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Was ist produktgefiihrtes
Wachstum? Produktnutzung ist
noch kein Growth Loop

Produktgefithrtes Wachstum ist eine kommerzielle Bewegung, keine
Nutzungszahl. Definieren Sie Ausloser, Ubergabe, Riickkopplung und
Ergebnis.
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MANAGEMENT SUMMARY

Produktgefiihrtes Wachstum, oft Product-Led Growth (PLG), ist eine Go-to-Market-Bewegung, in der Produktzu-
gang oder Produktnutzung einen beobachtbaren Weg zu Akquise, Aktivierung, Ausbau oder Vertriebsunterstiit-
zung schafft. Produktnutzung allein ist nur ein Signal. Dieser Beitrag trennt Produktnutzung, Aktivierung,
Product-Qualified Leads, Product-Led Sales, vertriebsunterstiitzte Bewegung und wiederholbare Growth Loops.
Ein synthetisches Arbeitsblatt zeigt Ausloser, Schwelle, menschliche Ubergabe, Begrenzung und spéateres Ergeb-
nis fur funf Konten. Tiwana et al. liefern begrenzten Kontext zu Plattformarchitektur und Governance; Steinhoff
et al. halten Onboarding und die Phase danach getrennt. Loop-Test, Formel, Zeilen und Priifkarte sind eigene
Synthese.

Schlagworter: produktgefiihrtes Wachstum - Product-Led Growth - Produktnutzung - Product-Led Sales - vertriebsunterstiitzte Be-
wegung - Growth Loop ‘- Product-Qualified Lead

Sﬂ Was ist produktgefiihrtes Wachstum? Produktnutzung ist noch kein Growth...




Ein Unternehmen kann Registrierungen, aktive Personen, Einladungen und Feature-Ereignisse zahlen und trotz-
dem keine Wachstumsbewegung belegen. Ein Ereignis wird erst kommerziell bedeutsam, wenn sichtbar ist, was
es auslost, wer die Arbeit erhalt, was danach geschieht und ob der Weg erneut beginnen kann.

Produktgefiihrtes Wachstum ist eine Go-to-Market-Bewegung, in der Produktzugang oder Produktnutzung einen
beobachtbaren und wiederholbaren Weg zu Akquise, Aktivierung, Ausbau oder Vertriebsunterstiitzung schafft.
Produktnutzung ist ein Signal in dieser Bewegung. Sie ist weder der Loop noch das Ergebnis noch ein Beweis fiir
Wachstum.

Der Beitrag zur Aktivierungsrate besitzt die Kohortenkennzahl fiir den ersten Wert. Der Beitrag zu Time to Value
besitzt die Dauer bis zum realisierten Wert. Die Go-to-Market-Ressourcenallokation besitzt das breitere Allokati-

onsproblem. Diese Seite besitzt die Prozessgrenze, die Produktevidenz in eine kommerzielle Bewegung libersetzt.

Was bedeutet produktgefiihrtes Wachstum?

Verwenden Sie die Begriffe fiir verschiedene Objekte:

Tabelle 1 Was bedeutet produktgefiihrtes Wachstum?

Objekt Beobachtbare Grenze Welche Frage wird be- Was allein nicht beant-
antwortet? wortet wird
Produktnutzung Ereignis, Sitzung, Work- Was hat eine Person Ob es kaufen oder bleiben
flow, Einladung oder oder ein Konto getan? will
Verbrauch
Aktivierung Erklartes erstes Werter- Erreichte die Einheit Ob ein wiederholbarer

Product-Qualified Lead

Product-Led Sales

Vertriebsunterstiitzte Bewegung

Growth Loop

eignis im festen Zeit-
raum

Produktschwelle nach
Zuldssigkeitsregel er-
reicht

Vertriebsaktion durch
Produktevidenz ausge-
|6st oder informiert

Unterstltzung veran-
dert den nachsten kom-
merziellen Schritt

Ausléser, Ubergabe, Rii-
ckkopplung und nachs-
ter Eintritt wiederholen
sich

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

einen frilhen Wertmei-
lenstein?

Welche Einheiten sind
fiir eine erklirte Uberga-
be bereit?

Wie tritt menschlicher
Vertrieb in den Produkt-
weg ein?

Wo und nach welcher
Regel wird Untersttit-
zung eingesetzt?

Kann die Bewegung
einen weiteren qualifi-
zierten Eintritt erzeu-
gen?

Wachstumsweg existiert

Budget, Entscheidungs-
macht oder
Opportunity-Erstellung

Dass der Vertrieb das Er-
gebnis verursacht hat

Dass Unterstiitzung im-
mer liberlegen ist

Ein einzelnes Nutzungser-
eignis oder eine Kampa-
gne

Die Trennung verhindert einen Kategorienfehler. Ein leicht nutzbares Produkt muss keine qualifizierten Empfeh-
lungen erzeugen. Ein Konto mit hoher Nutzung kann vor dem Ausbau eine Sicherheits- oder Beschaffungspriifung
bendtigen. Eine Vertriebsperson kann nach einem Produktsignal einen Abschluss erzielen, ohne dass das Signal
den Abschluss verursacht hat.
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Wann ist ein Produktereignis ein Loop-Ausloser?

Ein praktischer Loop-Test hat vier Teile:

1 Ausloser: Ein erklartes Produktereignis liberschreitet eine Schwelle auf benannter Personen- oder Kontoebe-
ne.

2 Ubergabe: Das Ereignis erzeugt eine nichste Aktion, etwa Einladung, Empfehlung, Ausbausignal oder ange-
nommene Vertriebsiibergabe.

3 Ruckkopplung: Die nachste Aktion verandert einen beobachtbaren Produkt- oder kommerziellen Zustand.

4 Ndachster Eintritt: Der veranderte Zustand erzeugt einen weiteren zuldssigen Ausldser ohne nicht aufgezeich-
nete manuelle Rettung.

Der Loop kann durch Sicherheitspriifung, gesperrten Tarif, fehlende Verantwortung, Kapazitatsgrenze oder Be-
schaffung unterbrochen werden. Das sind keine Nebensachen. Sie gehdren zur Grenze der Bewegung und sollten
sichtbar bleiben.

Fir eine schwellenbasierte Ubergabe ist folgende Konvention méglich:

Rate angenommener Ubergaben = angenommene Vertriebsiibergaben / Konten mit lberschrittener Produkt-
schwelle

Die Rate beschreibt eine erklarte Schnittstelle. Sie misst nicht Loop-Starke, Konversion, inkrementellen Umsatz
oder Product-Market-Fit.

Was tragen die Studien bei?

Tiwana, Konsynski und Bush beschreiben Plattformevolution als gemeinsames Entstehen von Plattformarchitek-
tur, Governance und Umweltdynamik. Dieser Rahmen erinnert daran, dass Produktzugang, Kontrollrechte und
Okosystembeteiligung gemeinsam evolvieren kdénnen. Er definiert kein PLG, liefert keinen
Self-Service-Benchmark und belegt keinen kausalen Wachstumsbeitrag einer Plattformgestaltung.

Steinhoff und Kollegen unterscheiden Onboarding und die Phase danach in einem B2B-Digitalabonnement und
berichten unterschiedliche beobachtete Beziehungen liber diese Phasen. Ein Produktereignis im Onboarding soll-
te deshalb nicht still als Wachstumsresultat danach behandelt werden. Die Studie ist beobachtend und identifi-
ziert keinen allgemeinen PLG-Effekt.

Wie sieht ein PLG-Arbeitsblatt aus?

Die flinf Zeilen sind synthetisch. Sie zeigen Ausloser, Folgeregel, menschliche Aktion und Ergebnis an einem be-
nannten Stichtag. Es handelt sich nicht um Produkttelemetrie, Kundenakten oder einen PLG-Benchmark.
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Abbildung 1 Das synthetische Arbeitsblatt fiir produktgefiihrtes Wachstum

ID Produktereignis Qualifikationsre- Menschliche oder ~ Zustand an Tag 30
gel Systemaktion

PLG-01 Drei aktive Rollen ~ Schwelle erreicht ~ Keine Vertriebs- Aktives Konto
und eine Einla- libergabe; Einla-
dung dungsweg bleibt

PLG-02 Flnf exportierte Schwelle erreicht ~ Vertrieb nimmt Opportunity an
Berichte in 14 Ta- Ubergabe an Tag 14 erstellt
gen

PLG-03 Hohe Nutzung Aktivitatsschwel-  Sicherheitsgren- Ubergabe gehalten
durch eine Admi-  le erreicht ze halt Ausbau
nistrationsper- zurlick
son

PLG-04 Administratorer- Produktsignal Vertriebsunter- Opportunity er-
eignis plus Be- plus menschliche  stiitzte Bewe- stellt
schaffungstermin  Evidenz gung beginnt

PLG-05 Ein Test-Login Schwelle nicht Keine Ubergabe Testphase inaktiv

und ein Bericht

erreicht

Synthetisches PLG-Arbeitsblatt des Autors auf Grundlage von Tiwana, Konsynski und Bush (2010) sowie Steinhoff et al. (2025). Produktereignisse,
Schwellen, Ubergaben, Grenzen und Ergebnisse sind illustrativ, keine Unternehmensdaten.

Das Arbeitsblatt enthalt unter der Aktivitatsregel drei Schwelleniiberschreitungen: PLG-01, PLG-02 und PLG-03.
Nur PLG-02 und PLG-04 gelangen in den gezeigten Vertriebspfad, weil PLG-03 an einer Sicherheitsgrenze gehalten

wird und PLG-04 menschliche Evidenz neben der Produktnutzung enthalt. Die Zahlen sind illustrative Zustande

und keine Konversionsrate.

Wann ist Nutzung kein Growth Loop?

Nutzung ist kein Loop, wenn die nachste Aktion fehlt, der Empfénger das Ereignis nicht annehmen kann, das Er-

eignis keinen spateren Zustand verandert oder die Bewegung von einem einmaligen manuellen Eingriff abhangt.

Ein Dashboard mit taglich aktiven Personen beschreibt Nutzung. Es zeigt allein noch keine Akquise, Aktivierung,

Expansion oder Vertriebsunterstiitzung.
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Tabelle 3 Wann ist Nutzung kein Growth Loop?

Beobachtetes Muster Fehlendes Objekt Richtige Einstufung

Viele Ereignisse von einer Person Kontoebene und Kaufkontext Als Produktsignal behalten

Schwelle erreicht, keine Verantwortung Ubergabe und Annahmeregel Ubergabe halten

Vertrieb nimmt an, kein nachster Produktzustand Riickkopplung oder Ergebnisverkniip-  Als angenommene Ubergabe berichten
fung

Eine Kampagne erzeugt Empfehlungen Wiederholbarer nachster Eintritt Als Kampagnenergebnis, nicht als Loop,

benennen
Nutzung sinkt nach Sicherheitspriifung Grenze und Lebenszyklusphase Unterbrechung erhalten

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Das Fehlen eines Loops ist nicht automatisch ein Produktfehler. Es ist ein Befund dariiber, welche Evidenz nétig
ware, um die Bewegung produktgefiihrt zu nennen.

Was misst produktgefiihrtes Wachstum nicht?

PLG misst nicht allein Product-Market-Fit, Zahlungsbereitschaft, niedrigere Akquisekosten, kiirzere Verkaufszy-
klen, Retention oder inkrementellen Umsatz. Es ist kein universelles Betriebsmodell und kein Grund, menschliche
Unterstiitzung aus einem komplexen Kaufprozess zu entfernen. Ein Produktsignal kann die nachste Entscheidung
verbessern und trotzdem nicht kausale Evidenz flir das Endergebnis sein.

Wenn das Team priifen will, ob eine PLG-Intervention Akquise, Ausbau oder Umsatz verandert, braucht es ein Ver-
gleichsdesign mit Exposition, zuldssiger Population, Kapazitatsgrenze, Ergebnis und Beobachtungsfenster. Ein
Produktweg zum Vertrieb ist dieses Design nicht.

Wie priift ein Team eine PLG-Bewegung?

1 Produktereignis, Datensatzebene, Zuldssigkeitsregel und Schwelle benennen.

2 Ubergaberegel und empfangende Verantwortung aufzeichnen.

3 Annahme, Grenzen, Reaktion und nachsten Produkt- oder kommerziellen Zustand erfassen.

4 Onboarding-Aktivitat von Nutzung und Ergebnis danach trennen.

5  Prifen, ob der Weg ohne nicht aufgezeichnete Rettung erneut beginnen kann.

6  Nutzung, qualifizierte Ubergabe, Opportunity und spateres Ergebnis als getrennte Zusténde berichten.

7 Die Bewegung nur mit datiertem Vergleich und erklartem Ergebnisdesign andern.

Produktgefiihrtes Wachstum ist eine Prozessaussage. Produktnutzung ist ein Input. Ein Growth Loop existiert
erst, wenn Ausloser, Ubergabe, Riickkopplung und nachster Eintritt beobachtbar sind.
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