Was ist es, dass Unternehmen wie BMW, SAP oder IBM gemeinsam haben und sie befahigt
Uber Jahrzehnte erfolgreich am Markt zu sein und immer wieder Innovationen voranzutreiben?
Die Antwort heiBt ,Design Thinking”, aber was ist das eigentlich?

.Design Thinking ist ein etwas irrefiihrender Name, denn bei Design, fif"‘r
denken die meisten zuerst an teure Mobel oder Mode aus Paris, darum geht

es nicht. Design Thinking ist eine Methode, die es uns mdglich macht,

schnell, innovativ und nachhaltig Produkte und Services zu entwickeln, die

Kunden lieben.” (Tobias Loy) S

Beim Design Thinking geht es darum, die (potenziellen) Kunden zu verstehen und Wiinsche
oder Probleme zu entdecken, von denen wir heute vielleicht noch gar nichts wissen. Ziel ist es,
die eigene Perspektive zu verlassen und die Kundenbrille aufzusetzen. Dies passiert am besten
in interdisziplindren Teams, deren Mitglieder unterschiedliche Sichtweisen haben und im Team
verschiedene Losungsideen zu den identifizierten Kundenproblemen entwickeln.

Statt Wochen oder Monate in der Konzeption von Projektideen zu verbringen, werden schnell
Prototypen entwickelt. Das kann ganz einfach sein: aus Papier, Pappe und allem was gerade
so da ist. Beispielsweise kann ein Stadtetrip auf einer Stadtkarte durchgespielt und geschaut
werden, wie Verbesserungsmaoglichkeiten aussehen kénnen. Prototypen kdnnen auch schon
viele Funktionen des spateren Produkts abbilden. Das Gute daran ist: Alle Projektbeteiligten
konnen visuell begreifen, was die Idee ist und jeder kann schnell eigene Ansatze anschaulich
einbringen oder vorhandene weiterentwickeln.

Die Ideen und Prototypen werden in jedem Fall getestet, und zwar mit echten Kunden oder
Menschen aus der Zielgruppe. So findet man schnell heraus, ob die Idee Top oder Flop ist und
wo Verbesserungsbedarf besteht. Mit den gewonnenen Erkenntnissen wird dann ,iteriert” d.
h. eine weitere Runde verbesserter Prototypen gebaut und wieder getestet. Mit jeder dieser
.Testrunden” ndhert man sich einem sehr guten Produkt an, bis sicher ist, dass es funktionieren.
Beim Ausrollen des Produkts wird der iterative Prozess beibehalten. Zunachst wird ein
sogenanntes MVP auf den Markt gebracht, die Variante des Produkts die erst einmal die
wichtigsten Kundenwiinsche erfillt. Auch in diesem Schritt wird geschaut, wie das Produkt
Stiick fir Stlick verbessert werden kann. Wichtig dabei ist natiirlich das Kundenfeedback.

Im Workshop haben die Teilnehmer einmal an einem kleinen Beispiel groBe Teile des Design-
Thinking-Prozesses vollzogen. Es ging darum jeweils fiir einen anderen Workshopteilnehmer
(.Kunden”) eine Losungen zu finden, die ihm oder ihr den ,perfekten Morgen” ermdglicht. Alle
Teilnehmer hatten unterschiedliche Herausforderungen, die sie davon abhielten, dass ihr
Morgen so gut sein kénnte, wie sie es sich wiinschten. Von Virtual-Reality-Brillen mit gutem
Wetter, bis zu digitalen Assistenten fiir die morgendliche Musik und einem Bett, was einen
wortwortlich selbst aus dem Bett schmeift, hat die Gruppe Ideen und Prototypen entwickelt.
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Schildert die Ausgangssituation, damit alle Teammitglieder zu Beginn den gleichen
Wissensstand haben.
Klaren Sie zwei wesentliche Fragen:

o Welches Kundenproblem gilt es zu [6sen?

e Welche Rahmenbedingungen miissen beachtet werden?
Definiert im ersten Schritt die Problemstellung und steckt den Rahmen fiir die Lésung ab,
sodass fokussiert gearbeitet werden kann.

Den Kunden und seine Bediirfnisse zu kennen, ist das A&O im Design Thinking Prozess.
Im personlichen Gesprach lassen sich die besten Erkenntnisse gewinnen, wie der Kunde
aktuell das Problem (siehe Schritt 1) l6st. Als Beobachter und Zuhorer nehmt ihr alle
Informationen auf. Am Ende wird ausgewertet: Welche eurer Annahmen haben sich
bestatigt? Welche kénnen gestrichen werden?

Mit der Problemstellung und den identifizierten Kundenproblemen geht es jetzt in die
nachste Phase: Verdichtung der Erkenntnisse. Dabei helfen zwei Tools:

e Der ideale Kunde. Im Team wird die idealtypische ,Persona” geschaffen und
detailliert beschrieben, fir die das Produkt entwickelt wird. Dadurch verliert ihr
nicht die Kundenbediirfnisse aus den Augen und der ideale Kunde wird nahezu
real.

e Die ,Wie kénnen wir“-Frage (kurz WKW-Frage). Dabei wird das Kundenproblem
zur positiven Frage umformuliert: ,Wie kénnen wir dem ,idealen Kunden” helfen,
sein Problem zu |6sen?”

Kreative Ideen sind in dieser Phase ausdricklich erwiinscht. Mit der WKW-Frage und der
Persona geht’s weiter:
e Sammelt Ideen ohne sie zu werten
e Genug ldeen am Board? Dann geht es ans bewerten. Einigt euch in der Gruppe,
nach welchen Kriterien ihr priorisieren mochtet, bspw. nach Wirtschaftlichkeit,
Machbarkeit und Erwiinschtheit
e Auch wenn es schwer fallt, legt euch auf eine Idee fest, fir die ihr einen
Prototypen entwickeln und diesen testen mochtet.

Der Blick Gber den Tellerrand und/oder in andere Branchen bereichern den Prozess
ungemein. Ein Mix aus Mitarbeiterlnnen aus unterschiedlichen Abteilungen oder die
Einbindung von Branchenpartnern kann ein groBer Gewinn fir die Entwicklung eines
neuen Produkts sein.
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Schritt 5: Visuell verstehen — Prototypen entwickeln

Was ihr benoétigt:

Schritt 6: Testphase beim Kunden
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