µj µĀä j�p 
ì�c�øbaäpµ SĞ³áø¾³p?

Problem-Statement
F¾ä³Ā«�päpµ S�p jaì pc�øp 
Pä¾b«p³ �µ p�µp³ ¨«aäpµ, 
Ā³ìpøĨbaäp AĀììa�p ¾�µp 
Maä¨pø�µ�-Sáäac�p.

I³ Vpäøä�pb ¨¾µ¨äpø: Np�³pµ S�p KĀµjpµbpìc�Ępäjpµ µ�p³a«ì a«ì �p�pbpµ ��µ. Fäa�pµ S�p �³³pä: >WaäĀ³ �ìø jaì 
�ąä j�c� p�µ Pä¾b«p³?" Āµj >Waì Ęääp aµjpäì, Ępµµ j�pìpì Pä¾b«p³ �p«Èìø Ęääp?"

Daì Z�p« �ìø pì, a³ Eµjp j�pìpä P�aìp 1-2 pc�øp Pä¾b«p³-Søaøp³pµøì ĨĀ �abpµ, j�p áääĨ�ìp �¾ä³Ā«�päø ì�µj Āµj j�p 
Ęa�äpµ KĀµjpµbpjąä�µ�ììp Ę�jpäìá�p�p«µ. D�pìp Søaøp³pµøì Ępäjpµ ĨĀ³ N¾äjìøpäµ �ąä I�äp LÈìĀµ�ìpµøĘ�c¨«Āµ�.



Phase 3: IDEATION 
Lösungsideen brainstormen
Iµ jpä Ijpaø�¾µ-P�aìp È��µpµ S�p jpµ RaĀ³ �ąä Käpaø�ė�øäø. Daì Z�p« �ìø pì, ė�p«p Ijppµ ìc�µp«« ĨĀ �pµpä�päpµ. QĀaµø�øäø 
�p�ø ��päbp� ė¾ä QĀa«�øäø. D�pìp P�aìp «pbø ė¾µ jpä Rp�p«: Eì ��bø ¨p�µp ìc�«pc�øpµ Ijppµ, µĀä ĀµaĀì�pìáä¾c�pµp. Jp 
³p�ä Ijppµ S�p ìa³³p«µ, jpìø¾ �È�pä j�p Wa�äìc�p�µ«�c�¨p�ø, jaìì pc�øp Iµµ¾ėaø�¾µpµ jabp� ì�µj.

1

Vorbereitung (5 
Min)
Tpa³ 

ĨĀìa³³pµbä�µ�pµ, 
Pä¾b«p³-Søaøp³pµø 
áääìpµø�päpµ, Rp�p«µ 
pä¨«ääpµ: Kp�µp Kä�ø�¨, 

Ę�«jp Ijppµ 
Ę�««¨¾³³pµ, aĀ� Ijppµ 

aµjpäpä aĀ�baĀpµ.

2

Brainstorming 
(40 Min)

A««p Ijppµ aĀ� P¾ìø-�øì 
ìc�äp�bpµ. Jpjpä 

ìc�äp�bø �ąä ì�c�, jaµµ 
Ępäjpµ Ijppµ �pøp�«ø. 
Z�p«: M�µjpìøpµì 50 

Ijppµ ìa³³p«µ. Kp�µ 
F�«øpäµ!

3

Clustering (10 
Min)

Ä�µ«�c�p Ijppµ 
�äĀáá�päpµ. T�p³pµ-

C«Āìøpä b�«jpµ. 
Übpäìc�µp�jĀµ�pµ 

pä¨pµµpµ.

4

Priorisierung (15 
Min)

M�ø I³áacø/E��¾äø-
Maøä�ĝ j�p bpìøpµ 5 
Ijppµ aĀìĘä�«pµ: 

H¾�pä I³áacø, 
µ�pjä��pä AĀ�Ęaµj = 

QĀ�c¨ W�µì!

Konkrete, provokative Fragen:
W�p ¨Èµµøp �c� jaì KĀµjpµáä¾b«p³ ėÈ««�� aµjpäì 
aµ�p�pµ a«ì b�ì�pä?

Waì Ęąäjp jpä K¾µ¨ĀääpµĨ µ�p³a«ì p�µ�a««pµ ĨĀ øĀµ?

Wpµµ Gp«j Āµj Rpìì¾Āäcpµ ¨p�µp R¾««p ìá�p«øpµ&Ęaì 
Ęąäjp �c� baĀpµ?

W�p Ęąäjp p�µ 10-¥ä�ä��pì K�µj j�pìpì Pä¾b«p³ 
«Èìpµ?

Waì Ęääp j�p ėpääąc¨øpìøp LÈìĀµ�, j�p øaøìäc�«�c� 
�Āµ¨ø�¾µ�päpµ ¨Èµµøp?

Brainstorming-Tipp

SpøĨpµ S�p p�µpµ T�³pä Āµj aäbp�øpµ S�p �µ 
Sáä�µøì. 5 M�µĀøpµ: Jpjpä �pµpä�päø ì¾«¾ Ijppµ. 
5 M�µĀøpµ: Ijppµ Ępäjpµ �pøp�«ø. 5 M�µĀøpµ: 
AĀ� Ijppµ aµjpäpä aĀ�baĀpµ. D�pìpä R�Ğø�³Āì 
�ä«ø j�p Eµpä��p �¾c�.

Daì Eä�pbµ�ì: 5 ¨¾µ¨äpøp, µpĀp AµìäøĨp, j�p S�p �³ µäc�ìøpµ Sc�ä�øø �µ Pä¾ø¾øĞápµ ąbpä�ą�äpµ ¨Èµµpµ. D�pìp Ijppµ 
ì¾««øpµ ³Āø�� ìp�µ, abpä �«p�c�Ĩp�ø�� Ā³ìpøĨbaä b«p�bpµ.



Phase 4: PROTOTYP 
Etwas Greifbares bauen
D�p Pä¾ø¾øĞá�µ�-P�aìp �ìø jpä M¾³pµø, Ę¾ Ijppµ Rpa«�øäø Ępäjpµ, Ępµµ aĀc� µĀä �µ p�µpä päìøpµ, Āµė¾««¨¾³³pµpµ 
F¾ä³. E�µ Pä¾ø¾øĞá �ìø µ�c�ø j�p ��µa«p LÈìĀµ�, ì¾µjpäµ p�µ ìc�µp««pì, �äp��baäpì M¾jp««, jaì aĀìäp�c�ø, Ā³ Fppjbac¨ ĨĀ 
pä�a«øpµ. Dpä �äÈ÷øp Fp�«pä �µ j�pìpä P�aìp: ĨĀ ápä�p¨ø�¾µ�ìø�ìc� ìp�µ.

Geschwindigkeit vor 
Perfektion
E�µ Pä¾ø¾øĞá ì¾««øp �µ 1-2 Tagen 
pµøìøp�pµ, µ�c�ø �µ W¾c�pµ. Jp 
ìc�µp««pä S�p Fppjbac¨ 
bp¨¾³³pµ, jpìø¾ ìc�µp««pä 
¨Èµµpµ S�p «päµpµ Āµj �øpä�päpµ.

Gerade gut genug
Dpä Pä¾ø¾øĞá ³Āìì µĀä �Āø 
�pµĀ� ìp�µ, Ā³ j�p Kpäµ�jpp ĨĀ 
ėpä³�øøp«µ. Dpøa�«ì ¨Èµµpµ 
ìáäøpä �¾«�pµ. 
F¾cĀì ¾µ ø�p pììpµcp!

Testbar machen
Gpìøa«øpµ S�p jpµ Pä¾ø¾øĞá ì¾, 
jaìì pc�øp KĀµjpµ ja³�ø 
�µøpäa��päpµ ¨Èµµpµ. Daì 
bpjpĀøpø: ¨¾µ¨äpø, aµ�aììbaä, 
pä«pbbaä.

Drei konkrete Praxis-Beispiele:

Beispiel 1: Bessere 
Abschluss-Strategie
Prototyp: E�µp p�µ�ac�p C�pc¨«�ìøp 
³�ø jpµ 10 Ę�c�ø��ìøpµ 
QĀa«���Ĩ�päĀµ�ì�äa�pµ á«Āì 3 µpĀp 
Gpìáääc�ì-Fäa³pĘ¾ä¨ì �ąä 
ėpäìc��pjpµp KĀµjpµøĞápµ.

Zeitaufwand: 2 SøĀµjpµ 
D¾¨Ā³pµøaø�¾µ �µ G¾¾�«p D¾cì

Test: 5 Vpäøä�pbì³�øaäbp�øpä µĀøĨpµ pì 
�ąä 1 W¾c�p

Beispiel 2: Neue Lead-
Generation
Prototyp: M�µ�-Ka³áa�µp aĀ� 
L�µ¨pjIµ ³�ø 3 ėpäìc��pjpµpµ 
Mpììa��µ�-Vaä�aµøpµ Āµj p�µp³ 
ì�³á«pµ Laµj�µ�-Pa�p-EµøĘĀä�.

Zeitaufwand: 1 Ta� SpøĀá, BĀj�pø 
10¬, LaĀ�Ĩp�ø 1 W¾c�p

Test: Wp«c�p Mpììa�p-Vaä�aµøp 
ápä�¾ä³ø a³ bpìøpµ?

Beispiel 3: Optimiertes 
Onboarding
Prototyp: Vpäp�µ�ac�øp Sc�ä�øø-�ąä-
Sc�ä�øø-D¾¨Ā³pµøaø�¾µ ³�ø 
Scäppµì�¾øì Āµj V�jp¾-L�µ¨ì �ąä j�p 
päìøpµ 7 Ta�p µac� 
Vpäøäa�ìabìc�«Āìì.

Zeitaufwand: 4 SøĀµjpµ Eäìøp««Āµ� �µ 
N¾ø�¾µ

Test: 3 NpĀ¨Āµjpµ jĀäc�«aĀ�pµ jaì 
µpĀp Oµb¾aäj�µ�

Dpä Sc�«ąììp« ĨĀ³ pä�¾«�äp�c�pµ Pä¾ø¾øĞá�µ� «�p�ø �³ MĀø ĨĀä I³ápä�p¨ø�¾µ. Søaäøpµ S�p ³�ø p�µp³ M�µ�³Ā³ V�ab«p 
Pä¾ø¾øĞáp (MVP) Āµj ėpäbpììpäµ S�p baì�päpµj aĀ� pc�øp³ KĀµjpµ�ppjbac¨.



Phase 5: TEST 
Mit echten Kunden testen

D�p Tpìø-P�aìp �ìø jpä M¾³pµø jpä Wa�ä�p�ø. H�pä ėpä«aììpµ S�p j�p 
K¾³�¾äøĨ¾µp �µøpäµpä D�ì¨Āìì�¾µpµ Āµj ¨¾µ�ä¾µø�päpµ I�äpµ Pä¾ø¾øĞá 
³�ø jpä Rpa«�øäø: pc�øpµ KĀµjpµ. Daì Z�p« �ìø pì, ìc�µp««pì, p�ä«�c�pì 
Fppjbac¨ ė¾µ 3-5 KĀµjpµ ĨĀ bp¨¾³³pµ, bpė¾ä S�p Ęp�øpäp 
Rpìì¾Āäcpµ �µėpìø�päpµ.

W�c�ø��: Iµ j�pìpä P�aìp �p�ø pì µ�c�ø jaäĀ³, I�äpµ Pä¾ø¾øĞá ĨĀ 
ėpäøp�j��pµ, ì¾µjpäµ ĨĀ «päµpµ. Jpjp Kä�ø�¨ �ìø p�µ Gpìc�pµ¨, jaì S�p 
µä�pä aµ j�p ápä�p¨øp LÈìĀµ� bä�µ�ø.

Schritt 1: Kunden einladen
Wä�«pµ S�p 3-5 KĀµjpµ aĀì, j�p äpáääìpµøaø�ė �ąä I�äp 
Z�p«�äĀááp ì�µj. M�ĝ aĀì øäpĀpµ KĀµjpµ Āµj 
¨ä�ø�ìc�pµ Sø�³³pµ. B�pøpµ S�p p�µpµ Iµcpµø�ėp (Ĩ.B. 30 
M�µ Gäaø�ì-C¾µìĀ«ø�µ�).

Schritt 2: Prototyp präsentieren
Zp��pµ ¾jpä pä¨«ääpµ S�p jpµ Pä¾ø¾øĞá �µ ³aĝ�³a« 15 
M�µĀøpµ. Ha«øpµ S�p ì�c� ĨĀäąc¨ ³�ø Eä¨«ääĀµ�pµ 3 
«aììpµ S�p jpµ Pä¾ø¾øĞá �ąä ì�c� ìáäpc�pµ.

Schritt 3: Feedback sammeln
Søp««pµ S�p ¾��pµp Fäa�pµ: >Waì �Āµ¨ø�¾µ�päø �ąä j�c�?" 
>Waì �Āµ¨ø�¾µ�päø µ�c�ø?" >Waì Ęąäjpìø jĀ äµjpäµ?" 
Mac�pµ S�p N¾ø�Ĩpµ, µ�c�ø Gp�pµaä�Ā³pµøp.

Schritt 4: Patterns erkennen
Nac� a««pµ Tpìøì: Wp«c�pì Fppjbac¨ ¨a³ ³p�ä�ac�? 
Waì �ìø µĀä �µj�ė�jĀp««p Mp�µĀµ�? Pä�¾ä�ì�päpµ S�p 
Fppjbac¨ µac� HäĀ���¨p�ø Āµj I³áacø.

Im Vertrieb konkret: Neue Pitch-Struktur testen

S�p �abpµ p�µp µpĀp Aä�Ā³pµøaø�¾µ pµøĘ�c¨p«ø? Tpìøpµ S�p ì�p ³�ø 5 KĀµjpµ �µ pc�øpµ Sa«pì-Ca««ì. Fäa�pµ 
S�p µac� jp³ Gpìáääc�: >Wp«c�p Aä�Ā³pµøp �abpµ j�c� ąbpäĨpĀ�ø? Wp«c�p µ�c�ø? Waì �aø �p�p�«ø?" 
D¾¨Ā³pµø�päpµ S�p, Ęp«c�p Ta«¨�µ� P¾�µøì Ę�ä¨«�c� bäpµµpµ Āµj Ęp«c�p ėpäáĀ��pµ.

Daì Eä�pbµ�ì: K¾µ¨äpøp, acø�¾µab«p Fppjbac¨-PĀµ¨øp 3 ¨p�µp µpbĀ«Èìpµ Mp�µĀµ�pµ. S�p Ę�ììpµ ¥pøĨø �pµaĀ, Ęaì 
�Āµ¨ø�¾µ�päø Āµj Ęaì S�p aµáaììpµ ³ąììpµ, bpė¾ä S�p ì¨a«�päpµ.



Phase 6: ROLLOUT 
Die beste Version skalieren
Dpä R¾««¾Āø �ìø j�p P�aìp, �µ jpä I�äp �pøpìøpøp Āµj ėpä�p�µpäøp LÈìĀµ� ĨĀ³ Søaµjaäj �³ �pìa³øpµ Tpa³ Ę�äj. Abpä 
V¾äì�c�ø: AĀc� ��pä ��«ø jaì Pä�µĨ�á jpä �øpäaø�ėpµ S¨a«�päĀµ�. N�c�ø a««pì aĀ� p�µ³a« aĀìä¾««pµ, ì¾µjpäµ ìc�ä�øøĘp�ìp Āµj 
³�ø ¨¾µø�µĀ�pä«�c�p³ M¾µ�ø¾ä�µ�.

1Woche 1: Pilot-Phase
Søaäøpµ S�p ³�ø 2-3 T¾á-Vpäøä�pbì¨¾««p�pµ, j�p 
a«ì Eaä«Ğ Aj¾áøpäì �Āµ��päpµ. D�pìp K¾««p�pµ 

ì¾««øpµ ¾��pµ �ąä NpĀpì ìp�µ Āµj �Āøpì 
Fppjbac¨ �pbpµ ¨Èµµpµ.

2 Woche 2: Erste Messung
Mpììpµ S�p j�p päìøpµ Eä�pbµ�ììp: Vpäbpììpäµ 
ì�c� j�p KPIì? Wp«c�p C�a««pµ�pì øaĀc�pµ aĀ�? 
Sa³³p«µ S�p Fppjbac¨ ė¾µ jpµ P�«¾øpµ Āµj 
µp�³pµ S�p «pøĨøp AµáaììĀµ�pµ ė¾ä.

3Woche 3: Team-Rollout
JpøĨø ä¾««pµ S�p j�p LÈìĀµ� �ąä jaì �pìa³øp 

Tpa³ aĀì. Oä�aµ�ì�päpµ S�p p�µ 30-60-³�µąø��pì 
Täa�µ�µ�, �µ jp³ S�p j�p µpĀp Mpø�¾jp pä¨«ääpµ 

Āµj Bpìø Päacø�cpì aĀì jpä P�«¾ø-P�aìp øp�«pµ.
4 Woche 4: Monitoring & Optimierung

K¾µø�µĀ�pä«�c�pì M¾µ�ø¾ä�µ� jpä Ppä�¾ä³aµcp. 
Wp«c�p Tpa³³�ø�«�pjpä �abpµ Sc�Ę�pä��¨p�øpµ? 
W¾ bäaĀc�ø pì ĨĀìäøĨ«�c�pì C¾ac��µ�? 
Eøab«�päpµ S�p p�µpµ Fppjbac¨-L¾¾á �ąä 
¨¾µø�µĀ�pä«�c�p VpäbpììpäĀµ�.

Im Vertrieb konkret: Beispiel 
Rollout

Was: NpĀp P�øc�-SøäĀ¨øĀä ³�ø ¾áø�³�päøpµ 
QĀa«���Ĩ�päĀµ�ì�äa�pµ

Training: 45-³�µąø��pä W¾ä¨ì�¾á ³�ø R¾««pµìá�p«pµ

Materialien: C�pc¨«�ìøp, V�jp¾-TĀø¾ä�a«ì, FAQ-
D¾¨Ā³pµø

Support: WÈc�pµø«�c�p Q&A-Spìì�¾µì �ąä 1 M¾µaø

Monitoring: WÈc�pµø«�c�pì Täac¨�µ� ė¾µ 
Abìc�«ĀììãĀ¾øpµ

Erfolgsfaktoren für den Rollout

K«aäp K¾³³Āµ�¨aø�¾µ: WaäĀ³ j�pìp 
ÄµjpäĀµ�?

E�µ�ac�p D¾¨Ā³pµøaø�¾µ: Maĝ�³a« 2 Sp�øpµ

Päa¨ø�ìc�p Bp�ìá�p«p: S�¾Ę, j¾µ'ø ¥Āìø øp««

Oµ�¾�µ� SĀáá¾äø: N�c�ø p�µ³a« pä¨«ääpµ 
Āµj jaµµ a««p�µp «aììpµ

Das Ergebnis: E�µp µpĀp Bpìø-Päacø�cp, j�p �³ �pìa³øpµ Vpäøä�pb pøab«�päø �ìø, ³�ø ³pììbaäpµ VpäbpììpäĀµ�pµ �µ jpµ 
äp«pėaµøpµ KPIì Āµj ¨¾µø�µĀ�pä«�c�p³ Fppjbac¨-L¾¾á �ąä Ęp�øpäp Oáø�³�päĀµ�pµ.



Praxisfall: Design Thinking im Vertrieb
T�p¾ä�p �ìø Ę�c�ø��, abpä µ�c�øì ìc�«ä�ø p�µ pc�øpì Päaĝ�ìbp�ìá�p«. H�pä �ìø p�µp ė¾««ìøäµj��p Dpì��µ-T��µ¨�µ�-J¾ĀäµpĞ aĀì 
jp³ Vpäøä�pbìa««øa�, j�p Ĩp��ø, Ę�p ³aìì�ėp VpäbpììpäĀµ�pµ �µ ¨ĀäĨpä Zp�ø ³È�«�c� ì�µj.

Ausgangssituation
Abìc�«ĀììãĀ¾øp: 20%

DĀäc�ìc�µ�øø«�c�pä Vpä¨aĀ�ìĨĞ¨«Āì: 4+ M¾µaøp

H¾�p FäĀìøäaø�¾µ �³ Tpa³

V�p«p Dpa«ì ėpä«¾äpµ �µ Laøpä-Søa�p

1
EMPATHIE: Kundenbefragung
10 KĀµjpµ bp�äa�ø (5 �pĘ¾µµpµp, 5 ėpä«¾äpµp Dpa«ì). KpĞ Iµì���ø: >W�ä Ę�ììpµ a³ Aµ�aµ� µ�c�ø, ¾b Ę�ä j�p 
LÈìĀµ� Ę�ä¨«�c� bäaĀc�pµ. I�ä Ĩp��ø päìø µac� W¾c�pµ, ¾b pì áaììø."

2
DEFINITION: Problem erkannt
Obpä�«äc�«�c�pì Pä¾b«p³: Laµ�p Vpä¨aĀ�ìĨĞ¨«pµ. Ec�øpì Pä¾b«p³: Kp�µ ìøäĀ¨øĀä�päøpä QĀa«���¨aø�¾µì-
Pä¾Ĩpìì. W�ä �µėpìø�päpµ Zp�ø �µ Lpajì, j�p µ�p ¨aĀ�pµ Ępäjpµ.

3
IDEATION: Brainstorming
Tpa³-Bäa�µìø¾ä³�µ� (60 M�µ), 42 Ijppµ �pµpä�päø. T¾á-Ijpp: EäĘp�øpäøp QĀa«���Ĩ�päĀµ�ì-C�pc¨«�ìøp 
baì�päpµj aĀ� BANT-Fäa³pĘ¾ä¨, abpä aµ�páaììø aµ Āµìpäp IµjĀìøä�p-SápĨ���¨a.

4
PROTOTYP: Checkliste entwickelt
1 Ta� Aäbp�ø: QĀa«���Ĩ�päĀµ�ì-C�pc¨«�ìøp ³�ø 15 Fäa�pµ + 3 Gpìáääc�ì-Tp³á«aøpì �ąä D�ìc¾ėpäĞ Ca««ì + 
QĀ�c¨-Sc¾äp-SĞìøp³ (0-100 PĀµ¨øp).

5
TEST: Kundenfeedback
M�ø 5 KĀµjpµ �pøpìøpø (M¾c¨-QĀa«���¨aø�¾µ). Fppjbac¨: >D�p Fäa�pµ ì�µj �Āø, abpä Ę�ä bäaĀc�pµ p�µ 
¨«aäpäpì Sc¾ä�µ�-SĞìøp³, Ā³ ĨĀ ėpäìøp�pµ, Ę¾ Ę�ä ìøp�pµ."

6
ROLLOUT: Team-Implementation
Sc¾ä�µ� ¾áø�³�päø, Täa�µ�µ� jĀäc��p�ą�äø. A««p Vpäøä�pb«pä µĀøĨpµ µĀµ j�p C�pc¨«�ìøp �³ päìøpµ Ca««. Wpp¨«Ğ 
Rpė�pĘì, Ā³ Lpaäµ�µ�ì ĨĀ øp�«pµ.

32%
Abschlussquote

Søp��päĀµ� ė¾µ 20% aĀ� 32% µac� 2 
M¾µaøpµ

2
Verkaufszyklus

RpjĀĨ�päĀµ� ė¾µ 4+ M¾µaøpµ aĀ� 2 
M¾µaøp jĀäc�ìc�µ�øø«�c�

45%
Zeitersparnis

45% Ępµ��pä Zp�ø �ąä ĀµãĀa«���Ĩ�päøp 
Lpajì ėpäìc�Ępµjpø

Daì Eµøìc�p�jpµjp: D�pìp ³aìì�ėpµ VpäbpììpäĀµ�pµ ĘĀäjpµ �µ Ępµ��pä a«ì 3 M¾µaøpµ pääp�c�ø, ė¾³ päìøpµ 
KĀµjpµ�µøpäė�pĘ b�ì ĨĀ ³pììbaäpµ RpìĀ«øaøpµ. Daì �ìø j�p P¾Ępä ė¾µ Dpì��µ T��µ¨�µ�.



Best-Practices: So funktioniert Design 
Thinking wirklich
Dpì��µ T��µ¨�µ� �ìø ¨p�µ Sp«bìø«äĀ�pä. W�p bp� ¥pjpä Mpø�¾jp ��bø pì Eä�¾«�ì�a¨ø¾äpµ, j�p jpµ Uµøpäìc��pj ĨĘ�ìc�pµ 
³�øøp«³ä÷��pµ Āµj �päaĀìäa�pµjpµ Eä�pbµ�ììpµ aĀì³ac�pµ. H�pä ì�µj j�p bpĘä�äøpµ Bpìø-Päacø�cpì aĀì �Āµjpäøpµ 
pä�¾«�äp�c�pµ Pä¾¥p¨øpµ.

1
Geschwindigkeit ist König
E�µ ¨¾³á«pøøpä Dpì��µ-T��µ¨�µ�-ZĞ¨«Āì ì¾««øp µ�c�ø «äµ�pä a«ì 2-4 W¾c�pµ jaĀpäµ. Wpµµ pì «äµ�pä 
jaĀpäø, ėpä«�päpµ S�p M¾³pµøĀ³ Āµj �a««pµ ĨĀäąc¨ �µ a«øp MĀìøpä. SpøĨpµ S�p �aäøp Dpaj«�µpì �ąä ¥pjp 
P�aìp.

2
Kunde im Zentrum 3 immer
Aäbp�øpµ S�p �³³pä ³�ø pc�øp³ KĀµjpµ�ppjbac¨, µ�p µĀä ³�ø Aµµa�³pµ ¾jpä �µøpäµpµ Mp�µĀµ�pµ. E�µ 
Ta� ³�ø p�µp³ pc�øpµ KĀµjpµ �ìø Ępäøė¾««pä a«ì p�µp W¾c�p �µøpäµp Mppø�µ�ì.

3
Iterieren, iterieren, iterieren
Dpì��µ T��µ¨�µ� �ìø ¨p�µ «�µpaäpä Pä¾Ĩpìì. Nac� ¥pjp³ Tpìø �p�pµ S�p ¾�ø ĨĀäąc¨ ĨĀ P�aìp 1-3. Daì �ìø ¨p�µ 
Sc�p�øpäµ, ì¾µjpäµ FpaøĀäp! Jpjp Iøpäaø�¾µ bä�µ�ø S�p µä�pä ĨĀä ¾áø�³a«pµ LÈìĀµ�.

4
Team-Sport, keine Solo-Mission
D�p bpìøpµ LÈìĀµ�pµ pµøìøp�pµ �³ Tpa³. Iµė¾«ė�päpµ S�p ėpäìc��pjpµp Ppäìáp¨ø�ėpµ: Vpäøä�pb, Maä¨pø�µ�, 
CĀìø¾³pä SĀccpìì, ì¾�aä KĀµjpµ ìp«bìø. D�ėpäì�øäø �³ Dpµ¨pµ �ą�äø ĨĀ bpììpäpµ Ijppµ.

5
Messbarkeit von Anfang an
Dp��µ�päpµ S�p ė¾ä jp³ Søaäø ¨«aäp Mpøä�¨pµ: Waì �pµaĀ Ę¾««pµ S�p ėpäbpììpäµ? U³ Ę�p ė�p«? Iµ Ęp«c�p³ 
Zp�øäaĀ³? O�µp Mpììbaä¨p�ø ¨Èµµpµ S�p Eä�¾«� µ�c�ø ė¾µ ZĀ�a«« Āµøpäìc�p�jpµ.

Was funktioniert:
K«p�µp, cä¾ìì-�Āµ¨ø�¾µa«p Tpa³ì (4-6 Ppäì¾µpµ)

T�³pb¾ĝ�µ�: Fpìøp Zp�ø«�³�øì �ąä ¥pjp P�aìp

P�Ğì�ìc�p RäĀ³p ³�ø W��øpb¾aäjì Āµj P¾ìø-�øì

Rp�p«³ä÷��p C�pc¨-�µì Ęä�äpµj jpì Pä¾Ĩpììpì

Cp«pbäaø�¾µ ė¾µ Lpaäµ�µ�ì, µ�c�ø µĀä Eä�¾«�pµ

Was nicht funktioniert:
Ppä�p¨ø�¾µ�ì³Āì �µ jpä Pä¾ø¾øĞá�µ�-P�aìp

ZĀ �ä¾÷p Tpa³ì (ąbpä 8 Ppäì¾µpµ)

Übpäìáä�µ�pµ jpä E³áaø��p-P�aìp (>Ę�ä ¨pµµpµ 
Āµìpäp KĀµjpµ")

E�µ³a«��p A¨ø�¾µ ¾�µp F¾««¾Ę-Āá

Maµ�p«µjpì Maµa�p³pµø-BĀĞ-�µ

Goldene Regel

Wpµµ S�p ĨĘ�ìc�pµ >µ¾c� p�µp RĀµjp �µøpäµ j�ì¨Āø�päpµ" Āµj >³�ø KĀµjpµ ìáäpc�pµ" pµøìc�p�jpµ ³ąììpµ 3 
�p�pµ S�p �³³pä ĨĀ jpµ KĀµjpµ. Jpjpì Ma«. O�µp AĀìµa�³p.



Abschluss: Dein erstes Design-Thinking-
Projekt
JpøĨø Ę�äj pì ¨¾µ¨äpø. Dpì��µ T��µ¨�µ� �Āµ¨ø�¾µ�päø µĀä, Ępµµ S�p pì øaøìäc�«�c� aµĘpµjpµ. H�pä �ìø I�ä 
4-W¾c�pµ-Fa�äá«aµ, Ā³ I�ä päìøpì Pä¾¥p¨ø pä�¾«�äp�c� Ā³ĨĀìpøĨpµ. V¾µ jpä päìøpµ KĀµjpµäpc�päc�p b�ì ĨĀ 
³pììbaäpµ Eä�pbµ�ììpµ.

1 Diese Woche: Empathie & Definition
Ijpµø���Ĩ�päpµ S�p p�µ ¨¾µ¨äpøpì Vpäøä�pbìáä¾b«p³ (Ĩ.B. µ�pjä��p C¾µėpäì�¾µ, «aµ�p CĞc«pì, �¾�p C�Āäµ-
Raøp)

1.

Iµøpäė�pĘpµ S�p 5-10 KĀµjpµ 3 µĀøĨpµ S�p j�p Fäa�pìøäĀ¨øĀä aĀì P�aìp 12.

Sc�äp�bpµ S�p 1-2 ¨«aäp Pä¾b«p³-Søaøp³pµøì baì�päpµj aĀ� pc�øpµ Iµì���øì3.

Zeitinvestment: 6-8 SøĀµjpµ | Output: Pä¾b«p³-Søaøp³pµø-D¾¨Ā³pµø

2 Nächste Woche: Ideation & Prototyp
Oä�aµ�ì�päpµ S�p p�µp 60-³�µąø��p Bäa�µìø¾ä³�µ�-Spìì�¾µ ³�ø I�äp³ Tpa³1.

Gpµpä�päpµ S�p ³�µjpìøpµì 30 LÈìĀµ�ì�jppµ2.

Pä�¾ä�ì�päpµ S�p j�p T¾á 3 Ijppµ3.

BaĀpµ S�p p�µpµ ìc�µp««pµ Pä¾ø¾øĞá jpä bpìøpµ Ijpp (1-2 Ta�p ³aĝ.)4.

Zeitinvestment: 2-3 Ta�p | Output: Tpìøbaäpä Pä¾ø¾øĞá

3 Woche 3: Test & Iteration
Tpìøpµ S�p jpµ Pä¾ø¾øĞá ³�ø 5 pc�øpµ KĀµjpµ1.

Sa³³p«µ S�p ìøäĀ¨øĀä�päøpì Fppjbac¨ (Ęaì �Āµ¨ø�¾µ�päø, Ęaì µ�c�ø)2.

Ijpµø���Ĩ�päpµ S�p Paøøpäµì �³ Fppjbac¨3.

Np�³pµ S�p µ¾øĘpµj��p AµáaììĀµ�pµ ė¾ä4.

Eäìøp««pµ S�p p�µpµ ¨«aäpµ R¾««¾Āø-P«aµ5.

Zeitinvestment: 4-6 SøĀµjpµ | Output: Oáø�³�päøpä Pä¾ø¾øĞá + R¾««¾Āø-P«aµ

4 Woche 4: Rollout & Monitoring
P�«¾ø-R¾««¾Āø ³�ø 2-3 Tpa³-M�ø�«�pjpäµ1.

Sa³³p«µ S�p päìøp Ppä�¾ä³aµcp-Daøpµ2.

FĀ«« R¾««¾Āø µac� pä�¾«�äp�c�pä P�«¾ø-P�aìp3.

Eøab«�päpµ S�p ĘÈc�pµø«�c�p Rpė�pĘì4.

Zeitinvestment: Oµ�¾�µ� | Output: I³á«p³pµø�päøp, ³pììbaäp LÈìĀµ�

Nach 1 Monat
Eäìøp pc�øp, ³pììbaäp Eä�pbµ�ììp ì�µj ì�c�øbaä. S�p 

�abpµ jpµ ¨¾³á«pøøpµ Pä¾Ĩpìì jĀäc�«aĀ�pµ Āµj 
ėpäìøp�pµ j�p Mpø�¾j�¨ aĀì päìøpä Haµj.

Nach 3 Monaten
S�p �abpµ 2-3 Dpì��µ-T��µ¨�µ�-Pä¾¥p¨øp 

ab�pìc�«¾ììpµ Āµj Dpì��µ T��µ¨�µ� Ę�äj ĨĀä 
Søaµjaäj-Aäbp�øìĘp�ìp �µ I�äp³ Tpa³.



Bereit, Ihren Vertrieb zu transformieren?
Dpì��µ T��µ¨�µ� �ìø ³äc�ø��, abpä µ¾c� ³äc�ø��pä ³�ø áä¾�pìì�¾µp««pä Bp�«p�øĀµ�. Bp� SaleSolution ĀµøpäìøąøĨpµ Ę�ä 
Sa«pì-Tpa³ì jabp�, Dpì��µ T��µ¨�µ� pä�¾«�äp�c� ĨĀ �³á«p³pµø�päpµ Āµj ³pììbaäp Eä�pbµ�ììp ĨĀ päĨ�p«pµ.

Was wir anbieten:

Iµj�ė�jĀp««p Dpì��µ-T��µ¨�µ�-W¾ä¨ì�¾áì �ąä I�ä Sa«pì-Tpa³

Haµjì-¾µ Bp�«p�øĀµ� I�äpì päìøpµ Pä¾¥p¨øì

Ma÷�pìc�µp�jpäøp Fäa³pĘ¾ä¨ì �ąä I�äp Bäaµc�p

Täa�µ�µ� & C¾ac��µ� �ąä µac��a«ø��pµ Eä�¾«�

Søaäøpµ S�p ¥pøĨø Āµj pä«pbpµ S�p, Ę�p Dpì��µ T��µ¨�µ� I�äpµ Vpäøä�pb 
aĀ� jaì µäc�ìøp Lpėp« bä�µ�ø!

SaleSolution
Jaµ W�ìĨµ�pĘì¨�
E-Ma�«: info@salesolution.eu
M: +49 (0) 175-550 4291
www.salesolution.eu

JpøĨø ¨¾ìøpµ«¾ìpì Eäìø�pìáääc� ėpäp�µbaäpµ
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