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Der Kontakt mit der Zielgruppe
ist das A&O!
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Worum geht‘s?

Mit diesem Abschnitt erfahrst du:

- warum das Feedback der Zielgruppe in verschiedenen
Entwicklungsphasen deines Produkts so wichtig ist,

- wann und wofur du es am besten einholst und

- Tipps, wie du deine Zielgruppe am besten befragst.
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Wann und Warums¢

Im Kontakt mit der Zielgruppe kannst du zu verschiedenen Zeitpunkten einer Griindung beispielsweise erfahren:

Ob es ein echtes Problem und Bedarf fir deine erste vage Geschaftsidee gibt
- - mit Probleminterviews zur Zielgruppe und zum Kernproblem

Problem-
Interview

Ob du mit deiner Idee wirklich einen Need |0st

e - mit Losungsinterviews zum Problem-Solution-Fit
osungs-

Interview

Ob dein Produkt / deine Dienstleistung funktioniert (z. B. Features, Usability)
3, - Customer Testing mit (Pilot-)Kund*innen

Customer
Testings

Wie du dein Produkt an die User bekommst und
4. Value . . o ey es . .
Propesition weiterentwickeln kannst (z. B. Attraktivitat, Preisbildung)
Testing -> Value Proposition Testing mit Kund*innen



1) Das Probleminterview

Liebt eurer Problem, nicht eure Losung!
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Wichtig!

Ihr habt schon eine Idee, um ein Kund*innenproblem zu I6sen? Nun musst ihr prufen,
ob dieses Problem wirklich existiert.

Verlasst euch nicht auf euer Bauchgefuhl - ihr seid kein durchschnittliche*r Kund*in!
Probleminterviews helfen objektiv einzuschatzen, ob eure Idee auch wirklich gebraucht

wird
und einen Mehrwert bieten konnte.

Ziel: 1) Verstehen und Validieren der Kund*innenprobleme und Bedirfnisse
2) Herausfinden, ob der Markt grof3 und die Alternativen nicht gut sind

Achtung:
STARTUPS SCHEITERN DARAN, DASS SIE EIN PROBLEM LOSEN WOLLEN, DAS ES NICHT GIBT!




10 konkrete Tipps



1. Mindset:
,Fail fast, fail often!*

Dieses gangige Grunder*innen-Motto
hilft deine Idee wirklich tragfahig zu
entwickeln. Das Mindset ,Scheitere
lieber friih mit deiner Idee, lerne schne
passe an und spare kostbare Zeit und
Geld” macht dich kritikfahig und hilft
Bestatigungsfehler zu minimieren.




2. Vorbereitung ist der Schliissel

Lege dir Fragen zurecht, die im Rahmen deiner
ldee wichtig erscheinen, z. B. nach Bedurfnissen,
Herausforderungen, Vorlieben, Assoziationen,
Erfahrungen, Erwartungen, Befurchtungen,
Hindernissen usw.




Aru ager
emotionale Gesc

-




4. Vier-Augen-Prinzip

FUr eine objektive Interpretation, solltet ihr zu zweit in die
Gesprache gehen. Eine Person stellt Fragen und eine
andere schreibt mit.




5. Vielfaltige Perspektiv
einholen

Befrage Personen
innerhalb und aul3erhalb
deiner angenommenen
Zielgruppe, um ein
genaues Bild deiner
potentiellen Kund*innen
ZU gewinnen.



6. Rahmen setzen
und Story erzahlen

Damit die Befragten gut verstehen, um was
es geht, beginne mit einer lebensnahen
Geschichte, die das angenommene
Problem thematisiert.

Beachte dabei, dass du durch die
Geschichte nicht schon die Befragten
beeinflusst.




aus dem Leben abfrager

7. Echte Situationen*

Menschen konnen sehr schlecht Uber ihr
zukunftiges Verhalten spekulieren. Fragt nach
echten Szenarien, z. B. was sie tun, was sie getan
haben, was sie kaufen, was sie lesen, ob und wie
haufig sie das Problem haben.

Sei sparsam und vorsichtig mit hypothetischen,
wunschenswerten oder zukunftigen Situationen.




8. Suggestiviragen &
Verkaufsgesprache sind tabu

Beeinflussungen fallen dir spater auf die Ful3e! Es
lohnt sich nicht, dir krampfhaft bestatigen zu lassen,
was du horen willst.

Du solltest moglichst frih wissen, wenn es keinen
Need gibt, bevor du viel Energie in deine LOosung
steckst. -




Gewinnt die Befragten flr zukunftige
Interviews oder als Pilotkund*innen.
Vielleicht konnten sie sogar in ihrem
Netzwerk weitere Interessierte finden.

e B
| -




10. Gut dokumentieren

Protokolliert einzelne Interviews objektiv und
mit Kernzitaten. Was hat euch uberrascht? Wo
gab es Spannungen? Vermeidet auch hier den
Confirmation Bias (ihr wollt ja wirklich
herausfinden, ob sich die Muhe lohnt).




Beispiel ,,TrAlner*

In unserem fiktiven Beispiel, im Rahmen der Design Thinking Challenge
aus dem Modul , Create”, wollen wir einen personlichen Kl-basierten
Trainingspartner fur die Vorbereitung auf herausfordernde Gesprache
entwickeln. Mit einem Probleminterview in einer breiteren Stichprobe
wollen wir nun herausfinden, ob es wirklich einen Bedarf bzw. Need
gibt, sich im Rollenspiel auf Gesprache vorzubereiten.
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Probleminterview ,,stressige Gesprache*

Beispielfragen

Demografie sammeln: Alter, Geschlecht, Beruf, Entscheidungsfindung, Online- und Offline-Aktivitaten

Rahmen setzen: Geschichte einer stressigen Situation nutzen, um den Kontext erlebbarer zu machen (z. B. Bewerbungsgesprach).
Problem-Ranking z.B.:

+ Was sind die grof3ten Herausforderungen, denen Sie sich bei der Vorbereitung auf wichtige Gesprache gegenubersehen?

* Wie bewerten Sie diese Probleme auf einer Skala von 1 bis 10 in Bezug auf ihre Auswirkung auf Ihre Gesprachseffektivitat?

+ Welche anderen Probleme oder Schwierigkeiten sind uns moglicherweise entgangen?

Alternativen und aktuelle Losungen erkunden z.B.:

* Wie bereiten Sie sich derzeit auf wichtige Gesprache vor?

* Gibt es spezifische Tools oder Methoden, die Sie nutzen, und wie zufrieden sind Sie mit diesen?

* Was wurde Sie dazu bewegen, zu einer neuen Losung, wie einem Kl-Trainer, zu wechseln?

Kundenbedurfnisse und -winsche z.B.:

* Welche Features oder Funktionen wurden Sie sich von einer idealen Kl-basierten Gesprachsvorbereitungslésung winschen?

*  Wie wichtig sind Aspekte wie Benutzerfreundlichkeit, Anpassungsfahigkeit und Datenschutz fur Sie?



Das Ergebnis des Probleminterviews

Befragungsende: |hr habt gentigend Interviews gefuhrt, wenn die Zielgruppe klar definiert ist,

ein Kernproblem gefunden wurde sowie die existierenden Alternativen bekannt sind.

Am fiktiven Beispiel: , Kl-basierte Trainingssituation”:

Zielgruppe: v. a. introvertierte Personen und solche mit geringem Selbstbewusstsein (grof3e Zielgruppe)
Kernproblem: mussen in sehr realistischer Umgebung Gben, um auch in der stressigen Gesprachssituation (wie in
einem Bewerbungsgesprach) zu Uberzeugen (Need)

Existierende Alternativen: Beste Losungen sind derzeit Rollenspiele mit sehr teuren Coaches. (Alternative nicht
niedrigschwellig genug)

Validierung: Umsetzung scheint hier sinnvoll. Basierend auf den gesammelten Erkenntnissen kénnte sich noch einmal
eine Ideationsphase anschlielRen, um die Losung auf die Zielgruppe und das Kernproblem zuzuschneiden. Daraufhin

wird ein erster Prototyp entwickelt.



Vage ldee /\ Erste

/ Konzept |deation Losungs-
/ Problem Idee
4 \ \
: 1. ,
. Validierung Problem- Proto-
' Interview typ

Kein Problem

______

Validierung des Problems:

O Wird durch die Befragung das Problem bestatigt und fehlen geeignete Alternativen, geht es fur

eure ldee weiter in der Entwicklung. Das lohnt sich! Schliel3t mit den vertieften Erkenntnissen eine
ldeationphase an und entwickelt einen Prototypen.

O Wenn existierende Losungen perfekt waren oder gar das Problem in der breiten Befragung nicht
haufig genug existiert, besteht kein Need fur ein solches Produkt. Gltuck gehabt, ihr habt viel Zeit
gespart! Bleibt aber dennoch am Ball und startet wieder z. B. mit einer Problemfeldanalyse



Das Losungsinterview
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/\ Erste Anggpasste
Losung

|deation Lésungs- (Problem
ldee Solution Fit)

2.

Proto- Losungs-
typ Interview

lteration

Der ,,Problem-Solution-Fit*

OOOO'

Nach der Ideationphase solltet ihr testen, ob eure angedachte Losung das Problem auch wirklich Iost.
Dazu braucht ihr eine Demo / einen Prototypen. Diese macht das Produkt optisch anschaulich, hat aber noch
keine Funktion. Das heil3t, ihr mUsst die Losung nicht schon gebaut haben.

Dann sprecht dazu die Early Adopter euer ersten Befragung an und erweitert die Stichprobe mit anderen
Freiwilligen eurer vordefinierten Zielgruppe.

Ziel: Akzeptanz und Validierung der Effektivitat eurer vorgeschlagenen L6ésung und
Learnings fur ein an die Zielgruppe angepasstes Produkt



5 konkrete Tipps



. g ) g ! ' "fl
Stelle sicher, dass dein Prototyp verstandlichist. =~

Er muss die Losung vorstellbar / greifbar machen "
mit z. B. Klickdummies, Erklarvideos, Présentationen, = #¢ =
3D-Modellen, Zeichnungen sowie Beschreibungen. e - GN8

Beginne am besten mit einfachen visuellen Prototypen
und steigere spater erst die Detailtiefe.



2. Klare




3. Fragen strukturieren

Entwickle einen passgenauen Fragenkatalog,
der auf das zuvor gesetzte Ziel einzahlt.

Kombiniere quantitative Umfragen mit
qualitativen Interviews, um ein umfassendes
Bild der Meinungen zu erhalten.



4. Aktives Zuhoren

Hore den Teilnehmenden genau zu und
stelle klarende Nachfragen, um tiefere
Einblicke zu erhalten.




5. Dokumentation

Dokumentiere alle Ruckmeldungen sorgfaltig.
Nutze Audio-/Videoaufzeichnungen oder
detaillierte Notizen.

Erkundige dich, ob die Interviewteilnehmer*innen
bereit waren, an zukunftigen Tests oder
Gesprachen teilzunehmen.




Mogliche Vorgehensweise

1)
2)
3)
4)

Szenarien und spezifische Erfolgskriterien im Vorfeld definieren

Losung anhand des Prototypen vorstellen und wie sie das Problem genau losen soll
Demografie und Einstellung zum Problem erheben

Passgenauer Fragenkatalog zum Prototypen

Maogliche (generische) Beispielfragen:

Wurden Sie unsere Losung gerne einmal im Alltag ausprobieren?

Welche spezifischen Funktionen oder Aspekte unserer Losung finden Sie am nutzlichsten?

Wie wurden Sie unsere Losung im Vergleich zu anderen ahnlichen Produkten oder Dienstleistungen bewerten?
Haben Sie Vorschlage zur Verbesserung bestimmter Funktionen oder zur Benutzerfreundlichkeit unserer Losung?
Kénnen Sie Beispiele fur Situationen oder Aufgaben teilen, bei denen unsere Losung besonders hilfreich ware?
Wie empfinden Sie das Design / die Benutzeroberfldche unserer Losung?

Gibt es zusatzliche Funktionen oder Integrationen, die Sie sich fur unsere Losung winschen wurden?

Haben Sie negative Erfahrungen oder Bedenken hinsichtlich unserer Losung? Wenn ja, kdnnten Sie diese naher erldutern?



Beispiel ,,TrAlner*

FUr unsere Kl-basierte Trainingspartner*in haben wir einen Prototypen
visualisiert. Die grafische Darstellung unseres User Interfaces deutet
die zukunftige Funktionalitat an. Somit ist unsere Losung schon bereit fur
einen Testlauf unter potentiellen Kund*innen ....
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TrAlner-Prototyp: GUI Visualisierung

1. Wahle deine TrAlInings-Situation! Train your TrAlner

e Infos zum Setting

Gehalts-

verhandiung

2. Stelle deine TrAIner*in zusammen!
Infos zu Dir

Infos zum Gegenuiber /
Foto-Upload

Wahle: - 0




Fiktive Fragen rund um den TrAlIner

~Angenommen, der TrAlner kénnte genau die gezeigte Funktionalitit bieten”:

Fragen zur potentiellen Nutzung:

1) Wie wertvoll ware ein solches Tool fur Ihre Vorbereitung auf wichtige Gesprache?

2) Was waren die Gesprache, auf die Sie sich gerne einmal mit dem Trainer vorbereiten wirden?

3) Wassind Ihre grolRten Herausforderungen bei der Vorbereitung auf schwierige Gesprache und
wie kdnnte der TrAlner diese adressieren?

4) Konnten Sie sich vorstellen, ein solches Tool regelmalig zu nutzen?

5) Wie Uberzeugend fanden Sie statistische Zahlen zum Nutzen fur Anwendende?

Fragen zu den Features und Bedarfen:
1) Welche Funktionen oder Merkmale halten Sie fUr am nutzlichsten und warum?

2) Welche Arten von Dokumenten wurden Sie gerne hochladen kédnnen, um die KI bestmdglich auf ein Gesprach vorzubereiten?
3) Wie wichtig ist fur Sie die Fahigkeit, den Avatar an spezifische Merkmale lhres realen Gesprachspartners anpassen zu kdnnen?
4) Waren zusatzliche Unterstutzungsressourcen, wie Tipps oder Best Practices innerhalb des Tools, fur Sie von Nutzen?

5) Welche Bedenken oder Zweifel haben Sie in Bezug auf die Nutzlichkeit eines Kl-gesteuerten Gesprachstrainings?



Angepasste

Losung
(Problem
Solution Fit)

Minimum
2. viable
Proto- Loésungs- PITelE:

e Interview

lteration

Nachste Schritte

Validierung: Am Ende der Interviews wisst ihr idealerweise, ob eure Losungsidee das adressierte
Problem |6sen kann und ob sich eine Umsetzung lohnt.

Iteration: Mit den gewonnenen Informationen, konnt ihr euer Produkt / eure Dienstleistung weiter
an die Bedurfnisse der Zielgruppe anpassen und in die nachste Entwicklungsstufe gehen:

In unserem fiktiven Beispiel ware das ein ,Minimum viable Produkt”, also eine KI-Anwendung, die

mit einer Gesprachssituation trainiert wird (z. B. Bewerbungsgesprach) und ein Training seitens der
Anwender*innen durch Upload ermoglicht (aber noch ohne Avatare usw.)



Ausblick auf nachste Schritte
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Es geht ,lean* weiter

O Baut nach den Erkenntnissen eurer Befragungen ein Produkt mit der wichtigsten Funktion
(z. B. Minimum viable product, eine Alpha-Version o. a.)

O Weiter geht's mit Customer Testings
(z. B. Benutzerinterviews, Fokusgruppen, Usability-Tests, Sammeln von Feedback)
- Mit Pilot-/Test-Kund*innen
- Um sicherzustellen, dass das Produkt fur die Zielgruppe in der Form sinnvoll und nutzbar ist
- Optimiere: Passe das Produkt / die Dienstleistung entsprechend an
- Wiederholt das Testing mit neuen Entwicklungsstufen

O Value Proposition Testing (z. B. A/B-Tests, Kundenbefragungen oder Interviews )
- Wenn ihr einen marktreifes Produkt habt,

- testet, ob das Nutzenversprechen eures Produkts fur den Kund*in klar und attraktiv ist!

4. Value

Proposition
Markt- Testing
reife

N

Optimierung

Minimum
viable
product

3.
Customer
Testings

Ange- Optimierung
passtes —
Produkt



Es geht , lean weiter

O

Nutze Befragungen zur Preisgestaltung:

- Frage nach der Zahlungsbereitschaft - variiere und optimiere!

- Nimm konkrete und variierende Angebote als Diskussionsgrundlage (mit
Produktbeschreibung, Nutzenversprechen und Preismodell)

- In unserem fiktiven Beispiel: Teste verschiedene Formulierungen des Nutzenversprechens
und die Akzeptanz fiir verschiedene Preishbhen und Preismodelle, z. B. "Verwandle Nervositat
in Souverdnitat: Dein TrAlIner begleitet dich durch jede Herausforderung - flexibel fiir 20 € pro
Sitzung” oder ,,Zum Rhetorikprofi mit unbegrenztem TrAlning fur 10 € pro Monat” usw.

Gehe fur neue Features und Usability immer wieder an deine Zielgruppe heran. Nutze
dazu auch schnelle kostenlose (z.B. in der Freemium-Version) und DSGVO-konforme
Befragungstools.
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