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Customer Involvement entsteht bevor Kund:innen einen Kauf titigen und ist Teil des Customer-Relationship-
Managements. Darin stellen sich Unternehmen die Frage auf, wie stark die Kundenbeziehung ausgestaltet sein
sollte. Customer Development ist eine Kombination von vier Themenfeldern (Phasen). Es beschreibt, wie
Kund:innen aktiv in den Prozess der Produkt- und Serviceentwicklung einbezogen werden konnen und wie die
Zusammenarbeit weiterentwickelt werden kann. Gerade in der Praxis wird hier oft von einer zielfiihrenderen
Systematisierung und Skalierung einer Geschéftsidee durch Kundeninteraktion gesprochen. Das Unternehmen
entwickelt sich somit gemeinsam mit den Kund:innen weiter. Dabei ist das Customer Development u.a. im
Rahmen der Lean Startup Methode im vergangenen Jahrzehnt zu einer in der Literatur vielfach diskutierten und
in der Praxis angewendeten Methode geworden.

Methodisch bauen beim Customer Development vier Phasen (Customer Discovery, Customer Validation,
Customer Creation und Customer Building) aufeinander auf und fiihren von einer anfanglichen Explorations- zu
einem weiterfiihrenden Exploitationsprozess. Dabei werden im Hinblick auf die Exploitation grundlegende
Theorien und Erkenntnisse aus der Marketinglehre und der allgemeinen Betriebswirtschaftslehre angewendet, um
ein validiertes Geschéftskonzept zu erhalten. Die Kombination aus der Marketingforschung und anderen
Bereichen der Betriebswirtschaftslehre sollen die Robustheit der Geschiftsideen bereits wihrend des
Griindungsprozesses signifikant erhéhen.

Autfbauend auf diese Grundlagen verfolgt diese Masterarbeit das Ziel, einen Bezugsrahmen zu entwickeln und
durch quantitative Daten zu validieren, der die Chancen und Risiken eines solchen Prozesses darstellt. Dabei gilt
es zundchst zu ermitteln, welche Faktoren die Kundenintegration ermdglichen. Im zweiten Schritt

sollen Zusammenhénge und Interdependenzen analysiert werden. Forschungsobjekt sind dabei Startups aus
Deutschland, welche hierzu befragt werden miissen. Im Fokus der Untersuchung stehen dabei Startups, die

sich bereits am Anfang der Wachstums- bzw. Betriebsphase befinden.
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