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Ziele des Workshops Implicity

- Zeigen, wie Unternehmen mit Kunden, Universitaten, Lieferanten und Stakeholder
Innovationen systematisch entwickeln kénnen.

Den Ansatz der kundenzentrierten Innovation vorstellen und gemeinsam mit den
Teilnehmerinnen praktizieren.
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Traditionelles Innovationsverstandnis: innerhalb der Systemgrenzen
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Nach innen dicht, nach auf3en durchlassig

Lasse mich (=das Unternehmen) nicht /
kaum durch externe Einflisse verandern

Ausgepragtes
.Not-Invented-Here-Syndrom*

Hohe Praferenz fur die Eigenentwicklung
bei Make-Or-Buy-Entscheidungen

Innovation = interne F&E

,Kunden wissen nicht, was sie wollen,
solange wir es ihnen nicht zeigen”

Kaum direkte Kundenkontakte, wenige
Innovationsnetzwerke

@)
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Cross Innovation implicity

-  Cross-Innovation entsteht dann, wenn eine Organisation ihre eigenen Systemgrenzen zum
Zweck der Erneuerung und Entwicklung von Innovationen tUberwindet.

- Mehrere Organisationen arbeiten dabei - branchenintern oder branchenubergreifend -
zusammen, es kdnnen aber auch Universitaten, Expertinnen und Experten, Lieferanten,
Kunden und andere Stakeholder eingebunden werden.

- Es gehtimmer darum, Ansatzpunkte fir neue Problemlésungen aulRerhalb des
Unternehmens zu finden.

—  Durch die Einflusse aus diesen anderen Systemen multiplizieren Unternehmen die Diversitat
der Meinungen und Anschauungsweisen im eigenen Innovationssystem und schaffen damit
die Bedingungen und Moglichkeitsraume fur mehr Kreativitat und Innovation.

14.09.16



Was meint Cross Innovation?

Traditioneller Innovationsansatz Neuer Innovationsansatz

Inside-Out Innovation Outside-In / Cross Innovation

— Kundenbediirfnisse
— Wissen und
Lésungsansatze von
Universitaten, F&E-
/ Einrichtungen,
Produkt & Lieferanten,
Technologiezentrierung Kundenzentrierung Stakeholdern und
" von Unternehmen
aus anderen
Branchen

14.09.16
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Nutzen von Cross Innovation Implicity

Zahlreichen Studien zufolge, hilft systemubergreifende Innovation Unternehmen dabei...

%8 Gk D-O

New-to-market Time/Cost-to-market Fit-to-market

...Ideen mit héheren ...Innovationszyklen zu ...Innovationsflops zu
Innnovationsgrad zu verkurzen und -kosten zu reduzieren, z.B. indem
entwickeln, z.B. durch die verringern, z.B. indem bereits erprobte Ideen und
Zusammenarbeit mit Unternehmen auf bereits Ansatze von der eigenen
innovativen Lead User und vorentwickelte Losungen von oder von einer fremden
einer insgesamt breiteren AulBen zugreifen und nicht Branche in die eigene
Innovationsbasis nach dem alles selbst von Anfang an Industrie Ubertragen
Motto ,Viele Kdpfe haben viele entwickeln mussen werden.

ldeen und aulBerdem gehen sie
mit anderen Perspektiven an
die Aufgaben heran”

14.09.16
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Prinzipien von Cross Innovation Implicity

Damit dieser Nutzen erschlossen werden kann mussen Unternehmen folgende Cross Innovation-
Prinzipien beherzigen:

- Ideen und Ansatze aul3erhalb des Unternehmens sind genauso wichtig fir den

Innovationserfolg wie die internen Ideen und Ansatze.

- Stakeholder aul3erhalb des Unternehmens sind genauso smart wie die innerbetrieblichen

Experten und daher ist die Kooperation mit ihnen sehr wichtig.

— Die Perspektive und das Wissen aus fremden Branchen und Markten sind vor allem fur die

Entwicklung radikaler Innovationen besonders relevant.
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Uberwindung von Systemgrenzen auf mehreren Ebenen

Abteilung

4. Cross-Industry
Unternehmen 6ffnen sich fiir die Einflisse
anderer Branchen

3. Cross-Company
Unternehmen 6ffnet sich fir die Einfliisse von Kunden,
Lieferanten, Handlern, Forschungseinrichtungen usw.

2. Cross-Departmental
Eine Abteilung 6ffnet sich fir die Einfliisse anderer
Gruppen innerhalb des Unternehmens

1. Cross-Personal (Kern der Cross Innovation)
Ich 6ffne mich fir die Einflisse anderer Menschen

—

—

Unternehmens-
Ubergreifend

¢

Systemibergreifende
Innovation erfordert eine
Kultur der Offenheit
auf beiden Ebenen.

Innerbetrieblich

Implicity
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Einige Ansatze von Cross Innovation Implicity
Cross-Innovation- Haubtzweck Anwendungsbereich Fok Beitrag zu radikalen Innnovationsbeispiel
Ansdtze auptzwec & Innovationspartner okus Innovationen ovationsbeispiele

Di . .

ie besten Losungep aus einem groBen B2C Konsumgiiter,
c d . Pool von Experten finden bzw. viele Ideen L5 Mod Dienstleistunwen. technische
rowdsourcing mit Endanwendern generieren Endkunden oder osungen oderat Lésunaen gen,
(z.B. Ideenwettbewerb) Experten g
' Irlnovatlonen durch Rekqmblnahgnen von B2B Intuitive Info-Bedienung im
Cross-Industrie Lésungen oder Kooperationen mit . - ]
3 Experten oder Lésungen Hoch Auto, Medizin-Tourismus,

Innovation Unternehmen aus fremden Branchen p Digitaler Laufschuh (Nik

entwickeln Unternehmen igitaler Laufschuh (Nike+)

B2C und B2B K iiter. Soft
Lead User Innovative Konzepte mit Leitkunden Losungen & Moderat Gz:;:emgtijesgicle?st\::rzln
ead Use entwickeln Endkunden oder Bedirfnisse bis hoch ! J
Experten usw.
Kunden.zentrlerte Kundenbedirfnisse identifizieren und B2C . Moderat Konfumgl:Jter, Sqftware,
Innovation . Bedurfnisse . Gerate, Dienstleistungen
. priorisieren B2B bis hoch

(HotTopics) usw.
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Kunde und seine
Bediirfnisse

A

Unternehmen

Der iibliche, verkiirzte Weg fiihrt nicht T
oder nur zufallig zum Erfolg

Beim direkten Ansteuern des Erfolgs ohne
den ,Umweg“ Uiber das echte Verstandnis
von Kundenproblemen und -bediirfnissen
versteifen sich Unternehmen auf die
eigenen Produkte, Dienstleistungen und
Rendite. Die Folge sind Kundenblindheit

4 und eine niedrige Innovationsleistung.

@)
Implicity

15



14.09.16

Kundenzentrierte Innovation...

stellt Kunden sowie ihre Probleme und (explizite und
latente) BedUrfnisse ins Zentrum der Innovation und
nicht Produktmerkmale, Technologien und Preise;

betrachtet das Geschaft primar von einer ,Outside-in“
anstatt von einer ,Inside-out”-Perspektive;

verkauft nicht Produkte an Konsumenten, sondern lost
Probleme fur und mit Kunden;

ist bestrebt ein tiefgreifendes und ganzheitliches
Kundenverstandnis zu entwickeln;

bendtigt auch eine kundenzentrierte Organisation, d.h.
auch die internen Prozesse und Strukturen sollten auf
den Kunden flexibel ausgerichtet werden;

ist nicht bloRe Kommunikationskosmetik oder ein
Marketingtrick, sondern eine authentische Art des
unternehmerischen Lebens.

Weg von... Hin zu...

Inside-out Outside-in
,We make ,You need,
you take” we make”
Indirect con- Direct con-

sumer contact

Technical
R&D

Product
innovation

Consumer as
passive buyer

Superficial
consumer
understanding

sumer contact

Consumer
R&D

Consumer
solution
innovation

Consumer as
co-creator

Deep & holistic
consumer
understanding

@)
Implicity
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Was ist HotTopics? Implicity

- HotTopics ist eine eigenentwickelte qualitative und quantitative Methode zur Messung
von Kundenbedurfnissen und Identifikation von Innovationspotenzialen entlang der
gesamten Wertekette von Produkten und Dienstleistungen (B2B und B2Q).

- HotTopics beantwortet messbar die Frage, was Kunden (nicht) brauchen.

- Mit HotTopics werden statistisch valide Erkenntnisse Uber Leistungs- und
Uberraschungsbedurfnisse von unterschiedlichen Kunden erarbeitet.

- Mit HotTopics ermoglichen wir Unternehmen, mehr Innovation mit weniger Risiko zu
erzielen.

17
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Wozu HotTopics? Implicity

- Einschlagige Untersuchungen belegen, dass die Produkt-Floprate in der unterschiedlichen Branchen

zwischen 50 und 80 Prozent liegt.

- Die meisten Produkte scheitern aufgrund des unzureichenden Wissens Uber den Markt und Uber

die Bedurfnisse des Kunden.

Mit der HotTopics-Methode wird das Risiko einer Produkt-
oder Dienstleistungsinnovation um mind. 50% gesenkt.

18
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Grundlage: Unterschiede zwischen Produkten und Bedurfnissen

Loch in der Wand

R
Ph

\te
oF

Image,
Wertanlage,
Glanz- und
Farbfulle

@
Implicity

Halt, Warme, Schutz,
Beweglichkeit

19
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“We need to get it right at the first shot. The
method provided us with measurements on what
our points of differentiation and points of parity
are. Now we are able to prioritize R&D
developments and effectively target our
communication on what customers are looking for.
This process gave us a completely new perspective
on our product.”

Jason Roe, Director BU Boots at Atomic
about HotTopics when working with Implicity

20



DISCOVER
THEBACKLAND

EPIC MOVEMENT FOR CLIMBING.
SUPERIOR CONTROL FOR SKIING.
SERIOUS COMFORT FOR BOTH.

http://www.atomic-content.com/backland/

14.09.16
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1. Anschaffen & anpassen
(,Einmalige“ Nebentétigkeit)

Bedurfnisse gehen Uber die Kerntatigkeit hinaus

2. Vorbereiten
(Nebentétigkeit)

1.1 Eigenbedarf
verstehen
& Skischuhmodel
identifizieren

}

2.1 Transportieren

1.2 Anschaffen

2.2 Anziehen

1.3 Anp )

2.3 Gehen

3.1 Bindung
anschnallen

3.3 Uberwachen
und anpassen

Der Produkt-Lebenszyklus gibt uns einen umfassenden Uberblick, wie Kunden mit einem Produkt in Beriihrung kommen bzw.
welche Tatigkeiten Kunden mit einem Produkt ausfiihren.

4. AbschlieBen &
pflegen
(Nebentétigkeit)

4

4.1 Ausziehen

4.2 Trocknen

4.3 Reinigen &
lagern

@)
Implicity
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Bedurfnisaussagen entwickeln

1. Anschaffen & anpassen
(-Einmalige” Nebentéatigkeit)

2. Vorbereiten

1.1 Eigenbedarf (Nebentétigkeit)

verstehen
& Skischuhmodel

identifizieren
2.1 Transportieren

v

1.2 Anschaffen l
2.2 Anziehen

v

1.3 Anpassen l
2.3 Gehen

@)
Implicity
Tragbarkeit beider Skischuhe mit nur einer Hand.

(Geringer) Kraftaufwand fiir das Heben und Tragen von Skischuhen.

Zuschnallen der Skischuh-Schnallen mit nur einer Hand.

(Geringer) Kraftaufwand fir das Anziehen von Skischuh-Schnallen.

,Geflihl” in einen Skischuh reinschliipfen zu konnen.

Anziehen der Skischuhe mit nur einer Hand.

Angenehmes Gehen mit Skischuhen.

Rutschsicheres Gehen mit Skischuhen.

23
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Bedurfnisaussagen bewerten

[ Einfache und intuitiv verstandliche Bedlrfnisaussagen. }

»,Geflhl“ in einen Skischuh reinschlipfen zu kénnen.

Anziehen der Skischuhe mit nur einer Hand.

Angenehmes Gehen mit Skischuhen.

Rutschsicheres Gehen mit Skischuhen.

Ausreichende Durchblutung der FuBe beim Skifahren (Taubheit
der FUBe verhindern).

Wichtigkeit

8,2

5,5

6,6

7,5

9,1

@)
Implicity

Performance

5,1
5,4
5,6
5,6

5,2

24
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Innovationslandkarte der Kundenbedurfnisse Implicity
I
1 Reduktion? : ‘ Balance ’
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| | — \/A\’I
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Innovationslandkarte der KundenbedUrfnisse

Performance

Points of Reduction

/™

Niedrige
Prioritat

Points of Parity

Points of Differentiation

Wichtigkeit

@)
Implicity
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Instrumente

Aktivitaten

¢HHolMomiIcs -Projektphasen

Gather / Discover

Liste aller Kunden-
bedurfnisse erstellen

Interviews mit (Lead) User
Interner Workshop

Analyse von Online-Communitys

Entwicklung der Produkt-
wertekette aus Kundensicht
Kriterien fur die Auswahl der
Kunden definieren

Kunden kontaktieren

Interviews durchfihren

Ergebnisse dokumentieren
Bediirfnisaussagen formulieren und
strukturieren

Measure

Kundenbediirfnisse messen und
Potenziale ableiten

— Online-Umfrage
— HotTopics-Analyse
— Interner Workshop

— Umfrage-Datenbank aufbauen

— Online-Umfrage durchfiihren

- Umfrage-Marketing

— Daten aufbereiten und analysieren

— Ergebnisse prasentieren, verstehen
und diskutieren

— Erste LOsungsansatze skizzieren

Enrich

Verstandnis der wichtigsten
Kundenbedirfnisse vertiefen

(Lead) User Workshop

— Ev. Vertiefungsinterviews

— Trager (Kunden) innovativer
Bediirfnisse kontaktieren

— Workshop konzipieren

— Workshop durchfiihren und
Bedurfnisse tiefergehend
analysieren

— Ergebnisse dokumentieren

@)
Implicity

Create & Test

Ideen generieren & testen

Kreativitatsworkshops
“Solution exhibition”

Snow test

Losungen generieren
Losungen entwickeln

Losungen prasentieren und mit
Kunden besprechen

Prototypen testen

27
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Vorteile von HotTopics

© N o A~ W N

Neue Kundenbedurfnisse entdecken und messen

Risiko der Produktinnovation senken

Latente Kundenbedurfnisse antizipieren

Prazise Anforderungen fur Kommunikation des Produkts erarbeiten
Basis-, Leistungs- und Uberraschungsbedirfnisse differenzieren
Entwicklung von Losungsansatzen (F&E) priorisieren

Starken und Schwachen von Produkten des Mitbewerbers verstehen

Kunden auf Basis ihrer Bedurfnisse segmentieren

Implicity
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Cross-Industry-Innovationen (ClI) Implicity

~Wenn ein Sportschuhhersteller nur untersucht, was den
Verbrauchern bei Dampfung, Langlebigkeit und Beschleunigung
wichtig ist, wird er gar nicht erst auf die Idee kommen, dass
Gewohnheiten im Umgang mit digitalen Produkten unter
Umstanden den Nahrboden fir neue Angebote bieten, die Gber
die traditionelle Schuhkategorie hinausgehen.”

Oktober 2010

Harvard Business Manager ' 3027,

§

.4@4_-_/
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Cross-Industry-Innovationen (ClI)

- Cllist ein spezielle Ansatz der Open Innovation

- Er bringt zum Ausdruck, dass die Grenze unserer
Organisation/Branche nicht die Grenze des
Denkens und der Innovation sind

-  Ziel: Innovationsentwicklung durch die
Verknupfung branchentbergreifender
Perspektiven

- ImVordergrund stehen
- ErschlieBung neuer Markte und Industrien
- Entwicklung neuer Losungsansatze und
.radikaler” Innovationen

,Der Cll-Ansatz umfasst die Innovations-
entwicklung durch die interdisziplinare
Verknipfung von Produkten, Services
und Trends verschiedener Branchen —
zum einen Uber Analogienbildung und
zum anderen Uber Kooperationen.”
(Steinle u.a. 2009)

»In Cross-Industry Innovation werden
gezielt Rekombinationen mit fremden
Industrien angestrebt, mit dem Ziel
radikale Innovationen zu
generieren.” (Horvath 2010)

7

@)
Implicity

32



©

Cross-Industry-Innovationen (Cll): Analogieansatz Implicity
Vom Operations-Joystick zum Vom Tennis- und Golf-Sweetspot
iDrive von BMW zum Adidas Predator

-
l

14.09.16
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Cross-Industry-Innovationen (Cll): Kooperationsansatz Implicity

Medizintourismus Nike +
Medizin- und Tourismusbranche Sport- und Digitalbranche

14.09.16 34
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Anteil innovativer Kunden in verschiedenen Branchen

Beispiel Stichprobe Anteil innova- Quelle

fiver Nutzer

CAD Software fur 136 Angehdrige von Nufzerfirmen 24.3% Urban / von
integrierte Schaltkreise Hippel 1988

1| Industrieinstallationen Angestellte in 74 Firmen, die Rohrinstallati- 36% Herstatt / von

é onen durchfdhren Hippel 1992

0

% Bibliotheken Info-Systeme Bibliothekare in 102 australischen Biblio- 26% Morrison et al.

*§ theken, die OPAC Systeme nutzen 2000

©

SR Medizintechnik 261 Chirurgen in dt. Universit&tskliniken 22% Ldthje 2003a
Sicherheitsfeatures fur Apa- | 131 technische versierte Nutzer (Webmas- 19.2% Franke / von
che Web-Server Software ters) Hippel 2003
Outdoor Produkte 163 Empfdnger eines Mail-Order-Katalogs 9.8% Lthje 2004

9 fur Trecking-Produkte

He }

[9)]

g LExtrem® Sportequipment 197 Mitglieder aus 4 Sportclubs in neuen 37.8% Franke /

g Sportarten Shah 2003

>
Mountain Biking 291 Mountain Biker in einer Region 19.2% Ldthje et al. 2005

14.09.16
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,Lead User"

Der Begriff 1986 von Eric von Hippel
(MIT) eingefuhrt

Trager innovativer BedUrfnisse: Nutzer,
die Bedurfnisse des Massenmarktes oft
vorwegnehmen

Stellen hohe Erwartungen an die
Bedurfnisbefriedigung/Problemlosung

Unternehmen (B2B) und
Endkonsumenten (B2CQ)

Oft auch selbst Innovatoren und
besitzen vielfach Expertenstatus

Innovieren meistens in informellen,
z.B. Online Communities

Mittlerweile solide erforschtes Konzept

@)
Implicity

Democratizing
Innovation

ERIC VON HIPPEL
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Wer sind Lead User?

@)
Implicity

Innovatoren Frithe Ubernehmer Friihe Mehrheit Spate Mehrheit

I

Nachziigler

14.09.16

v

Lead-User...

sind mit bestehenden Produkten (Funktion, Design usw.) unzufrieden
|6sen Produktprobleme und verandern bestehende Produkte
nehmen Produktbedurfnisse des Massenmarktes vorweg

kénnen Produktunzufriedenheiten gut artikulieren

verfugen Uber Anwenderwissen

verfugen Uber Produkt- bzw. Objektwissen

sind intrinsisch oder extrinsisch motiviert

verfugen uber konvergente und divergente Denkfahigkeit

38
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Beispiele von Lead User-Innovationen

Lead-User Entwicklungen

Industrie

Sportgetranke

Kosmetik

Sportartikel

Kleidung

Lebensmittel

Bilrobedarf

Anwendungsoftware

Beispiel
Gatorade

Protein-basiertes Shampoo
Damenhygieneprodukte

Mountain Bike, Windsurfing,
Rodeokayak, Kitesurfing

Funktionale Kleidung

Kakao,
Muesliriegel

Tipp-Ex

Electronic Mail
Desk Top Publishing

@)
Implicity
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Crowdsourcing Ansatz 1 implicity

Der Crowdsourcing-Ansatz funktioniert nach dem Motto: Wenn Du ein Problem I6sen mochtest,
dann frage einfach alle.

Beispiel: Merck

Choose Your Path — Aufgabe war die Identifikation von

& chemischen Verbindungen, die gegen
Krankheiten wirksam sind. Ublich werden
Hundertausende Verbindungen getestet.

| WANT TO BE
APROBLEM | WANT — Methode: Wettbewerb (40.000 USD) auf
SOLVER QBN Basis der Daten von Merck
CHALLENGES

/ — Ergebnisse: 238 Teams reichten tiber 2.500
Vorschlage ein. Die beste Lésung stammte

von einem Computer-Wissenschaftler, der

Ansatze des maschinellen Lernens auf die

Quelle: https://www.innocentive.com/ Aufgabe anwendete.

Quelle: https://www.kaggle.com/content/kaggle/img/
casestudies/Kaggle%20Case%20Study-Merck.pdf

41
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Crowdsourcing Ansatz 2: Analyse von Online Communitys

Einige Fakten

- Uber 100.000 registrierte User

- Wachsende Community:
2005 waren es ca. 38.000, 2009 64.000

- Uber 10 Mio. Postings

- Keine unternehmensinitiierte (!), sondern unabhangige
Community: betrieben von vielen Turnschuh-
Enthusiasten

- Thema: Nutzer tauschen sich Uber das, was sie
Llieben®: Nike-Turnschuhe und Basketball

- Unzahlige Bedurfnis- und Losungsinformationen
werden ausgetauscht

- Verbale AuRerungen und Skizzen

- Selbst initiierte Innovationswettbewerbe (,Designer’s
Roll Calls®)

N K ETALK

ONLINE SNEAKER COMMUNITY

NIKETALK

THE

Nike Talk http://niketalk.com

Featured Topics

The Vault

@)
Implicity
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Crowdsourcing Ansatz 2: Analyse von Online Communitys

Ideen von Usern

6.)//('//(1/11

WL et § Gpalet sameapt b
:

NAerr 0 brmree St C A - e
b eme e - e LT &

14.09.16

Bildquelle: http://niketalk.yuku.com/reply/4961748/t/Re-RENDERING-Nike-VC-VI-updated-.html#reply-4961748

v il

@)
Implicity
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Crowdsourcing Ansatz 2: Analyse von Online Communitys

o Streamlining of S

potential markets ® B o)
and customer needs , g
1 COmmUNICATION

PLATFORMS S0CIAL
NETWORKS

REVIEW
SITES

) identification and extraction
- Identifying online sources
- Extracting online content

Hollorics

Identifying and measuring customer
needs and innovation potential of
products and services.

14.09.16

o Analysing and monitoring of

Social Media content
- Frequency analysis
~Sentiment analysis
- Categorisation

- Analogous topics

- Systematic mapping
- Visualisation

@
Implicity

REALISING INNOVATION

Social media mining technologies (social & innovation intelligence) and the Innovation Signals
method allows companies to detect early innovation signals and to translate them into pro-
mising new ideas and concrete opportunities.

o Contextualisation
- Mega and consumer trends
- Statistics
- Innovation in other industry
sectors

o Translation into innovation opportunities

kd.m)

Importance

& Innovation Signals

L]
tusmmen \\-/

NEEDS | VISIONS J IDERS | uﬁ%@{ﬁ%ﬁ

) 15

= = = 9

Innovation Signals S
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Innovation, Strategy, Change — we love, what we do!
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