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Ein wichtiger Baustein fur den Erfolg eines jeden Unternehmens ist, dass sie
ihren Markt und ihre Kund*innen verstehen. Viele Unternehmen, auch Startups,
fokussieren sich dabei sehr auf Kennzahlen wie bspw. Total Adressable Market.
Selbstverstandlich sind solche Kennzahlen unabdingbar, um potenzielle
Verkaufszahlen und Umsatze grob prognostizieren zu konnen. Doch auch die
individuellen Kund*innen durfen dabei nicht aus den Augen verloren werden.
SchlieB3lich besteht der Markt aus der Summe der Individuen.

Ein tolles Hilfsmittel, um sich die Kund*innen ganz personlich vor Augen zu
funren und sich seinen Zielmarkt zu nahern, ist die Arbeit mit Personas. Auch
innerhalb deines Teams unterstutzt die Arbeit mit Personas das einheitliche
Verstandnis der Zielkund*innen.

Die Persona spiegelt typische Schlusselkund*innen eures Unternenmens
wider und sollte diese moglichst genau beschreiben. Es gibt die Moglichkeit
mit einer Proto-Persona, also einen Prototypen deiner Kund*innen, zu
arbeiten. Dieser Prototyp basiert zunachst nur auf Annahmen Uber deine
potenziellen Kund*innen. Alternativ oder auch erganzend kannst du auch mit
echten Personen arbeiten. Die Persona leitest du dann aus Nutzerinterviews
ab, die du geflhrt hast. Beide Herangehensweisen haben Vor- und Nachteile.
Eine Prototyp-Persona ist schnell erstellt, spiegelt aber ggf. nicht die Realitat
wider, da sie lediglich auf Annahmen beruht. Die Persona auf Basis von
Interviews erfordert mehr Arbeit (Interviews missen geflhrt und flr diese
relevante Fragen erkannt und erarbeitet werden!), daflr basiert sie auf
echten Daten, was die Wahrscheinlichkeit von validen Annahmen ernéhen
kann.

Am Ende steht ein Steckbrief, ahnlich wie du ihn vielleicht noch aus den
Freundschaftsbuchern aus Grundschulzeiten kennst. Mit der kleinen
Ausnahme, dass statt des Lieblingstieres die Interessen und
Verhaltensweisen aufgefuhrt werden, die fur dein Unternenmen relevant
sind.

Uber den Steckbrief der fiktiven Theresa Schéneberg erfanren wir wichtige
Details, die fUr die ziel(kunden*innen)-genaue Entwicklung der
Steuererklarungs-App relevant sind. Werfen wir einen genaueren Blick auf
den Steckbrief, so erkennen wir, dass sich dieser in verschiedene Bereiche
unterteilen lasst.

Die erfolgreiche Managerin
Theresa Schoneberg

Alter: 45 Jahre
Geschlecht: weiblicn

Familienstand:
in Lebenspartnerscnaft mit zwei Kindern

Bildungsstand: Universit4ts-Diplom

Beruf:
Abteilungsleiterin bei einer Unternehmensberatung

Einkommen: 110.000 € Janresbrutto

+Mein Job ist sehr herausfordernd.

Meine Familie soll aber dennoch nicht zu kurz kommen.
Daher ist mir meine private Zeit besonders wichtig.

Ich will keine Zeit verschwenden mit Dingen, die auch
einfach erledigt werden konnten.”

Theresa ist eine erfolgreiche Geschéaftsfrau. Sie lebt zusammen mit Inrem Lebensgefahrten Alexander und ihren gemeinsamen
zwei Kindern Julia (10 Jahre) und Gabriel (7 Jahre) in Wildau. Sie pendelt taglich eine Stunde pro Strecke zu ihrem Buro in Berlin
Mitte. Die Zeit in der S-Bahn nutzt sie gerne, um von unterwegs bereits Dinge Uber ihr Smartphone zu erledigen. Theresa ist
aktuell unzufrieden mit der Form, in der sie inre Steuererklarung erstellt.

Grundsatzlich wirde sie diese gerne selbst erstellen, was sie allerdings kostbare Zeit kostet, die sie lieber mit anderen

Dingen verbringen wlrde. Aucn sind die offiziellen Formulare nicnt leicht zu bedienen. Seit ein paar Jahren nat sie daher
eine Steuerberaterin. Aber eigentlich gibt sie solche Aufgaben nicht gerne aus der Hand. Die zusatzlichen Ausgaben fur
das Honorar der Steuerberaterin &rgem sie.

Ziele:

- Steuererklarung selbst erstellen
- Einfaches Handling der Formulare

- Keinen zusatzlichen Zeitaufwand fir die Steuererklarung

Technisches Nutzungsverhalten:

‘Hoch
- besitzt zwei Smartphones (privat und dienstlich)
~nutzt PCs, Tablets, etc. taglich sowohl beruflich als auch privat

Interessen:

-liest gerne Wirtschaftsmagazine wie brandeins & Business Punk
- Outdoor-Aktivitaten wie Radfahren, Wandem, etc.

Nehmen wir als Beispiel an, dass du
eine App zur einfachen Erstellung
einer Steuererklarung entwickelst.
Eine deiner Personas konnte wie folgt
aussehen:

Die erfolgreiche Managerin
Theresa Schoneberg

Demografische Informationen

Psychografische Informationen

Verhaltensorientierte Informationen

Bedarfsorientierte Informationen

Zlele, die fUr euer Produkt relevant sind:

- Steuererklérung selbst erstellen
- Einfaches Handling der Formulare

- Keinen zusatzlichen Zeitaufwand flr die Steuererklarung

Technisches Nutzungsverhalten, das fUreuer Produkt relevant ist:

Hoch
- besitzt zwei Smartphones (privat und dienstlich)
-nutzt PCs, Tablets, etc. taglich sowohl beruflich als auch privat

Interessan, weitere evtl. relevante Informationen zum Nutzer*innenverhalten:

-liest gerne Wirtschaftsmagazine wie brandeins & Business Punk
- Outdoor-Aktivitaten wie Radfahren, Wandem, etc.

(© Die verschiedenen Segmente sind entscheidend, um zu verstehen, was die
Bedurfnisse deiner Kund*innen sind und welche Funktionen dein Produkt
haben sollte. (Mehr Infos zu den einzelnen Segmenten findest du auchin

unserem Beitrag zum Zielmarkt.)

Um genau diese Informationen im Blick zu behalten, kannst du sie noch
einmal separat (z. B. mit Post-its) aufschreiben oder farblich hervorheben.
Lass uns ein paar Details gemeinsam aus den Infos zu Theresa ableiten:

Info aus Persona

Pendelzeit wird uberbruckt mit
Smartphone

Nutzung der Freizeit fUr andere Dinge

Steuerberater*in zu teuer

Abgeleitete Funktionen

- Nutzung auf dem Smartphone

- Offline-Mdaglichkeiten (Funklocher?)

- Automatisches Speichern und Wiederaufnehmen
(Bsp. Unterbrechung wie Umsteigen, Anruf, etc.)

- Schnelles Erstellen von Steuererklarung
- Vermeiden nicht notwendiger Loops
(Bsp. seperates Ausdrucken, Konvertieren, etc.)

- Preismodell sollte gunstiger sein als die
Beauftragung externer Steuerberater*innen

When you use survey data, it is critical that you
not use averages of the collected datato
populate your persona. You want your persona
to represent areal person and should not
design your product for some nonexistent
‘average” customer.
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Die Steuererklarungssoftware hat sicherlich mehr Zielkund*innen als Personen, die exakt die gleichen Verhaltensweisen und Bedurfnisse wie Theresa
Schoneberg haben. Daher kann es nutzlich sein, mit mehreren Personas parallel zur arbeiten. Ware die App vielleicht auch etwas fur Student*innen, die noch
nie eine Steuererklarung gemacht haben und als ,Digital Natives” womaoglich eher zu einer App als zu den Vordrucken des Finanzamts greifen wurden? Ein
solcher Steckbrief wurde sich wahrscheinlich gravierend unterscheiden von Theresas Steckbrief und wurde weitere wichtige SchlUsse auf deine potenziellen

Zielkund*innen zulassen.

Die Arbeit mit Personas bietet auch einige Stolperfallen. Die verwendeten Daten sollten nicht nur moglichst valide sein, sondern auch fur das Produkt
relevant sein. Bei Theresas Steckbrief konnte man z.B. hinterfragen, warum weitere Interesse wie Outdooraktivitaten aufgefuhrt sind. Ist das fur die
Steuererklarungs-App von Interesse und bietet zusatzlich verwertbare Informationen? Anders sieht es bei den Zeitschriftvorlieben aus. Diese bieten gleich
Anhaltspunkte fur mogliche Werbekanale.

Ein zweiter Stolperstein ist, die Personas 1zu 1 fur bare MUnze zu nehmen. Die erstellten Steckbriefe bleiben immer nur Abstraktionen von Kund*innen. Auch
wenn zuvor Interviews gefuhrt wurden und echte Daten (nicht nur Annahmen) als Basis flr die Persona genutzt wurden, muss das tatsachliche Verhalten
nicht mit dem beschriebenen Verhalten ubereinstimmen. Daher dienen Personas als Orientierungshilfe. Sie konnen User Testing deines Produkts nicht

ersetzen.
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