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in stark kompetitives Umfeld er-
E fordert erfolgreiche Innovatio-
nen - sie sind heute wichtiger
denn je. Der aus der Globalisierung zu-
nehmend erwachsende Wettbewerb
macht Innovationen fiir Unternehmen
haufig tberlebensnotwendig, um sich
gegen die Konkurrenz aus Schwellen-
landern wie China oder Indien behaup-
ten zu konnen. Daher gehort Innova-
tionsforschung und -management in
vielen Unternehmen konsequenterweise
inzwischen zum Standard. Nur selten
werden aber daraus wirkliche Innova-
tionen, so genannte Breakthroughs, ge-
neriert, dagegen sind behutsame Verdn-
derungen und Weiterentwicklungen
von Bewihrtem hiufiger anzutreffen.
Fiir diese ,Innovationsschwiche”
zeichnen vor allem zwei Griinde ver-
antwortlich: Zum einen werden hiufig
wenig innovative, sondern eher tradi-
tionelle Methoden der Marktforschung

. Anfiihrer

Starke

 Innovationsforschung mit
dem Lead-User Ansatz

Nutzer zuriickgreift.

angewandt, die wiederum zu eher Be-
kanntem und nicht zu den bereits er-
wdahnten Breakthroughs fiihren. Zum
anderen wird diese Marktforschung
mit ,traditionellen*  Zielpersonen,
sprich: dem ,durchschnittlichen* Nut-
zer durchgefiihrt. Solche Menschen zei-
gen aber nur selten Visionires.

Der Lead-User Ansatz

Dagegen hat die Impulse Forschungs-
gesellschaft einen Ansatz entwickelt,
der erstens nicht mit ,durchschnitt-
lichen* Nutzern arbeitet und, zweitens,
Innovationsideen mit Hilfe geeigneter
Verfahren generiert. Der Impulse Lead-
User Ansatz lehnt sich an die Lead-User
Methode von Professor von Hippel vom
M.LT an. Er folgt dem Verstdndnis der
Impulse Forschungsgesellschaft, wo-

Impulse Lead-User Ansatz: Ablauf

Trend-
forschung

Zielfestlegung

Unternehmens-
interne
Innovation
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Entwicklung

Identifikation von
Lead-User

Produkt-
konzepten

Im Innovationsprozess fir
Produkte oder Dienstleistun-
gen haben Laien nichts verloren,
meinen dJiirgen Haussler und Michael
Diirr. Sie prasentieren einen Ansatz, der
auf Uberdurchschnittlich motivierte und qualifizierte

nach Marktforschung die Kreativitit
des Herstellers oder Anbieters durch re-
levante Informationen unterstiitzen
muss und sie keinesfalls durch ,Laien-
expertisen” unterdriicken darf, da diese
im Regelfall der vertrauten, aktuell vor-
herrschenden Meinung entsprechen.

Lead-User sind besonders qualifizier-
te und fortschrittliche Anwender. Durch
ihre tiberdurchschnittliche Motivation
und Qualifikation konnen sie wesent-
lich zur Entwicklung neuer Produkte
oder Dienstleistungen beitragen. Sie
antizipieren zukiinftige Verwendungs-
situationen und liefern so wertvolle In-
formationen fiir den Innovationspro-
zess.

Der Impulse Lead-User Ansatz glie-
dert sich in insgesamt fiinf Stufen:

e Zielfestlegung

e Trendforschung und Re-Analyse des
unternehmensinternen Forschungs-
standes

e Identifikation der Lead-User
e Entwicklung von Innovationsideen

e Generalisierung

Dieses schrittweise Vorgehen bietet
den wichtigen Vorteil, nicht notwendi-
gerweise alle Stufen des Ansatzes
durchfiihren zu miissen. Fallweise bie-
tet es sich an, gezielt einzelne Stufen
anzuwenden, da Informationen, zum
Beispiel zur Trendforschung, bereits im



Unternehmen vorliegen und nutzbar
gemacht werden kénnen.
Nachfolgend werden die einzelnen

Stufen des Untersuchungsansatzes
skizziert:
Zielfestlegung

In der ersten Phase wird das so genann-
te Suchfeld definiert, also der Bereich,
in dem nach Innovationen geforscht
werden soll. Dieser Phase kommt eine
wichtige Bedeutung zu: Nur wenn das
Suchfeld so exakt wie moglich definiert
ist, gelingt es, die Forschung auf dieses
Suchraster fokussieren zu kénnen.

Trendforschung und Re-
Analyse des unternehmensin-
ternen Forschungsstandes

Die zweite Phase spiirt Trends im zuvor
definierten Suchfeld auf. Die exakte
Fokussierung auf das Suchfeld und da-
mit auf die jeweilige (Trend-) Forschung
erleichtert es, neue Entwicklungen be-
ziehungsweise Trends schneller und
préziser zu finden. ,Exakte Fokussie-
rung* schlieBt iibrigens die an das ei-
gentliche Suchfeld angrenzenden Ge-
biete ein, um hier eventuelle ,Spill-
over“-Effekte zu erkennen.

Wie bereits erwdhnt, wird Trendfor-
schung oftmals kontinuierlich in Unter-
nehmen betrieben. Diese Informationen
sollten entsprechend aufbereitet und
nach Bedarf angereichert werden.

Identifikation der Lead-User

Zur Identifikation der Lead-User hat
Impulse ein mehrstufiges Screening-
Verfahren entwickelt, das sich von den
sonst in der Marktforschung anzutref-
fenden Screening-Verfahren 16st. Dies
geschieht vor dem Hintergrund, dass
Innovationsforschung ein kreativer

Prozess ist, dem bereits beim Screening
Rechnung getragen werden muss. Es
werden deshalb schon in dieser Phase
kreative und assoziative Verfahren ein-
gesetzt.

Die so selektierten Lead-User zeich-
nen sich durch folgende Merkmale aus:

e Sie verspiiren Bediirfnisse nach Neu-
em, Anderem, Innovativem friiher als
die Masse der Anwender.

e Sie suchen aktiv nach Innovationen,
die ihre Probleme I6sen und ihre Be-
diirfnisse befriedigen.

e Sie bringen zudem das Potenzial mit,
kreative Ideen fiir das spezifische
Suchfeld einzubringen.

Entwicklung
von Innovationsideen

In der vierten Phase kann man die
Friichte der erfolgreichen Arbeit der er-
sten drei Stufen ernten. Sie ist das ei-
gentliche Kernelement des Ansatzes.

Die Lead-User werden zu einem
Workshop eingeladen, in dessen Ver-
lauf neue Ideen erarbeitet werden.
Gleichzeitig werden Innovationsideen,
die unternehmensintern vorbereitet
wurden, untersucht und auf ihre Markt-
chancen hin analysiert und gegebenen-
falls optimiert.

Grundlage flr einen erfolgreichen
Verlauf eines solchen Workshops ist
der kreative Prozess, der sorgfiltig vor-
bereitet sein will: Die Kreativitdt der
Teilnehmer entwickelt sich am besten
in einer lockeren, angenehmen Atmo-
sphire, die durchaus das Suchfeld the-
matisch aufgreifen darf. Auch die ein-
gesetzten methodischen Verfahren sol-
len die Kreativitdt der Teilnehmer stiit-
zen und fordern, keinesfalls ,abwiir-
gen®, Zwei speziell geschulte und er-
fahrene Moderatoren fithren die Lead
User methodisch sauber durch alle re-
levanten Themen des Workshops.
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SchlieBlich bedarf es eines Projektlei-
ters, der in der Lage ist, alle Befunde
addquat zu analysieren, alle Ergebnisse
zusammenzufiihren und den Kunden-
bediirfnissen entsprechend ,zuriickzu-
iibersetzen®

Generalisierung

Die letzte Stufe des Impulse Lead-User
Ansatzes untersucht, welches Potenzial
die erarbeiteten Innovationen beim
ydurchschnittlichen® Nutzer haben
werden. Es versteht sich von selbst,
dass das Innovationsmanagement nur
dann erfolgreich ist, wenn das neue
Produkt oder die neue Dienstleistung
den durchschnittlichen Nutzer erreicht,
die Innovation angenommen, also
letztlich gekauft wird.

Die Einbindung von Lead-Usern ermog-
licht der Marktforschung die Generie-
rung von wirklichen Innovationsideen
und gibt somit dem Unternehmen, sei
es in der Investitionsgiiter-, Konsum-
giiterbranche oder im Dienstleistungs-
bereich, wertvolle Hilfestellungen. Stu-
dien haben in der Zwischenzeit gezeigt,
dass die Generierung von Innovations-
ideen unter Einbeziehung von Lead-
Usern sowohl zeitliche als auch finan-
zielle Vorteile bringt. [
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