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ABSTRACT

USER EXPERIENCE IN DER
PRODUKTGESTALTUNG

- AUFBAU EINER OBJEKT-
BINDUNG ALS BASIS EINES
AUF NACHHALTIGKEIT
ORIENTIERTEN DESIGNS
AM BEISPIEL EINES
KOPFHORERSYSTEMS

In unserer schnelllebigen Gesellschaft werden
elektronische Produkte meist so konzipiert, dass
sie den groB3ten wirtschaftlichen Ertrag erzielen.
Dieser wird in erster Linie durch den Neukauf
eines Gerates erreicht, was die Entsorgung des
alten, manchmal auch defekten nach sich zieht.
Das Wort ,Nachhaltigkeit’ wird hingegen oft nur
oberflachlich behandelt und auf recycelte oder
nachwachsende Materialien reduziert, wobei
der Aufbau einer Bindung zwischen Mensch

und Objekt einen nachhaltigeren Gedanken
darstellen konnte. Dabei gehe ich davon aus,
dass der Nutzer oder die Nutzerin durch die
Bindung zu dem Objekt dies pfleglich behandelt,
es auch gerne, abgesehen von den finanziellen

Vorziigen, reparieren oder auch upgraden wiirde.

Diese Bindung mochte ich in meiner Master-
arbeit mithilfe von UX-Methoden, welche wir aus
dem Bereich des Interfaces und Designthinking
kennen, erforschen und versuchen, sie auf die
Produktebene anzuwenden.

Die Herstellenden sollten das Produkt absichtlich
so gestalten, dass eine emotionale Bindung
zwischen Benutzer/in und Produkt entsteht.

So stellt sich die Frage, wie nutzerorientiertes
Industriedesign 6konomisch und 6kologisch
nachhaltiger werden kann. Braucht es hierfir
eine klassische Personalisierung, wie wir

sie aus der Schmuckbranche kennen, oder
kdnnen wir ein nutzerzentriertes Design
entwerfen, welches gro3flachig angelegt ist?

Als beispielhaftes Produkt wahle ich den
klassischen Kopfhorer, da dieser nicht

nur ein technisches Produkt aus dem
Bereich des Consumer Electronics ist,
sondern auch ein modisches Statement
geworden ist. Dieses Produkt Iasst uns nicht
nur Musik hdren, sondern zeigt unseren
persdnlichen Wunsch in gesellschaftlicher
Zugehorigkeit - es ist ein modisches
Accessoire und Statement geworden.




PROBLEMDARSTELLUNG /
FRAGESTELLUNG UND ZIEL

Unter consumer electronics versteht man alle

Arten von technischen und elektrischen Geraten,

die an die Endkund*innen gerichtet sind. Diese

gliedern sich in verschiedene Bereiche, wie zum
Beispiel der Telekommunikation, Computern und

Tablets, Kopfhorern und portable Hi-Fi Anlagen.

Das Design baut hierbei den gro3ten, zumal meist
auch den ersten, Kontakt zu den Nutzenden auf.

Dazu gehort nicht nur das Aussehen, sondern
auch die Lebensdauer und Entwicklung des
Objekts; wie es wahrgenommen wird, aus was
es besteht, wie es produziert wird und zu ent-
sorgen ist. Es bestimmt die Attraktivitat und
die Anziehungskraft, die das Produkt auf den
Kundenstamm ausiibt. Durch das Design wird
eine Wiedererkennung und Kundenbindung
generiert. Design ist, im Unterschied zur
Kunst, oftmals zweckorientiert. In den meisten
Fallen fihrt neben der Funktionalitat und
Qualitat, das optische Erscheinungsbild

dazu, dass ein Produkt erworben wird. Daher
ist Design, egal in welchem Bereich, eine
unternehmerische Notwendigkeit und in

der heutigen Gesellschaft unabdingbar.

Es ist zu beobachten, dass sich auf dem
deutschen Markt immer mehr Bio-, Fairtrade-
und Okoprodukte etablieren. Vor gerade
einmal 30 Jahren gab es solche Angebote
fast ausschlieBlich in Biolebensmittelladen
oder kleinen Okoboutiquen. Mittlerweile findet
man zertifizierte Bioprodukte nicht nur in
hoherpreisigen Supermarkten, sondern auch

bei Discountern, wie Aldi, Netto oder Lidl. Die
Nachfrage nach “guten®, fair produzierten
Produkten, ist in den letzten Jahren branchen-
ubergreifend stark gestiegen. Im Jahr 2013
wurde eines der bekanntesten, fair produzierte
elektronische Gerat auf den Markt gebracht:
Das Fairphone.

Trotz anfanglicher Hirden, konnte das Unter-
nehmen sich auf dem stark umkampften Markt
beweisen und hat im Jahr 2021 sein viertes
Smartphone prasentiert. Dieses kommt mit
einer funfjahrigen Garantieleistung und fair
gehandeltem Gold. Dies ist ein gutes Beispiel
daflr, dass mittlerweile die faire und umwelt-
vertragliche Produktion von elektronischen
Konsumgutern moglich ist und trotz des
hoheren Preises auf gute Kaufkraft stof3t.

Als exemplarisches Produkt im consumer
electronics Bereich habe ich den Kopfhorer
gewahlt. Er hat sich in den letzten Jahren sehr
verandert und ist vom reinen Zweckobjekt

zu einem modischen Accessoire gewandelt.
Kopfhorer sind aus dem Alltag nicht mehr
weg zu denken. Egal ob auf dem Weg zur
Arbeit, auf dem Sofa oder im home office -
der Kopfhorer ist ein standiger Begleiter und
sitzt an der markantesten Stelle unseres
Korpers, dem Kopf. Leider sucht man in
genau diesem Segment vergeblich nach
intelligent entwickelten, nachhaltigen und fair
produzierten Angeboten. Dabei machen es
die Produkte vor, die fiir das Profi-Segment
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entwickelt worden sind. Diese Werkzeuge flr
DJs, professionelle Soundengineers oder
Soundmixer sind beinahe immer reparierbar
und fur eine lange Lebenszeit gebaut. Der
Consumermarkt ist jedoch auf Schnelllebigkeit
und einen wiederholten Konsum ausgelegt.

Die Fragestellung in meiner Masterarbeit
ist, wie wir als Designer ein Produkt flir den
Consumermarkt entwickeln konnen, das
langlebiger und somit nachhaltiger ist. Meine
Hypothese dabei ist, dass Produkte, welche
eine emotional positive Bindung zu den
Nutzenden aufbauen konnten, diese langer
begleiten und somit Ressourcen sparender
sind als deren schnelllebige, modischen
Alternativen. Es stellt sich dabei die Frage,
ob es maoglich ist, von Herstellerseite

eine solche Bindung hervorzubringen.

Mein Ansatz flir die Masterarbeit ist mithilfe
des potentiellen Endnutzers einen Kopfhorer
zu entwerfen, welcher das Wachstum des
Unternehmens unterstitzt, jedoch auch den
Zyklus des Produktes okologisch nachhaltiger
werden lasst. Im Gegensatz zu anderen
Ansatzen, steht das Material und die
Produktion nicht im Vordergrund.
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Kopfhorer
/Kopfhorer/

Substantiv, maskulin [der|

DIE GESCHICHTE
DES KOPFHORERS

Der Kopfhorer, flr unsere jliingere

Generation ein standiger Begleiter - aber

fur einige Leute ein unverstandliches

Gerat, voller magischer Elektronik - das

uns auch unterwegs mit Musik oder

Podcasts versorgt. Es gibt unzahlige

Modelle, Hersteller Farben und Formen,

welche nahezu alle mit einer rudimentaren
Technik funktionieren, die sich in den letzten
100 Jahren kaum weiterentwickelt hat. Das
Grundprinzip dieser, auf unsere Kopfform
angepassten Lautsprecher, lasst sich auf
Erfindungen der 1860er und 1870er Jahre
zurickfihren. Damals noch in den Kinderschuhen
steckend, war die Entwicklung von elektronischen
Schallwandlern essentiell in der Erfindung

der Telekommunikation.

Eine der ersten Erfindungen im Bereich der
tragbaren Telekommunikation war ein ,Headset’,
welches aus einem Ohrhorer, und einem
Mikrofon bestand, welcher auf den Schultern
des Benutzers lag und rund 4,5 Kg wog'. Er
ermdglichte den damaligen Telefonistinnen

ein freihandiges Arbeiten - so in der Theorie.
Dieser Prototyp des Headsets wurde von

Ezra Gilliland erfunden, der 1870 die erste
Telefonzentrale in Indianapolis eroffnete.

Unter dem US-Patent Nr. 454,138 aus dem Jahre

1891, findet man ein Patent von Ernest Jules
Pierre Mercadier, welches einem modernen
In-Ear-Headphone sehr nahe kommt. Dieser
war im Vergleich zu seinem US-Amerikanischen
Vorganger lediglich 50 Gramm schwer und war
in Hinsicht auf die Miniaturisierung eine wahre
Meisterleistung. Das Produkt war sogar soweit
ausgereift, dass Mercadier vorgab, dass die
Ohrhorer mit Gummi Uberzogen waren, damit
diese in den Gehorgang eingefiihrt werden
konnten und somit,,... die Reibung gegen die
Ohréffnung [zu] verringern... das Ohr effektiv
vor externen Gerduschen zu verschlieBen.“?

Trotz des bahnbrechenden Patents des Franzosen
Mercadier, konnte erst 1910 eine marktreife
Version des US-Amerikaner Nathaniel Baldwin
vorgestellt werden. Seine Baldy Phones stellen
den Urvater der modernen Kopfhorer dar. Diese
bestanden aus zwei Mono-Lautsprechern,
welche mit Hilfe eines Bligels auf den Ohren
gehalten wurden. Urspriinglich flir die US-Navy

1 When Were Headphones Invented: The Complete History. Zugriff 07.04.2022. https://
www.headphonesty.com/2021/05/when-were-headphones-invented/
2 Ernest jules pierre mercadier. Zugriff 07.04.2022. https://patents.google.com/patent/US454138A/en
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entwickelt, konnte sich die neue Erfindung
schnell im privaten Sektor durchsetzen. Die
Baldy Phones (BP) waren im Vergleich zu den
anderen Geraten auf dem Markt besser in ihrer
Lautstarke und bequemer zu transportieren.
Eine Kinderkrankheit der BP's war gleichzeitig
der Grund flr deren Durchbruch. Da er direkt
an der Batterie des Radios angeschlossen
werden musste, konnte er die Gerausche lauter
wiedergeben. Sie waren jedoch fiir eine so
hohe Spannungen nicht ausreichend genug
isoliert, sodass es haufig zu Stromschlagen
kam, wenn man die Kabel beruhrte.

1924 griindete sich in Berlin die Firma Beyer,
spater Beyerdynamic, welches das erste
Unternehmen war, das Kopfhorer industriell
produzierte. Im Gegensatz zu Baldwin waren
fur Beyerdynamic Tragekomfort und Design
fundamental wichtig. Der Beyerdynamic

,DT 48’, welcher 1935 entwickelt worden

war, war bis 2012, auBerlich kaum verandert
in den Geschaften erhaltlich®. Technische

Die ersten modernen Kopfhdrer,
die ,Baldy Phones”, entwickelt
1910 von Nathaniel Baldwin

Veranderungen und Weiterentwicklungen
wurden dabei kontinuierlich durchgefiihrt.
Neben Beyerdynamic entstanden mehrere
audioelektronische Unternehmen in der ersten
Halfte des 20. Jahrhunderts. Sennheiser
(1945), Sony (1946) und AKG (1947) sind dabei
die bekanntesten, welche den Kopfhorer fir
die kommenden Jahre pragen sollten.

1958 wurde in Milwaukee, USA, Koss gegriindet.
Ihnen war es durch das Vorhandensein von
Stereospuren auf Vinyl-Schallplatten moglich,
die ersten Stereokopfhorer zu produzieren.
Diese Innovation war damals bahnbrechend und
wurde von allen Marken tiibbernommen. Dadurch,
dass auf einer Seite eine andere Tonspur
abgespielt werden konnte als auf der anderen,
wurde raumlicher Klang erzeugt, der mit den

bis dahin kauflichen Mono-Kopfhorern nicht
umsetzbar war. Koss konnte sich jedoch nicht
nur durch diese Innovation einen Namen in der
Geschichte der Kopfhorer machen, sondern war
vor allen Dingen fir deren Marketingkampagnen
beriihmt. Sie waren die ersten, welche

mit Musikern und Bands Kooperationen
eingingen, oder beriihmte Personlichkeiten

ihre Kopfhorer vermarkten lieBen. Deren
Kampagnen sind bis heute einem Stil treu
geblieben und ziehen inhaltlich mit der Zeit.

Die berihmteste Kooperation entstand
zwischen Koss und den The Beatles im Jahre

3 Die Geschichte der Kopfhorer - Anfange der tragbaren Sound-Gadgets .
Zugriff 07.04.2022. https://blog.teufel.de/kopfhoerer-geschichte/
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1966. Dabei entwarf Koss den
Beatlephone, um in der jungen Pop-
Szene FuB fassen zu kdnnen*.

Schon weit bevor Bluetooth erfunden
wurde und in mobile Audiogerate
integriert war, gab es ,radio headphones'.
Diese Kopfhorer mit integriertem
Radio kamen in den 1960ern auf den
Markt und erfreuten die Nutzenden
auch unterwegs.

In der technischen Weiterentwicklung
gelang es erstmals Sennheiser 1969
die ersten offenen Kopfhdrer zu
entwickeln. Durch die Anderung im
Gehause des Kopfhorers und dem
darauf entwickelten Treiber war es
Sennheiser mdglich, den Klang offener
und detailreicher wiederzugeben.
Nicht auBBer acht lassen darf man den
hohen Tragekomfort. Diese Art von
Kopfhorern verhinderte zudem einen
Hitzestau, der sich bei langerem Tragen
bilden konnte. Diese Modellart trifft
man bis heute oft bei Studiokopfhorern
und qualitativ hochwertigeren Geraten
an. Sie besitzen einen weicheren
Klang und kapseln den Horer nicht

von seiner Umwelt ab, da die Klange
der AuBBenwelt durchgelassen

werden. Dieser Vorteil kann jedoch
auch als Nachteil empfunden

werden. Mitmenschen kdnnen die
abgespielte Musik oder eingehende
Telefonate deutlich mithoren.

Abgesehen von den Radio Headphones
waren Nutzer*innen bis dato immer an
grof3e Technik, wie einem Plattenspieler
oder Radio, gebunden. Als 1979

Sony seinen Walkman prasentierte,
wurde es moglich, Musikkassetten
mitzunehmen und unterwegs, ,walking*“,
anzuhoren. Der Kopfhdrer musste von
da an andere Wiinsche erfiillen. Da
viele Nutzer*innen des Walkmans die
mitgelieferten Kopfhdrer als zu schlecht

Dr. Amar G. Bose

LEsistnicht schlimm, dass der
Mensch lebt und stirbt, aber
was im Menschen stirbt solange
er lebt. Und wahrscheinlich

die wichtigste Sache, die im
Menschen stirbt, solange er lebt,
ist seine Vorstellungskraft. ...

1 https://www.bose.de/de_de/better_with_bose/
dream_and_reach.html (min. 21:07) Zugriff 13.07.22.

empfanden, wuchs die Nachfrage

zu qualitativ besseren Kopfhorern,
welche sie bei Drittherstellern fanden.
Dadurch ebnete Sony den Weg flir
viele konkurrierende Marken.

Nach beinahe 11 Jahren Entwicklung
und investierten 50 Millionen US
Dollar, konnte Bose 1989 deren
bahnbrechende Erfindung in der
First und Business Class einer
Airline prasentieren: der Noise-
Canceling-Headphone war
geboren. Diese physikalische und
mathematische Leistung, Tonwellen
mit Tonwellen zu vernichten, war die
Erfindung, die Bose zu der Marke
machte, welche sie heute ist.

Wahrend es in den 1990er Jahren
ruhiger um innovative Entwicklungen
im Kopfhorersegment wurde und die
Hersteller mehr damit beschaftigt
waren, die bis dahin gro3en und
klobigen Kopfhorer kleiner zu gestalten,
konnte Apple mit seinem iPod im Jahre
2001 eine neue Technologie auf den
Markt bringen, welche den Kopfhorer
bis heute pragt. Es war eine neue Art,
Musik unterwegs zu horen, die den

4 Kopfhorer: Eine Geschichte der urspriinglichen tragbaren Technologie. Zugriff 02.04.2022.
https://www.wissenschaft-x.com/headphones-a-history-of-the-original-wearable-tech
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Diskman und Walkman in den Schatten stellte.
Zeitgleich erschien das dazugehorige iTunes,
welches unerlasslich flr das Bespielen des
iPods war und die im Lieferumfang enthaltenen
Earpods. Zwar sind Earbuds keine Erfindung
von Apple selbst, aber sie waren die Ersten,
welche durch Design den Markt erschlossen.
So wie der Walkman die Welt der Kopfhorer
revolutionierte, tat es gut 20 Jahre spater
auch der iPod. Heute sind Earbuds oder

auch In-ears nicht mehr wegzudenken.

Seit der Erfindung bis zur Etablierung, gab es

immer eine gemeinsame Verbindung: das Kabel.

Sie verbinden den Kopfhorer mit dem
musikproduzierenden Geréat, sei es der
Plattenspieler, Walkman oder MP3-Player.
2001° gelang den ITK-Schwergewichten

Intel, IBM, Ericsson, Nokia und Toshiba

der Durchbruch in der Entwicklung im
Kurzstreckenfunk: Bluetooth (benannt nach
dem danischen Kénig Harald Blauzahn, der

im 10. Jahrhundert die Danen als erster Konig
unter einer Krone vereinte). Das erste Gerat mit
dem damals neuen Kurzstreckenfunknetz war
ein Headset von Ericsson, welches lediglich
mit einem Handy des selben Herstellers
funktionierte. Fir den audiophilen Benutzer war
die erste Version von Bluetooth keine Option,
Musik zu héren, da das Signal zu wenig

Bandbreite besal3. Erst mit der Einfihrung von
Bluetooth 2.0 im Jahre 2004 war es maglich,
Musik in akzeptabler Qualitat kabellos an
Kopfhdrer zu tibermitteln. 2010 wurde
Bluetooth 4 eine echte Konkurrenz zu den
kabelgebundenen Geraten.

Die Moglichkeiten mit Bluetooth 4 waren in der
Theorie grenzenlos. Das groBte Problem,
welches die Industrie beschéftigte, war

das Miniaturisieren der elektronischen
Komponenten. Kleine Bluetooth-In-ears gab
es schon, nur waren sie nicht vollkommen
kabellos. Die beiden Horer waren weiterhin
verbunden, meist um die Bluetoothelektronik
und den Akku unterzubringen. 2015 schaffte
es Onkyo mit dem W8O0OBT den ersten echten
kabellosen In-ear-Kopfhorer zu entwerfen.

Es waren die ersten ,True wireles Earbuds’.
Diese Kopfhorer sind klangqualitativ nicht mit
unseren heutigen zu vergleichen, sie zeigten
allerdings auf, was sein kdnnte. Zwei Jahre
spater, 2017, kamen die ersten Apple AirPods
auf den Markt und anderten die Designsprache
ganzlich. Apple schrieb damit, wie bereits

mit dem iPod, Geschichte durch Design.

5 Different Bluetooth Versions: What You Need to Know. Zugriff 02.04.2022.
https://www.headphonesty.com/2021/01/bluetooth-versions/
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Okologie, Fairtrade, Recycling,
was bedeutet eigentlich
nachhaltiges Design?

WAS BEDEUTET

NAGHHALTIGKEIT?

Der Begriff ,Nachhaltigkeit’ (sustainability) ist

in den letzten Jahren verstarkt aufgetreten. Sie
wird von vielen Menschen als erstrebenswert
angesehen, ohne genau zu wissen, was dieses
Wort eigentlich bedeutet. Eine genaue Begriffs-
definition aus der Wissenschaft ist bis heute
nicht in Sicht.

Um einer Definition des Wortes naher zu kommen,
ist es hilfreich, gegenteilige Begrifflichkeiten

zur Nachhaltigkeit zu suchen. Worte wie
Raubbau, Plastikinseln, CO2-Emissionen oder
Pestizide kommen einem dabei in den Sinn.

Dies alles schadigt die Erde nachhaltig, lang
anhaltend und sind 6kologisch eben nicht
nachhaltig - also nicht ressourcenschonend.

Das Wort ,Nachhaltigkeit’ finden wir nicht nur
im Kontext der Okologie wieder, sondern auch
in der Wirtschaft, der Politik und in unserem
alltaglichem Leben. Dabei sind die Begriffe

in der Okologie, Alltag und Produkten sehr
naheliegend. In allen drei Interessensgruppen
geht es um den 6kologischen FuBabdruck,
den der Mensch hinterlasst.

Geschichtlich gesehen war der Erste, welcher

den Begriff und dessen Definition niederschrieb,
Hans Carl von Carlowitz (1645-1714). Er beschrieb
die Nachhaltigkeit im Kontext der Forstwirtschaft.

Seine Erklarung des Begriffs war, dass hachhaltiges
Handeln in der Forstwirtschaft bedeutet, dass
nur so viele Baume gefallt werden diirfen,

wie in absehbarer Zeit wieder nachwachsen
wiirden.’

Heute sind die Definitionen weitreichender
als nur in der Forstwirtschaft. Nach dem
Brundtland-Bericht aus dem Jahre 1987
schreiben Arnd Hardtke und Marco Prehn:

,Humanity has the ability to make
development sustainable - to ensure

that it meets the needs of the present
without compromising the ability of future
generations to meet their own needs.“?

Frei Ubersetzt bedeutet das:

»Nachhaltige Entwicklung ist eine
Entwicklung, die gewéhrt, dass kiinftige
Generationen nicht schlechter gestellt
sind, ihre Bedlirfnisse zu befriedigen als
gegenwartig lebende.“3

Nach deren Definition beinhaltet der Begriff
der Nachhaltigkeit vor allen Dingen das
vorausschauende Handeln, damit die
Bedirfnisse weiterhin befriedigt werden
konnen. Dabei steht der Mensch im Fokus.

1 https://www.ml.niedersachsen.de/startseite/themen/wald_holz_jagd/walder_fur_niedersachsen/
nachhaltigkeit---verantwortung-fuer-die-zukunft-5296.html,Zugriff 13.07.22.

2 Arnd Hardtke und Marco Prehn. 2001 Perspektiven der Nachhaltigkeit: Vom Leitbild zur Erfolgsstrategie. S.58

3 VOLKER HAUFF. 1987 Dauerhafte Entwicklung als globale Herausforderung: Anst6B8e der Brundtland-Kommission. S.46
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Herman Daly, ehemaliger Senior Economist im
Environment Department der Weltbank, addierte
in seinem Versuch der Definition zum Faktor
,Mensch’ noch die Synergie zwischen Mensch
und Natur. Abgesehen von der Exploration

der Natur, welche die Regenerationsrate nicht
Ubersteigen darf - wie schon Carlowitz flir die
Forstwirtschaft beschrieb - kommen Aspekte wie
die Geringhaltung von Emissionen im Vergleich
zu den Regenerierungsfahigkeiten hinzu.
Benutzt man nicht regenerative Ressourcen,
muss man diese entsprechend in regenerative
Ressourcen kompensieren. Dies wird oft von
Unternehmen in Form der Aufforstung gemacht.
Bei Daly steht nicht mehr der Mensch und dessen
Bediirfnisse an erster Stelle, sondern die Natur.

Das oft zur Veranschaulichung benutzte ,Drei-
Saulen-Modell’ versucht durch das Gleichsetzen
von Okonomie, Okologie und Sozialem den
Nachhaltigkeitsbegriff greifbarer erscheinen

zu lassen. Dabei steht die 6konomische
Nachhaltigkeit flir eine dauerhaft florierende
Wirtschaft. In unserer kapitalistischen
Regierungs- und Lebensform bedeutet

dies: standiges Wachstum. Okologische
Nachhaltigkeit beinhaltet die Vermeidung der
Zerstorung der Natur und den respektvollen
Umgang mit ihren Ressourcen. Bei der sozialen
Nachhaltigkeit steht ausschlieBlich der Mensch
im Mittelpunkt. Dabei sollen Konflikte und
Nachteile in der Gesellschaft minimiert werden.
Das ,Drei-Saulen-Modell’ hat jedoch auch einen
groBen Nachteil: es setzt alle drei Aspekte

auf das selbe Niveau. So kann man mit einer

,schwachen Nachhaltigkeit’ die Wirtschaft
starken und die Umwelt vernachlassigen.
Kritiker dieses Modells behaupten,

dass die Gewichtung der dkologischen
Nachhaltigkeit zu gering ist. Sie miisste das
Fundament flir das gesamte Modell sein.

So entsteht ein neues Modell, in dem die

drei Sulen Okonomie, Soziales und Kultur
auf der Basis der Okologie stehen. Das
Argument daflir ist, ,[...] dass die drei Sdulen
Okonomie, Kultur und Soziales auf der
Okologie aufbauen - denn sie sind direkt von
nattirlichen Ressourcen und Klima abhéangig.“®

Wie Altkanzlerin Angela Merkel 2016

zur Nachhaltigkeitsstrategie sagte:

»ES geht um nicht weniger als um ein Leben in
Wiirde, Gerechtigkeit und Frieden, um soziale
Sicherheit ebenso wie um wirtschaftliche
Entfaltungsmdéglichkeiten bei gleichzeitigem
Schutz unserer natiirlichen Lebensgrundlagen.“®

4 https://www.nachhaltigkeit.info/artikel/definitionen_1382.htm, Zugriff 13.07.22.

o

https://utopia.de/ratgeber/nachhaltigkeit-definition/, Zugriff 13.07.22.

6 https://www.bundesregierung.de/resource/blob/975292/730844/3d30c6c2875a9a08d364620ab7916af6/
deutsche-nachhaltigkeitsstrategie-neuauflage-2016-download-bpa-data.pdf?download=1, Zugriff 13.07.22. -
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NACHHALTIGES
PRODUKTDESIGN

Design im Allgemeinen ist eine multidefinierbare
Disziplin, welche oftmals missbraucht wird um
etwas schon-gemachtes zu beschreiben.
Betrachtet man alle Designbranchen erst einmal
gemeinsam, erkennt man, dass es immer vorrangig
um den Menschen und der Interaktion mit seinem
Umfeld geht.

BenutztmandieBegriffe Designund Nachhaltigkeit,
entsteht ein enormes neues Gestaltungsfeld,
welches es zu bespielen gilt. Diskussionen wie
bei der Definition des Wortes ,Nachhaltigkeit’
gibt es auch bei der Fragestellung, was
nachhaltiges Design ist, oder welche Art von
Nachhaltigkeit im Design erstrebenswert ist.

Zu diesem Thema haben sich ebenfalls ganze
Studiengange geformt, wie zum Beispiel
Ecodesign in Koln. Es entstehen dabei mehrere
Strategien und Anschauungsweisen um

die Kombination aus den beiden Begriffen

zu definieren und greifbar zu machen - vor
allen Dingen auch fir uns Gestalter*innen.

Es gibt verschiedene Arten, den Weg eines
Produktes im Vorfeld zu bestimmen und damit
ein nachhaltiges Produkt in den Grundziigen

zu gestalten. Es ist mdglich ein Produkt durch
Langlebigkeit und Qualitatsanspruch nachhaltig
zu machen oder durch die benutzten Ressourcen
beziehungsweise Materialien. Ein wirklich
nachhaltiges Produkt sollte beide Aspekte
bedienen, da auch dkologisch nachhaltige
Produkte Muill produzieren.

GREEN DESIGN

Produkte, welche unter dem Marketinglabel
eines griinen Designs leben, sind nicht unbedingt
okologisch nachhaltig. Sie bestehen meist aus
Recyklat oder haben Holz mitverarbeitet.

Dabei kann der Anteil an recycleten Material
stark schwanken. Eine nachhaltige Forstwirtschaft
ist bei einem solchen Produkt auch nicht zwingend
notwendig. Green Design ist meist in Marketing-
gesprachen wiederzufinden, hat in erster Linie
die Mission Kunden zu generieren oder das
Produkt in einem besseren Licht als das der
Konkurrenz stehen zu lassen. Ein eigenes

Label, wie FSC oder ahnlichem gibt es nicht.

DESIGN FOR RECYCLING

Unter Design for recycling versteht man Produkte,
welche zu 100% aus Recyklat bestehen und so
aufgebaut sind, dass die einzelnen Materialien
ebenfalls wieder recyclebar sind. Hier wird viel
Wert auf eine einfache, zirkulare Entwicklung
gelegt. Das Produkt lebt hauptsachlich

durch das Material und dessen Kreislauf.

DESIGN FUR DIE BIOLOGISCHE
ABBAUBARKEIT

Design flir die biologische Abbaubarkeit
vereint klassische Gestaltung mit Materialien,
welche wieder kompostierbar sind. Zellglas,
oder besser bekannt unter Zellophan, ist

ein Produkt, welches aus ausgeldsten
Holzfasern und Viskose besteht und ist

somit im Gegensatz zu seinen Konkurrenten,
der Frischhaltefolie oder andere diinne
Plastikfolien aus der Verpackungsindustrie,
komplett biologisch abbaubar. Dieses Material
kann man als gutes Beispiel verwenden

von alternativen Materialien, welche einen
geringeren okologischen FuBabdruck

haben. Auch hier spielt die Materialwahl die
entscheidende Rolle um zu bewerten, dass
das Produkt 6kologisch nachhaltig ist.
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MODULAR DESIGN

Im Modular Design spielt im Gegensatz zu den
vorher betrachteten Methoden das Material
eine untergeordnete Rolle. Bei dieser Art zu
entwerfen ist das Zerlegen des gesamten
Produktes in einzelne Baukasten die Basis,

auf der aufgebaut werden kann. Spricht man
von einem rein modularen Produkt, bedeutet
dies, dass es selber zusammengebaut werden
soll und gegebenenfalls zu einem anderen
Zeitpunkt vergroBert, abgebaut oder modifiziert
werden kann. Abgesehen von der langeren
Nutzungsmaoglichkeit, da sich das Produkt an
seine Umgebung und seinen User anpassen
kann, muss nicht zwangslaufig von einem
nachhaltigen Design gesprochen werden.
Nimmt man jedoch diese Basis und setzt weitere
Punkte, wie biologisch abbaubare oder recycelte
Materialien, kombiniert man zwei verschiedene
Disziplinen, wie nachhaltiges Material und
anpassungsfahige Gestaltung, kommt man der
Nachhaltigkeit des Produktes naher. Ein weiterer
Schritt, um das modulare Design 6kologisch
nachhaltig zu machen, ware das Anbieten

von Ersatzteilen zum einfachen Austausch
durch die User selbst. Je weiter unterteilt

das modulare Produkt ist, desto dkologisch
nachhaltiger wird es werden. Es kann jedoch
auch zu einer kognitiven Uberforderung beim
User kommen, da nicht jeder User handwerklich
geschickt ist oder in der Lage die mitgelieferte
Aufbauanleitung zu verstehen. Da muss die
Kommunikation und die Produktentwicklung
Hand in Hand zusammenarbeiten.

Im Kontext des nachhaltigen Designs hat sich
die Theorie des ,Circular Designs’ - Gestaltung
der Kreislaufwirtschaft - als eine der am
Erstrebenswertesten etabliert. In dem Circular
Design ist das Augenmerk von der reinen
Produktion von Produkten auf ganze Wirtschafts-
zweige, Dienstleistungen und Geschaftsmodelle
ubertragen worden. Das Ziel der Kreislauf-
wirtschaft ist vor allen Dingen kein weiterer
Abbau von Ressourcen, sondern eine zyklische
Ressourcennutzung. Das bedeutet, es gibt
keinen Mull mehr, nur schon mindestens

einmal verwendete Mittel und Materialien.

Unsere moderne industrielle Wirtschaft wurde in
ihren ersten Zigen linear aufgebaut. Am Anfang
werden Ressourcen aus der Erde abgebaut

und am Ende wird das daraus entstandene
Produkt weggeworfen. In der Mitte dieses
Zyklusses wurde das Produkt entworfen,
entwickelt, hergestellt, verteilt und benutzt.
Diese lineare Denkweise hat jedoch zur Folge,
dass unser Planet vermlillt wird, da sich nach
der , Entsorgung” niemand mehr verantwortlich
fuhlt. Der Grundgedanke beim Circular Design
ist, diese Linie zu einem Kreis umzuformen.

Alle Ressourcen, welche schon im Umlauf

sind sollen wieder verwendet werden und so
ein weiteres Leben in einer anderen Form
fuhren konnen. Die Pramisse ist dabei, dass
das Produkt in seine Einzelteile zerlegt werden
kann, alle Materialien voneinander getrennt

und recyclet oder reused werden kdnnen.

Neben der einfachen Auseinandersetzung

von Gestaltung, Entwicklung und Material,
muss sich die Rolle von Designern nach Tim
Brown, dem Erfinder von Design Thinking

und grofB3er Verfachter des Circular Designs,
grundlegend verandern.

Brown sieht die Rolle des Designers maf3geblich
verantwortlich flir die Kommunikation zwischen
Produkt, User und der Umwelt. Er vergleicht
diese kommunikative Rolle mit der einer engen
Freundschaft, bei welcher alle Seiten dem
jeweils Anderen zuhoren.! Es geht nicht mehr
nur um eine Klassengesellschaft, sondern

um ein auf Augenhohe angeregter Austausch
von Winschen, Bediirfnissen und Visionen.

Um eine solche Beziehung entstehen zu lassen,
muss der Designer flexibel sein. Er soll in der
Entstehungsphase des Produktes oder der
Dienstleistung zwischen der fokussierten,
detailierten Arbeit, auch immer wieder die
Gesamtheit des Produktes und seiner Umgebung
analysieren, um dann im Detail die dort
gesammelten Anregungen umzusetzen.

1 INTERVIEW MIT TIM BROWN. The power of feedback mechanisms - Circular Design Guide.
Zugriff 22.04.22. https://www.youtube.com/watch?v=mrksUbACIgY&t=93s
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Bindung /Eng. attachment/

ist deﬁniert als eine enge und
uberdauernde emotionale Bezie/.)ung

DER BINDUNGSAUFBAU
IM_PRODUKTDESIGN

Jede*r Designer*in ist ein*e Geschichtenerzahler*in.
Sie vermitteln liber ein bestimmtes Medium

die Geschichte der eigenen Gedankengange,
Ideen und lassen zu, dass die Betrachtenden
ein Stiick der Identitat und Personlichkeit
einsehen konnen.

Um sich einen Uberblick iiber den Werdegang
eines Produktes im Kontext der Nutzenden, zu
verschaffen, kann man diesen in drei Ebenen
einteilen, welche wiederum ebenfalls aus drei
Unterkategorien bestehen. Die erste Ebene ist
die Kaufebene - hierbei gibt es verschiedene
Triggerpoints, welche es zu driicken gibt, damit
ein potentieller Kaufer*in oder Nutzer*in zu
diesem bestimmten Produkt greift. Dabei kann
man unter Material & Form, Funktion und
Interaktion unterscheiden. Die Formsprache
eines Produktes kann der ,easy-entry-point’ sein.
Spricht die Form mich an? Mochte ich mich mit
dieser Formsprache identifizieren und gegebenen-
falls in der Offentlichkeit zeigen? Dies kdnnen
Fragen sein, die unterbewusst oder auch bewusst
gestellt werden. Auf der selben Ebene spielt

das Material eine wichtige Einstiegsrolle, da

es ein essenzieller Teil der Form ist, von uns
Menschen jedoch oft extern betrachtet wird.

Wie sieht der Materialmix aus, wie fiihlt er sich
an und wie haltbar ist er?

Auf der zweiten Unterkategorie steht die
Frage: ,Brauche ich das Produkt wirklich
oder wiinsche ich es mir nur?’

Auf der Interaktionsebene, der dritten Unter-
kategorie, ist es mehr ein Geflihl vom Interessenten,
ob er mit dem Produkt zurechtkommen wiirde.
Als gutes Beispiel dienen die Unterschiede bei
Smartphonesoftware. Ein Apple iOS Nutzer
wird nicht zu Android OS wechseln ohne sich
zu Fragen, ob er mit der Bedienung des neuen
Gerates zurechtkommt, vice versa ebenfalls.
Wurden die drei Unterkategorien beantwortet,
wobei es auch passieren kann, dass nur eine
von denen alle Anderen Uberwiegt, wird das
Produkt sehr wahrscheinlich erworben.

Die zweite Ebene ist die Besitzebene. In dieser
Ebene rutscht der Benutzer oder die Benutzerin
vom Wiinschen ins Wissen.

Ist das Asthetik-Gefiihl gleich geblieben, oder
hat es sich Uber die Zeit gewandelt? Ist man mit
dem Preis-Leistungsverhaltnis noch zufrieden?
Erflillt das gekaufte Produkt noch meine
Anforderungen und brauche ich es noch oder
ist es mittlerweile obsolet geworden?

Schaut man sich die Unterkategorie der Interaktion
an, bekommt man sehr schnell eine Antwort der
Zielgruppe, ob diese mit der Bedienung des
Gerates zufrieden ist oder ob die Bedienung
deren Erfahrungen/Erwartungen entspricht.
Dieser Fakt ist einer der Wichtigsten, damit
Konsumenten das Gerat haufig und

gerne benutzen.

Nach einiger Zeit in Benutzung beginnt die
Erfahrungsebene. Diese wird oft erst nach
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mehreren Monaten bis Jahren eintreffen, da
das Produkt die Chance bekommen muss, sich
Uber einen gewissen Zeitraum zu beweisen.

Bei der Erfahrungsebene wird geschaut, in

wie weit das Produkt noch zum Verhalten des
Nutzers passt. Hat es sein Versprechen gehalten
und fligt es sich noch in die Identitat des/der
Besitzer*in ein? Sind sie langfristig zufrieden

mit dem Produkt und wird es regelméaBig
benutzt? Dabei konnen sich diese beiden
Punkte innerhalb des Zeitraumes immer wieder
verandern und sogar aufheben. Die essenzielle
Fragestellung dabei ist jedoch, ob der User

das Produkt noch einmal kaufen wiirde, es
weiterempfehlen will oder ob er es sogar
reparieren wirde, anstatt ein Neues zu kaufen.
Die Reparierfreundlichkeit wird hauptsachlich
von der unternehmerischen Weitsicht in Bezug
der Nachhaltigkeit unterstiitzt oder in der
Mdglichkeit neuen Profit zu erwirtschaften.
Einige Unternehmen beflirworten die Reparatur
inrer Produkte und unterstlitzen somit die
Kreislaufwirtschaft. Meist ist es jedoch nur

von einem Experten oder einer Expertin
reparierbar, da der Aufbau unnotig komplex
gestaltet ist, sodass es flir Leihen nicht moglich
ist allein das Produkt zu offnen. In Frankreich
wurde 2021 der ,Indice de réparabilité*
(Reparierbarkeitsindex) ins Leben gerufen.
Dieser zeigt dem Interessenten auf einer
Punkteskala von 1-10, in O,5er Schritten, wie
reparierfreundlich ein Produkt ist, ahnlich eines
Nutriscores. Das Gesetz fir das Anbringen des

Indexes auf dem Produkt kam mit dem Ziel
heraus, vor allen Dingen den Elektroschrott
zu minimieren. 2020 wurden nur 40% der
defekten Elektronikgerate repariert. Das Ziel
der franzdsischen Politiker ist diesen Anteil
bis zum Jahr 2025 auf 60% zu erhohen?.
Auch in der Bundesrepublik wird momentan
Uber einen solchen Index gesprochen.

Um jedoch den/die Besitzer*in eines

elektronischen Endgerates davon zu
Uberzeugen, es wieder reparieren zu lassen,
reicht ein solcher Index nicht. Oft sind diese
Gerate, wie ein Laptop oder ein Smartphone,
vom technischen Fortschritt abhangig

und werden bei einem Defekt von einem
moderneren, ,besseren’ Gerat ersetzt. Um
den User zu animieren sein vorhandenes
Gerat zu behalten und reparieren zu lassen,
braucht es eine Bindung zu dem Gerat.

Es gibt verschiedene Arten, wie eine

solche Produkt- und Objektbindung

entstehen kann. Ich hebe zwei besonders
hervor: die personliche Investition und die
anschlieBende Haufigkeit der Nutzung.

Je starker die personliche Investition, desto
schneller ist der Bindungsaufbau. Dabei

spielt die finanzielle Seite nicht die wichtigste
Rolle, sondern mehr die Zeit, die flur die
Tiefenrecherche und Abwagungen investiert
wird. Sobald sich fiir ein Produkt entschieden
worden ist, gibt es einen essenziell wichtigen
Faktor um eine Objektbindung aufzubauen:

die immer wiederkehrende Benutzung bis es

zu einer Gewohnheit wird. Alte Gewohnheiten

zu durchbrechen ist dabei schwer. Wenn sich
eine Gewohnheit eingepragt hat muss das

neue Produkt ,,neun Mal besser sein”, so der
Professor fur Marketing an der Harvard Business
School John Gourville.® Dabei behauptet
Gourville ebenfalls, dass viele Innovationen
scheitern, ,,weil die Kunden das Alte irrational
liberschétzen, wahrend Unternehmen das Neue
irrational (iberschétzen.“ Als Beispiel nennt
wiederum Nir Eyal, Berater fiir die Schnittstelle
von Psychologie, Technologie und Wirtschaft,
hierflr die QWERTY-Tastatur. Sie wurde in den
1870er-Jahren fiir Schreibmaschinen entwickelt,
damit die Arme von den haufig benutzten Tasten
nicht ineinander verhaken. Heute finden wir
weiterhin die QWERTY-, oder hier in Deutschland
die QWERTZ-Tastatur als Standard, obwohl

sie fiir die heutigen digitalen Computerzwecke
keine besonders wichtige Rolle mehr spielt.
Auch wurden neue Anordnungen entworfen,

1 Reparatur statt Elektroschrott . Zugriff 10.04.2022. https://www.tagesschau.de/wirtschaft/verbraucher/
reparatur-index-verbraucher-101.html

2 Qu’est-ce que 'indice de réparabilité ?. Zugriff 10.04.2022. https://www.indicereparabilite.fr/

3 NIR EYAL. 2014 Hooked Wie Sie Produkte erschaffen, die siichtig machen. S.28

4 John T. Gourville. ,Eager Sellers and Stony Buyers: Understanding the Psychology of New-Product Adoption*
Zugriff 11.04.2022 https://store.hbr.org/product/eager-sellers-and-stony-buyers-understanding-the-psychology-
of-new-product-adoption/r0606f?sku=R0606F-PDF-ENG
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welche den Schreibfluss und somit die
Schreibgeschwindigkeit erhohen.

Die 1932 patentierte Dvorak-Tastatur war
eine solch alternative Tastenanordnung. Sie
setzte die Vokale in die Mittelreihe. Auch
wenn alle Betriebssysteme die Dvorak-
Tastatur softwareseitig unterstilitzen, konnte
sie sich wegen der Bindung zu dem alten,
bekannten System nicht durchsetzen.

Die Objektbindung entsteht zum anderen
durch eine haufige Nutzung des Produktes,
vorzugsweise immer bei den selben Aktionen.
So wird eine bestimmte Aktion immer mit dem
Benutzen des Produktes verbunden. Es wird
somit zur Gewohnheit. Hat es ein Produkt
geschafft zur Gewohnheit zu werden, erfahrt
dieses und somit das Unternehmen eine hohe
Loyalitat des Kundenstamms. Man kann auch
sagen, dass Loyalitat gleich ein hohes Maf3

an Vertrauen ist. Bei der Suche nach einem
weiteren Artikel werden Interessent*innen
somit immer wieder auf diesen Hersteller
zurickgreifen. Wenn die Person dem Produkt
oder dem Hersteller loyal ist, wird er auch die
Produkte wahrscheinlich empfehlen und sich fur
diese einsetzen. Dabei spielen vor allen Dingen
die Social-Media-Influencer eine libergeordnete
Rolle in der jungen Gesellschaftsschicht.

Sie fungieren dabei als ,,Expert*innen“ aus

den eigenen Reihen, als erstrebenswert und
nachahmungswiirdig. Dieser duBere Ausloser
eines Vorbildes kann méchtig fir den Kauf
eines Produktes eingesetzt werden. Beobachtet
man die Kopfhérermarke ,Beats by Dr. Dre*,
bekommt man schnell ein Image, welches

auf bestimmte Menschen eine enorm

hohe Anziehungskraft austibt. Als 2010 die
ersten Beats auf den Markt kamen, wurden

Sie von Dr. Dre, einem Hiphop und Rap
Produzenten beworben. Sie waren eindeutig

an eben die Zielgruppe dieser Musikrichtung
gerichtet. Mittlerweile sind auch hochrangige

Sportler und andere Musiker aus anderen
Musikrichtungen wie R'n'B unter den
Werbetragern. Somit konnte sich Beats einen
groBen Marktanteil erarbeiten, obwohl die
Kopfhorer keine Innovation darstellten - sie
sind grof3, klobig und basslastig - was fiir viele
Musikrichtungen ein groBer Nachteil ist.

Abgesehen von der Vermarktung eines Produkts
uber bekannte Werbetrager*innen, gibt es
weitere Triggerpoints, welche Kund*innen

zu einem Kauf drangen. So kann darauf
aufmerksam gemacht werden, dass nur noch
wenige der ausgewahlten Produkte auf Lager
seien. Diese kiinstliche Verknappung lasst die
Interessenten vor Sorge, das Produkt nicht
mehr zu bekommen, zuschlagen. Ein Kauf
unter Druck ist jedoch langfristig selten die
beste Methode, um eine Bindung zwischen
einem User und dem Objekt herzustellen,
wobei wir durch die Knappheitsheuristik darauf
schlie3en, dass dieses Produkt besonders
wertvoll sein muss oder sozial bewahrt, da

der gesamte Lagerbestand leergekauft
worden ist. Diese Art, den Interessenten
immer wieder zu zeigen, dass das angebotene
Produkt bald ausverkauft sein wird, kennen

wir schon seit den ersten Tele-Shopping-
Sendungen, bei denen ein Zahler eingeblendet
wird, der eine immer kleiner werdende

Zahl anzeigt. Dies regt uns an, schnelle
Entscheidungen zu treffen und zu kaufen.

Eine weitere Art, eine kinstliche Verknappung
darzustellen und damit die Wertigkeit des
Produktes zu erhdhen, ist die Erweiterung

der Lieferzeit. So erscheint der Eindruck,

dass das gekaufte Objekt, zum Beispiel ein
Mobelstiick, nur auf Anfrage, dementsprechend
personlich hergestellt wird. Somit verknlipft
unser Gehirn Knappheit mit etwas Positivem,

Luxuridsen und Exklusivem®. So kdnnen

wir auch besser verstehen, warum viele
Unternehmen auf limitierte Versionen ihrer
Produkte setzen. Rebook zum Beispiel,
hatte eine Edition seines ,Club C 85“ Schuhs
fur 119 € angeboten, wahrend der normale
,Club C 85“ Schuh nur 45-80€ kostete, je
nachdem wo man ihn kaufte. Ebenso hat ein
Bett von Griine Erde, einem Mobelhersteller,
der auf eine 6kologische Produktion achtet,
eine Wartezeit von rund 10 Wochen, obwohl
das Bett keine MaBBanfertigung ist.

Aber bei beiden Beispielen findet man eine
bestimmte Taktik der Verkaufer*innen und des
Marketings: Es steht den Interessierten frei, ob
sie dieses Produkt oder das andere erwerben.
Diese angebliche Fahigkeit zu wahlen und
,nein’ zu sagen, lasst die Interessent*innen
schneller ,Ja’ antworten. So beschreibt es
Christopher J. Carpenter in seiner Studie ,A
Meta-Analysis of the Effectivenessof the “But
You Are Free”’Compliance-Gaining Technique“
mit dem Satz: ,, Purportedly the phrase weakens
the target’s perception that her or his freedom
to say “no” is being threatened.“® Carpenter
betont dabei, dass die Wortwahl irrelevant ist.
Das Geflihl die Tat nicht machen zu missen,
ist ausschlaggebend fiir das Vorhaben.

Entscheidet sich nun die interessierte

Person das Produkt zu erwerben, wird sie

nicht mehr als Kaufer*in betrachtet, sondern
entwickelt sich zu einem User. Dieser hat

im Gegensatz zu dem/der Interessent*in
andere Bedurfnisse, welche befriedigt werden
mussen, damit das Produkt benutzt wird.

In der Anfangsphase, nach Erhalt des Produktes,
wird dieses ausgiebig angewendet und
unterbewusst oder auch bewusst getestet.

Ist das Produkt zufriedenstellend, wird es
behalten. Gibt es kleinere Unzufriedenheiten,
wird abgewagt und falls das Produkt das
Versprechen nicht halt, das es beim Kauf
suggeriert hatte, wird es oft zurlickgegeben.
Sofern der User sich dazu entschieden hat das
Produkt zu behalten, muss dieses ihn immer
wieder auffordern, es zu benutzen. Schaut man
sich zum Beispiel Social-Media-Applikationen
an, konnen diese sich mit einem Algorithmus

auf jeden einzelnen User anpassen. Sie filtern
die Interessen des/der Benutzers*in durch
sein/ihr Suchverhalten, oder bei welchen
Bildern oder Videos man eine bestimmte Zeit
verweilt und konnen durch das Endlosscrollen
einen personlichen Feed anzeigen. Dieser
Algorithmus lernt standig mit, um dem User
das beste Erlebnis zu bieten und ihn somit
immer wieder auffordert zurlickzukommen.
Dieser Zuschnitt von Content lasst uns immer
wieder nachsehen, was es an Neuigkeiten gibt,
die uns interessieren kdnnten. Durch diese
variable Belohnung wird unser Lustzentrum
im Gehirn stimuliert und lasst das Produkt
immer aufregend und spannend wirken.

Viele technische Produkte sind mit einer App
auf unserem Smartphone verbunden, die es
zulasst Personalisierungen durchzuflihren.
Kopfhorer, welche sich im Consumerbereich
ansiedeln, haben heute beinahe immer

eine App, durch welche sie sich mehr oder
weniger steuern lassen. Mal sieht man nur

den Akkuzustand, bei Anderen kann man den
Equalizer, einen elektronischen Filter zur
Personalisierung des Tons, einstellen. Im hoheren
Preissegment findet man sogar die Moglichkeit
sein Gehor zu messen und seine Kopfhorer
dementsprechend zu modifizieren.
Beyerdynamic verspricht durch seine ,MOSAYC'-
Personalisierung eine Auffiillung der fehlenden
Steine des Klangbildes, um dieses ,wieder

in voller Farbpracht genie3en* zu konnen.” Es
verspricht eine Belohnung, die jedoch in diesem
Fall nicht variabel ist, da das Gehor im Normalfall
sich nicht so schnell drastisch verandert.

Eine Art der variablen Belohnung sieht man zum
Beispiel bei Besitzern von Oldtimern. Durch das
Alter und den Verschleil3 des Fahrzeuges gibt
es immer die Moglichkeit es in Stand zu setzen.
Lauft der Motor nicht richtig rund, verhakt

sich das Fenster beim Hochkurbeln oder sollte
der Lack wieder auf Hochglanz poliert werden?
Es sind meist die negativen Dinge, die wir reparieren
oder in Stand setzen miissen, damit die Qualitat
des Fahrzeuges erhalten bleibt. Die konstante
Auseinandersetzung, das permanente Horen,
ob alles so lauft, wie es sollte, lasst den/

die Besitzer*in zum Liebhaber werden.

5 Das Prinzip der Knappheit. Zugriff 11.04.2022. https://www.lajkonik-content.de/verkaufspsychologie/prinzip-der-knappheit/
6 Christopher J. Carpenter. A Meta-Analysis of the Effectivenessof the “But You Are Free” Compliance-Gaining Technique. S.6
7 MOSAYC Attention to Detail. Zugriff 12.04.2022. https://www.beyerdynamic.de/mosayc



Die Belohnung dabei ist, dass man es
immer hinbekommt, auch wenn der
finanzielle Faktor schon lange die Grenze
der Vernunft Uberschritten hat.

GEZIELTER BINDUNGS-
AUEBAU.DURCH DESIGN

Eine weitere, einfachere Methode eine Bindung
zwischen einem physischen Produkt und

dem User aufzubauen ist die ,,Belohnung des
Stammes, der Jagd und des Selbst“e. Die
,Belohnung des Stammes*“ ist dabei auch als
Ansehen in der Gesellschaft zu verstehen. Die
Jagd hingegen als die Auseinandersetzung

mit einem Produkt, welches es zu kaufen gilt.

Schon Koss wusste um die grof3e Bedeutung
des Ansehens in der Gesellschaft und um

die Bereitschaft des Menschen seinen
Vorbildern nachzueifern. Dabei spielen
Akzeptanz, Attraktivitat und Zugehorigkeit

eine Uibergeordnete Rolle. In unserer heutigen
Gesellschaft gibt es viele Untergruppierungen,
welche untereinander wild durchmischt
erscheinen. Dabei kann ein Rockmusikliebhaber
AirPods tragen, oder eine Geschaftsfrau oder
ein Geschaftsmann poppige, in Neonfarben
glanzende Kopfhorer. Das auBBere Erscheinungs-
bild ist in der Offentlichkeit eine Art Signet,
welche schon von Weitem die Zugehorigkeit zu
einer bestimmten Gruppe andeutet, welches
jedoch gerade durch Accessoires, wie Kopfhorer
gebrochen werden kann und so den Facetten-
reichtum unserer Gesellschaft wiedergibt.

Bei der Belohnung der Jagd und des Selbst
konnen einfache Trigger durch Marketing

und Kommunikation eingebracht werden, die
den Interessenten/Jager dazu animieren das
Produkt zu kaufen und spéater auch langfristig zu
behalten. Dabei ist einer der Schllisselpunkte
das Streben nach einem Ding, das wiederum
eine soziale Belohnung hervorbringt.

Das Phanomen um Produkte der Marke ,Apple’
veranschaulichen gut diese Methode. Als
beispielhaftes Produkt kann man dabei auf

die AirPods schauen. Diese kleinen In-Ear-
Kopfhorer wiegen rund 5 Gramm und kosten

knapp 120€. Als die erste Generation 2016 auf

den Markt kam, wurde deren Design oft kritisiert.

Von Audioexperten wurden diese kleinen
Kopfhorer ebenfalls wegen der vergleichsweise
schlechten Soundqualitat bemangelt und es
wurden immer andere Hersteller mit einem
besseren Preis-Leistungsverhaltnis genannt.
2021 kam die dritte Generation auf den Markt.
Bedingt durch die technische Entwicklung in
diesen funf Jahren ist die neue Generation
technisch besser aufgestellt, kann jedoch
klanglich immer noch nicht viele Audiophile
Uberzeugen. Zusatzlich sind sie in der
unverbindlichen Preisempfehlung auf 199€
gestiegen. Und trotz dieser Hiirden, dem
hohen Preis fiir vergleichsweise schlechte
Klangqualitat, ist diese Kopfhorerfamilie
extrem weit verbreitet. Zum Einen fligen sie
sich perfekt in das Appleuniversum - sehr
schneller Verbindungsaufbau mit einem
iPhone und digitale Personalisierungen
moglich - zum Anderen sind die kleinen
weiBen Buds ein modisches Accessoire
geworden, welches einen bestimmten sozialen
Rang zeigen, auch finanziell gesehen.

Bei dem Kauf von AirPods kann man also
sagen, dass man sich mit der Investition von
rund 200€ nicht nur Kopfhorer, sondern auch
eine gewisse Gruppenzugehorigkeit erkauft.

Eine der Keypoints der Bindung zu einem
Produkt ist die in sie getatigte Investition.
Dabei geht es nicht nur um die finanzielle
Investition, sondern auch um die Muf3e

und Zeit, die man dem Produkt mit dieser
Aufmerksamkeit geschenkt hat.

Ikea zum Beispiel nutzt den User selber um
Kosten zu sparen. Dieser baut aus flat packed
Kartons die Mdbel selber auf, verbringt
eine vergleichsweise lange Zeit damit die
Anleitungen zu studieren, Schrauben zu

sortieren und das Mobelstlick dann aufzustellen.

Diese Investition von Zeit und MufB3e wird
bei lkea auf der finanziellen Seite ,belohnt’.
Der User zahlt weniger als bei anderen
Herstellern. Man konnte sogar behaupten,
dass lkea sich das Prinzip von ,eine Hand
wascht die andere’ zu Nutze gemacht hat.

Betrachtet man andere Produkte wie
Software, welche man erlernen muss, ist
die Wahrscheinlichkeit enorm grof3, dass

8 NIR EYAL. 2014 Hooked Wie Sie Produkte erschaffen, die siichtig machen. S.94

die Bindung zu diesem Programm so hoch

ist, dass der User nicht freiwillig zu einer
anderen wechselt. Als einer der komplexesten
Softwaretypen im Designkontext kann man die
3D-Programme zdhlen. Dabei unterscheidet

man unter Surfacemodeleur und Solidmodeleur.

Bei dem Erstgenannten wird mit Flachen
gearbeitet, welche O mm dick sind. Bei dem
Zweitgenannten erbaut man mithilfe von
,soliden’ Objekten und Operationen sein
Modell. Dabei kann ein Teil niemals O mm
haben. Es ist mehr an die Physik gebunden,
als ein Surfacemodeleur, der wiederum mehr

Freiheiten in der Gestaltung von Flachen zuldsst.

Erlernt nun ein Designer ein Programm so
gut, dass er sich als einen ,Advanced user’
bezeichnen wiirde, wird er sich nur sehr
ungern in ein komplett anderes Programm
einarbeiten wollen, da die Herangehensweise
zu modellieren eine komplett andere ist.

Anhand dieser Beispiele kann man
behaupten, dass eine Bindung zu einem
Objekt entstehen kann, wenn der User sich
erst in die Materie einarbeiten muss, Zeit
investiert und am Ende belohnt wird.

Man kdnnte daraus auch schlussfolgern: je
hoher die Hirde, desto starker die Bindung.
Diese Vermutung mag bei manchen Usern in
Grenzen zutreffen, wirkt aber flir die Mehrheit
der potenziellen User abschreckend. Hier sind
mehrere kleine Investitionen interessanter.
Dieses Phanomen sieht man oft bei Free2Play-
und Mobile-Spielen, wie ,CandyCrush’ oder
FarmVille. Bei beiden Spielen werden kleinere
Investitionen, von meist 0,99 €, getatigt um
schneller in der Spielewelt aufsteigen zu
konnen. Ist einmal die Hiirde tberschritten,
99 Cent zu zahlen, ist die Bereitschaft 2,99€
oder sogar mehr zu zahlen, nicht mehr weit.
Es kann jedoch passieren, dass der User

in einen Strudel von Investitionen kommt

und nicht mehr den Absprung schafft, da

er schon so viel investiert hat. Lotto oder
Casinos zielen genau auf solche Spieler*innen.
Es sind meist die Dauerspieler*innen,

welche einmal ein wenig Gliick hatten, die
gewillt sind, alles wieder zu verspielen.

BINDUNG ODER SUCHT

Social Media wie Facebook, Instagram oder
Tiktok sind genau wie Casinos aufgebaut,

nur, dass sie den User kein reelles Geld
kosten. Dabei bezahlen wir mit unserer
Aufmerksamkeit und Zeit - eine Wahrung, die
auf den ersten Blick nicht sehr wertvoll fiir
Unternehmen scheint, jedoch durch gezielte
Werbung oder den Verkauf der Userdaten
regelrecht unbezahlbar wird. Dabei werden

die Apps durch eine kiinstliche Intelligenz (KI)
unterstiitzt, welche unser Verhalten erlernt.
Um die beste (langste) Zeit auf zum Beispiel
Instagram oder Tiktok zu verbringen, schlagt
diese Kl dem User immer neuen Content vor,
der auf einem Algorithmus basiert, der uns
User einschatzt und das zeigt, was uns mit
groBer Wahrscheinlichkeit interessiert. Das Ziel
dieser Kl ist den User so lange wie moglich auf
deren Seite zu halten, ihn in gewisser Weise
abhangig zu machen und sobald er auf die
App klickt, in einen ,,Heroinrausch &hnlichen
Zustand zu versetzen* und nicht ihn in seinem
Denken und Handeln zu unterstlitzen. Dieses
Businessmodell wird beinahe von allen Social
Media Kanalen angewandt. Bei einigen
funktioniert es besser, bei anderen schlechter.
Was uns Menschen in einen rauschahnlichen
Zustand bringen kann ist nicht das, was wir
eigentlich wollen. Der Nutzer mochte nicht, dass
eine oder zwei Stunden unbemerkt vortiberzieht
und er nur kurze Videos angeschaut hat.

Der , Negativity Bias“'° beschreibt das
sozialpsychologische Phanomen, welches

die Kl sich zu Nutze macht den User auf

der Seite zu behalten. Negative Gedanken,
Nachrichten oder Gefiihle wirken psychisch
auf den Menschen starker als positive. Daher
bleiben wir in einem Strudel von negativ
wirkenden Videos auf Tiktok eher gefangen,
als von positiv wirkenden. Es kdnnen kleine
Pannenvideos sein, wie es sie schon seit
langem auch im Fernsehen gibt, aber auch
aggressive, unmoralische Videos, Bilder oder
Kommentare. Oft ist es jedoch nur das Gefiihl
von Neid, Bodyshaming oder Schadenfreude.
Das bedeutet, dass, sobald der Algorithmus der

9 How To Fix Your Focus & Stop Procrastinating: Johann Hari | E114 . Zugriff
14.04.2022. https://www.youtube.com/watch?v=kNOX7a7-kwQ min. 31:00
10 Negativitatsbias. Zugriff 14.04.2022. https://lexikon.stangl.eu/23062/negativity-bias-negativitaetsbias
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Kl einen solchen Beitrag sieht, dieser immer
dem positiven Beitrag vorgezogen und ofter
oben im Feed angezeigt wird. Im Umkehrschluss
werden positive Dinge, die dem User psychisch
gut tun wiirden, eher ausgeblendet.

VERANTWORTUNG
RICHTIG ZU BINDEN

Als Designer haben wir die Moglichkeit,

eine solche Produktbindung fiir den User zu
erschaffen, mussen ihn jedoch auch vor sich
selbst schiitzen. Die Frage ist nicht, ob wir
Casinos, Social Media oder andere Produkte
und Services abschaffen um den User vor
sich und Anderen zu schiitzen, sondern wie
der Designer ein Produkt entwickeln kann,
welches im Interesse der Nutzer*innen handelt
und nicht im Sinne des schnellen Geldes.

Schafft der Designer, die User Expirience
wirklich flir den User zu kreieren und

seine Bedirfnisse in den Mittelpunkt zu
stellen, kann eine Objektbindung fiir sie/

ihn profitabel werden. Andernfalls kreiert

der Designer keine Bindung, sondern eine
Abhangigkeit, die bis zur Sucht flihren kann.
Das Unternehmen selber kann nur durch eine
enge Bindung vom User profitieren, da er
durch diese Verbundenheit ein loyaler Kunde
bleibt und somit auch zum Werbetrager.

30

DIE MOGLICHE ENT-BINDUNG
DURCH EXZESSIVEN KONSUM

Schon Karl Marx befasste sich in seinem groBten

Werk ,Das Kapital” (1867) mit dem Warenfetisch
in unserer Gesellschaft. Er beschreibt in seiner
Analyse in dem Kapitel ,,Der Fetischcharakter
der Ware und sein Geheimnis* das beinahe
religiose Dingverhaltnis zu Produkten und
Waren'". Er unterscheidet jedoch stark unter
Arbeitsprodukten - nitzlichen Dingen - und

dem Wertding. Nach Marx sind Arbeitsprodukte
nitzliche Dinge, die flr den Austausch
produziert werden. Wertdinge dagegen bringen
in der Sache selber nur einen Wertcharakter mit.
Diese Unterscheidung zwischen Arbeits- und
Wertdingen wird schon bei ihrer Produktion
mitbedacht.”? Dabei haben wir den Wertdingen
gegeniber, mehr als den Arbeitsprodukten, eine
beinahe fetischistische Erwartung, welche sie

durch ihr Dasein mitbringen und auch einfordern.

Es darf nicht auBer Acht gelassen werden,
dass der Begriff , Fetisch” erst von Sigmund
Freud 1890 eine sexuelle Konnotation bekam.
In der Zeit, als Marx ,,Das Kapital” schrieb,
wurde der Begriff im spirituell-religidsen
Kontext gebraucht.”™

Walter Benjamin baut in seinem Fragment
»Kapitalismus als Religion“ (1921) auf Marx’
Analyse auf'. Er beschreibt, dass er in dem
Kapitalismus dieselben Strukturen erkenne,
wie in den ,,sogenannten” Religionen. Beide
befriedigen Sorgen, Qualen und Unruhen.
Benjamin geht sogar vehementer als Marx

auf die Bedeutung des Kapitalismus in
seiner Rolle als Religion, oder gar Kultes,

ein. Er sieht dabei die sakralen Orte des
Kapitalismus in den Einkaufshausern, welche
im Laufe des 19. Jahrhunderts entstanden’.

Gleich, wie gut ein Produkt den Benutzer,

die Benutzerin auch binden mag und wie
zufrieden diese dann sein konnen, es kommt
im klassischen Produktzyklus der Zeitpunkt,

in welchem eine Ent-Bindung entsteht. Diese,
meist rasche, Vernichtung der Beziehung
zwischen Benutzer und Produkt wird von
Herstellern oder den Marken angesto3en.
Unternehmen lancieren immer wieder
Uberarbeitete, deren Meinung nach revolutionar
neue Produkte auf den Markt um so deren
Standing und Wachstum zu garantieren.

Noch vor einigen Jahrzehnten waren solche
Zyklen langwierig, der technische Fortschritt
langsamer, heute hingegen ist ein neu
erworbenes technisches Gerat nach dem
Verlassen des Geschéafts schon veraltet, da
Konkurrenten oder sogar der eigene Hersteller
ein neues, ,,besseres” Produkt vorstellen
konnen. Im consumer electronics Markt hat
sich ein ,Jahresturnus* abgebildet. Jedes Jahr
stellt der Hersteller sein neues Smartphone
vor, im selben Jahr stellen aber auch dessen
Konkurrenten ihre neuen Endgerate vor'e.
Youtube und vergleichbare Portale werden

1 Karl Marx und Friedrich Engels , Das Kapital“. Zugriff 19.04.2022. https://marxwirklichstudieren.

files.wordpress.com/2012/11/mew_band23.pdf (1. Kapitel 4. S. 85ff)

12 Karl Marx und Friedrich Engels , Das Kapital“. Zugriff 19.04.2022. https://marxwirklichstudieren.

files.wordpress.com/2012/11/mew_band23.pdf (1. Kapitel 4. S. 87ff)

13 Karl Marx und Friedrich Engels , Das Kapital“. Zugriff 19.04.2022. https://marxwirklichstudieren.
files.wordpress.com/2012/11/mew_band23.pdf (Fremdworterkldrung S. 919))
14 WALTER BENJAMIN , Fragmente vermischten Inhalts, Kapitalismus als Religion. Zugriff

19.04.2022. file:///C:/UsersljFaus/Downloads/Benjamin_Kapitalismus_als_Religion.pdf
15 KAI-UWE HELLMANN , Fetische des Konsums Studien zur Soziologie der

Marke*. Zugriff 19.04.2022 .1.Auflage 2011 VS-Verlag. Vorwort S. 7

16 iPhone-Reihenfolge: Alle Modelle nach Release geordnet. Zugriff 19.04.2022. https://www.giga.de/artikel/iphone-
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kurz nach dem Eintreffen der Produkte in die
Geschafte mit Unboxing-, Vergleichs- und
Review-Videos uberhauft. Dabei steht immer
die Frage im Raum ob es sich lohnt das neue
Produkt zu erwerben. Diese Schnelllebigkeit
sehen wir nicht nur bei den Smartphones der
Hersteller, sondern auch bei Tablets, Laptops
oder Peripheriegerate, wie den Kopfhorern.
Dabei hat ein jedes Produkt seinen ganz
besonderen Auftritt in der ,,Keynote®, in der ein
Experte es als das Beste und mit der neuesten
Technik ausgestattete Produkt anpreist.

Steve Jobs konnte sich bei Apple als ein
Prototyp des Consumers selbst gekonnt
prasentieren. Er kleidete seine hagere, dliinne
Gestalt in einem schwarzen Pullover, einfachen
Jeans und Turnschuhen. Er war der Inbegriff
des asketischen Consumers, des Experten,
des CEOs, der gleichzeitig das Gesicht einer
ganzen Marke und des Users war. Durch eine
solche Bezugsperson ist es dem Konsumenten
einfacher, ein Interesse, welches sich

spater in Treue umwandelt, aufzubauen, als
gegeniber einem unpersonlichen Konzern.
Doch nicht immer hat ein Unternehmen

eine solche charismatische Figur in ihrer
AuBenprasentierung. Viele Marken lberlassen
es anderen Prominenten ihre Marke zu vertreten,

um eine Kundenbindung aufbauen zu kdnnen,
andere wiederum sttitzen sich auf niemand
Spezifischen, sondern nur auf deren Marken-
philosophie und deren Zielgruppe und die
Abbildung derer.

Das Wort ,Marke“ wiederum vertritt flir den
User ein Geflhl von Qualitat. Diese geflihlte
Definition kommt aus dem 18. Jahrhundert,

als Luxusguter auf dem Markt mit bestimmten
Siegeln ausgezeichnet waren, welche Herkunft
und die damit verblrgende Qualitat (wie z.B.
Solinger Messer) bekannt gaben. Als die Zahl
der verkauften Giter anstieg, stand das Siegel,
die Marke, als Wiedererkennungszeichen

um den Kunden eine Komplexitatsreduktion
und Vertrauensbildung zu geben.

Im Laufe der Jahrhunderte entwickelte sich
das Wort ,Marke’ weiter, expandierte von
Gutern zu kulturellen Einrichtungen (Berliner
Philharmoniker) liber Lebensmittel (Chiquita)
Zu ganzen Regionen (Las Vegas, Mallorca).
Sogar Menschen verkaufen sich mittlerweile
als Marke (Heidi Klum, The Cardashians).

Nach Kai-Uwe Hellmann konne erkannt werden,
dass es einen einfachen Beweggrund gabe,
eine Marke zu begriinden: Diejenigen, die eine

reihenfolge-alle-modelle-nach-release-geordnet/
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Marke im einzelnen Sektor erschaffen hatten,
kdnnten ein steiles Wachstum vorzeigen.” Somit
kdonnte man auch behaupten, dass die Mehrheit
der Markengriinder der Konkurrenz nacheifern.
Dadurch wird aber auch deutlich, dass alle
Organisationen ein Knappheitsproblem antreibt,
welches die Knappheit von Kunden, Forderern,
Zuschauern oder Mitarbeitern sein kann.

Daraus resultierend ist das Aufbauen einer
Marke wichtig um flir Kunden differenzierbar zu
sein, fur etwas, meist Qualitat, zu stehen und
durch eine kontinuierliche Weiterentwicklung der
angebotenen Produkte und Dienstleistungen
eine Kundenbindung zu generieren.

Schafft es eine Marke, Produkte immer wieder
neu zu erfinden, wird den Konsumenten bei-
gebracht, dass man ebenfalls mit der Entwicklung
der Marke mitgehen muss. Das Alte wird
uninteressant, das Neue unentbehrlich. Durch
diese Art Marketing, das ohne Ricksicht auf
andere Faktoren als auf das eigene Wachstum
betrieben wird, wird es beinahe unmaglich, ein
physisches Produkt auf den Markt zu bringen,
das von Seiten des Herstellers eine enge,
langlebige User-Produkt-Bindung erregt. Um
dies zu schaffen, muss die Herangehensweise
geandert werden den Kunden an sich zu binden.
Dabei sollte nicht der Fokus auf der Marke selber
liegen, sondern auf dem einzelnen Produkt.
Dieses Produkt sollte die Marke reprasentieren,
nicht wie ublich, andersherum. Ein weiterer
wichtiger Punkt einer raschen Ent-Bindung zu
einem Produkt entgegenzuwirken ist, abgesehen
von der Anderung unseres Konsumverhaltens,
die Anderung der Businessmodelle der
Unternehmen. Nach Jahn Hari musse gefragt
werden ,what tech is working in who’s interest.“'®

Es gibt schon viele andere Businessmodelle,
vor allen Dingen im Sektor der digitalen
Dienstleistung. Netflix oder Spotify funktionieren
als Abonnement: Der Kunde zahlt fiir

eine langere Zeit fiir eine Dienstleistung

oder ein Produkt, welches immer auf dem
neuesten Stand gebracht wird. Es werden

auch Nutzerprofile erstellt, ahnlich wie Meta
(Facebook, WhatApp, Instagram) sie erstellt, sie

werden jedoch nicht an Dritte verkauft, sie sind
dazu da um dem User die beste Nutzererfahrung
Zu geben, die er dort haben kann.

Internetseiten wie www.grover.com versuchen
genau, ein solches Abonnement flir Produkte
anzubieten und vertreten viele verschiedene
Marken, Produkttypen und Produkte. Der gro3te
Unterschied zwischen grover.com und den
bisherigen Ausleihmdglichkeiten flir technische
Geréate ist, dass sie eine Mindestmietdauer

von einem Monat haben, keine Kaution
hinterlegt werden muss und, dass man die
Gerate auch nach dem Ablauf der Leihfrist
kaufen kann. In dem Businessmodell steht

der Kunde im Mittelpunkt. Er soll so wenig

wie moglich Unannehmlichkeiten haben, hat
eine groBe Auswahl an Produkten und diese
sind alle versichert. Dieses Konzept ist jedoch
nicht primar darauf ausgelegt einen User an
sein Produkt zu binden, sondern ihn immer

auf dem neuesten Stand der Technik flir den
geringsten finanziellen Aufwand zu halten.

Hier ist die Plattform die Marke und nicht der
Hersteller. Adaptierte man das Konzept der
mehrjahrigen Versicherung fiir defekte Teile -
nicht Abnutzungsspuren - auf den Kauf eines
Produktes, entstlinde eine Vertrauensbeziehung
zwischen Hersteller und User. Ebenfalls

miusste der Jahresturnus von Erneuerungen
abgeschafft, oder wenigstens in die Lange
gezogen werden. Auch kdnnte man das
vorhandene Produkt nur partiell aktualisieren
und dem Nutzer die Mdglichkeit geben die
Einzelteile auszutauschen. Dies bedingt jedoch
eine extreme Weitsicht in der Entwicklung der
Produkte und ebenfalls Einengungen im Design.

17 KAI-UWE HELLMANN , Fetische des Konsums Studien zur Soziologie der

Marke*. Zugriff 19.04.2022 .1.Auflage 2011 VS-Verlag. Vorwort S. 11

18 HOW TO FIX YOUR FOCUS & STOP PROCRASTINATING: JOHANN HARI | E114 . Zugriff
14.04.2022. https://www.youtube.com/watch?v=kNOX7a7-kwQ min. 26:56
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UX METHODEN IN
KOMBINATION MIT
INDUSTRIAL DESIGN

Implementierung einer digitalen Methodik in die haptische Welt

User Experience Design, kurz UX Design,
beschreibt das Erlebnis bei der Benutzung
eines Produktes. Dabei werden meist digitale
Produkte auf die Nutzererfahrung oder dem
Nutzererlebnis hin getestet und verbessert.
Beim UX Design steht nicht das Produkt als
solches und dessen Design im Vordergrund,
sondern der Nutzer (User) und dessen
Interaktion mit dem Produkt. Es sollen die
Bediirfnisse, Hoffnungen und Wiinsche des
Users herausgefunden werden um sie dann
bestmoglich auf das Produkt anzuwenden.
Im Industrial Design wird im Gegensatz

zum Interfacedesign oder Webdesign diese
Methodik kaum getrennt vom eigentlichen
Design angewendet. Geschichtlich gesehen,
spielt der User im Industrial Design erst seit
relativ kurzer Zeit und auch nur in manchen
Branchen eine Rolle. In vielen Sektoren wird
er noch nicht einmal in Betracht gezogen.
Im Consumer Electronic Bereich ist jedoch
der User der Kaufer und Konsument.

Um diese Liicke zwischen Industrie und
Nutzer zu schlieBen, mochte ich in dem

praktischen Teil meiner Masterarbeit versuchen,

die Methoden aus dem UX Design in die
Entwicklung eines physischen, industriellen
Produktes zu implementieren, um dadurch
ein besseres Nutzererlebnis zu schaffen,
welches wiederum eine bessere Bindung
zwischen Objekt und User erzeugt.

Um herauszufinden, wie ich eine bessere

Bindung aufbauen kann, werde ich immer wieder

mit potentiellen Usern zusammenarbeiten. Es
werden Tagebuchstudien aufgezeichnet um
die Nutzung Uber einen langeren Zeitraum
bewerten zu kénnen, Workshops abgehalten
um im Team Ergebnisse zu den wichtigsten
Punkten in der Produktbindung zu erarbeiten,
Fragebogen ausgeflllt und Rlicksprachen
gesucht um immer wieder die Richtung

des Entwurfes und Konzeptes auszuloten.

Ein besonderes Augenmerk werde ich auf
die Benutzerfreundlichkeit, Bedienung und
den Produktkontext legen. Wie interagiert
der User mit dem Gerat und wie kann

man nach der Herstellung darauf Einfluss
nehmen und das Produkt benutzerspezifisch
konfigurieren? In welchem Kontext erscheint
das Produkt, ist es eigenstandig, monolitisch,
oder befindet es sich in einem Kosmos,
welcher die Benutzung verbessern kann?
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EIN UBERBLICK

DER PROBLEMATIK

Der Aufbau einer Bindung zwischen dem User
und dem Produkt kann fiir das Unternehmen
wie auch dem Benutzer von groBem Vorteil
sein. So konnen beide Seiten von deren
jeweiligen Erfahrungen profitieren und

durch Kommunikation weiter entwickeln.

Im Gegensatz zu digitalen Produkten sind

physische Produkte nur zu einem geringen Teil
anpassungsfahig. Kls und Algorithmen kénnen
nicht auf das auBBere Erscheinungsbild Einfluss
nehmen oder auf mechanische Eigenschaften,

sondern maximal in den digitalen Einstellungen.

Somit ist ein Bindungsaufbau durch eine
variable Anpassung, wie im Social Media,
nur eingeschrankt moglich. Trotzdem
kann das Unternehmen durch bestimmte
Aktionen und Trigger dem User eine
Bindung zu seinem Produkt ermoglichen.

Fir jedes Produkt gibt es dabei verschiedene
Trigger und Aktionen, welche funktionieren
konnen. Bei einem Smartphone sind es
andere als bei einem Fahrrad oder einer
Kilichenmaschine. So muss jedes Objekt in
seinem Kontext angeschaut werden und im
Detail die User Experience entworfen werden.
Betrachtet man den Kopfhorer als einen
taglichen Begleiter flir unterwegs, sollte

es bestmdoglich so sein, dass der Benutzer
nicht ohne diesen aus dem Haus geht. Diese
Routine kann als Bindungsaufbau dienen.

Doch wie kann ein Hersteller den User daran
erinnern das Produkt jeden Tag zu benutzen?
Welche Maglichkeiten hat ein Unternehmen,
in den Tagesablauf, die sozialen Kontakte,
das Leben des Users zu interferieren?

Ist der Wille des Kunden Musik zu hoéren
ausreichend fiir die tagliche Benutzung oder
muss man ihn taglich daran erinnern und
animieren sein Endgerat mitzunehmen?

Auch kann man heute davon ausgehen, dass der

Kopfhorer ein Produkt ist, welches ein Signet
des Benutzers nach auBBen hin zeigt. Also muss
es nicht nur modisch den User widerspiegeln,
sondern auch generell zu ihm passen.
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VIER HYPOTHESEN EINFRAGEBOGEN

Der Online-Fragebogen wurde von
insgesamt 25 Probanten ausgefillt.

I »Durch die Erschaffung einer positiven
Objektbindung wird das Produkt linger
benutzt und ist dadurch dkologisch und

OkOVlOWllSCh nachhaltlger. Die Wahrung Eis wurde hier im Fragebogen gewahilt,

da das Gefihl von einem guten Eis im Sommer
mehr Wert ist, als eine bestimmte Menge an Geld.

I I »Die Objektbindung entsteht durch den

Anreiz in d(l S Produkt 7u Investieren.“ Die Zeitangabe in Tassen Kaf__fee ist eine gefiihlte
Zeitangabe, ungenau, jedoch flr jeden vorstellbar.

I I I ,User reparieven ihr Produkt, wenn
Ihnen der Zugang vereinfacht wird.“

I ‘I »~Modularitit hilft einer schnellen
Ent-Bindung entgegenzuwirken.*
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HYPOTHESE |

»Durch die Erschaffung einer positiven
Objektbindung wird das Produkt linger
benutzt und ist dadurch dkologisch und
6konomisch nachhaltiger.“

Objektbindungen sind variabel. Es ist ein Gefuhl von
Verbundenheit, Routine oder Status gemeint.

JA

GESCHENK

HAST DU ES
GEKAUFT?

40

SEIT GESTERN

4,3

SEHR LANGE

WIE OFT BENUTZT
DU DAS OBJEKT/
PRODUKT?

TAGLICH

FAST TAGLICH

1X DIE WOCHE

1X IM MONAT
FAST NIE

47,8 %

21,7%

41

WIE ALT IST DAS
OBJEKT UND WIE
LANGE HAST DU ES?

RESUMEE

.Der Fragebogen zeigt deutlich, dass

die Mehrheit der Befragten sich dieses
Objekt selbst angeeignet haben. Dabei

ist es ebenfalls auffallig, dass ein haufiges
Benutzen des Produktes die Bindung
aufbaut. Erstaunlicherweise wurde keines
der Objekte als ,,Neu“ bezeichnet, obwohl
mehrere Produkte genannt wurden, die
erst im vergangenen Jahr erschienen sind.
Das zeigt, dass das subjektive Empfinden
eine groBe Rolle spielt und je mehr wir ein
Produkt benutzen und in unseren Alltag
einbinden, desto alter wirkt es auf uns.”



WIE VIEL EISKUGELN BESSER

MUSSTE DAS NEUE PRODUKT SEIN,
DAMIT DU DAS ALTE AUFGIBST?

,»Die Objektbindung entsteht durch den
Anreiz in das Produkt zu investieren.“

WURDEST DU DAS
PRODUKT AUFGEBEN,

26,1% E
: WENN EIN BESSERES

AUF DEN MARKT KAME?

26,1% |

26,1%

WIE LANGE HAST DU
DICH VOR DEM KAUF
DES PRODUKTS DAMIT 8,7%
AUSEINANDER GESETZT? 4,3%

WIE VIEL KUGELN
EIS WURDEST DU
INVESTIEREN, UM
DAS PRODUKT ZU
REPARIEREN?

1 TASSE KAFFEE

Kaufer, welche nicht viel Zeit oder MuBBe
investiert haben und auf der anderen

Seite diejenigen, die sich mit Materie
auseinander gesetzt haben. Jedoch
scheinen nur wenige viel Zeit vor dem

Kauf eines Produktes zu investieren, um
sich mit diesem auseinanderzusetzen. Hat
ein Objekt den Bindungsstatus erreicht,
muss ein neues Produkt wesentlich besser
sein, um dieses abzuldsen, sofern dies
Uberhaupt maoglich ist. Dies unterstreicht
die Theorie von John Gourville. Bei der
spateren Investition von Zeit und Geld

um den zerstorten Gegenstand wieder in
Stand zu bringen, darf dieser im Schnitt
die Halfte des Neupreises kosten. Aber
trotzdem wiirde mehr als die Halfte

der Befragten deren Bindungsobjekt

. fir ein Besseres aufgeben.” ......

8,7%
ALLE ANGABEN IN %

RESUMEE IR o |

WIE VIEL ZEIT HAST o |

DU INVESTIERT DAS »IN der Investition von Zeit und Muf3e P 5

RICHTIGE PRODUKT sind zwei entgegengesetzte Lager Lo |

ZU FINDEN? vertreten. Zum einen sind die schnellen y |

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
| s
s
v

Ve

0% 4,3% 8,7% 13% 17,4% 21,7% 26,1% MENGENANGABE IN KAFFEETASSEN 0 13 87 17,4 26,1 13 21,7



HYPOIHESE LIl

w
N

N

2

. c

WIE VIELE WURDEST DU EIN “ :

ELEKTRONISCHE TECHNISCHES GERAT, °: g

GERATE HAST DU WIE EINEN KOPFHORER : m

IM VERGANGENEN REPARIEREN? . 7 ﬁ z

JAHR REPARIERT? ® E — E

X w o . .
S mE o3 ,User reparieren ihr Produkte, wenn

1 12,5% m : = o . - 1«

) B ACERE Ihnen der Zugang vereinfacht wird.

3+ 12,5% \

0 25% Unter Zugang sind alle Stufen des Erwerbs und
der Reparaturen gemeint. Vereinfachung durch
spezialisierte Shops, Webshops und Abstufungen

ES IST der persénlichen Fahigkeiten, wie 1éten,
schrauben oder kleben und das erlernen dieser

KEINS Fahigkeiten. Sind Anleitungen schnell zu finden,

KAPUTT oder muss man lange recherchieren?

GEGANGEN 33,3%

WIE MUSSTEN ERSATZTEILE WELCHE HANDWERKLICHE RESUMEE
ANGEBOTEN WERDEN? FAHIGKEITEN MUSSTE MAN HABEN

DAMIT EIN ELEKTRONISCHES
GERAT REPARIERT WIRD?

IN LEICHT WIE TEUER DURFEN +Elektronische Gerate werden

MONTIERBARE ERSATZTEILE SEIN WENN scheinbar haufiger repariert, als anfangs

CASES . ELEKTRONISCHE DAS GERAT 7 KUGELN angenommen. Einen Kopfhorer zu
EINZELTEILE EIS GEKOSTET HAT? reparieren trauen sich rund 20% der

Befragten selber zu, wobei die Mehrheit
von 48% diesen nicht reparieren wiirden.
32% wiirden sich Hilfe von einem Profi
suchen. Diese Zahlen zeigen gut, wie wir
als Gesellschaft und Individuen denken.
Viele trauen sich nicht zu ein elektronisches
Gerat zu reparieren und gehdren somit zu
I Bellwohnern einer \{Veg\{verfk_ultur. Gabe
ENE N B es jedoch Ersatzteile, sind sich 70,8%
einig darliber, dass diese in leicht zu
montierenden Cases anzubieten waren.
Geklebt werden darf nichts, verschraubt
aber schon. Preislich gesehen, darf
dieses Ersatzteil maximal zwischen 40%
und 60% des Neupreises kosten.
Gabe es also ein elektronisches
Endgeréat, zu welchem Ersatzteile
KLEBEN: 0% einfach zu akquirieren sind und
ebenfalls leicht zu montieren, wiirde
die Zahl derer sich erhohen, welche
das Geréat selber reparieren wiirden
- oder es sich zumindest trauen.”

70,8%

29,2% ALLE ANGABEN IN %

12,58,3 54,2 16,7% 8,3 0 O
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HYPOTHESE IV

»~Modularitit hilft einer schnellen
Ent-Bindung entgegenzuwirken.“

Objektbindungen sind variabel. Es ist ein Gefuhl von
Verbundenheit, Routine oder Status gemeint. Ent-
Bindung entsteht bei einem Abklingen dieser Gefilihle
und Aktionen. Sie kénnen auch durch Verargerung,
Konsumwunsch oder durch auere Einflisse hervorgerufen
werden.

Modularitat bedeutet, dass man bestimmte Teile eines
Produktes austauschen kann, wie auch die Gestaltung

einer Produktfamilie und deren modulare Zugehorigkeit
zum Hauptprodukt.

SEHR WICHTIG -----; EREES UNWICHTIG

4%

WIE WICHTIG
IST DIR AUSSERE
PERSONALISIERUNG

WENN ICH MIR EIN NEUES
PRODUKT KAUFE?

BEVORZUGST DU EINE
UPGRADE-MOGLICHKEIT,
ODER WURDEST DU LIEBER

DAS NEUE KAUFEN?

SEIN

UPGRADE-MOGLICHKEIT

76%

WURDEST DU

EIN MODULARES

PRODUKT SELBER

ZUSAMMEN JA 36%
BAUEN WOLLEN?
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DIE ERNEUERUNG MUSS ...

DU BIST ZUFRIEDEN MIT
DEINEM PRODUKT: KAUFST
DU DIR DEN NACHFOLGER?

NEIN 12%
KOMMT AUF DIE
ERNEUREUNG AN 60%

GESTALTERISCH
4%

RESUMEE

»Modulare Produkte sind aus
unserem Leben kaum noch weg zu
denken. Modularitat |1asst uns User
mehr Freirdume, eine einfachere
Erweiterbarkeit oder Ersetzbarkeit
von defekten Teilen. Oft kommt die
modulare Bauweise von Produkten mit
einer langeren Auseinandersetzung
mit dem jeweiligen Produkt einher.
Schon bei dem Kaufprozess muss
der Kunde das Produkt konfigurieren.
Durch die Umfrage wurde deutlich,
dass User eine modulare Bauweise
bevorzugen um die Mdglichkeit zu
haben das Produkt einem Upgrade
zu unterziehen, anstatt ein Neues zu
kaufen. Jedoch mdchte die Mehrheit
der User das gekaufte Produkt nicht
selber zusammenbauen. Das spricht
fir eine gewiinschte Bequemlichkeit
im Kauf mit einer gro3en Flexibilitat
spater.”



Analyse von 2 Tagebuchstudien zum
Thema Kopfhirer

TAGEBUGHSTUDIE

Durch das Durchfiihren von zwei Tagebuch-
studien, konnte ich die User besser verstehen
und erkennen, welche die Routinen mit ihren
Kopfhorern sind und welche sie bevorzugt
benutzen. Auch ist ersichtlich geworden, welche
Arten und Modelle bestimmte Schwierigkeiten
in der Benutzung, dem Service oder der
Haltbarkeit haben.

Die Probanden wurden gebeten die Benutzung
ihrer Kopfhorer Giber den Zeitraum von zwei
Monaten in Stichpunkten festzuhalten. Dabei
war es wichtig zu beschreiben, welchen
Kopfhorer sie benutzen, flir welche Tatigkeit
und aus welchem Grund sie sich fiir diesen
entschieden hatten. In einem finalen
Interview sollten die Probanden ein Résume
zu ihren Erfahrungen mit den Kopfhorern
erlautern. Es war vor allen Dingen wichtig

zu erfahren, wie zufrieden die Probanden

mit jedem einzelnen Kopfhorer sind und wo
jeweils Verbesserungswiinsche auftreten.

Benutzte Kopfhorer (KH):

Probandin 1:
- KH1 (True wirelles Earbuds)
- KH2 (Kabelgebundene In-Ear)

Proband 2:

- KH3 (Wireless Headphones, On-Ear)

- KH4 (ANC-Kopfhorer, Over-Ear geschlossen)
- KH5 (True wirelles Earbuds)

Probandin 1 beschreibt oft, dass sie die
Kopfhorer benutzt, welche am schnellsten

zu finden waren. Dies waren die KH2, da sie
einen fixen Ablageort hatten, der sich nicht
anderte. Hingegen waren die KH1 zwar oft

im Case zu finden, jedoch lag dieses oft an
unterschiedlichen Stellen und hatte keinen
fixen Platz im Haushalt. Auch beschwerte

sich Probandin 1 dartliber, dass der Sound des
Anmachens und Connectens zu laut sei und fir
andere Personen als storend wahrgenommen
wurde, vor allen Dingen des Nachts.

Von der Soundqualitat sind beide Kopfhorer flir
Probandin 1 sehr ahnlich. Fiir die alltaglichen
Dinge, wie Musik héren, kleine Filme anschauen
oder Podcasts anhdren, reichen sie vollig aus.
Zwar sind die KH1 praktischer, da sie keine Kabel
besitzen, haben aber oft das Problem bei der
Konnektivitat untereinander. Die Verbindung
unter den beiden Kopfhorern scheint nicht
stabil zu funktionieren. Des weiteren beschreibt
Probandin 1 ebenfalls, dass das Drlicken

der Kontrolltasten sehr unangenehm sei, da
diese zu schwergangig sind und man sich
durch den ausgelibten Druck den Kopfhorer

zu weit in das Ohr schiebt. Dies hat zur Folge,
dass sie abgesehen vom Einschalten nicht zu
gebrauchen sind und trotz der angepriesenen
und vorhandenen Madglichkeiten doch Uber
das Smartphone gesteuert werden missen.
Auch reicht der Akku oft nicht aus und die
Probandin ist dazu gendtigt eine Pause

zu machen, im sie wieder aufzuladen.
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Bei Proband 2 erkennt man schnell, dass

die benutzten Kopfhorer hauptsachlich

On- beziehungsweise Over-Ear-Kopfhorer
sind, mit Ausnahme der KH5.

Bei dem Durchlesen der Tagebuchstudie

von Proband 2 erkennt man ebenfalls, dass
beide Kopfhdrer ihre bestimmten Aufgaben
und Usecases haben. Wahrend die KH4
hauptsachlich stationar benutzt werden, sind die
KH3 die Wahl fiir unterwegs. Die KH4 wurden
nur mitgenommen, als es absehbar war, dass
das ANC benutzt werden misste. Als Grund
fiir diese Trennung von den Benutzerszenarien
gab Proband 2 an, dass die KH4, obwohl

sie klanglich die besseren Kopfhorer waren,
bei jedem Schritt ein plastisches Klacken
verursachten, welches es unertraglich machte
sie beim Gehen zu benutzen. Des weiteren
konnten die KH3 kleiner zusammengeklappt
werden, was den Transport vereinfachte. Die
KH5 benutzte Proband 2 kaum. Er hatte sie
als Werbegeschenk erhalten und empfand die
Soundqualitat als zu gering um sie zu benutzten.
Auch hielten sie nicht in dessen Ohren, obwohl
verschiedene Silikon-Ohrstopsel beilagen.

Da Proband 2 die beiden Kopfhorer in zwei
Userszenarien eingebaut hatte, waren sie meist
fur deren explizite Aufgabe griffbereit. Was
jedoch bemangelt wurde, war das standige
Neuverbindenmiissen der Kopfhorer mit den
verschiedenen Endgeraten, da nicht mehr

als zwei verbunden bleiben konnten. Vom
Tragekomfort konnten die KH4 fiir mehr als

drei Stunden miihelos getragen werden. Da

sie Over-Ear-Kopfhorer sind, drlicken sie nicht
die Ohrmuscheln an den Kopf, lassen jedoch
auch nicht die Luft zirkulieren, was zu einer
unangenehmen Erwarmung der Ohren fiihren
konnte. Der gro3e Vorteil der KH3 ist, dass sie
robust und gut transportierbar sind. Sie lassen
sich gut einklappen und sind angenehm leicht.
Durch die Ein-Knopf-Bedienung weil3 der User
ebenfalls immer, welche Kopfhorerseite zu
welchem Ohr passt. Der Bedienknopf muss
immer hinten links sein und falls er vorne rechts
zu spiren ist, wird dieser Kopfhorer falschherum
benutzt. Proband 2 erzahlte ebenfalls, dass

er bei den KH4 leider nach 1,5 Jahren in
unregelmaBigen Gebrauch schon eingerissene
Ohrpolster hatte, welche anfangs nicht von
dem Hersteller als Garantiefall angesehen
werden wollte. Erst bei einer ausdriicklichen
E-Mail mit dem Verweis auf den Materialfehler
und des Gewahrleistungsgesetzes, war der
Hersteller bereit die Kopfhorer zu reparieren.
Anstatt jedoch Ersatzpolster zu schicken,
musste Proband 2 seine Kopfhorer per Post
einschicken und bekam nicht seine repariert
zurlick, sondern ganzlich neue. Durch diese
negative Erfahrung mit dem Kundendienst
mo&chte Proband 2 sich nicht mehr mit diesem
Hersteller identifizieren und wird, nach seinen
Angaben, kein weiteres Produkt erwerben.
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CONTEXTUAL
RESEARCH

BEDIENUNG

Wir Menschen sind Gewohnheitstiere!

Was Jakob Nielsen fiir die Internetnutzung
definierte', kann auch auf die haptische
Produktwelt zugeordnet werden. Die
Produkterfahrungen, die der Mensch im
Laufe seines Lebens sammelt, vergleicht

er automatisch mit seinem neuen Produkt
und dessen Erfahrung. Dabei geht er immer
dieselben Wege um an sein Ziel zu kommen
oder versucht es zumindest. Ist die Benutzung
unerwartet anders, fuhlt er sich in seinem
Umgang gestort und sieht die Usability des
neuen Produkts als schlecht an. So sollten

1 JON YABLONSKI , Laws of UX*“. 1.Auflage 2020 dpunkt.Verlag GmbH. Der Mensch ist ein Gewohnheitstier - Jakobs Gesetz S1
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bekannte Modelle, Bedienungen, Wege oder
Userszenarien iibernommen werden, um
dem User den einfachsten Einstieg in das
Produkt zu gewahrleisten. Anderungen sollten
dabei nur an Punkten, welche unstimmig
erscheinen, vorgenommen werden oder diese
ganz abgeschafft werden. Zwar kann man die
Theorie von Nielsen so interpretieren, dass
innovative Konzepte keine gute Losung seien,
schaut man sich jedoch Beispiele an, wird es
deutlich, dass gerade in der heutigen Welt die
Wahrscheinlichkeit steigt, dass ein Produkt
richtig benutzt wird, wenn einige Parameter

4-Wege-Druckknopf der Marshall Major IV sind fiir die gesamte steuerung des Kopfhérers vorgesehen.

von bekannten Objekten kopiert werden.
Gerade das Beispiel der Sitzbedienung des
Mercedes-Benz EQC 400 Prototyp zeigt, wie
Nielsens Theorie umgesetzt werden kann. Der
Sitz selber ist abstrahiert in der Bedienung
dargestellt. So weil3 der User sofort, welchen Teil
seines Sitzes er wo zu bedienen hat und muss
das geplante Vorhaben nicht erst erlernen.

Die Art und Komplexitat der Bedienung

eines elektronischen Produkts kann dabei
ausschlaggebend fiir die positive oder negative
User Journey sein. Man muss jedoch ebenfalls
bedenken, dass die Peaks, positive, sowie
negative, im Gedachtnis bleiben, wobei das
Ende der Produkterfahrung immer positiv
gestaltet werden sollte, damit dies in der
Erinnerung die negativen Erfahrungen ubertrifft.

Der Psychologe Paul Fitts erkannte schon im
Jahre 1954, als er das menschliche motorische
System analysierte, wie wichtig es ist, den
Menschen und dessen Ungenauigkeiten mit in
den Entwurf zu planen. Er fand heraus, dass die
Geschwindigkeit der Bewegung mit der Gré3e
der zu ertastenden Flache eng zusammenhangt.
Je schneller die Bewegung war, desto ungenauer
wurde die Taste erfasst. Dies war ebenfalls der
Fall, als die Tasten keine eindeutige Zuordnung
oder Position hatten. Somit sollte, sofern eine
taktile Bedienung geplant wird, auf diese
Ungenauigkeiten des Menschen geachtet
werden. Dabei zieht sich diese Ungenauigkeit
auch weiter in die Fahigkeiten, sich Dinge

und Bewegungsablaufe zu merken. Das nach
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zwei amerikanischen Psychologen benannte
Hick’'s Gesetz (oder auch Hick-Hyman Gesetz),
behauptet, dass die Anzahl der Bedienelemente
reduziert werden sollte, jedoch nicht bis zur
Abstraktion vereinfacht werden darf. Es sollten
nicht zu viele Bedienmoglichkeiten auf einen
Knopf/Button gelegt werden, da die dafiir ndtige
kognitive Belastung zu grol3 werden konnte.

Es wird immer einen gewissen Grad an
Komplexitat geben. Es gilt diesen nur so gering
zu halten, damit der User intuitiv handeln kann
und nicht Bedienungen neu erlernen muss.

Analysiert man Kopfhorer, bemerkt man schnell,
dass viele verschiedene Arten der Bedienung

in diesem Produktfeld vorhanden sind. Es sind
Touch-Sensoren, 2-Wege Schalter, Knopfe,
Drehrader oder 5-Wege-Joysticks vertreten.
Oft werden die Bedienelemente ebenfalls als
Signet und Gestaltungselement betrachtet.

Auf den folgenden Seiten mochte ich einige
Kopfhdrer mit besonderem Augenmerk

auf die Bedienung und den vom Hersteller
gegebenen Service analysieren. Die
Soundqualitat werde ich bewusst nicht genauer
anschauen, da diese aus dem Designaspekt
erst einmal als nebensachlich betrachtet
werden kann. Ebenfalls werde ich mich auf
Bligelkopfhorer konzentrieren, da diese den
groBten Gestaltungsspielraum haben.



Over-Ear On-Ear

NURA BEATS
HEADPHONES BY DR.DRE

VISUELLE MERKMALE VISUELLE MERKMALE
Einzigartige Kombination aus In-Ear und Over-Ear Drei Farben zur Auswanhl
Die Gestaltung der Polster nimmt die Linienfiihrung der Muscheln auf Die Gestaltung der Polster nimmt die Linienflihrung der Muscheln auf
Festes Kopfband Klappbares Kopfband (Muscheln liegen libereinander)
Einfache Hohenverstellung Klassische Hohenverstellung mit Rastpunkten unterhalb des Modellnamenlabels
BEDIENUNG BEDIENUNG
Automatisierungen beim Auf- oder Absetzen: Sehr einfache Kopplung mit Apple-Geraten (Modelle ab 2014)
Play/Pause Drucktasten auf der linken Ohrmuschel:
Pairingmode, sofern noch der Kopfhorer noch nicht gekoppelt ist Play/pause music, annehmen/auflegen Telefon, vorheriges/nachstes Lied,
Touch-Funktionen Uber die Nura-App konfigurierbar: Lautstarke, Siri aktivieren, Pairingmode

Play/pause Musik, annehmen/auflegen Telefon, vorheriges/nachstes Lied,
Lautstarke, on/off social mode, on/off ANC

PERIPHERIE FUNKTIONEN & PRODUKTE

PERIPHERIE FUNKTIONEN & PRODUKTE App: Kabelloses Teilen von Audio (nur mit anderen Beats, oder Apple-Geraten)
Zubehor: Etui, Universelles Micro-USB Ladekabel
App: Vollautomatisierte Personalisierung des Klanges mit nachtraglicher Feinjustierung
Zubehor: 3,5mm Klinkenkabel, USB-A Ladekabel, 3 GroBen fur die In-Ear-Horer, Tragetasche,
Gaming Mikrofon



Over-Ear On-Ear/
Over-Ear

MICROSOFT AlAIAI
SUREACE.2+ TMA2 MOVE

VISUELLE MERKMALE VISUELLE MERKMALE
Starrer Over-Ear Kopfhorer Komplett modulares System
AuBenform rund, im Polster oval Wird zerlegt geliefert
Schwarz oder grau Over-Ear Ohrpolster verdecken einen Teil der Muschel, ohne dabei den Stil zu verandern
Muscheln 180° drehbar Kunststoff mit Soft-touch-Oberflache
BEDIENUNG BEDIENUNG
Uber das Drehrad lassen sich 13 verschiedene Noise-Canceling-Modi (linke Muschel) einstellen Joystick auf der rechten Ohrmuschel:
und 15 Lautstarkenregelungen (rechte Muschel) Play/pause music, annehmen/auflegen Telefon, vorheriges/nachstes Lied,
Touch-Funktionen: Play/pause Musik, annehmen/auflegen Telefon, vorheriges/nachstes Lied Lautstarke, Pairingmode

Mikrofon-mute-Knopf
Cortana Sprachsteuerung- sagt beim Einschalten, wie viele Stunden Wiedergabezeit noch
vorhanden sind
Verschiedene Gerate konnen gleichzeitig gekoppelt werden PERIPHERIE FUNKTIONEN & PRODUKTE

Da dieser Kopfhorer konfigurierbar ist, sind 360 Kombinationsmaoglichkeiten umsetzbar.
Tragetasche, Tragebeutel, verschiedene Kabel
PERIPHERIE FUNKTIONEN & PRODUKTE

Tragetasche, 3,5mm Klinkenkabel, USB-C Ladekabel
App: EQ



On-Ear Over-Ear

MARSHALL BEYERDYNAMIC
MAJOR 111 LAGOON ANGC

VISUELLE MERKMALE VISUELLE MERKMALE
Unifarben mit goldenen Applikationen (Scharnier, Joystick) Lichteffekt in der Muschel um den Status anzuzeigen (ON/OFF/Pairing)
Klein zusammenfaltbar Lichteffekt zeigt linke und rechte Seite an (weil3/rot)
Bluetooth und Kabelgebunden, sowie mdglicher Anschluss eines zweiten Kopfhorers Klappbar, 110° drehbare Muscheln
Aus Kunststoff
Wirken klobig

BEDIENUNG

Ein-Knopf-Steuerung mit einem 4-Wege-Druck-Joystick BEDIENUNG

ON/OFF/Pairing, Play/pause Musik, annehmen/auflegen Telefon,

vorheriges/nachstes Lied, Lautstarke Zwei Dipswitsches: 1. ON/OFF/Pairing, 2. ANC OFF/Level 1/Level2
Pairing-Mode nur aus dem ausgeschalteten Zustand moglich Touch-Funktionen: Play/pause Musik, annehmen/auflegen Telefon, vorheriges/nachstes Lied
5 Sekunden drilicken flir ON/OFF, 7 Sekunden flir Pairing-Mode Beim Einschalten sagt eine Frauenstimme die Prozentzahl des Akkus und ob der Kopfhdrer

verbunden ist

PERIPHERIE FUNKTIONEN & PRODUKTE
PERIPHERIE FUNKTIONEN & PRODUKTE

3,5mm Klinkenkabel, Ladekabel
App: Vollautomatisierte Personalisierung des Klanges mit nachtraglicher Feinjustierung

Tragetasche, USB-C Ladekabel, 3,5mm Klinkenstecker



~ PERSONA |

Name: Gerhard

Alter: 40 Jahre

Familienstand: Verheiratet

Beruf: Ingenieur

Sinus-Milieu: Adaptiv-Pragmatisch
Nettoeinkommen: 5300€/Monat

PERSONAS

Dzeﬁ ktive Zzelgrup pe Gerhard, ein 40 Jahriger Ingenieur aus anfangt, eine Tasse Tee zu trinken. Gegen
Miinchen, wohnt zurzeit mit seiner Frau 10:00 Uhr, wenn alle seine Mitarbeiter
und zwei Kindern in deren Einfamilienhaus auch vor Ort sind, quélen ihn die vielen
Personas kennt man meist aus dem Marketing- in Bad Aibling. Er ist vor sieben Jahren aus verschiedenen Stimmen, die unkontrolliert
bereich. Sie sind Nutzermodelle, welche das der GroBBstadt weggezogen um sich der durch den Raum fliegen. In solchen Momenten
Produkt fiktiv benutzen wirden. Sie haben Hektik und dem eingeengten Miinchner sehnt er sich nach Ruhe und Musik.
verschiedene Charakterziige, Lebensweisen, Leben zu entziehen. Er pendelt jeden Tag
Wiinsche und Ziele. Sie sind vorrangig dazu da, in die Landeshauptstadt um als Freelancer Vor kurzem, nachdem seine Kopfhdrer wieder
um die Zielgruppe darzustellen und dadurch bei verschiedenen Firmen zu arbeiten. In angefangen hatten zu knacken, suchte Gerhard
eine bessere Zielfiihrung zu erlangen. Durch den ersten Jahren der Selbststandigkeit, nach neuen, in der Hoffnung, dass diese
die Ausarbeitung von Personas kann den musste er an viele unterschiedliche Orte etwas langer als nur ein Jahr halten wiirden.
Entwicklern, Designern und Fiihrungspersonen fahren und bevorzugte sein Auto. Mittlerweile
geholfen werden das zu gestaltene Produkt hat er sich auf zwei Firmen konzentriert
besser anzupassen und zu vermarkten. und bevorzugt die Fahrt mit der Bahn. Gerhards Benefit
Im Bereich der Neuentwicklung helfen
Personas vor allen Dingen dem Designer Gerhard ist ein ruhiger Mensch. Vor allem ,Die ,,D5“ kommen aus einer kleinen
die Wiinsche der jeweiligen Zielgruppe zu morgens auf dem Weg zu Arbeit, wenn Klangschmiede, die verstanden hat, dass man
verstehen und umzusetzen um so ein besser die Bahn wieder zu der Uiblichen Rushhour auch als kleiner Hersteller GroBes bewirken
zugeschnittenes Produkt zu entwerfen. sehr voll ist, wiinscht er sich seine geliebte kann. Durch die Philosophie des einfachen
Ruhe. Da schweift er gerne mit seinen Reparierens anstatt des Wegschmei3ens,
Die fiktiven Personen werden mit einem Namen, Gedanken ab, schaut aus dem Fenster und sehe ich die Produkte als lange Wegbegleiter.
einem Gesicht, einer Millieu-Zugehorigkeit, und fangt an zu trdumen. Dabei lauscht er gerne Auch finde ich toll, dass ich selber entscheiden
einer Kaufkraft versehen. Sie erzahlen dem klassischer Musik. Es geht von Barock bis zur kann, wie ich meine Musik horen méchte und
Leser ebenfalls, wie sie das Produkt benutzen, Zwolftonmusik, die er gerne verstehen wirde. vor allen Dingen wie lange. Durch die extra
warum sie es ausgewahlt haben und oft wie Aus dem Bahntrubel kommt er friih in seinem weichen Polster kann ich sie problemlos
ein typischer Tag in lhrem Leben mit dem GroBraumbiiro an um noch unter den Ersten lange tragen, ohne, dass ich das Gefiihl
Produkt ablauft. Durch diese Informationen zu sein und sich, bevor der Arbeitsalltag habe, meine Ohren zu zerquetschen.”

werden sie greifbar und zum Leben erweckt.
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PERSONA.II

NAME: BEATRICE
ALTER: 32 JAHRE
FAMILIENSTAND: LEDIG
BERUF: ARZTIN

SINUS-MILIEU: LIBERAL-INTELEKTUELLE
NETTOEINKOMMEN: 4500€/MONAT

Beatrice, eine 32 Jahrige Arztin aus Kdln, wohnt
zurzeit mit ihrem langjahrigen Freund in einer
Drei-Zimmer-Wohnung und arbeitet in der Uni-
Klinik als Psychiaterin. Beatrice ist eine ruhige,
besonnene Person. Sie versucht immer hoflich
und zuvorkommend zu sein. Doch gerade
morgens fehlt es ihr an dieser Besonnenheit
und sie versucht sich soweit wie moglich von
der AuBBenwelt abzuschotten. Nach einem
kleinen, hektischen Friihstlick am Morgen,
schwingt sie sich auf ihr Fahrrad um zu der
rund acht Kilometer entfernten Psychiatrie zu
fahren. Auch bei schlechtem Wetter bevorzugt
sie das Fahrrad statt U-Bahn zu fahren. Diese
ist ihr zu laut und trubelig am Morgen. Auf dem
Fahrrad fahrend hort sie aus ihrer ausgewahlten
Playlist auf einem Musikstreamingdienst,
wohlwissend, dass dies auch gefahrlich sein
kann. Daher schiebt sie eine Muschel hinter das
eine Ohr um wenigstens ein bisschen von dem
morgendlichen Stadtverkehr mitzubekommen.
Angekommen bei lhrer Arbeit, zieht sie sich
schnell um, damit sie ihre Schicht noch
punktlich beginnen kann. Nach rund sechs
Stunden intensiver Arbeit darf sie endlich

in die Mittagspause. Sie schnappt sich ihre
Kopfhorer und die Tageszeitung und geht

in die Mensa im Gebdude nebenan.

Heute gibt es Spargelcremesuppe. Eine ihrer
Lieblingssuppen und heute auch das einzige

vegetarische Gericht. Leider ist es immer
wieder erniichternd, wie man ein solch tolles,
einfaches Gericht zerstoren kann. Sie fragt sich
immer wieder, warum es in Mensen immer so
viele verschiedene Fleischgerichte gibt, obwohl
jedem bewusst sein misste, dass das Fleisch,
welches dort verwendet wird, kein gutes sein
kann - nicht fiir 3,99 € pro Teller. Sie weigert
sich diese Art der Tierhaltung zu unterstiitzen
und lebt nun seit einiger Zeit vorwiegend
vegetarisch. Nach dem Essen begibt sie sich
fir 10 Minuten in den Klinikpark um noch etwas
Ruhe zu bekommen. Sie zieht die Kopfhorer
an, schlagt die Zeitung auf und entspannt.

Beatrice Benefit

,Ich habe lange nach Kopfhérern gesucht,
bei denen ich das Geflihl habe, dass sie nicht
nur fiir die gro3e Masse entworfen worden
sind, sondern fiir mich. Ich habe das Gefiihl,
dass die ,,D5“ Kopfhorer flir mich personlich
gemacht worden sind. Das ist der Mehrwert,
denich sehe. Ich benutze sie einfach gerne
und werde sie auch immer wieder gerne
reparieren, weil ich es selber machen kann.
Das nenne ich einmal wirklich nachhaltig.”
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PERSONA LI

NAME: JOHANNES
ALTER:30JAHRE
FAMILIENSTAND: LEDIG
BERUF: PRODUKTDESIGNER

SINUS-MILIEU: PERFORMANCE-EXPEDITIV

Johannes, ein 30 Jahriger Produktdesigner
aus Berlin, wohnt zurzeit alleine in einer Zwei-
Zimmer-Wohnung und arbeitet in einem
Innovation-Lab eines GroBkonzerns um die
Zukunft der Gesellschaft zu analysieren und
Vorschlage zu erarbeiten. Dabei achtet er sehr
genau auf den 6kologischen FuBabdruck

der in seinen Zukunftsvisionen entsteht

und versucht ihn so gering wie mdglich zu
halten, ohne die zukiinftige Gesellschaft in
ihrem Raum und Handeln einzuschranken.

Die kleinen taglichen Rituale am Morgen

sind mitunter seine Highlights im Alltag.

Sein Tag beginnt mit einem frisch zubereiteten
Cappuccino aus seiner Siebtragermaschine.
Er legt groBen Wert auf den Geschmack

und die Herkunft der Bohnen. Daher hat

er seine Stammrostereien, bei der er sich
uber die einzelnen Bohnensorten und deren

Zubereitung gerne mit dem Roster austauscht.

Aufgrund seiner Leidenschaft, die schonen
Dinge im Alltag zu zelebrieren, ist er in

der Lage die kleinsten Details in seinem
Leben wahrzunehmen und zu schatzen.
Dies hat zur Folge, dass er bei der Wahl
seiner Produkte gewillt ist mehr Geld
auszugeben, solange es seinen moralischen
und asthetischen Normen entspricht.
Johannes flhlt sich als Gewinner im

Leben und muss sich dadurch nicht tiber
angesagte Marken definieren oder dem
nachsten Trend hinterherlaufen. Er hat
immer die Zukunft im Blick ohne das Hier
und Jetzt aus dem Sichtfeld zu verlieren.
Aus dem Bewusstsein heraus, dass er
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NETTOEINKOMMEN: 3500€/MONAT

eine wichtige Rolle in der Gesellschaft
einnimmt, bloggt er in den sozialen

Netzwerken und hat dadurch auch Einfluss

auf Menschen auBBerhalb seines Milieus.

Musik ist flir Johannes immer ein Erlebnis. Er
versucht durch sie seine Konzentration auf die
Arbeit zu steigern und sich aus dem Trubel der
Stadt zu entfernen. Benutzt Johannes seine
Kopfhorer, mochte er nicht nur seiner Musik
lauschen, er mochte auch seinen Mitmenschen
zeigen, dass er ungestort bleiben méchte. Daher
benutzt er Blgelkopfhorer und keine kleinen In-
Ear-Gerate. Auch ist das Design des Kopfhorers,
neben der Klangqualitat, ein wichtiges Argument
fur den Kauf. Er sieht es als Statement und
modisches Accessoire, weniger als Mittel

zum Zweck und greift auch gerne zu kleineren
Marken, da dies ein Alleinstellungsmerkmal

mit sich bringt. Gro3e Marken wie Bose oder
Sony sind flir ihn kein Kaufgrund. Er will etwas
Besonderes, was sonst niemand hat.

Johannes Benefit:

,Das Design von den ,D5“ Kopfhorern traf
genau meinen Geschmack. Sie sind schlicht
und ziehen dadurch die Aufmerksamkeit
anderer auf sich. Anfangs fand ich es eigenartig
einen auseinanderbaubaren Kopfhorer zu
bekommen, aber es macht Spaf3 ihn naher

zu betrachten. Dadurch lerne ich auch mein
Produkt besser kennen. Auch konnte ich
daraus eine tolle Insta-Story filmen, welche

mir einige Klicks und Views gebracht hat.”



COSTUMER JOURNEY MAP
THOUGHTS & COMMENTS GERHARD

Ziel

»Ich moéchte Kopfhérer, welche mich langer begleiten, als
die Vorgéanger. Alle zwei Jahre einen kaputten Kopfhorer
Zu haben ist schon sehr deprimierend. AuBerdem

sollen mich die Leute morgens in der Bahn nicht mehr
ansprechen, da brauche ich noch meine Ruhe*

Touchpoints &
Gesellschaft

»,Ich moéchte in Ruhe gelassen
werden, wenn ich zur Arbeit fahre
und endlich das Geschwafel meiner
Kollegen nicht mehr héren. Ich
muss ja schlieBlich arbeiten.”
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Q

Suche/Research

,Ein alter Freund
erzahlte mir von diesen
neuen Kopfhérern.

Sie sind eigensténdig
reparierbar und wenn
ich irgendwann will, kann
ich sie sogar upgraden.
Hért sich spannend an.”

‘ i Benutzung
,Klang top - leider werde

ich jetzt noch mehr in
der Bahn angesprochen.
Aber es fiihlt sich gut

an ein Influencer zu

sein. Aber lasst mich
doch erst einmal richtig
aufwachen, bitte!*

Kauf/Purchase

,Die Philosophie des Reparierens
finde ich prima - dann muss ich
nicht andauernd neue Kopfhorer
kaufen. Hoffentlich ist das wie in
dem Video gezeigt, einfach. Ich
habe namlich zwei linke Hande.
Das optionale Zubehor sieht

auch sehr vielversprechend

aus. Da kaufe ich doch direkt

die dickeren Polster.”
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Zufriedenheit &
Empfehlung

»10p - endlich ein
Hersteller, der liber den
Tellerrand schaut und
anstandiges, niitzliches
Zubehér anbietet.”

Zubehor

,Im Newsletter bekam ich die Nachricht,
das es einen neuen Wandhaken zu
kaufen gébe, der gleichzeitig die
Kopfhorer ladt. Wenn ich den einfach
neben die Tiir anbringe, muss ich die
Kopfhérer nicht mehr suchen oder mir
Gedanken lber den Akkustand machen.
Das erleichtert mich ungemein.*”



COSTUMER JOURNEY MAP
THOUGHTS & COMMENTS BEATRICE

Q

,Ich wiinsche mir

Kopfhérer, die zu mir Suche/Research

passen, moralisch wie »Welche werden von

auch im alltaglichen meinen Freund*innen

Gebrauch.” benutzt? Welche sehe
ich oft auf der StraBBe?
Es gibt so viele

verschiedene und doch

so viele gleiche! Gibt
es Alternativen, wie ist
der Service, welches
Zubehor gibt es?*

Gedankengange

,Lithium-lonen-Akkus
sind schon eine Schande,
aber kabelgebundene
Kopfhérer sind eher
stérend. Irgendwo muss
man ja Kompromisse
eingehen. Sie sollten
aber ewig halten.”

Touchpoints &
Gesellschaft

»In-Ear oder Bligel?
Apple kommt nicht
in Frage, aber zeigen
will ich sie schon.*”
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‘ i Benutzung
,LAuch, wenn
die Kopfhérer in
Einzelteilen kamen,
war der Zusammenbau
kinderleicht und ich
weil3, wie sie aufgebaut

sind - sehr simpel
und intelligent!*

Kauf/Purchase

Internetkauf ist nicht
unbedingt meins, aber
die héren sich gut an.
Man kann sie immer
wieder reparieren

und es gibt echt
niitzliches Zubehér.”

Defekt

,Nach einigen Jahren
intensiver Benutzung,
auchim Regen, fing
die linke Seite an zu
knacken. Sehr nervig
so ein Gerausch*“
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AL
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Zufriedenheit &
Empfehlung

,Ich bin zu 100%
zufrieden. Design,
Klang und Service

sind einfach Spitze

und ich kann endlich
Bluetoothkopfhérer mit
gutem Gewissen flir
weitere Jahre geniel3en.
Empfehlung:

Auf alle Falle* .

Touchpoint mit
dem Service

2Wer hitte das gedacht,
ein neuer Treiber

kostet ja gar nicht so

viel und der Service

war extrem nett und
hilfreich. Da die Polster
auch schon gut benutzt
aussahen, haben die mir
einfach ein neues Paar
zugeschickt. Spitze.”



A
COSTUMER JOURNEY MAP O xrxn

Zufriedenheit &
Empfehlung

THOUGHTS & COMMENTS JOHANNES lchbinvollnds

zufrieden. Es hat Spal3

Testing Il gemacht sie zusammen
Ziel . . o ) zu setzen un'd ich konnte

~Sle klingen fir noch dazu eine tolle
,Ich mochte als eine mich fantastisch. Story filmen. Da diese
Person wahrgenommen Uberraschend war die Kopfhérer noch nicht
werden, die besondere, Verpackung. Es lagen so verbreitet sein, kann
handverlesene zwei Kopfhérermuscheln ich mit denen meinen
Produkte besitzt.” und ein Kabel in der avantgardistischen

Box. Also alles um Lebensstil allen

einmal reinzuhéren” Leuten zeigen.*”

N
P
Kauf/Purchase
Gedankengdnge o
,Bei meiner Bestellung des
»Mit ausgewéhlten Hértests hatte ich eine Nummer von

Produkten, die wenige
Menschen besitzen,
kann ich der Welt um
mich herum zeigen, dass
ich einen auserlesenen

Herstellerseite bekommen, diese
musste ich beim Kauf eingeben und
schon war alles weitere vorhanden.
Es kamen dann noch die nétigsten
Teile, damit ich aus meinem Hértest

Testing bestellung

»ES war méglich einen
Hortest Uber das Internet zu
bestellen. So etwas habe ich

Geschmack habe.” noch nie gesehen. Das werde einen vollstandigen Kopfhdrer bauen
ich erst einmal probieren. Mal kqnnte: A/Ies super e{nfach.
sehen, wie sie klingen. Die D’; be/lilveg ,ez;je ,A”’ef‘l’;? hbratg:hte
. ich noch nicht einmal. Wahren
Suche/Research iisfsgggtge V,:Z: Z‘;’;rl\? é’?i?s(,:tg des ganzen Erozesses konnte ich
Uber Instagram bin fiir die Abwicklung eingeben.” auBerqem eine W_underschone Insta-
X ) .. story filmen. Ich finde den Ansatz
Touchpoints & ich auf diese Kopfhorer wunderbar. Diese werden vorerst die
Gesellschaft aufmerksqm gemacht letzten Kopfhérer sein, halten ja ewig*
worden. Sie scheinen
,Uber die SocialMedia-Plattform endlich mal eine gute
Instagram zeige ich meinen Followern, Alternative zu den
welches mein neuestes Gadget ist. Mainstreamprodukten zu
Die Préamisse ist dabei immer, dass sein. Bose, Sennheiser
ich als Vorbild fungiere, auch fiir die und co. hat ja jeder*

nachkommenden Generationen.”
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VALUE PROPOSITION-GANVAS

Kopfhorer

PRODUKT PERSON




BRAINSTORMING

Brainstorming ist essenziell, um weitere Antworten
auf bestimmte Fragen im Team auszuarbeiten.

Im ersten Schritt wurde den Beteiligten
eine Frage gestellt und jeder konnte sich
Antworten Uberlegen und aufschreiben.

Im zweiten Schritt sollten die Beteiligten
eine ihrer drei Stimmen dem fiir sie
wichtigsten Punkten zuordnen.

Durch diese Methode kann gut erkannt werden,
welche Anforderungen an ein Produkt gestellt
werden und was dem am wichtigsten ist.
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Wie konnten wir einen positiven
Impact auf Menschen haben, die
Kopﬂ)o"rer benutzen?

Fester
Aufbewahrungsort.

Die Suche nervt

Tragekomfort =

personalisieren

Trackfunktion

- jeder Mensch

Transportabel hat eine andere
machen. Klein Physiognomie
und leicht

Handlicher zum

CITZEEL ) Audioquelle,
damit man auch
L ohne Akku ANC
Austauschbare
nutzen kann
Ohrpolster, einfach
el L Guter, flexibler 1
Support, welcher
Kundenorientiert
. und freundlich ist. .
Gefahrengerausche Intuitivere
auch bei ANC Benutzung/
horbar lassen Bedienfreundlichkeit
erhohen
Besser/schneller 1 ANC
Laden -
Personalisierung
des ANC
(Kinderstimme
einprogrammieren)
Sozial-und
Klinkenanschluss, 1 umweltvertrégliche
um auch ohne Herstellung,
Akku Musikhoren Transparenz
zu kénnen. liber Materialien,
Herstellung,
Recyclebar, i 2
reusable,
reparierbar
Schnelles Ein-
und Ausschalten Einfache
um unndtigen Verbindung zum
Batterieverbrauch 1 neuen Endgerét
zu minimieren
Gut sichtbarer
ON/OFF-Button
1 4
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»USB-C*“als

Stromquelle und

Weniger kleine
Kunststoffteile
verbauen

Weniger
Nachfolgemodelle

Reduziertes,
zeitloses
Design. Nicht
irgendwelchen
kurzlebigen
Trends folgen

Wasserdicht, robust

1
Maoglichkeit
zum einfachen
reparieren
Upgradeféahigkeit,
Personalisierung
nachtraglich
5
sehr langer

Garantiezeitraum,
wie Patagonia

Echtes Leder,

kein Kunstleder
verwenden

- Material in
Anbetracht der
Nutzung auswahlen
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Wie konnen wir das Produkt
langlebiger gestalten 4

Kabelbruch
vermeiden

durch flexiblen
Klinkenanschluss

Reiz aufrecht
erhalten

Softwareseitig
nicht aufgeben



ERGEBNIS

Wie konnten wir einen positiven
Impact auf Menschen haben, die

Wie konnen wir das Produkt
langlebiger gestalten 2

Kopfhirer benutzen?
Einfache LTI Sozial-und Moglichkeit RECIVFALEIEL, sehr langer
. Benutzung/ - . zeitloses Design. . .
Verbindung zum . . . umweltvertragliche zum einfachen L Garantiezeitraum,
neuen Endgerat sl G e Ll Herstellung reparieren [l L sl wie Patagonia
erhohen ' kurzlebigen
Transparenz - S——
liber Materialien, Upgradefahigkeit, rends folgen
Herstellung, Personalisierung
Herkunft nachtraglich
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DESIGN_SPRINT

,Eine Produktbindung kann man mit
verschiedenen Triggern erzeugen. Ich méchte
mit euch heute diese durchgehen und schauen,
wie man eine solche Produktbindung aufbauen
kénnte. Das alles werden wir anhand unseres
Beispielprodukts besprechen, dem Kopfhoérer.
Jeder von euch hat einen, welchen er mehr
oder weniger regelméBig benutzt. Mir ist es
dabei wichtig von euch zu erfahren, welche
Routinen ihr mit eurem Kopfhérer habt, welche
Probleme dabei immer wieder auftreten

und wie ihr persénlich zu euren Kopfhérern
steht, falls sie eines Tages kaputt gehen.

Um Antworten auf diese Fragen zu bekommen,
werden wir zwei kurze Sprints einlegen,

bei denen ihr alleine und in einer Gruppe,
Fragestellungen ausarbeitet. Dabei werden wir
die so genannte 1-2-4-All-Methode anwenden.
Die gibt vor, dass jeder von euch zuerst alleine
zwei Minuten zu einer Fragestellung Antworten
auf Post-Its schreibt. Nach diesen zwei Minuten
werdet ihr mit einem Partner eure Antworten
diskutieren, gegebenenfalls neue aufschreiben
und die vier wichtigsten sammeln. Hierfiir habt
ihr vier Minuten Zeit. Von der Zweier-Runde
geht es zu einer Vierer-Runde, bei der ihr
ebenfalls die Ergebnisse der Zweier-Runde
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untereinander Diskutiert und dann eine kleine
Prasentation vorbereitet. Dafiir habe ich 8
Minuten vorgesehen. Es ist euch freigestellt,
wie ihr die Prasentation halten wollt. Ihr kbnnt
weiterhin nur Post-Its schreiben, aber auch
kleine Modelle bauen, Skizzen anfertigen oder
Impro-Vorfiihrung vorbereiten. Dabei muss das
Ergebnis nicht perfekt sein. Es geht nur um

die Idee, wie ihr euer Problem I6sen wiirdet.

Es wird insgesamt zwei Runden geben. Anfangen

mochte ich mit euch lber Erweiterungen,
Peripherie-Geréte, Gadgets und Services zu
sprechen. In der zweiten Runde wird es um
die Must-Haves im Kontext der Bedienbarkeit
gehen, wie ihr die Bedienung am ehesten als
Perfekt bezeichnen wiirdet und was euch am
Herzen liegt, dass es mal umgesetzt wird.

Jede Runde fiir sich wird ungefahr
20 Minuten dauern.

Da sich viele zwar kennen, aber nicht alle,
wilinsche ich mir kurz eine Vorstellungsrunde,
in der ihr euren Namen, eine kleine Sache iber
euch erzahlt und am Ende sagt, welche(n)
Kopfhérer ihr heute mitgebracht habt.”

1-2-4-ALL

40 MINUTEN

ERWEITERUNGEN, GADGETS & SERVICES

JEDER FUR SICH (2 MIN):
Welches Zubehor, Gadget oder welcher Service muss angeboten werden, damit ihr euren Kopfhorer
taglich benutzt und immer bei euch flihrt? Welcher Service kann ebenfalls dazu gehoren?

ZU ZWEIT (4 MIN):
Welche von euren Ergebnissen stimmen mit denen eures Partners
Uberein? Stimmt liber die 4 wichtigsten ab.

ZU VIERT (8 MIN):
Welche Ergebnisse stimmen wieder liberein? Kann man manche Vorschlage kombinieren, sind sie
voneinander abhangig? Verfeinert eure Ergebnisse und stellt besonders die Unterschiede dar.

ALLE GEMEINSAM (5 MIN):
Jede Gruppe stellt ihre wichtigste Idee vor.
Welche der Ideen war besonders bemerkenswert?

BEDIENBARKEIT & MUST-HAVES

JEDER FUR SICH (2 MIN):
Was miusst ihr alles direkt am Kopfhorer bedienen konnen und wie mochtet ihr dies
am liebsten Gestalten? Welche Arten von Bedienungen fallen euch dabei ein?

ZU ZWEIT (4 MIN):
Welche von euren Ergebnissen stimmen mit denen eures Partners liberein?
Kann man sie zusammenfassen? Stimmt Uber die 4 wichtigsten ab.

ZU VIERT (8 MIN):

Welche Ergebnisse stimmen wieder liberein? Kann man manche Vorschlage kombinieren, sind
sie voneinander abhangig? Verfeinert eure Ergebnisse und stellt besonders die Unterschiede
dar. Visualisiert euer Ergebnis gegebenenfalls mit Zeichnungen, oder fiihrt sie vor.

ALLE GEMEINSAM (5 MIN):

Jede Gruppe stellt ihre wichtigste Idee vor.
Welche der Ideen war besonders bemerkenswert?
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DESIGN_SPRINT

ERGEBNIS

ERWEITERUNGEN, GADGETS & SERVICES

FIXE LADESTATION

Eine fest verbaute Ladestation, wie einen
Wandhaken oder einen Tischstandful3, wodurch
die Kopfhorer immer einen festen Ort haben, an
dem sie aufgeladen und aufbewahrt werden.

TRANSPORTTASCHE MIT
LADEFUNKTION

Angedacht ware eine Weiterentwicklung
der bekannten Transportmaoglichkeit, wie
ein Transportcase oder Beutel, welcher
das Laden der Kopfhorer zulasst.

INTEGRIERTE MAPS-FUNKTION
Um ohne Smartphone und Unterbrechung der
Musik durch die Stadt navigieren zu kdnnen.

FERNBEDIENUNG

Damit alle Bedienungsmoglichkeiten Visuell
wahrend eines Videocalls verstandlicher sind,
ohne am Endgerat etwas einstellen zu missen.
Dabei bezieht sich die Gruppe vor allen Dingen
auf berufsbedingte Videokonferenzen.
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SICHERER ANC

Automatisierte ANC-Anpassung an

die Umgebung. Beispielhaft wurde das
Fahrradfahren genannt. Man muss Autos horen,
jedoch nicht das Rauschen des Windes.

FUHLBARE HINWEISE

Durch Vibrationen kommende
Gefahren, eingehende Nachrichten
oder Anrufe fliihlbar machen.

INTEGRIERTER SPEICHER
Integration von Spotify, Deezer, Soundcloud
& Co, um ohne Smartphone mobil sein zu
konnen, wie zum Beispiel beim Joggen
oder anderen sportlichen Aktivitaten.

THEMENBEZOGENE ERWEITERUNG/
PERSONALISIERUNG

Beim Sport muss der Kopfhorer einen
besseren Halt haben, als beim Sitzen.

Durch Modularitat kann sich die Gruppe
vorstellen, dass Teile entworfen werden, die
verschiedene themenbezogene Erweiterungen
anbaubar oder ersetzbar machen.

Notizen eines Teilnehmers des 1-2-4-all Sprints

BEDIENBARKEIT & MUST-HAVES

MAUSRADER
Gesamte Bedienung lauft Uber zwei

,Mausrader” an den Muscheln der Kopfhorer.

Durch ein Herausziehen oder Eindriicken
werden verschiedene Modi ausgewanhlt.

PERSONALISIERTE EINSTELLUNG
Der Kopfhaorer soll tiber eine App komplett

personalisiert werden konnen. So sollen
die einzelnen Bedienelemente (hier in der

Gruppe die Mausrader) mit verschiedenen

Funktionen belegt werden kdnnen.

SPRACHASSISTENZ
Durch die Bedienung liber eine

Sprachassistenz wird die tiefere Bedienung

maglich, wie Nachrichten vorlesen
lassen, direkt Kontakte anrufen, etc.
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BEDIENUNG DURCH MAPPING
Visuelle Bedienung durch ein
Lasermapping am Handgelenk.

GESTENSTEUERUNG

Durch einfache Gesten bestimmte
zusammengeflihrte Aktionen wie Stumm
und ANC-aus einstellen konnen.

SMART HEADPHONES

Integration des Smartphones in die
SmartHome Applikation. Link zwischen
Turklingel, Alarmanlage, Kaffeemaschine
etc. mit dem Kopfhorer.






ANFORDERUNGEN
AN.DAS KONZEPT

Durch die vorangegangenen Erhebungen und
Erforschungen wird deutlich, dass ein Produkt,
welches eine Bindung zwischen Objekt und
User entstehen lassen soll, einige Kriterien
erfillen muss. Abgesehen von der Erflillung des
eigentlichen Nutzens sind vor allen Dingen die
Touchpoints zwischen Gerat und Nutzer wichtig.
Diese Bertihrungspunkte sind die eigentliche
Bedienung am Kopfhorer selber, wie auch die
Interaktion zwischen Kopfhorer und Endgerat
bis hin zur Autonomie des Kopfhorers selber.

In der durchgeflihrten Tagebuchstudie mit zwei
Proband*innen, sowie bei den drei Personas
und deren Costumer Journey, wird deutlich, wie
Kopfhorer benutzt werden. Sie sind alltagliche
Wegbegleiter, die nicht nur flir den User selber
ein begleitendes Objekt darstellen, sondern sie
werden auch als Zeichensetzung nach auB3en
benutzt. Sie sind Statussymbole, modische
Accessoires und Kommunikatoren nach au3en.

Beim Aspekt der Nachhaltigkeit und der
Transparenz lasst sich die aktuelle Entwicklung
der Gesellschaft in Richtung des Wunsches
nach fairen, am besten in der Kreislaufwirtschaft
produzierten Produkten, gut nachvollziehen.
Dabei unterstiitzt das Brainstorming das
Ergebnis der Umfrage. Der Wunsch nach der
Mdoglichkeit ein Produkt zu reparieren oder
upzugraden ist stark in der Kopfhorer tragenden
Gemeinschaft vertreten. Ebenso spielt ein

guter Kundenservice eine ubergeordnete

Rolle, genau wie das duBBere Erscheinungsbild,
welches maBgeblich fiir eine Identifizierung mit
einem Produkt ist. Eine lIdentifizierung mit dem
Produkt selber kommt jedoch nicht nur liber das
Design, sondern auch liber die Kommunikation
des Herstellers und die mit dem Produkt
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einhergehenden Peripheriegeréte. Die in dem
Kapitel ,Contexual Research” vorgestellten
Kopfhdrer hatten bis auf das nétigste Zubehor
keinen Kosmos, in dem sie sich bewegen
konnten. Abgesehen von verschiedenen Kabeln
oder Cases und verschiedenen Ohrpolstern,
findet man nur von Drittherstellern Zubehor

fir seine Kopfhorer. Diese sind jedoch auch
sehr begrenzt in Form und Funktion.

Im 1-2-4-all-Design-Sprint wurde versucht
die Bedirfnisse und Wiinsche der User
herauszukristallisieren. Dabei wurde deutlich,
dass nicht unbedingt Peripheriegerate
gewlinscht wurden, sondern mehr

eine Verbesserung der Autonomie des
Kopfhorers, sowie ebenfalls diese ,,smarter”
zu machen, etwa durch die Einbindung

in SmartHome oder durch intelligente
Hinweisgebung fiir die StraBensicherheit
oder Kommunikation. Dabei kam haufig der
Wunsch nach einer Voiceassistence.

30%

BEDIENUNG

3 Dimensionale, visuelle Knopfe
Drehrader flur Einstellungen

Einfache Konnektivitat zu Endgeraten
USB-C & Wireless-Charging

10%

KOSMOS

Ladende Transporttasche/Case
Ladende Wandhaken
Fernbedienung

Vibrationsgeber flir Informationen

[
10%

HAPTIK
Wertiger, langlebiger Materialmix
Weich und warm, Hart und kalt
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20%

APP
Personalisierung von Klang
Personalisierung der Bedienung
Sprachassistenz

20%

SERVIECE

Lange Garantielaufzeit
Kostengiinstige und einfach

zu findende Ersatzteile
Transparenz tiber Herstellung und
Herkunft der Teile und Materialien
Feedback von Usern

OJ

15%

MODULARITAT

Aufbrechung in einzelne Baugruppen
Werkzeugloser Auf- und Abbau
Upgrademoglich

Neue Features einbindbar
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INSPIRATION ZUR
AUSSEREN FORMGEBUNG



ENTWICKLUNGSPROZESS

IDEATION

Die Kopfhorermuscheln sind die wichtigsten
Gestaltungselemente an einem Biigelkopfhorer.
Sie liegen an den Seiten des Kopfes und
bestimmen so die visuelle Form in Kombination
mit den Horenden. Integriert man die Bedienung
in die Kopfhorermuschel, sind alle
elektronischen Bestandteile an einem

Ort gesammelt und einer Modularen
Bauweise steht weniger im Wege.

Ebenfalls ist die Bedienung an dieser

Position am angenehmsten zu tatigen.

Ein weiteres wichtiges Gestaltungsmerkmal
ist das Gelenk, das die Bewegungen des
Kopfhorers selber zulasst. Durch den
Bewegungsfreiraum, welcher durch das
Scharnier und dessen Aufhangung an der
Muschel gewahrleistet ist, |asst

sich der verhaltnismagig

grof3e Kopfhorer

zusammenklappen,

drehen oder neigen.

Dadurch kann er sich

der individuellen

Kopfform besser

anpassen und

gegebenenfalls

geandert werden.
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ENTWICKLUNGSPROZESS

SCHNELLE EINGRENTZUNG
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Um eine einfache
Reparierbarkeit zu
gewahrleisten ist eine
Reduktion von Einzelteilen

im Scharnier selber gut zu
minimieren. Ein klassisches
Kopfhorerscharnier besteht
aus drei bis sieben Einzelteilen.
Durch die Benutzung von
gebogenen Federstahlblechen
ist es moglich ein flexibles
Scharnier aus blo3 zwei
Einzelteilen zu entwickeln.



ENTWICKLUNGSPROZESS
ENTWURF & UMFRAGE
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TESTING

TEST DES ERSTEN
VOLUMENMODELLS

BEDIENRAD

Muss breiter werden,
damit man ihn besser
greifen kann.

AUSSEHEN

Insgesamt kann der Kopfhorer
schmaler werden, wirkt besonders
am Kopf sehr klobig

SCHALTER

Gut zu bedienen und zu ertasten.
Kdnnte leichtgangiger werden.
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Durch die Maglichkeit 3D-Modelle schnell
durch Rapid-Prototyping-Methoden, wie
einem SLA-Drucker, zu erstellen, ist es
moglich geworden vergleichsweise schnell
auf das Feedback der Testpersonen
einzugehen und Anderungen in Form von
haptischen Modellen vorzunehmen.

Angefangen mit der Bereitstellung einer
Ohrmuschel, konnten die Tester ihre Meinung
zu der Form und der Bedienung geben. Das
erste Volumenmodell entstand auf Basis

der vorangegangenen Befragung. Bei dem
Testing war es vor allen Dingen wichtig
herauszufinden, wie grof3 die Bedienelemente
sein mussten um sie gut ertasten zu kdnnen.

Das Ergebnis war dabei eindeutig: Der
Schalter an unteren Teil der Ohrmuschel
war gut positioniert und dimensioniert,
dieser sollte jedoch leichtgangiger sein
und fixe Positionen haben. Ebenso
winschten sich die meisten ein Lichteffekt,
welcher genau angibt, ob die Kopfhorer
verbunden oder nicht verbunden sind.
Ebenfalls war allen Testern das Bedienrad
zu schmal und somit nicht gut zu greifen.

99



TESTING

TEST DES ZWEITEN
VOLUMENMODELLS

BEDIENRAD

Durch die Erhohung
des Abstandes zum
Grundkorper ist der
Bedienring besser
zu greifen.
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AUSSEHEN

Der Rotationskorper kann
weniger Ebenen Vertragen

POLSTER

Die Ausgewahlten
Ohrpolster sind sehr

Angenehm zu tragen.

Mit dem Anbringen anderer, breiterer
Bedienrader konnten die Tester haptisch
testen, welche Dimensionierung die
beste ist. Sie entschieden sich dabei alle
fur eine Verbreiterung des Bedienrads
um rund 3-5 mm - entsprechend der
GrofB3e der Hande des Benutzers.

Einige Tester bemangelten die
Verspieltheit des Grundkorpers und
schlugen eine Reduktion der Ebenen/
Abstufungen im Rotationskorper vor.

Die Tester konnten zwischen drei
verschiedenen Ohrpolstern auswahlen.
Obwohl alle die Dimensionierung der final
Auserwahlten bemangelten, empfanden
alle Probanden diese als die bequemsten
und sprachen sich fur diese aus.
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TESTING

TEST DES DRITTEN
VOLUMENMODELLS

BEDIENRAD

Die VergroBerung des
Durchmessers minimiert
die einzelnen Ebenen und
gibt dem User mehr Halt
um das Rad zu bedienen.

AUSSEHEN

Weniger Ebenen und um 4mm
schmaler als die Vorganger

Durch das VergroBern des Bedienrads

auf den Durchmesser der angrenzenden
Ebene des Grundkorpers war es moglich,
auch diesen visuell und haptisch zu
vergroB3ers, ohne den Kopfhorer breiter
wirken zu lassen. Ebenfalls konnte der
Grundkorper noch ein wenig schlanker
gestaltet werden. Dadurch wirkt die gesamte
Muschel nicht so breit und klobig.

Bei diesem dritten Test kam ebenfalls der
Blgel und das Scharnier hinzu. Hier wurden
drei verschiedene Hohen getestet, wobei
keines als gut empfunden wurde, da sie
entweder zu instabils waren oder visuell

den Kopfhorer zu lang wirken lieBen. Um
eine weitere Testingschleife zu ersparen,
schnitten wir aus Pappe die Form der beiden
Blgelteile aus und suchten die perfekte
Dimension anhand des Pappmodells.
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DER_KOSMOS
HINTERGRUND

Um eine Bindung zwischen User und Produkt
aufbauen zu kdnnen, ist eine Einbindung in einen
Produkt-Kosmos férderlich. Dabei kann es sich
um eine Smartphone-Applikation oder andere,
auch haptische Produkte handeln, welche

mit dem Hauptobjekt, in diesem Falle dem
Kopfhorer, interagieren. Hierbei ist besonders
zu beachten, dass jedes Produkt seinen ganz
speziellen Platz in dem Kosmos hat und dadurch
seine Berechtigung ausdriickt. Eine zu groB3e
Varianz von Einzelteilen oder Produkten mit
geringen Unterschieden, verunsichert den
Kaufer bei der Wahl und wirkt abschreckend.

Die Integration einer digitalen Applikation in

den Kosmos des Kopfhdrers kann nicht nur

zur Steuerung dienen, sondern ebenfalls

die Schnittstelle zwischen User und Objekt
darstellen. Eine solche App kann die Bindung
zwischen dem Endgerat und dem User starken,
wenn sie ihm den Zugang vereinfacht und den
Kopfhorer zu seinem personlichen Objekt
werden lasst. Diese Individualisierung der
Steuerelemente wird wahrscheinlich nur ein
einziges Mal getatigt. Um dem User ein 6fteres
Benutzen der App nahezulegen, muss diese eine
immer wiederkehrende Befriedigung darbieten.
Diese konnte in Form von Anbindungen

Zu anderen Apps sein, wie zum Beispiel
Musikstreamingdiensten, Navigationssystemen,
Shops oder SmartHome-Kopplungen. Im
Extremfall kann es sogar dazu kommen, dass
das eigentliche Produkt in den Hintergrund

rickt und nur flr die Auditive Wiedergabe
veranwortlich ist, wobei die App die Bindung
zwischen User und dem Kosmos aufrecht erhalt.

Erganzende, haptische Produkte konnen auf
eine subtile Art den User daran erinnern, seinen
Kopfhorer taglich in seine Routine einzubinden.
Ein Wandhaken kann den User immer vor dem
Verlassen des Hauses oder der Wohnung animieren
den Kopfhorer mitzunehmen - dhnlich wie eine
Jacke am Kleiderhaken. Kombiniert man diesen
mit einer Ladestation, steigert der Wandhaken
seine Nutzungsberechtigung, da er dadurch
gewahrleistet, dass die Kopfhorer immer
aufgeladen sind. Der Benefit flir den User

ist dabei das Umgehen der Enttduschung,

dass der Kopfhorer verlegt worden ist oder

der Akku sich entladen hat.

Ein anderes erganzendes Produkt kdnnte ein
Transportcase sein, welches den Kopfhorer

bei Bedarf mit Strom versorgt. Bei True-
wireless-In-Ear-Kopfhdrern kennt man

solche Transporthllen. Durch ein solches
Case waren Reisen liber mehrere Tage zu
bewaltigen, ohne auf eine externe Stromquelle
angewiesen zu sein. Es waren theoretisch
Abspieldauern von 120 Stunden oder mehr
maoglich. Ein weiteres denkbares Peripheriegerat
ware ein Quick-Connect-Chip, der auf der
Riickseite des Smartphones angebracht wird
und eine schnelle Connectivitat anbietet.
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APP_ULZUX
MIND MAP



APP_ULZUX
STORYBOARD

User Story:

Johannes mochte seine neue Playlist beim seiner Runde im Wald
anhoren. Er hat viel Zeit investiert die perfekte Musikmischung aus
Beruhigung und Ansporn zusammen zu stellen. Bei seinen alten
Kopfhdrern musste er immer sein Handy dabei haben, welches ihn
storte, da es immer in der Hosentasche mit wippte. Mit seinen neuen
Kopfhorern und der dazu gehorigen App kann er Musik direkt auf diese
aufspielen und ist somit frei von dem Smartphone, nicht erreichbar und
kann doch seiner Musik lauschen. Wahrend seiner Runde wird er durch
den 360° Sicherheitsscan des Kopfhorers vor Unfallen geschiitzt.
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Johannes lad sich seine neue
Jogging-Playlist auf seine Kopfhorer

...und lauft los. Der Wald beruhigt ihn,
es ist immer so schon ruhig hier.

Beinahe ware er von einem schnell
ankommenden Fahrradfahrer
uberfahren worden!

Er schnappt sich seine Kopfhorer vom
Ladehaken neben der Wohnungstiir...

Doch plétzlich vibriert sein
Kopfhorer. Er weil3, dies ist das
Warnsignal und hélt an.

Gut, dass er gewarnt worden ist und
jetzt gemiitlich weiter joggen kann.
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APPULZUX
DIGITAL PAPER PROTOTYPE
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APP_ULZUX

USABILITY TEST - CLICKABLE

PROTOTYPE TESTING

Durch einen klickbaren Prototypen und der
Moglichkeit diesen Uber das Internet
freizugeben, war es moglich, mit vielen
verschiedenen potentiellen Usern die
einzelnen Problemstellen herauszu-
kristallisieren und zu diskutieren.

Eine der gro3ten Fragen dabei war die
Funktion und der Nutzen des Fokus-Buttons
auf der Start-Seite. Ist die Gestaltung eines
Jalousie-Zugs verstandlich? Ware eine
andere Form intuitiver? Ein weiterer viel
diskutierter Punkt war die gegebenenfalls
Uberladene Startseite. Da waren sich die
Beteiligten nicht einer Meinung. Manche
meinten, dass sie minimalistischer

werden sollte, nur das Notigste zeigen.
Andere meinten, es kdnnen mehr
Moglichkeiten eingearbeitet werden.

Im allgemeinen waren sich die Probanden
einig, dass die gesamte App mehr ,Raum
zum atmen* bieten sollte, die Navigations-
wege jedoch einfach und verstandlich seien.

Die Implementierung von Spotify, Deezer
oder einem anderen Musikstreamingdienst
fanden alle potentiellen User sehr sinnvoll,
da somit alles, was mit Musik zu tun hat,

an einem Ort verbunden ist und man

nicht verschiedene Apps bendotigt.
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Startseite

Implementierung von Spotify
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Einstellung der Bedienungselemente

Upload-Screen



APP_ULZUX

USABILITY TEST - CLICKABLE
VISUAL PROTOTYPE

Nach dem Feedback des klickbaren Prototypen
entstand eine formale Annaherung der App und
wie sie aussehen kdnnte. Diese bestand lediglich
aus 10 Seiten, um dem Tester ein Geflihl fur die
Gestaltung und Meniflihrung der Applikation
geben zu kdnnen. Dabei konzentrierte ich mich
auf den Einstieg der App, den Startbildschirm
sowie die Personalisierung des Kopfhorers.

Um testen zu konnen, ob die Wege in der App
logisch aufgebaut waren, wurden die Testuser
gebeten ihren Kopfhorer zu konfigurieren und
Musik auf die Kopfhorer zu laden. Das Ziel bei
der Personalisierung war, den Klang sowie

die Bedienelemente so zu konfigurieren, wie
der User es gerne benutzen wiirde. Dabei
wurde ebenfalls ein Pattern deutlich, wie eine
Grundeinstellung aussehen konnte. Die Mehrheit
der Testuser belegten die Schalter mit ON/OFF
(linke Seite) und Active Noise Cancelacion
(ANC) (rechte Seite). Ebenfalls fand immer die
Lautstarkenregelung liber das Drehrad auf der
linken Seite statt, wobei die ANC-Regelung
auf der Rechten zu finden war. Bei der Tasten-
steuerung fand immer die Musiksteuerung,
sowie die Anrufssteuerung Platz, wobei

hier beide Seiten gleich stark belegt

wurden. Als Begriindung gerade fiir die
Positionierung des ON/OFF-Switches und

der Musikregelung gaben die Testpersonen
an, dass sie Rechtshander seien und somit
die rechte Hand meistens belegt ware.
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HAPTISCHE EBENE

DER ,D5“-KOPFHORER

Der haptische Sinn ist einer unser starksten
und zuverlassigsten Sinne. Auf keinen
anderen Sinn konnen wir Menschen uns so
verlassen, wie auf den Tastsinn. Gerliche
und Optik kdnnen tauschen. Kein anderer
Sinn ist so stark mit unserer Entwicklung
verbunden, wie der Tastsinn. Er gibt uns
Sicherheit und gewahrt uns eine Nahe zu dem
Erflhlten, wir fallen wichtige Entscheidungen
anhand des Tastsinnes und vertrauen ihm
vollends. Es ist mdglich sich zu verhdren
oder versehen, jedoch nicht zu vertasten.

Aus diesem Grund haben wir Menschen oft eine
engere Beziehung zu Objekten und weniger zu
digitalen Produkten. Wir besitzen Muscheln aus
unserem letzten Urlaub, Omas Flaschendoffner
oder als Kinder unser besonders geliebtes
Kuscheltier. Das Objekt ist die Blindelung

und Sammlung unserer Emotionen, wobei

diese aus Erinnerungen, Investitionen oder
Benutzungen entstehen, welche wiederum

auch digital getriggert werden konnen.

Der ,D5“-Kopfhorer ist ein Objekt der Bindung.
Er ist entworfen worden, damit der Nutzer mit
ihm neue Erinnerungen erleben darf, Zeit mit ihm
verbringt und ihn auf sich personalisieren kann.
Durch auserwahlte Materialien, wie Echtleder,
Federstahl und hochwertigem Kunststoff, flihlt
er sich hochwertig und vertrauenswirdig an.
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Sobald der Schalter nach
hinten zeigt, weil3 der User,
dass seine Kopfhorer
eingeschaltet sind. Ein langes
Warten auf eine aufblinkende
LED ist nicht notwendig. Die
Beleuchtung in griin oder
blau sind nur unterstiitzend
da um den Modus, in dem
sich der Kopfhorer befindet
visuell darzustellen.

Grun zeigt an: ON & Paired
Blau zeigt an: Pairing mode

Die Wahl ob Over-Ear oder
On-Ear Polster benutzt
werden, ist dem User
Uberlassen. Durch eine
einfache Drehbewegung
kann das Polster
ausgetauscht werden.

Die personalisierbaren
Drehrader sind auch flir grof3e
Hande bequem zu bedienen.
Ein haptisches, gerauschloses,
genaues Einrasten gibt dem
User ein Geflihl, welches

Level er, zum Beispiel beim
Volumen, erreicht hat.

Die funf Tasten auf der Flache
geben bei der Betatigung
eine kurze Vibration ab,

damit der Nutzer weif3,

dass er sie gedriickt hat.




Schrauben wurden absichtlich
nicht versteckt um bei

dem Falle einer Reparatur
schnell den Weg zu finden.

Durch die einseitige
Aufhangung der Muscheln
kann der User ertasten,
welcher Teil des Kopfhorers
nach hinten muss. Dadurch
wird gewahrleistet, dass

ein falsches Aufsetzen
nicht eintritt.




Durch den modularen Grundgedanken ist Bajonetten verbunden. Wer mdchte, kann

es moglich den Kopfhorer einfach und ohne den Treiber ebenfalls austauschen, indem er
Werkzeug in seine Grundelemente zu zerlegen. flinf Schrauben I6st und den nicht verklebten
Das Scharnier wird durch eine Buchschraube Klanggeber von Gehause herauszieht.

und einen Trompetennippel am Bligel befestigt, Die Stromflihrung wird dabei durch Schleifkontakte
das eigentliche Gelenk ist gesteckt und die bewerkstelligt, damit ein Léten nicht notig ist.
einzelnen Teile der Kopfhdrermuschel mit
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Over-Ear
On-Ear

D5
HEADPHONES

VISUELLE MERKMALE

Klassischer Aufbau

Werkzeuglos trennbare Baugruppen

Zwei groBe Drehrader, zwei Kippschalter und 10 Tasten
Echtleder Polster und Kopfbligel mit Extrapolsterung
Ersichtliche Schrauben

Neuartiges Scharnier

Faltbar

Farbliche Lichtsignalleuchten

BEDIENUNG

Automatisierungen beim Auf- oder Absetzen:
Play/Pause
5 Drucktasten, ein Drehrad und ein Kippschalter auf jeder Muschel tiber die ,,D5“-App
frei konfigurierbar:
Musikeinstellungen, ANC level & ON/OFF, Telefoniereinstellungen, Sprachassistenz

PERIPHERIE FUNKTIONEN & PRODUKTE

App: Vollautomatisierte Personalisierung des Klanges mit nachtraglicher Feinjustierung

Zubehorshop in der App integriert: 3,5mm Klinkenkabel, USB-C zu USB-A Ladekabel,
zwei verschiedene PolstergroBen( On & Over-Ear), Tragetasche, Wandhaken, Tischful3,
QuickConnect-Chip, Smart Home features, Vibrationsfeedback
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DIGITALE_EBENE

DIE D5 APP

Um einen Bindungsaufbau zwischen dem User
und dem Enprodukt leichter zu gestalten, kann
es hilfreich sein, eine Personalisierung der
Funktionen und Schnittstellen anzubieten.
Somit kann der Benutzer das Endgerat

perfekt auf sich abstimmen.

Durch die hier mit dem potentiellen User
entwickelte App, ist es moglich seine ,D5“-
Kopfhorer auf die personlichen Praferenzen zu
konfigurieren. Die im Design-Sprint erarbeiteten
benoétigten Features, konnten beinahe komplett
implementiert werden. Zusatzlich kamen bei
Gesprachen immer wieder neue Wiinsche und
Fragen auf, welche beriicksichtigt worden sind.

Das groB3te Anliegen dieser App besteht darin,
dem User die bestmaogliche Erfahrung in der
Benutzung seiner Kopfhorer zu ermoglichen.
Dieser kann von der Bedienung der Kopfhorer,
Uber den Klang bis hin zur Ausgabesprache
selber alles personalisieren. Um ebenfalls die
Digitale Varianz zu minimieren, ist es moglich,
weitere Apps, wie Streamingdienste oder
SmartHomes zu integrieren und so alles in einer
App zusammen zu fassen. Diese Kombination
von verschiedenen Diensten an einer Stelle
erhoht die Wiederholrate der Benutzung, die so
die Chance hat zu einer Routine zu werden.
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PERSONALISIERUNG

ALS BINDUNGSAUFBAU

130

Schalter umin den
Fokusmodus zu gelangen.
Dieser unterstiitzt den

User, unbeabsichtigte
Ablenkungen zu minimieren,
indem er manche Smart-
Home Produkte und das
Smartphone stumm stellt,
zeitgleich aber auch das
Noise Canceling-Level erhot.

Das Icon der Klingel lasst,
sofern eine Turklingel mit der
App verbunden worden ist,
diese Uber den Kopfhorer
ertonen, damit man auch
beim Musikhdren niemanden
an der Tlr verpasst.

Der integrierte Shop
lasst den User schnell
an sein Ziel gelangen
und Zubehor fiir seine
Kopfhorer kaufen. Diese
kdnnen von Ersatzteilen
bishin zu SmartHome
Produkten gehen.

Durch die Integration

von verschiedenen
Musikdiensten wie Spotify,
Deezer oder auch der
privaten Bibliothek, braucht
der User nur noch eine
App zur Verwaltung und
Steuerung seiner Musik.

Eine Klangpersonalisierung des
Kopfhorers kann ungeahnte
Vorteile mit sich bringen. Zum
einen wird elektronisch auf

das Horvermogen des Users
eingegangen und zum anderen
ist eine solche Personalisierung
Bindungsfordernd, da dieser
eine Kopfhorer nur fiir eine
spezifische Person zu-
geschnitten ist.

Eine weitere bindungsfordernde
Personalisierungsmoglichkeit
uber die App ist die der
haptischen Bedienung am
Kopfhorer selber. Unter diesem
Menupunkt kann der User so
seine am meisten benutzten
Features perfekt flir seinen
Gebrauch einstellen. Der gro3e
Vorteil hierbei ist, dass die
Mehrheit der Funktionen logisch
fir den User sind und er sie
somit nicht neu erlernen muss.

Nicht unbedingt notwendig

fir einen guten Kopfhorer,
jedoch ungemein personlich
fir den User, ist die Auswahl
der Sprache und Stimme, mit
welcher der Kopfhdrer mit dem
User auditiv kommuniziert.
Durch das Einsprechen von
bestimmten Befehlen und
Hinweisen kann so das Gerat
eine geliebte Person imitieren.
Dieser Menlpunkt |asst

somit eine Personifizierung
des Geréates zu.

e
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SIND DIE TRIGGERPOINTS
ZUM AUFBAU EINER
BINDUNG ERFULLT?

Leider kann diese Frage nicht vollends
beantwortet werden, da im Umfang dieser
Masterarbeit die Moglichkeiten einer finalen,
mehrwdchigen Testrunde mit funktionstlichtigen
Prototypen nicht zu bewerkstelligen ist.

Um jedoch eine Bindung zu fordern, habe

ich mein Konzept auf flinf Sdulen gestitzt:

KAUFFORDERUNG:

Das groBBte Manko im Onlinehandel, ist das
Fehlen der Testmadglichkeit. Bei Kopfhdrern
ist es essenziell wichtig, seinen auditiven
Geschmack zu treffen. Dies ist jedoch nurim
Geschaft oder liber mehrere Bestellungen und
Rlicksendungen maglich. Um genau diese
unnotigen Retouren zu vermeiden, stelle ich
mir vor, dass den Kund*innen eine Musterbox
zugeschickt werden kann. Diese besteht aus
zwei kabelgebundenen Grundelementen, den
Treibern und den Ohrpolstern. Der potentielle
Kunde kann somit das Klangbild des Kopfhorers
probehoren. Entscheidet er sich flir den Kauf,
wird ihm der restliche Kopfhorer zugesandt.
Er muss lediglich die Treiber und Polster

der Musterbox an seinen finalen Kopfhorer
montieren. Der gro3e Vorteil an einer solchen
,Musterbox*ist, dass Kund*innen das Geflihl
von Sicherheit und Beratung erfahren.

Man kauft nicht blind ein Produkt, welches
man noch nie gesehen oder gehort hat.
Kaufférdernd und von der Konkurrenz

abhebend sind ebenfalls der Umfang der
maoglichen Einstellungen und Konnektivitaten
uber die App, wie auch das Angebot, offline
Musik zu horen. Die App dient vor allem als
vernetzendes Medium - One App for all.

Es ist dem User ganzlich freigestellt wie er
die Bedienelemente belegt. Damit umgeht
er das Erlernen von neuen Bedienungen, da
sie logisch und auf ihn zugeschnitten sind.

GEWOHNHEITSFORDERUNG:

Kopfhorer sind transportable Abspielgerate.

Der Kopfhorer lasst sich zusammenfalten

und ist dadurch kleiner und transportabler als
andere, starre Produkte. Zusatzlich kommt ein
Transportcase mit, damit der Kopfhorer auch in
einem Rucksack sicher verstaut werden kann.
Dieses Case ist ebenfalls mit einer Ladefunktion
ausgestattet und kann als mobile Ladestation
fungieren. Dadurch sind Abspieldauern

von 120 Stunden maoglich zu realisieren.

Lastige Kabel sind nicht noétig, da es sich

um einen Bluetooth-Kopfhdrer handelt.

Diese Art von Kopfhorern haben jedoch den
Nachteil, dass sie mit einem Akku betrieben
werden, welcher sich wahrend der Benutzung
entladt und dementsprechend wieder aufgeladen
werden muss. Um zu verhindern, dass dieser
unterwegs die 0% erreicht, kann man einen
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Wandhaken erwerben, welcher die Kopfhorer
via Induktion immer aufladt, sobald sie
aufgehangen werden. Dieser Wandhaken
agiert dabei ebenfalls als fixer Ort und
Gewohnheitsstiitze, damit der Kopfhorer,
ahnlich wie eine Jacke vom Haken, beim
Verlassen des Hauses mitgenommen wird.
Durch diese immer wiederkehrende Aktion des
Auf- und Abhangens pragt sich das Produkt
in das Unterbewusstsein des Users ein

und wird so zu einer Routine. Man fiihlt sich
unwohl, wenn man ihn nicht bei sich tragt.

INVESTITION:

Um einem Produkt eine ideelle Wertigkeit zu
geben, muss der Preis der Zielgruppe und
dem Produkt entsprechend gestaltet werden.
Er darf nicht zu niedrig oder zu hoch angesetzt
sein. Ein zu niedriger Preis gibt dem Produkt
nicht den nétigen Wert, damit pfleglich mit
ihm umgegangen wird. Ein zu hoher Preis
wirkt abschreckend. Die ,,D5“ werden sich in
der Over-Ear-Konfiguration im Bereich der
249€ ansiedeln. Dieser Preis kommt durch
die auserwahlten Materialien, der Produktion,
Entwicklungszeit und der Positionierung

am Markt. Ich stelle mir dabei ebenfalls vor,
dass es verschiedene Mdglichkeiten gibt,

den Kopfhorer zu konfigurieren. Angefangen
bei der Wahl des verarbeiteten Materials

der Polsterungen - Echtleder, oder veganes
Leder - bis zur Wahl des Treibers. Somit ist die
Preisspanne von 189€ bis 299€ zu erwarten.

Eine weitere Investition, die der User eingehen
kann, jedoch nicht muss, ist die Personalisierung.
Angefangen mit der Klangkonfiguration bis hin
zur Bedienung. Je mehr Zeit investiert wird,

um den Kopfhorer auf sich zuzuschneiden,
desto wahrscheinlicher ist es, dass der Kopfhorer
einen hohen Stellenwert bekommt und eine
Objektbindung eintrifft.

PRODUCT-LIFETIME-VALUE (PLTV):

Einen Kopfhdrer zu erwerben, der die

200 € Grenze lberschreitet, ist flir einige
Kaufer eine gro3e Hiirde. Diese Hiirde

kann jedoch gebrochen werden, wenn

man den Langzeitnutzen betrachtet. Durch
den modularen Aufbau in Baugruppen,

ist es moglich den ,,D5“ Kopfhorer leicht

zu reparieren. Der Service hierfir fangt

an bei einer Troubleshootingmap in Form
eines Flussdiagramms in der App, bei der
herauszufinden ist, welches der Bauteile
einen Defekt aufweist. Ist der Defekt erkannt,
kann das bestimmte Bauteil nachbestellt und
werkzeuglos ausgetauscht werden. Auch
kann so das Unternehmen auf technische
Erneuerungen und neue Gestaltungen
eingehen und dem User ein erneuertes Teil
anbieten. Dadurch wird der User den gesamten
Kopfhdrer nie als veraltet ansehen. Durch diesen
modularen Aufbau entsteht nicht nur weniger
Muill, sondern der User kauft ein Produkt,
welches ihn ein ganzes Leben begleiten kann.
Er bekommt das Geflihl, mit dem Erwerb und
Gebrauch dieses Kopfhorers nicht nur sich
selber, sondern nachhaltig etwas Gutes flir
die Allgemeinheit zu tun. Der Product-Liftime-
Value ist dadurch als sehr hoch zu betrachten.

GRUPPENDYNAMIK &
VORBILDFUNKTION:

Der, D5 Kopfhorer ist eines der ersten
Produkte im consumer-electronics-Markt,
welcher einen wirklich nachhaltigen Aspekt
mitbringt. Er ist so fur den Endnutzer entworfen,
dass er ein Leben lang benutzt werden kann.
Durch den Aufbau einer mentalen Bindung
entsteht ein groBer persdnlicher Wert. Diese
neue Denkensweise und Marktstrategie kann

in unserer Gesellschaft gut vorgelebt werden.
Die Personen, die sich dafiir entscheiden ein
solches Produkt zu benutzen, fungieren als
Vorbilder fiir eine neue Konsumentengeneration.
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LZUSAMMENFASSUNG

In meiner Masterarbeit geht es darum
herauszufinden, ob eine durch bestimmte
Merkmale und Ansétze des Herstellers
hervorgerufene Bindung zwischen dem Nutzer
und seinem Produkt, eine langere Lebensdauer
flr dieses generiert werden kann. Dieser
Gedanke ist angetrieben durch die Beobachtung
unserer schnelllebigen, konsumorientierten
Gesellschaft. Oft werden Produkte, vor allem im
Bereich der Consumer Electronics, als defekt
oder veraltet angesehen, obwohl dies nicht der
Fall ist. Uns wird suggeriert, dass unser Gerat
nicht mehr auf dem neuesten Stand ist, damit
wir wieder ein neues erwerben. Der dadurch
entstehende Berg von Unbenutztem wird jahrlich
groBer und belastet unsere Umwelt. Der Begriff
»Nachhaltigkeitist in diesem Zusammenhang
bereits im inflationaren Gebrauch. Er wird meist
im Kontext von erneuerbaren Materialien
verwendet, wobei diese Produkte ebenfalls im
selben Zeitraum wie andere obsolet werden

und somit zu Miill, den wir bewaltigen missen.
Zwar wird in der Regel auf eine bessere,
oOkologisch nachhaltigere Materialwahl geachtet,
diese miissen jedoch ebenfalls wieder in den
Produktionskreislauf eingespeist werden.

Mein Ansatz ist, den Begriff der Nachhaltigkeit
neu zu denken und durch Bindungsaufbau das
Produkt so lange wie mdglich in Benutzung

zu halten. Als Beispielprodukt dient mir

der Kopfhorer.

Ist es einem Hersteller moglich, eine
Bindung zwischen dem Nutzer und seinem
Produkt vorauszuplanen und so dem Produkt
eine langere Lebenszeit zu schenken? Ja,
meiner Uberzeugung nach ist dies, unter
gewissen Umstanden und trotz unseres
schnelllebigen Konsumverhaltens, moglich.

Ein solcher Bindungsaufbau ist denkbar, wenn
beide Parteien, User und Hersteller, ein Ziel
vor Augen haben: Beide Seiten sollten im

Hinblick auf schwindende Ressourcen und

der Vermiillung unseres Planeten, quantitativ
weniger und qualitativ besser produzieren und
konsumieren. Von Seiten der Hersteller sollte
der Jahresturnus abgeschafft werden, in dem
neue Gerate auf den Markt gebracht werden, um
einer schnellen Ent-Bindung entgegenzuwirken.
Stattdessen konnten sie den Kosmos, in dem
sich das Geréat aufhalt, verbessern, erweitern
oder modifizieren, um so dem Consumer und
User den Bindungsaufbau zu vereinfachen.
Anstatt jedes Jahr ein neues Gerat zu
prasentieren, sollte der Hersteller eine partielle
Erneuerung des Produktes vorausschauend
einplanen um eine Upgradefahigkeit zu
unterstltzen. Dieses Upgrade sollte dabei

in Einzelteilen und leicht zu montieren sein,
damit der Kunde es selbst bewaltigt oder es
von einer Fachperson leicht ausgetauscht
werden kann. Diese modulare Bauweise
unterstlitzt die Kreislaufwirtschaft.

Ein Gerat, welches von einem Kosmos
umgeben ist, ist flir den User attraktiver

und veranlasst gegebenenfalls einen
schnelleren und besseren emotionalen
Bindungsaufbau. Die durch diesen Kosmos
erhohte Attraktivitat 1asst den ,,Jdger” eher
das Produkt kaufen, als ein allein stehendes.

Bietet der Hersteller ein nachhaltig
durchdachtes Produkt an, welches variabel
an die Bediirfnisse des Kunden angepasst
und personalisiert werden kann, steigt die
Wahrscheinlichkeit, dass dieser langfristig
zufriedener mit dem Produkt ist.

Durch das Vorleben und die Vorgaben oder
Vorschlage von Seiten des Herstellers,

wird der User wiederum in seinem eigenen
Konsumverhalten hinterfragt und kann
dieses gegebenenfalls anpassen.

Da wir in einem sozialen Marktsystem leben,
welches durch Angebot und Nachfrage
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geregelt wird, kdnnen wir ein Umdenken bei
Herstellern als Kaufer und Konsumenten
ebenfalls beeinflussen und unterstltzen.
Dabei kann Tim Browns Ansatz der
Feedbackkultur besonders den Unternehmen
und Herstellern helfen. Heutzutage haben

wir die Mdéglichkeit, schnell und prazise
Feedback, Anregungen oder Kritiken tber

ein Produkt abzugeben. Durch Rezensionen
auf verschiedenen Plattformen kann man ein
solches Handeln schon in den Grundziigen
bemerken. Der gro3e Unterschied ist jedoch,
dass die Rezensionen flir zukinftige Kaufer
gedacht sind, dementsprechend in den
einzelnen Shops oder anderen Plattformen
zu finden sind und nicht unbedingt an den
Hersteller gerichtet werden. Forscht dieser
nicht explizit nach Feedback, erfahrt er nicht,
was dem Kunden geféllt oder missfallt. Hier
muss es eine einfache Methode geben, um
auch dem Hersteller Anregungen zu geben.
Durch eine solche Feedbackkultur flihlen sich
Kunden schneller mit dem Produkt verbunden,
da sie damit zur Entwicklung beitragen kdnnen.

Besonders in meinen Umfragen zu meinen
Hypothesen wurde deutlich, wie unterschiedlich
Bindungen zu Objekten ausfallen konnen. Eines
hatten jedoch liber 85% der Objekte gemein:
Sie wurden mindestens einmal die Woche oder
ofter benutzt. Diese Routine kann ein Grundstein
sein um ein Produkt nachhaltig zu gestalten.

Um eine Routine zuzulassen muss das Produkt
entweder unverzichtbar sein oder mehrere
Anreize schaffen, ofter benutzt zu werden. Durch
den Versuch, ein Produkt unumganglich oder
notwendig zu machen, bindet man den User
jedoch nur an die Produktkategorie oder explizite
Eigenschaften, es sei denn, man ist der alleinige
Hersteller der gesamten Produktkategorie. Die
Schaffung von Anreizen scheint mir personlich
dabei die bessere Herangehensweise zu

sein, da dies nicht nur das Produkt von der
Konkurrenz abhebt, sondern auch zugunsten
des Users ausgebaut werden kann. Oft sind

es Kleinigkeiten, durch die sich ein Produkt

wie den Kopfhorer von den Konkurrenten
abheben lassen. In der Brainstormingrunde

kam heraus, dass eine einfache Verbindung

mit dem Endgerat sowie eine intuitive
Bedienung ausschlaggebend sind, damit

ein Produkt extrem positiv wahrgenommen

wird und sich so von der Masse abhebt.

In meinem praktischen Teil der Masterarbeit
habe ich mich auf die vorgegangen Recherchen,
Umfragen und Erhebungen gestlitzt, um einen
neu gedachten Kopfhorer in seinem Kosmos
zu entwickeln. Das Ziel war, den bis dahin nur
theoretisch durchdachten Bindungsaufbau

an einer beispielhaften Produktfamilie zu
prifen und zu ergriinden, wie ein Hersteller
ein solches Produkt entwerfen kann. Die
Hiirden waren dabei, diese Bindung zu planen,
die Triggerpoints zu entwickeln und mit
potentiellen Usergruppen auszuarbeiten.

Als finales Produkt entstand ein kabelloser
Bligelkopfhorer, welcher sich durch zwei
zusatzliche Nebenprodukte und einer digitalen
Schnittstelle in Form einer App einem

Kosmos anschloss. Die Besonderheit bei
diesem Kopfhorer ist die modulare Bauweise,
welche ein einfaches Austauschen der
einzelnen Baugruppen gewahrleistet, sowie
die visuell und haptisch hervorgehobenen
Bedienelemente. Die App besticht durch

die komplette Personalisierung der

Bedienung und des Klanges des Kopfhorers.
Das Integrieren von Programmen wie
Musikstreamingdiensten oder SmartHome-
Diensten, dient als Anreiz zur taglichen Nutzung.

Ob nun eine solche Bindung wirklich bei dem
hier entworfenen Kopfhorer entstehen wiirde,
kann in dieser Masterarbeit nicht endgliltig
beantwortet werden und miisste in einer
Langzeitstudie und am Markt erforscht werden.

Wir kdnnen als Konsumenten zwar nicht
direkt auf die Produktionsmethoden von
Herstellern Einfluss nehmen, jedoch kdnnen
wir selber entscheiden, welche Produkte

wir von welchen Herstellern konsumieren.
Ein Umdenken und entsprechendes
Handeln der Gesellschaft flihrt dazu, dass
Hersteller wiederum dazu bewegt werden,
nachhaltiger zu produzieren und zu handeln.

Als Designer und Unternehmer miissen wir die
Nutzer mehr in die Entwicklung einbeziehen,
also die Wiinsche und Bediirfnisse erfahren und
auf diese eingehen. So kann es eine parallele
und gemeinsame Produktentwicklung geben,
die auch unserem Beruf neue Impulse gibt.
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GLOSSAR

ANC
Active-Noise-Canceling; Technik,
welche die Umgebungsgerausche durch
die Invertierung der Tonspur aufhebt.
Entwickelt durch Dr. Amar G. Bose.

BLUETOOTH
Kabellose Dateniubertragung,
oft bis zu 10m Entfernung. Oft
im Audio-Bereich benutzt.

CIRCULAR DESIGN
Circular Design hat sich zum Ziel
gesetzt in einem Kreislauf alle
Produkte zu produzieren um einen
Anstieg an Mill zu vermeiden.

CONSUMER
Verbraucher; Person, welche das
Produkt erworben hat und gut kennt.

CONSUMER ELECTRONICS
Engl. fir Unterhaltungselektronik;
zB.: Fernseher, Smartphones,
Tablets, Kopfhorer.

EARBUDS
Oberbegriff flir kabellose
In-Ear-Kopfhorer.

EARPODS/AIRPODS
In-Ear-Kopfhorer der Marke
Apple. Airpods sind die kabellose
Weiterentwicklung der Earpods.

Kl
Kiinstliche Intelligenz; Algorithmen,
welche einem Computer
menschenahnliche ,Gedankengénge*
und Handlungen erlauben.
OHRMUSCHEL

Teil des Kopfhorers, welcher den
Treiber beinhaltet. Hier werden
Ohrpolster und Kopfbtligel angebaut.

PERIPHERIEGERAT
Gerat, welches in einem
direkten Zusammenhang in der
Benutzung zum Hauptgerat steht,
jedoch ortlich abgeldst ist.

SLA-DRUCKER
Stereolithograph apparatus;
3D-Drucker, welcher durch das
Belichten einzelner Schichten ein
Modell aus Harz/Resin drucken kann.

TREIBER
Lautsprecher im Kopfhorer. Durch das
Vibrieren der Membran wird durch
Schwingungen der Ton erzeugt.

USER

Benutzer; Person, welche das
Produkt erworben hat benutzt.
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