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Das vorliegende Projekt beschäftigt sich mit der 
Frage, wie Wahrnehmung und Nähe in Fernbe-
ziehungen geschaffen werden kann. Diese 
Fragestellung basiert auf der Thematik des 
sechsten Semesters, welche sich damit be-
schäftigt hat, wie unsichtbare Dinge wieder 
sichtbar gemacht werden können. Es ist nicht 
möglich, den Partner aus der Ferne in der eige-
nen Wohnung wahrzunehmen und auf Basis 
dieser Erfassung die Bedürfnisse des anderen 
zu erkennen und Rituale einzuleiten. Für die 
Beziehungspflege ist dies allerdings ein wichti-
ger Punkt sein. Aus diesem Grund wurden 
wichtige Parameter der Wahrnehmung identifi-
ziert, und im nächsten Schritt wieder erlebbar 
gemacht. In einer Testreihe konnte bestätigt 
werden, dass die ausgewählten Parameter für 
das gewünschte Erlebnis ausreichen. Die Wahr-
nehmung wurde dann durch eine Visualisierung 
der Aktivität und Position des Partners in der 
eigenen Wohnung erreicht: Eine organische, 
dynamische Form, die sich durch die eigene 
Wohnung bewegt. Unterschiedliche Wohnungs-
grundrisse werden übersetzt.

ABSTRACT
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1. Wir betrachten zu gestaltende 
Elemente nicht isoliert und berück-
sichtigen die Rahmenbedingungen.

2. Wir berücksichtigen, dass Gestalt 
und Inhalt sich gegenseitig beein-
flussen.

3. Wir berücksichtigen die Dinge, 
auf die wir keinen direkten Einfluss 
haben.

4. Die Nutzenden stehen im Fokus 
der Gestaltung.

MANIFEST
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DING, UMGEBUNG, 
KONTEXT

Was ist eine Umgebung?
Entitäten, das sind wir, nehmen 
diese Dinge wahr und bilden durch 
die Interaktionen in ihnen mit 
anderen Entitäten und den Dingen 
ein System. Eine Umgebung 
besteht aus einem oder mehreren 
Systemen. Sie nehmen die Gestalt 
der Dinge mit ihren Sinnesorganen 
wahr. Zwischen den Entitäten und 
den Dingen steht der Kontext. 
Zum einen besteht dieser aus den 
Rahmenbedingungen. Diese 
können andere Dinge sein, die in 
der Nähe des zu betrachtenden 
Objektes stehen und Einfluss auf 
die Wahrnehmung haben. Aber 
auch die Situation gehört zu den 
Rahmenbedingungen. Die persön-
liche Erfahrung, die der Betrachter 
selbst mitbringt, stehen auf der 
anderen Seite des Kontextes. Das 
ist z.B. die Herkunft oder Kultur. Je 

nachdem, woher man kommt, kann 
z.B. die Farbe eines Objekts einen 
unterschiedlichen Eindruck erwe-
cken. Weiß kann für Reinheit oder 
für den Tod stehen. Rot ist Gefahr, 
aber auch Liebe. All diese Eindrü-
cke haben Einfluss auf das Denken 
und letztendlich auf den Inhalt der 
Dinge, wenn sie wahrgenommen 
werden. 

Was sind Dinge?
Dinge sind Gegenstände, die eine 
Gestalt besitzen, die man wahrneh-
men kann, sowie einen Inhalt, den 
man interpretieren kann. Zu der 
formal-ästhetischen Gestalt eines 
Stuhls gehört z.B. seine Form, 
Farbe und das Material. Der Inhalt 
ist das, was der Betrachter selbst 
mitbringt und in den Stuhl hinein-
interpretiert. Wie wirkt der Stuhl? 
Protzig, edel, obsolet, stabil? Go-
dard ist der Meinung, dass Gestalt 
und Inhalt zusammengehören.

Flusser beschreibt, dass sich die 
Welt in dem Sinne wandelt, als dass 
die Gestalt der Dinge immer weiter 
in den Hintergrund rückt. Un-
dinge, deren physische Form nur 
Mittel zum Zweck und allein zur 
Anzeige des Inhalts ist, diesen aber 
nicht begreifbar macht. Dazu 
gehören z.B. Smartphones, zu 
deren Inhalt abstrakte Daten gehö-
ren, die unbegreifbar sind.
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Form der Rahmenbedingungen
Betrachtet man Besteck, kann es 
neben einem klobigen Teller selbst 
auch klobig wirken. Je nachdem, 
in welcher Situation man ist, kann 
das Besteck ein Werkzeug oder 
eine Waffe sein. 

Die Undinge besitzen zwar einen 
Inhalt, sie haben aber keine feste 
Gestalt und sind deswegen unbe-
greifbar. Was wäre aber, wenn die 
Rahmenbedingungen des Kontex-
tes eine Form, eine Gestalt hätten? 
Unsere These: Haben die Rahmen-
bedingungen eine Gestalt, wird der 
Inhalt der Undinge begreifbar. 

Recherche
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Innerhalb des Projektes werden die 
unsichtbaren Dinge als jene Dinge 
bezeichnet, welche auf Grund der 
Fernbeziehung verloren gehen. 
Konkret bedeutet das, dass in einer 
Beziehung, in der die Menschen 
zusammenleben, viel mehr Dinge 
des Partners wahrnehmbar sind als 
in einer Fernbeziehung. Partner:in-
nen, die zusammenleben, wissen, 
wo sich der Partner in der Wohnung 
aufhält. Es kann wahrgenommen 
werden, ob sich der Partner ent-
spannt auf dem Sofa befindet oder 
hektisch zwischen Schreibtisch und 
Süßigkeitenschrank hin- und her-
läuft. Der Partner wird gesehen und 
der Kontext, in dem er sich gerade 
befindet, kann wahrgenommen 
werden. Um die Bedürfnisse des 
Partner zu erkennen, bedarf es 
dieser Faktoren. Es sind jene Teile 
der Wahrnehmung, die in einer 
Fernbeziehung unsichtbar werden. 
Wahrnehmung ist in diesem Fall nur 
möglich, wenn bereits aktiv mitein-
ander interagiert wird.

PROBLEM-
STELLUNG

Um analysieren zu können, an 
welchen Stellen die Distanz einer 
Fernbeziehung die Interaktion 
beeinträchtigt, wurde ein generi-
scher Handlungsablauf erstellt. 
Dieser zeigt den Ablauf von Hand-
lungen, bei denen dem Partner 
Fürsorge und emotionale Nähe 
entgegengebracht werden soll. Hier 
wird deutlich, dass dies in Fernbe-
ziehungen ohne direkte Kommuni-
kation und aktives, bewusstes 
Einleiten einer Interaktion nicht 
möglich ist.

Die Bedürfnisse des Partners 
können nicht erkannt werden, ohne 
dass dieser sie selber äußert. Es 
fehlt die Möglichkeit das Verhalten 
wahrzunehmen und so die Bedürf-
nisse zu erkennen.

Stark vereinfacht lässt sich dies 
in drei essenzielle Handlungsschrit-
te herunter brechen. Um Fürsorge 
zeigen zu können, müssen erstmal 
die Bedürfnisse des Partners 
erkannt werden. Dies ist allerdings 
sehr individuell und von Paar zu 
Paar anders - also keine Stelle, an 
der wir ansetzen können. Wir müs-
sen schon früher eingreifen und es 
dem Paar ermöglichen, jeweils den 
anderen überhaupt wieder wahr-
nehmen zu können. Wie diese 
Informationen interpretiert werden 
und wie daraufhin das Handeln 
aussieht, bleibt den Individuen 
überlassen - so wie auch in „Nah-
beziehungen“.

HANDLUNGS-
ABLAUF



22 23besides Recherche

Beziehungen
Soziale Beziehungen machen einen 
zentralen Teil unseres Lebens aus. 
Es gibt verschiedene Ausprägun-
gen von Beziehungen. Beziehungen 
können auf Basis von Liebe, Familie, 
Freundschaft, Nachbarschaft, 
gemeinsamen Erlebnissen oder 
auch von reiner Arbeitsnatur sein 
(Heidbrink et al., 2009). Im weiteren 
Verlauf wird sich auf die Liebes-
beziehung fokussiert, da eine 
spezifische Nutzergruppe ausge-
wählt werden musste. Mit einer spe-
zifischen Nutzergruppe ist es erst 
möglich, eine passende Anwen-
dung für genau jene zu entwickeln. 
Eine Liebesbeziehung hat viele 
Komponenten wie den bewussten 
und unterbewussten Austausch, 
Rituale, Fürsorge, Empathie und 
Nähe, auf die weiterhin eingegan-
gen wird.

Nähe
Ein wesentlicher prägender Be-
standteil einer Beziehung ist die 
Nähe. Damit ist nicht nur die körper-
liche Nähe oder räumliche Entfer-
nung zueinander gemeint, sondern 
auch emotionale und beziehungs-
orientierte Nähe. Emotionale Nähe 
meint ein Gefühl, dem Anderen 
nahe zu sein, beispielsweise durch 
geteilte Erfahrungen, Ängste, 
Freude und Vertrauen. Das Teilen 
oder Austauschen von Gedanken 
und Gefühlen sowie das gegenseiti-
ge Unterstützen sorgen für eine 
zwischenmenschliche Verbindung.
Die beziehungsorientierte Nähe 

HERLEITUNG

bedeutet, einen Einfluss auf das 
Leben des jeweils anderen zu 
haben (Gedanken, Gefühle, Verhal-
ten), dessen Bedürfnisse zu kennen 
und zu erkennen und auf diese 
einzugehen. Es handelt sich um 
eine Art gegenseitige Abhängigkeit, 
die durch gegenseitige Unterstüt-
zung und Austausch geprägt und 
gestärkt wird (Guerrero et al., 2017 ).

Kommunikation
Die Kommunikation in Beziehungen 
kann auf unterschiedliche Weise 
erfolgen. Zwei Elemente sind dabei 
besonders wichtig und sollen in 
Bezug auf das Projekt näher erläu-
tert werden. Die Kommunikation 
von Zuneigung kann in Beziehun-
gen auf unterschiedliche Arten 
erfolgen. Die direkte, verbale Kom-
munikation ist in Nah- und Fern-
beziehungen relativ problemlos 
möglich. In Fernbeziehungen wird 
dies beispielsweise über Telefon-
gespräche oder Textnachrichten 
gelöst. Die direkte nonverbalen 
Kommunikation ist in einer Fern-
beziehung hingegen nur noch 
eingeschränkt möglich. Während 
Gesichtsausdrücke und Stimmlage 
zwar mithilfe von Medien wie Video-
chats übertragen werden können, 
ist die Kommunikation durch physi-
sche Nähe (Umarmungen, Berüh-
rungen etc.) nicht mehr möglich. 
Indirekte, nonverbale Kommunika-
tion meint beziehungsorientierte 
Verhaltensweisen (unterstützendes 
und idiomatisches Verhalten). Zwar 
ist ein solches Verhalten teilweise 

möglich, allerdings müssen dafür 
die Bedürfnisse des Partners 
erkannt werden, wenn er nicht 
selber aktiv in Kommunikation 
treten soll. Dies ist allerdings in 
Fernbeziehungen nicht möglich 
(siehe Handlungsablauf ).
Eine ebenso wichtige Rolle wie die 
Kommunikation von Zuneigung 
spielt die Unmittelbarkeit oder 
„Immediacy behaviour“ - insbeson-
dere bei der nonverbalen Kommu-
nikation. Darunter versteht man: 
„actions that signal warmth, com-
municate availability, decrease 
psychological and physical distan-
ce, and promote involvement 
between people“ (Guerrero et al., 
2017). Zwar kann dies auch verbal 
erfolgen, wichtiger ist jedoch der 
nonverbale Ausdruck. Dabei kann 
zwischen vier verschiedenen 
Verhaltensweisen unterschieden 
werden: 
a)	  approach vs avoidance 	
	 (Annäherung und Vermei	
	 dung)
b)	 behaviours that signal 	
	 availability vs unavailability  	
	 for interaction (Verfügbarkeit 	
	 und Unverfügbarkeit)
c)	 behaviours that induce 	
	 stimulation and physiologi-	
	 cal arousal (Verhalten, das 	
	 Stimulation und Physiologi-	
	 sche Erregung fördert)
d)	 warm messages that convey 	
	 interpersonal closeness 	
	 (herzliche Nachrichten, die 	
	 zwischenmenschliche Nähe 	
	 vermitteln) (Manusov, 2004)

Durch nonverbales Verhalten wird 
häufig erst kommuniziert, ob die 
Person gerade offen für eine Inter-
aktion ist oder nicht (Janis et al. 
1979), bei der verbalen Kommunika-
tion, beispielsweise über ein Tele-
fonat, ist es dafür schon zu spät. 
Ein Beispiel des nonverbalen 
Verhaltens ist die Proxemik. Sie 
beschreibt das Verhalten zweier 
Entitäten in Bezug auf ihre Umge-
bung und geht davon aus, dass 
ein besseres Verständnis über den 
Menschen durch das Betrachten 
seines Verhaltens in ihrer Um-
gebung erlangt werden kann. 
(De Gruyter Mouton, 2014)

Wahrnehmung
Die Wahrnehmung ist in diesem 
Projekt von essentieller Bedeutung 
und soll daher kurz grundlegend 
erläutert werden. Ansorge bezeich-
net Wahrnehmung als „einen 
Vorgang der unmittelbaren und 
aktiven Teilhabe des Geistes (oder 
der Psyche) an seiner (oder ihrer) 
Umgebung“ (Ansorge, 2011, S. 9). 
In einer Beziehung, in welcher 
die Partner:innen gemeinsam in 
einer Wohnung leben, nehmen sich 
diese also ständig gegenseitig 
wahr, da sie, wie oben erläutert, 
an der Umgebung teilhaben und 
der Partner in diesem Fall Teil der 
Umgebung ist.

Allgemein bildet Wahrnehmung 
die Grundlage für das gesamte 
Erleben von Personen, denn ohne 
die Sinnesrezeptoren wäre es nicht 
möglich, die Umwelt überhaupt 
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wahrzunehmen (Gegenfurtner, 
2015). Laut Gegenfurtner hängt die 
Intensität der Wahrnehmung dann 
davon ab, wie viele Sinnesrezepto-
ren Menschen für einen bestimm-
ten Sinn haben. Für das Projekt 
bedeutet dies, dass im Idealfall 
mehr als einen Sinn angesprochen 
wird, so wie es auch beim „richti-
gen“ Zusammenleben von Part-
ner:innen der Fall wäre. Denn lebt 
man in einer Wohnung gemeinsam, 
so sieht, hört und riecht man 
den/die Partner:in. Im ersten Pro-
totyp wurde dies bisher aus Zeit-
gründen noch nicht umgesetzt, für 
diesen wurde sich auf den Sehsinn 
beschränkt. Dieser wurde zunächst 
ausgewählt, da er beim Menschen 
unter anderem auf Grund der 
höchsten räumlichen Auflösung 
einen sehr detaillierten Sinn 
darstellt (Müller et a., 2009,S.601). 

Für die Zukunft wird, wie im 
Konzept genauer beschrieben, 
außerdem auch der Hörsinn zusätz-
lich eingesetzt, um die Wahrneh-
mung durch besides weiter zu 
stärken, da er weitere, wichtige 
Informationen über die Umgebung 
des jeweiligen Menschen liefert 
(Ansorge, 2011, S. 121). Menschen 
können beispielsweise durch den 
Hörsinn einschätzen, wo bzw. wie 
weit entfernt sich das Geräusch 
auslösende Ding befindet. Im 
Zusammenhang mit dem Sehsinn 
führt dies zu einer erweiterten 
Wahrnehmung und zwar auch dann, 
wenn die Projektion, die den Seh-
sinn anspricht, in einem anderen 
Raum ist.

Rituale
Rituale sind symbolische Handlun-
gen, die das Leben stabilisieren. 
Sie repräsentieren Werte und 
Ordnungen, schaffen einen nach-
haltigen zwischenmenschlichen 
Umgang mit unseren Mitmenschen 
und bringen durch ihre Symbolkraft 
ein Gemeinschaftsgefühl hervor. 
Wiederholung ist der Wesenszug 
der Rituale. Sie unterscheidet sich 
von der Routine durch ihre Fähig-
keit, eine Intensität zu erzeugen. Im 
Gegensatz zur digitalen Kommuni-
kation, die extensiv ist und nur 
Verbindungen herstellt, ist die 
symbolische Wahrnehmung inten-
siv und schafft Beziehungen. Der 
Wirt, der Gast einen Aperitif spen-
diert oder der gemeinsame Spiele-
abend mit den Freunden.

„ �������Rituale verwandeln 
das In-der-Welt-sein
 in ein Zuhause-sein“ 
(Han, 2019).

Gemeinsame rituelle Praktiken 
pflegen eine Beziehung und schaf-
fen ein Fundament für emotionale 
und beziehungsorientierte Nähe. In 
einer Fernbeziehung ist es jedoch 
schwieriger, den Partner über die 
Ferne wahrzunehmen, seine Be-
dürfnisse zu erkennen und Rituale 
zu erleben (Ogolsky et al., 2019).

Austauschtheorie
Die Austauschtheorie ist eine 
wichtige und grundlegende Theorie, 
welche in Beziehungen zum Tragen 
kommt. Sie besagt, dass die Part-
nerschaft ähnlich einem ökonomi-

schen Verhaltensmodell gesehen 
werden kann. In diesem Falle 
werten die Partner die Interaktionen 
miteinander dauerhaft nach Kosten 
und Nutzen und stellen so sicher, 
dass ihre persönlichen Bedürfnisse 
durch den jeweils Anderen erfüllt 
werden. Der Nutzen besteht dabei 
konkret aus Belohnungen wie 
Annehmlichkeiten und Freuden, die 
der Beziehung entspringen. Kosten 
wiederum sind gekennzeichnet 
durch mentale oder körperliche 
Aufwände, die aufgrund der Interak-
tionen entstehen. Gegeneinander 
aufgerechnet entsteht so die 
Bewertung einer Beziehung. Sie 
fußt auf den jeweils individuellen 
Bewertungsmaßstäben der Partner. 
Diesen Standard bildet sich jeder 
Mensch aufgrund seiner persön-
lichen Erfahrungen (Grau & Bierhoff, 
2003, S. 51).

Diese Bewertung entsteht aller-
dings nicht nur aus den ausgerech-
neten Beträgen, sondern kann auch 
auf einer erlebten Ausgewogenheit 
basieren. Das bedeutet, dass 
Partner wahrnehmen, ob es auf-
grund von ungerechten Kosten/
Belohnungen Aufteilungen Span-
nungszustände bei sich oder dem 
Partner ergeben. Oder aber ob sie 
zufrieden mit der Beziehung sind. 
In diesem Falle kann man auch 
dann unzufrieden mit der Bezie-
hung sein, wenn man selbst derje-
nige ist, der vermeintlich im Vorteil 
ist, da man die Spannung des 
Partners wahrnimmt (Grau & Bier-
hoff, 2013). 

In einer Fernbeziehung fallen 
einerseits diverse Möglichkeiten 

des unbewussten Austauschs weg, 
andererseits ist es auch deutlich 
schwieriger zu erkennen, wenn sich 
der Partner in einem Spannungszu-
stand befindet, ohne dass dieser es 
dem anderen Partner aktiv mitteilt 
(Kirchler, 1989, S. 78, Grau & Bier-
hoff, 2003, S. 51).
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besides schafft eine Schnittstelle 
zwischen den Wohnungen und holt 
den/die Partner:in in die eigene 
Wohnung. Dadurch haben sie die 
Möglichkeit, die Bedürfnisse 
des anderen zu erkennen und ge- 
meinsame Rituale zu erleben.  
„Ich bin bei dir, du bist bei mir, aber 
wir sind nicht in einem Raum.“

Daten wie die aktuelle und letzte 
Position, die Dauer des Aufent- 
haltes an einem Ort und die Aktivi-
tät des Partners oder der Part- 
nerin werden gesammelt und als 
Repräsentation in die Wohnung  
des anderen übersetzt. ID

E
E

ID
E

E



28 29besides Idee

Für Partner:innen in Fernbeziehun-
gen, welche die Bedürfnisse 
des anderen erkennen wollen, um 
gemeinsame Rituale zu erleben,
schafft besides eine Umgebung,
die es ermöglicht, den/die Part-
ner:in über die Ferne wahrzuneh-
men.

Unique Selling Point
Der USP des Produktes liegt darin, 
dass die Möglichkeit geboten wird, 
den Partner über die Ferne in der 
eigenen Wohnung wahrzunehmen. 
Es gibt viele Produkte und Anwen-
dungen für Paare in Fernbeziehun-
gen, doch einige zielen darauf ab, 
physische Nähe zu ersetzen. 
Physische Nähe alleine gleicht 
allerdings das Fehlen des Partners 
nicht wieder aus. Durch die Recher-
che wurde herausgefunden, dass 
die Möglichkeit, den Partner indirekt 
wahrzunehmen, ein wesentlicher 
Aspekt des Zusammenlebens in 
einer Beziehung ist. Durch die 
Nutzung verschiedener Parameter 
im Zusammenspiel mit der 
Abbildung in der eigenen Wohnung 
wird so die Möglichkeit geboten, 
diese Wahrnehmung trotz der Ferne 
wieder zu erleben und nicht auf ein 
bestimmtes "Ding" oder einen 
Bereich in einer Wohnung zu be-
schränken. Stattdessen wird der 
Partner in die Wohnung des jeweils 
anderen geholt und so das Gefühl 
vermittelt, dass der andere wirklich 
"da" ist.

VALUE PRO-
POSITION & USP

Customer Jobs
Der/Die Endnutzer:in möchte 
erfolgreich seine/ihre Ausbildung/
Studium beenden und konzentriert 
sich deshalb  auf das Lernen. Er/Sie 
möchte das effektiv und effizient 
tun und nutzt daher Lernplattfor-
men, Apps und weitere Tools, 
um eine Übersicht zu erhalten und 
strukturiert zu lernen. Privat bildet 
er/sie sich stetig weiter und liest 
Fachartikel und Zeitschriften.

Finanzielle Unabhängigkeit ist 
ihm/ihr wichtig, daher geht er/sie 
nebenher noch jobben, um Studium 
und Freizeit zu finanzieren. Eine 
stabile Partnerschaft zu führen und 
sich Zeit zu nehmen gehört eben-
falls zu den Prioritäten . Er/Sie 
möchte seine Beziehung festigen 
und führt regelmäßige Telefonate 
oder Videoanrufe mit seinem/seiner 
Partner:in.

Pains
Das Führen einer Fernbeziehung 
ist nicht leicht. Vor allem nicht, 
wenn Job und Studium noch dazu 
kommen. Die Zeit ist begrenzt. 
Die Entfernung zum Partner belas-
tet ihn/sie und er/sie fühlt sich 
häufiger zuhause alleine. Er/Sie 
kann die Bedürfnisse des Partners/
der Partnerin nicht mehr erkennen 
und muss aktiv mit ihm/ihr inter-
agieren, um dies zu tun. Die Balan-
ce zwischen allem zu finden ist 
kräftezehrend und manchmal nicht 
so einfach.

VALUE PRO-
POSITION CANVAS

Gains
Struktur sorgt für einen Überblick 
der Todos und steigert somit die 
Zufriedenheit. Er/Sie kann sich auf 
seine/ihren Partner:in durch einen 
ständigen Austausch auf ihn/sie 
verlassen. Nach dem Studium 
wollen beide zusammenziehen. 
Durch die Customer Jobs verbes-
sert er/sie seine Planungsfähigkeit, 
wird zuverlässiger, geduldiger und 
lernt, sich auf das Wesentliche zu 
fokussieren.

Pain Relievers
Durch die Repräsentation des 
Partners/der Partnerin wird es ihnen 
wieder ermöglicht, eine indirekte 
Wahrnehmung zu erfahren. Da-
durch findet nicht mehr nur eine 
aktive Interaktion statt. Durch die 
Repräsentation wird das Gefühl von 
Nähe ausgedrückt. Das Gefühl, 
sich alleine zu Hause zu fühlen, wird 
dadurch minimiert, da der/die 
Partner:in in die eigene Wohnung 
wieder integriert ist.

Products & Services
Der Value Proposition Canvas 
wurde für das Produkt besides 
erstellt.

Gain Creators
Das Nähegefühl wird gestärkt. 
Die Zufriedenheit steigert sich 
durch den indirekten Kontakt mit 
dem/der Partner:in. Somit können 
diese wieder Bedürfnisse des 
Anderen wahrnehmen und sich 
bewusst und unterbewusst austau-
schen. Es werden dadurch mehr 
Rituale ermöglicht und das Ge-
meinschaftsgefühl wird gestärkt. 
Die Distanz spielt nicht mehr eine 
so große Rolle und die Partner:in-
nen sind emotional näher gerückt.
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END USER PROFILE

End User
Der „End User“ des Systems sind 
immer zwei Personen, die das 
System gemeinsam, auf dieselbe 
Weise nutzen - Pärchen in Fernbe-
ziehungen. Dabei haben beide 
Personen vergleichbare Motivatio-
nen, Ängste, Bedürfnisse und 
Verhaltensweisen in Bezug auf das 
Produkt. Die Nutzenden sind zwi-
schen 25 und 37 Jahre alt und in 
einer festen Fernbeziehung. Beide 
leben in einer eigenen Wohnung. 
Die Fernbeziehung ist unfreiwillig 
und die Nutzenden haben das Ziel 
irgendwann zusammen zu ziehen.

Motivation
Die Nutzenden wollen sich ihrem/
ihrer Partner/in wieder näher fühlen 
und dessen Bedürfnisse erkennen 
können. Sie wollen am Leben des 
Anderen teilhaben, allerdings über 
aktive eingeleitete Kommunikation 
wie Gespräche über das Telefon 
oder Textnachrichten hinaus. Einige 
Aspekte des Zusammenlebens, 
welche durch die Fernbeziehung 
verloren gehen, können nur schwer 
durch die gängigen Technologien 
kompensiert werden. Vor allem das 
passive Beisammensein, die Prä-
senz und Nähe des anderen spüren 
und am Alltag teilhaben ist nicht 
möglich.

Pain
Die Nutzenden sind nicht freiwillig 
in einer Fernbeziehung. Aufgrund 
der Distanz können sich die 
Partner:innen nicht nah sein. 
Sie können nicht mehr am Alltag 
des/der Anderen teilhaben. 
Ein Austausch ist fast nur durch 
aktive Interaktion möglich und auch 
hier sind die gängigen Möglich-
keiten stark auf das Telefonieren 
oder Schreiben begrenzt. Mit 
der anderen Person zu leben und 
die Bedürfnisse oder Verhalten 
wahrnehmen zu können ist nicht 
möglich.

Verhalten
Die Nutzenden sind offen für die 
Nutzung von technischen Hilfsmit-
teln. Sie haben ein Verständnis von 
Technik und kein Problem mit der 
Bedienung - vielleicht besitzen sie 
sogar ein Smart home System oder 
vergleichbare Produkte und sind 
daher bereit ein solches System in 
ihren Haushalt zu integrieren.
Aktuell nutzen die Personen vorwie-
gend Messenger und Anruffunktio-
nen wie Whatsapp, Facetime etc. 
auf Geräten wie Handy, Tablet oder 
Laptop, also die gängigen Kanäle, 
die es bereits gibt. (V)

PERSONAS

(A)
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Der Fokus des Gestaltungskonzep-
tes besides liegt in der Re-
präsentation. Die Schnitt-stellen, 
welche die Daten übertragen, sollen 
in den Hintergrund rücken. Insge-
samt beinhaltet das System drei 
Abschnitte: Das Messen, das 
Verarbeiten und die Anzeige der 
Daten. Diese werden im Folgenden 
genauer erläutert. Das System 
funktioniert für beide Partner:innen 
in beide Richtungen.
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WAS WIRD WIE 
GEMESSEN?

Die Position, Aktivität und Verweil-
dauer des/der Partner:in wird über 
einen passiven RFID-Tag gemes-
sen, den er/sie mit sich trägt. Das 
Interface wurde in Form von Haus-
schuhen konzipiert, da diese Zu-
hause getragen und problemlos 
jederzeit an- und ausgezogen 
werden können. Dafür wurde ein 
Gewichtssensor integriert, der 
misst, ob die Schuhe gerade getra-
gen werden. Mittels eines ESP-32 
Mikrocontrollers werden die Daten 
des Sensors an den Hub in der 
Wohnung via Bluetooth übermittelt. 
Wenn die Schuhe nicht getragen 
werden, deaktiviert sich das Sys-
tem. Dadurch haben die Partner:in-
nen die Möglichkeit, selbst zu 
bestimmen, ob Daten gesendet 
werden sollen oder nicht. Wichtig 
hierbei ist, dass durch das Auszie-
hen der Hausschuhe zwar die 
eigene Übertragung in die Wohnung 
des Partners beendet wird (“ich 
ziehe mich zurück"), nicht jedoch 
die Übertragung des Partners in die 
eigene Wohnung (insofern dieser 
seine Schuhe trägt). Denn in einer 
Nahbeziehung kann der Partner 
auch nicht einfach “abgestellt” 
werden. Das Design integriert sich 
somit optimal in die Umgebung des 
Apartments und die Abläufe der 
Beziehung. 

Die Schuhe sind aktuell eine gute 
Lösung für das System, weil die 
Nutzung (das An- und Ausziehen) 
von Hausschuhen sich parallel dazu 
verhält, wann das System aktiviert 

ESP-32

Gewichtssensor

passiver RFID-Tag

und deaktiviert sein soll (Zuhause, 
nicht Zuhause). Natürlich sind 
Hausschuhe als Medium nicht 
optimal, da nicht alle Personen 
Hausschuhe tragen, hier wäre eine 
weniger aufdringliche/störende 
Alternative auszuarbeiten. Außer-
dem ist die Nutzung des Systems 
vollständig an das Tragen der 
Hausschuhe gebunden und lässt 
keinen Freiraum, die Schuhe auch 
mal auszuziehen bzw. schaltet das 
System sich daraufhin immer ab 
und es gibt keinen anderen Über-
tragungsweg. Eine Ausnahme 
bilden festgelegte Bereiche in der 
Wohnung wie das Sofa, da man auf 
diesem die Hausschuhe gerne 
ausziehen möchte. Hier erkennt das 
System den gekennzeichneten 
Bereich und wählt eine bestimmte 
Visualisierung für das “auf-dem-So-
fa-sitzen-ohne-Hausschuhe”. 
Aktuell bilden die Schuhe aber den 
Vorteil, dass sie einfach zu nutzen 
sind und das System entsprechend 
nicht immer aktiv an- und ausge-
schaltet werden muss oder ständig 
weiter läuft. Würden wir das System 
beispielsweise in eine Apple Watch 
oder ein vergleichbares Produkt 
integrieren, müsste es über diese 
aktiv an- und ausgeschaltet werden. 
Das passt allerdings nicht zu dem 
im Hintergrund laufenden Charakter 
unseres Systems. Es soll keine 
zusätzliche Arbeit bei der Bedie-
nung machen, um den Partner in 
den Alltag zu holen, sondern sich so 
natürlich wie möglich anfühlen.
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Tags
Durch mindestens drei aktive 
RFID-Reader kann die Position der 
Partner:innen in der Wohnung durch 
Triangulation berechnet werden. 
Dadurch wird ein Real-Time Loca-
tion System geschaffen. Diese sind 
jeweils an einen ESP-32 ange-
schlossen und kommunizieren 
ebenfalls mit dem Hub. In dem 
Apartment selbst sind wichtige 
Lebensbereiche markiert. Sobald 
sich eine Partner:in diesen mit den 
Schuhen nähert, wird die aktuelle 
Position gemessen und an die 
Wohnung des anderen end-zu-end-
verschlüsselt über einen Webserver 
übermittelt. Der Hub, der ebenfalls 
als Tag fungiert, übernimmt hierbei 
die Funktion der Datenübermittlung 
zwischen den beiden Wohnungen. 
Er besteht, bis auf den Mikrocont-
roller, aus den gleichen Komponen-
ten wie ein normaler Tag. Statt des 
ESP-32 wird vorerst auf einen 
Raspberry Pi Zero 2W zurückgegrif-
fen, da dieser mehr Rechenpower 
besitzt, die für die Positionsbestim-
mung und Kommunikation mit den 
anderen Devices benötigt wird. Je 
nachdem, wie oft man zwischen 
zwei Bereichen innerhalb eines 
bestimmten Zeitraumes hin und her 
gelaufen ist, ändert sich dement-
sprechend die Aktivität. Hierbei wird 
zwischen normaler und hoher 
Aktivität unterschieden. Zu den 
Bereichen gehören unter anderem 
die Couch, der Kühlschrank, der 
Arbeitsbereich oder das Bett. Das 
Design der aktiven RFID-Tags soll in 
der Wohnung verschwinden und in 
den Hintergrund rücken. Das 

sichere Gefühl eines Zuhauses 
muss gewährleistet sein, die Nut-
zenden sollen sich nicht unter 
ständiger Beobachtung fühlen. 
Die Form orientiert sich deshalb an 
der von Rauchmeldern und Steck-
dosen, die ebenfalls nur Mittel zum 
Zweck sind und nicht auffallen 
sollen. Der Hub ist auch ein Tag 
und hat das gleiche Design. 
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WAS WIRD WIE 
EMPFANGEN?

Im anderen Apartment werden die 
Daten von einem Hub empfangen, 
ausgewertet und an bewegliche 
Projektoren, sog. "Movingheads" 
weitergeleitet. Diese sind jeweils an 
einen ESP-32 angeschlossen und 
in allen Räumen des Apartments an 
der Decke befestigt. Außerdem 
besitzen sie einen 360° Radius, um 
jeden Winkel eines Raumes zu 
erfassen. Je nachdem, in welchem 
Bereich sich der Partner in seiner 
Wohnung befindet, wird nun diejeni-
ge Stelle übersetzt und die ausge-
wertete Position und Aktivität an die 
entsprechende Stelle projiziert. 
Hierbei wird ebenfalls darauf ge-
achtet, dass sich die Projektoren so 
gut es geht in die Umgebung 
integrieren und in den Hintergrund 
rücken.

WAS WIRD WIE 
DARGESTELLT?

Die Partner:innen selbst mit all 
ihren Eigenschaften darzustellen, 
ist eine zu umfangreiche Aufgabe 
und auch nicht nötig. Das Unsicht-
bare, das wahrgenommen werden 
soll, ist nämlich nicht die Person 
selbst, sondern ihr Verhalten, um im 
nächsten Schritt zu erkennen, 
welche Bedürfnisse sie zu einem 
bestimmten Zeitpunkt hat. Deshalb 
wird die Position, Aktivität und 
Verweildauer des Partners darge-
stellt. Da es sich hierbei um dyna-
mische Parameter handelt, orien-
tiert sich die Repräsentation an 
fließenden, organischen Formen 
und bildet ein biomorphes Gestalt-
konzept. Partikel, die in einer Kreis-
form angeordnet und sich strom-
linienförmig bewegen, bilden die 
Basis für das Design. Vorbild hierfür 
waren Vogel- und Fischschwärme, 
die durch ihre Bewegung als gan-
zes, einheitliches System ebenfalls 
ein Schwarmverhalten (z.B. Unruhe, 
eine Bewegungsrichtung etc.) 
repräsentieren.



42 43besides Konzept

Final_design_2
Die Darstellung muss auffällig sein, 
damit der Partner auch wirklich 
wahrgenommen wird, darf aber 
nicht stören. Deshalb werden die 
Partikel als Lichtprojektion über die 
Projektoren an der Decke auf den 
Boden projiziert und wandern die 
aktuelle Route ab. Dadurch kommt 
das Gefühl auf, dass jemand durch 
die Wohnung läuft.
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Zustände
Was, wie lange und wie oft die 
Partner:innen etwas machen, hat 
Einfluss auf die Form und Bewe-
gung der Partikel. Bei einer erhöh-
ten Aktivität z.B. spiegeln die Parti-
kel ebenfalls Unruhe und Hektik 
wieder und bewegen sich schneller. 
Dadurch wird die Aufmerksamkeit 
der Partner:innen noch weiter ge-
weckt oder sogar gestört, damit sie 
handeln können. Über den Zustand 
und die Form der Partikel kann 
außerdem erkannt werden, ob die 
Partner:innen gerade Zuhause sind. 

Artefakte
Wenn sie an einem bestimmten Ort 
waren, hinterlassen sie Artefakte, 
die, je nachdem wie lange sie an 
diesem Ort waren, unterschiedlich 
groß und transparent sind. 
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Um die Bedürfnisse des Partners zu 
erkennen, setzt das System einen 
synchronen Austausch voraus. Es 
soll keine zeitversetzte Darstellung 
abgebildet werden, da die Wahr-
nehmung sonst asynchron verläuft 
und dementsprechend nicht sofort 
auf Bedürfnisse reagiert werden 
kann. Darin liegt allerdings auch ein 
gewisser Charme, welcher die Qua-
lität der Beziehung steigern kann, 
z.B. wenn man gerade von der Spät-
schicht nach Hause kommt und zu 
Abend isst, während der andere 
Partner frühstückt und man sich am 
Esstisch über den Weg läuft.

ZUR SELBEN ZEIT?Fühlen, sehen hören?
Zusätzlich zur visuellen Gestaltung 
könnte zukünftig Sound eingebun-
den werden. Dadurch hat man die 
Option, dass man den Partner hö-
ren kann, wenn sich dieser in einem 
anderen Raum befindet. Besonders 
interessant wäre die Darstellung 
von Hektik und Unruhe oder wenn 
sich die Partner innerhalb der Woh-
nungen über den Weg laufen. Dies 
könnte in Form von sog. Brown 
Noise geschehen. Also keine rich-
tige Musik, sondern eher ein unauf-
fälliges Rauschen, welches lauter 
oder leiser wird. Hierbei ist darauf 
zu achten, dass man nur die Auf-
merksamkeit des Partners auf sich 
richtet, ihn aber nicht übermäßig 
stört.
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Um zu testen, ob der/die Partner:in 
anhand von abstrakten Informatio-
nen wie Zeitraum, Bewegungsab-
lauf und Häufigkeit in der Wohnung 
die Bedürfnisse des anderen erken-
nen kann, wurde folgender Test 
mehrfach durchgeführt.

Der Grundriss der Wohnung ver-
schiedener Teammitglieder wurde 
mit den jeweiligen Mobiliar gezeich-
net. Typische Bedürfnisse bzw. Akti-
vitäten wurden festgelegt. Anhand 
dieser wurden Bewegungsabläufe 
durch Linien gezeichnet. Den Part-
ner:innen wurden die Zeit und der 
Zeitraum sowie die Abläufe mitge-
teilt und sie sollten nun die Bedürf-
nisse bzw. die Aktivität feststellen.

Der Test hat gezeigt, dass das 
Konzept funktioniert und dass der 
Zeitpunkt, zu dem ein Ereignis pas-
siert, eine enorme Gewichtung hat 
und unbedingt in unserem System 
berücksichtigt werden muss.

PROOF OF CONCEPT

MITTWOCHNACHMITTAG, 5 MINUTEN
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SWIMMLANE
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Für die Umsetzung von besides 
wurde sich auf einen visuellen Pro- 
totypen beschränkt und nicht auf 
die wie im Konzept beschriebene 
Technologie konzentriert. Es ist 
wichtig, aufzuzeigen, dass eine 
Übersetzung der Position und der 
gegangenen Wege, trotz unter-
schiedlicher Positionen der Berei-
che und Grundrisse der Wohnun-
gen möglich und verständlich ist. 
Der Fokus lag ebenfalls auf der 
Repräsentation des Partner, wie 
dieser anhand von dynamischen 
Partikeln dargestellt wird. 
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Eingabe-Wohnung
Für den Prototypen wurde ein loka-
ler http-Server aufgesetzt. Dieser 
verfügt über zwei Routen. Über die 
Route /eingabe wird mittels P5 der 
Grundriss einer Wohnung mit den 
wichtigen Aspekten wie z.B. der 
Haustür, dem Bett und der Küchen-
zeile angezeigt. Die Anzeige erfolgt 
über ein Multitouchdisplay, welches 
mit einem Lichtschrankensystem 
die Positionen erkennt. Als Eingabe
nutzen wir eine Spieligur, die einen 
der Partner:innen darstellt. Sobald 
diese auf eines der Elemente ge-
stellt wird, wird die Information an 
die Route /ausgabe übermittelt.

Ausgabe-Wohnung
Auf dieser Route wird ein weiterer 
Grundriss einer anderen Wohnung 
gezeigt. Die Wohnung enthält die 
gleichen Elemente wie die vorheri-
ge, jedoch sind diese unterschied-
lich angeordnet. Hier wird auch die 
Repräsentation der Figur durch ein 
System bestehend aus Partikeln 
gezeigt. Der Grundriss verfügt über 
vordefinierte Wegpunkte. Sobald 
die Informationen gesendet wer-
den, bewegt sich das Partikelsys-
tem über die Wegpunkte zu dem 
jeweiligen Element.

Auswirkungen
Wenn die Figur länger an einem Ort 
steht, wird dort ein Artefakt erschaf-
fen, das mit der Zeit wächst und, 
sobald die Figur die Position ändert, 
nach einiger Zeit wieder verschwin-
det. Außerdem gibt es besondere 

PROTOTYP

Elemente wie die Haustür oder den 
Live-bereich. Wenn sich die Figur 
an der Haustür befindet, hat sie die 
Wohnung verlassen und wird als 
inaktiv dargestellt. In dem Live-
bereich vor dem Sofa wird in einem 
kleinen Radius die tatsächliche 
aktuelle Position gezeigt. Dadurch 
hat man die Möglichkeit, sich z.B. 
direkt neben seine Partnerin zu 
setzen.

Die Partikel ergeben sich aus 
den Vektoren Position und Ge-
schwindigkeit. In jedem Durchgang 
von draw() wird die neue Position 
derPartikel aus der alten und dem 
Geschwindigkeitsvektor berechnet. 
Dieser Vektor ist die Summe aus 
einem constantSpeed und einem 
easingSpeed. Ändert sich die Po-
sition nicht, haben die Partikel nur 
die konstante Geschwindigkeit, die 
ein Vektor mit zufälliger Richtung 
ist. Sobald der Abstand der Partikel 
zur Figur größer ist als ein vordefi-
nierter Radius, wird der Geschwin-
digkeitsvektor invertiert und inner-
halb eines zufälligen Winkels neu 
ausgerichtet. Dies sorgt dafür, dass 
die Partikel den definierten Radius 
nie verlassen. Bewegt sich die Figur 
hingegen, wird der Abstand von den 
Partikeln zur Figur größer als der 
vordefinierte Radius. In diesem Fall 
erhält die easing-Komponente eine 
Geschwindigkeit in Richtung der 
neuen Position der Figur. Der 
easingSpeed sorgt dann dafür, 
dass sich die Partikel in Richtung 
des neuen Zentrums bewegen. 
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Die größte Herausforderung war 
das Mapping der verschiedenen 
Wohnungen bzw. die Einteilung der 
Bereiche. Wohnungen haben einen 
unterschiedlichen Grundriss, sind 
unterschiedlich groß, haben teilwei-
se unterschiedliche Lebensberei-
che wie z.B. Wohnzimmer und Ess-
zimmer vereint oder bieten Berei-
che, die unterschiedliche Funktio-
nen bedienen, wie z.B. einen Ess-
tisch, der in einer anderen Wohnung 
ebenfalls als Schreibtisch fungiert. 
Deshalb mussten hier klare Berei-
che definiert werden, die in den 
beiden Wohnungen identisch sind.

Eine weitere Herausforderung 
ergab sich bei der Implementierung 
des easingSpeeds, da sich alle 
Partikel in Richtung eines einzelnen 
Punktes, nämlich dem der Spielfi-
gur, verschieben. Ist die Verschie-
bung zwischen der alten und der 
neuen Position zu groß, so sorgt 
dies dafür, dass sich die Partikel in 
einem sehr engen Bereich befinden 
und wenig gestreut sind, was nicht 
ganz dem gewünschten Effekt ent-
spricht, der breiter gefächert sein 
sollte. Dies ließe sich verändern, 
indem man die Partikel nicht in 
Richtung der neuen Figurposition 
verschiebt, sondern parallel zu dem 
Vektor, der die alte mit der neuen 
Position der Spielfigur verbindet. 
Das hat in der Praxis jedoch noch 
nicht optimal funktioniert. Der Code 
zu dem Prototypen ist als open-
source quelle auf Github ver-
öffentlicht.  

HERAUSFORDER-
UNGEN PROTOTYP

In einer nächsten Iteration wurde 
geplant, dass die Daten der Schuhe 
von aktiven RFID-Tags empfangen 
werden, sodass die Position des 
Partners in Echtzeit genau berech-
net werden kann. Hier könnte es zu 
Herausforderungen bei der Daten-
übertragung und ebenfalls beim 
Einrichten der Installation in einem 
Apartment kommen. Außerdem 
könnte bei den Hausschuhen auf 
weitere Parameter, wie z.B. dem 
Puls oder Blutdruck, den man 
ebenfalls über die Füße messen 
kann, zurückgegriffen werden.

Bei der Anzeige der Repräsenta-
tion soll nun auf einfache Projekto-
ren, die starr an der Decke hängen 
und den kompletten Raum erleuch-
ten können, zurückgegriffen wer-
den. Eine Herausforderung hierbei 
wäre, wie man mit großen Räumen 
umgeht. Im nächsten Schritt wer-
den diese durch Movingheads 
ausgetauscht, die ein Spotlight 
schaffen und ein schwenkbares 
Gelenk besitzen. Dadurch hat man 
eine höhere Reichweite mit dem 
Lichtkegel und sie sind etwas 
günstiger als Projektoren.

Nachteile von RFID Tags
In Zukunft muss sich eventuell auch 
auf eine andere Lösung als RFID-
Tags geeinigt werden, da sie unter-
schiedliche Sicherheits- und tech-
nologische Probleme aufweisen. 
RFID-Tags können nicht zwischen 
unterschiedlichen Lesern unter-
scheiden. Somit können die gesen-

AUSBLICK 
PROTOTYP

deten Informationen von nahezu 
jedem gelesen werden, sobald die 
ursprüngliche Lieferkette verlassen 
wurde. Betrüger haben die Möglich-
keit durch die mobilen RFID-Lese-
geräte und auf Grund der großen 
Reichweite mancher Tags Informa-
tionen zu sammeln, auf die sie unter 
normalen Umständen keinen Zugriff 
haben. Dies kann zur Folge haben, 
dass sensible Informationen ohne 
das Wissen der Nutzer gesammelt 
werden können.
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WIRTSCHAFT-
LICHKEIT

MVBP
Um die Wirtschaftlichkeit von  
besides bestimmen zu können, 
wurde geprüft, welche Anforderun-
gen das Produkt mindestens erfül-
len muss. Das Herzstück ist die 
Repräsentation des Partners/der 
Partnerin. Daher ist es wichtig, dass 
diese in Gänze angezeigt wird. Die 
Visualisierungen müssen mit der 
Position des Partners/der Partnerin 
in Zusammenhang stehen. Eben-
falls grundlegend ist die Überset-
zung zwischen den Wohnungen. 
Beides konnte bereits in einem 
ersten Prototypen realisiert werden.
besides soll in Fernbeziehungen 
den Partnern ermöglichen, das 
Gegenüber wieder in der eigenen 
Wohnung wahrnehmen zu können 
und somit ein Gefühl von Nähe zu 
schaffen. Dies wird mithilfe einer 
Repräsentation des Partners ge-
schaffen. Beide Wohnungen der 
Partner werden über HUBs mitein-
ander verbunden und die Position 
des Partner wird mittels RFID-Tech-
nologie ermittelt. Hausschuhe, 
welche einen RFID-Tag beinhalten 
dienen hier als Schnittstelle und 
übertragen die Position. Der Partner 
wird in der Wohnung des anderen 
angezeigt. Über die Hausschuhe 
kann die eigene Repräsentation in 
der Wohnung des Partners abge-
schaltet werden. Die Wohnungen 
werden miteinander abgeglichen 
und es werden gleiche Bereiche wie 
Badezimmer, Sofa oder Schreib-
tisch definiert. Somit ist es möglich 

die Wege von Bereich zu Bereich 
vorzudefinieren und die Wege des 
anderen in der eigenen Wohnung 
darzustellen. Die Darstellung des 
Partners erfolgt über Lichtpartikel, 
welche in einen kreisförmigen 
Schwarm angeordnet sind. Diese 
sind dynamisch und verändern das 
Verhalten je nach gesammelten 
Daten. Bei erhöhter Aktivität des 
Partners wird der Schwarm in sich 
unruhiger, bei längerer Ruhe des 
Partners werden die Partikel ruhiger 
und dehnen sich aus. Ist der Partner 
offline erfolgt eine inaktive Darstel-
lung des Schwarms.

Entwicklungsplan
Nach erfolgreicher Produktion des 
MVBPs und des Verkaufs können 
zusätzliche Bestandteile hinzuge-
fügt werden. Der Live-Bereich, in 
dem sich die Partner:innen eins zu 
eins im Bereich der Wohnung des 
anderen bewegen, wird angeboten. 
Dieses Ziel ist in absehbarer Zeit 
von einem halben Jahr nach der 
Veröffentlichung des MVBPs mög-
lich. Zu dem Konzept gehört, wie 
beim MVBP beschrieben, dass der 
Partner sehen kann, wo sich der 
andere vor kurzem aufgehalten hat. 
Hier werden in den Bereichen bzw. 
an den Gegenständen Artefakte in 
Form von Partikeln angezeigt. Je 
häufiger und länger der Partner dort 
war, desto dichter und größer sind 
die Artefakte. Je länger es her ist, 
desto geringer wird die Dichte und 
Größe der Partikel. Für die gesamte 

Gestaltung der Schnittstellen wird 
ein Entwicklungszeitraum von etwa 
einem Jahr sowie eine Testphase 
von drei Monaten eingerechnet. In 
dieser Zeit wird der Prototyp in 
mehreren Iterationen verbessert, 
bis er für den Markt bereit ist, da 
hier nochmals auf neue Technolo-
gie zurückgegriffen werden muss 
und ebenfalls ausreichend getestet 
werden sollte. Außerdem soll in 
später Zukunft auf biometrische 
Daten, z.B. über einen Pulssensor, 
der in die Hausschuhe eingebaut 
wird, zurückgegriffen werden. Aus 
Bewegungs- und biometrischen 
Daten lässt sich so ein genaueres 
Ergebnis bei der Darstellung der 
Partikel erzielen und somit mehr 
Zustände abbilden. Zusätzlich wird 
geplant, dass die Partner nicht 
mehr auf den Service von Mitarbei-
tern angewiesen sind, um die 
Grundrisse und die Bereiche der 
Wohnungen einzupflegen. Mithilfe 
eines Interfaces sollen die Partner 
die Informationen eigenständig 
einpflegen können. 
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BUSINESS MODEL 
CANVAS

Key Partner
Key Partner beschreiben jene 
Organisationen, von denen die 
Anwendung abhängig ist. Dies sind 
zunächst Hersteller der benötigten 
Technik, damit das Produkt im 
ersten Schritt überhaupt fertigge-
stellt werden kann. Nach der Ent-
wicklungsphase könnten im B2B 
Bereich Smarthome-Hersteller 
sowie Möbelhäuser interessante 
Partner sein. Denkbar ist ebenfalls 
eine Kooperation mit Immobilien-
maklern.

Auch wenn die Möglichkeit 
besteht, das Produkt ohne B2B 
Kunden direkt an Endkunden zu 
verkaufen, bietet der B2B Markt ein 
sehr großes Potential für einen 
größeren Absatz. 

Key Activities
Die Weiterentwicklung des Produk-
tes, insbesondere die Technik, ist 
für das Unternehmen besonders 
wichtig, da sich das Gestaltungs-
konzept in Zukunft immer unauffälli-
ger in die Wohnräume integrieren 
soll. Aktuelle Features sollen um 
neue erweitert werden. Dadurch 
wird die Anwendung für mögliche 
Kunden immer interessanter. 
Ebenso muss das Produkt über B2B 
Partner aktiv vertrieben werden, um 
die Anzahl der Verkäufe zu erhöhen 
oder auf einem gewünschten 
Niveau zu halten. Eine weitere 
wichtige Tätigkeit ist das Einholen 
und Umsetzen von Kundenfeed-
back, da hier interessante Informa-

tionen über das Produkt gesammelt 
werden können. So können negativ 
empfundene Aspekte abgeändert 
oder um Wünsche erweitert wer-
den.

Key Resources
Die wichtigsten Ressourcen des 
Unternehmens sind in zwei Berei-
che eingeteilt: menschliche Res-
sourcen, die sich beispielsweise auf 
Entwickler:innen, Designer:innen, 
Manager:innen oder Techniker:in-
nen beziehen und das Unterneh-
men tragen, sowie materielle 
Ressourcen, die zum Großteil aus 
den technischen Bauteilen, die für 
die Fertigung benötigt werden, 
sowie den Geräten, die zur Ferti-
gung genutzt werden, bestehen. 
Auch ausgestattete Arbeitsplätze 
bzw. -geräte sind für die erfolgrei-
che Arbeit der Mitarbeiter:innen 
nötig.

Value & services
Der Wert des Produktes ergibt sich 
dadurch, dass eine neue Möglich-
keit geschaffen wird, die Wahrneh-
mung und Nähe der Partner:innen 
in einer Fernbeziehung zu stärken 
und den Beziehungen somit mehr 
Qualität, bzw. einen besseren 
Austausch zu verschaffen. 

Customer relationship
Auch wenn das Produkt für alle 
Endkund:innen gleich aufgebaut ist, 
so ist es wichtig, dass zu allen eine 
persönliche Bindung (siehe Marke-

tingstrategie) geschaffen wird. Bei 
einer emotionalen Thematik sollte 
die Beziehung zum/zur Kund:in 
auch auf einem persönlichen Level 
stattfinden, um sie/ihn auf der 
richtigen Ebene zu erreichen. Ein 
professionelles Auftreten nach 
außen macht deutlich, dass die Ent-
wickler:innen der Anwendung die 
Kundendaten mit höchster Profes-
sionalität behandeln.

Channel
Es können direkte sowie indirekte 
Vertriebswege genutzt werden. 
Direkte Vertriebswege haben den 
Vorteil, dass auf die individuellen 
Ansprüche der Kund:innen einge-
gangen werden kann. Zusätzlich ist 
es dadurch möglich, das Produkt zu 
einem günstigeren Preis anzubie-
ten. Die Bindung zwischen Unter-
nehmen und Kund:innen könnte bei 
einem direkten Vertriebsweg enger 
gestaltet werden. Bei besides bietet 
ein direkter Vertrieb den Vorteil, 
dass die Anpassung an die Woh-
nungen durch eine persönliche 
Beratung vorgenommen werden 
kann. Allerdings ist diese Beratung 
auch bei einem Kauf über den 
indirekten Vertriebsweg möglich. In 
diesem Fall befindet sich zwischen 
Händler:in und Käufer:in ein Zwi-
schenglied, dessen Fachkräfte 
ebenfalls in der Beratung geschult 
werden. Indirekte Vertriebswege 
bieten sich insbesondere zu Beginn 
eines Start-Ups an. Die Finanzkraft 
und generelle Ressourcen sind in 

der Anfangszeit eines Start-Ups 
meist nicht groß. Ein komplett 
selbstständiger, deutschlandweiter 
direkter Vertrieb kann zu Beginn nur 
schwer aufgebaut werden. Weiter-
hin kann über richtig ausgewählte 
Handelspartner:innen (siehe 10 
Next Customers) schneller eine 
größere Reichweite in der passen-
den Zielgruppe aufgebaut werden, 
als über einen selbst aufgebauten 
Vertriebsweg. Dieser Vorteil über-
wiegt oft den Nachteil, dass ein Teil 
des Verkaufspreises an Zwischen-
händler:innen abgegeben werden 
muss. Wichtig bei indirekten Ver-
triebswegen ist, dass die Zwischen-
händler:innen sorgfältig ausgewählt 
werden, sodass diese die ge-
wünschte Zielgruppe erreichen. Die 
Zwischenhändler:innen sind in 
diesem Fall Fach- oder Einzelhänd-
ler:innen. Auch Großhändler:innen 
wären denkbar. Es ist wichtig zu 
identifizieren, welchen Weg das 
Produkt nimmt, bis es bei der 
Zielgruppe angelangt. Das Produkt 
wird in diesem Falle als Endprodukt 
an die Händler:innen weitergege-
ben, diese dürfen keine Verände-
rungen am Produkt vornehmen.

Customer Segments
siehe Marktsegmente und 10 Next 
Customers

Cost Structure
siehe Finanzplan
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Revenue Structure
Das Unternehmen erwirtschaftet 
den Ertrag im Allgemeinen durch 
die Vermietung des Produktes an 
Endkunden. Es wurde sich für das 
Modell “Vermieten” statt “Verkau-
fen” entschieden, da die Kund:in-
nen in den meisten Fällen für einen 
bestimmten Zeitraum in einer Fern-
beziehung leben, danach zusam-
menziehen und das Produkt darauf-
hin nicht mehr benötigen. Es gibt 
allerdings zu Beginn des Mietzeit-
raums eine Einmalzahlung, um die 
monatlichen Kosten zu senken. 

Das nicht mehr benötigte Pro-
dukt wird zurückgeschickt, sobald 
es nicht mehr gebraucht wird und 
anschließend aufbereitet, moderni-
siert und wieder vermietet. Die Min-
destmietdauer beträgt zwei Jahre. 
Diese Zeit ist realistisch, da Part-
ner:innen durchschnittlich 2,89 
Jahre in einer Fernbeziehung sind 
(Jimenez, 2010, S. 21). Außerdem 
wurde entschieden, dass der Ver-
trieb zum Großteil (insbesondere in 
der Anfangszeit) über B2B Kanäle 
ablaufen wird. In dem Fall erhalten 
die beteiligten Unternehmen eine 
Provision, dass sie das Produkt 
vermarkten. Weiterhin ist über die 
gesamte Mietdauer ein persönli-
cher Support bei Problemen und 
Fragen inkludiert, ebenso Software-
updates. Auch eine Versicherung ist 
im Mietpreis inbegriffen. Eine Über-
sicht kann ebenfalls im Finanzplan 
gefunden werden.

MARKETING
STRATEGIEN

Für besides kommen verschiedene 
Marketingstrategien in Frage, um 
Nutzer:innen und mögliche Koope-
rationsunternehmen auf das Projekt 
aufmerksam zu machen. Um End-
nutzer:innen direkt zu erreichen, 
sind Kooperationen mit Möbel- und 
Einrichtungshäusern besonders 
interessant. Das System könnte in 
einer Filiale ausgestellt und direkt 
von Interessierten ausprobiert wer-
den. Das ist vor allem bei einem 
neuartigen und abstrakten Konzept 
gut, da Personen direkt ein Gefühl 
für das Produkt bekommen, wie es 
bei einer Beschreibung auf einer 
Website nicht der Fall wäre. Einrich-
tungshäuser, wie z.B Ikea sind auch 
deshalb interessant, weil sich hier 
nicht nur die demographische 
Zielgruppe aufhält, sondern dies 
auch den passenden Kontext bietet 
(Menschen, die nach Wohnungsein-
richtung suchen, eventuell gerade 
umziehen etc.).

Onlinemarketing ist ebenfalls 
eine Möglichkeit, besides zu ver-
markten. Personalisierte Werbung, 
insbesondere auf passenden 
Seiten, kann das Produkt gezielter 
den Menschen vorstellen, die als 
Nutzende in Frage kommen, als es 
zum Beispiel Werbespots im Fern-
sehen können. besides kann auf 
den Webseiten von Einrichtungs-
häusern auftauchen. Der Online-
Wohnungsmarkt oder Onlinehandel 
für interaktive Systeme, Smartho-
me-Anbieter oder vergleichbare 
Unternehmen sind Plattformen, zu 

denen das Projekt passt und wo das 
Interesse der User:innen geweckt 
werden kann.

Suchmaschinenoptimierung 
(SEO) und Contentmarketing sind 
eine zusätzliche Möglichkeit, um 
das Produkt zu präsentieren. Eine 
übersichtliche Website, die das 
Konzept erläutert, sollte in allen 
Fällen vorhanden sein, damit sich 
interessierte Personen genauer 
über das Produkt informieren kön-
nen. Durch SEO kann der Verkehr 
verstärkt auf besides als Lösung bei 
Suchanfragen zu Fernbeziehungen 
gelenkt werden.
Social Media und Influencer:innen- 
Marketing sind eine interessante 
Möglichkeit, da über die persönli-
che Ebene der Influencer:innen das 
Produkt aus Nutzer:innensicht ver-
marktet wird. Dadurch ensteht eine 
persönliche Ebene, welche Nut-
zer:innen mit mehr Vertrauen be- 
gegnen als bei Eigenvermarktung.

Die Online-Strategien bieten den 
Vorteil, dass die Zielgruppe gezielt 
angesprochen werden kann. Bei 
einem immersiven und gefühls-
orientierten Projekt wie besides, ist 
es ideal, wenn Nutzer:innen das 
System sehen und ausprobieren 
können, um die Wirkung zu erleben. 
Deshalb sollten mehrere Strategien 
verfolgt werden, die das Gefühl und 
die Funktionsweise vermitteln, um 
das Interesse zu wecken, aber auch 
alle weiteren wichtigen Informatio-
nen zur Verfügung stellen.

Um mögliche Kooperation-Unter-
nehmen auf das Projekt aufmerk-
sam zu machen, ist Contentmarke-
ting ebenfalls eine wichtige Strate-
gie. Um besides allerdings direkt 
und gezielt an Business-Kunden zu 
bringen, kommen vor allem Messen 
zu entsprechenden Branchen 
(Smarthomes, Inneneinrichtung, 
Innovation, Interaktive Systeme etc.) 
in Frage, auf denen das System 
ausgestellt werden kann.
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BEACHHEAD-
MARKET

Um die Bedürfnisse auf eine Grup-
pe zu fokussieren, wurde der Be-
achhead Market gewählt, auf dem 
der Fokus liegen soll.

besides soll für Paare gestaltet 
werden, die in einer Fernbeziehung 
leben, dies allerdings nicht freiwillig 
tun und den/die andere:n gerne in 
ihrer Nähe hätten. Es handelt sich 
dabei um Paare, bei denen beide 
eine eigene Wohnung haben und 
alleine leben. So lässt sich das 
System uneingeschränkt und fest 
installieren. Es handelt sich bei der 
Fokusgruppe um Personen mit 
einem modernen Mindset und 
einem Interesse an neuen Techno-
logien. besides soll dabei unterstüt-
zen, harmonische Beziehungen zu 
stärken und der Distanz entgegen-
zuwirken, die im Idealfall nur tempo-
rär ist.

MARKT-
SEGMENTIERUNG

Das Bedürfnis, seinen Mitmen-
schen nah zu sein, ist nicht neu. Es 
gibt jedoch einige verschiedene 
Konstellationen von Beziehungen 
und Gründen, weshalb ein Beisam-
mensein manchmal nicht möglich 
ist.

Um das Projekt gezielt nach den 
Bedürfnissen einer Nutzer:innen/
gruppe aufbauen zu können, wurde 
eine Marktsegmentierung durchge-
führt und definiert, für wen das 
Projekt nützlich sein könnte.

Fernbeziehungen
Viele müssen aus unterschiedli-
chen Gründen Fernbeziehungen 
führen. Vor allem für Paare, die das 
nicht freiwillig machen, ist das Pro-
jekt ein interessantes Hilfsmittel, 
den schwierigen Aspekten einer 
Fernbeziehung entgegenzuwirken.

WGs
Seine Freund:innen um sich zu 
haben ist schön, aber manchmal ist 
das WG-Leben nicht möglich (Jobs, 
Praktika, etc.). Das Konzept kann 
dabei helfen, seine Freund:innen in 
die Wohnung zu holen und sich 
weniger einsam zu fühlen.

Familien
Viele Menschen wünschen sich 
einen engen Familienzusammen-
halt. Das kann erschwert werden, 
wenn ein Familienmitglied, zum Bei-
spiel aus beruflichen Gründen, 
wegziehen muss.

Pflegeeinrichtungen
Pflegebedürftige Menschen fühlen 
sich häufig alleine, da sie von ihren 
Familien oder Partnern getrennt 
leben.

Krankenhäuser
Vor allem Menschen, die längere 
Zeit im Krankenhaus bleiben müs-
sen, sehen die Menschen, die ihnen 
nahe stehen selten und können 
nicht mehr am gemeinsamen Alltag 
teilnehmen.

Kliniken
Auch als eine „Therapie“ für Paare, 
deren Beziehung unter der Distanz 
leidet, könnte das Projekt in Frage 
kommen.

Innenausstatter
Als Teil eines Smarthomes oder 
einer Installation für Inneneinrich-
tungen könnte besonders der 
gestaltrisch-visuelle Teil des Pro-
jekts spannend sein.

Spacetravels
Astronaut:innen sind über lange 
Zeit und große Distanz von ihren 
Familien, Freund:innen und Part-
ner:innen getrennt. Durch den völlig 
anderen Rhythmus ist es schwer, 
am Leben der anderen teilzuneh-
men.

Lange Zeit getrennt
Einige Paare führen keine Fernbe-
ziehung, sind aber beispielsweise 
durch Reisen lange Zeit getrennt.
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TOTAL ADDRESS-
ABLE MARKET

Um den Total Addressable Market 
unseres Produktes bestimmen zu 
können, wurde zunächst eine 
räumliche Einschränkung gesetzt. 
Die weltweite Anzahl an Fernbezie-
hungen ist nicht genau bestimmbar. 
Außerdem unterscheiden sich die 
Kulturen weltweit mitunter stark, 
sodass es nicht möglich ist, die 
Interessen und Anforderungen zu 
vereinen. Aufgrund dessen wurde 
eine Einschränkung in Richtung des 
europäischen Marktes vorgenom-
men. Dieser ist jedoch ein sehr 
großer und wenig homogener 
Markt. Aus diesen Gründen wird 
sich geografisch zunächst auf 
Deutschland beschränkt.

Auf Grund der Definition des 
Beachhead Markets wurde die Fo-
kusgruppe in Deutschland mit der 
Altersgruppe zwischen 25 und 37 
Jahren betrachtet (Max-Planck-Ins-
titut für demografische Forsch-ung, 
2014). Dies sind Personen, die oft-
mals bereits eine eigene Wohnung 
besitzen und alt genug sind, um 
eine feste Beziehung zu pflegen. In 
dieser Altersgruppe ist die Bereit-
schaft hoch, technische Hilfsmittel 
zu nutzen und diesen tendenziell 
auch Vertrauen entgegenzubringen 
bei klarer und transparenter Kom-
munikation der verarbeiteten Daten. 
Außerdem befinden sich in dieser 
Altersgruppe viele Paare, die eine 
Fernbeziehung auf unfreiwilliger 
Basis, beispielsweise aus arbeits-
technischen Gründen, führen und 
das Ziel haben, in Zukunft mit dem/

der Partner:in zusammen zu woh-
nen. Im Folgenden findet sich eine 
Übersicht über die potentielle 
Größe des deutschen Marktes auf 
Grundlage des statistischen Bun-
desamtes:
Es konnte herausgefunden werden, 
dass sich insgesamt 13.797.000 
Millionen Personen in der festge-
legten Altersgruppe befinden . In 
der Gruppe der 25-27 Jährigen be-
finden sich 18,4% in einer Fernbe-
ziehung, in der Altersgruppe der 35 
- 37 Jährigen sind es 6,4% (Statisti-
sches Bundesamt, 2022). Es ist auf 
Grund der genannten Prozentzah-
len davon auszugehen, dass zwi-
schen 883.008 und 2.538.648 
Millionen Menschen in Deutschland 
in der genannten Altersgruppe in 
einer Fernbeziehung leben und po-
tentielle Kunden darstellen. Dabei 
müssen nicht beide Partner:innen in 
Deutschland leben. besides funk-
tioniert in verschiedenen Zeitzonen. 
Das macht es möglich, in den klei-
nen Zeitfenstern, in denen beide 
Zuhause oder wach sind, beispiels-
weise kleine Rituale zu pflegen. 
(A) (V)
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DIE ZEHN ERSTEN 
KUNDEN

In der Marktsegmentierung wurden 
Optionen aufgeführt, die als Econo-
mic Customer in Frage kommen 
könnten. Für den Beachhead-Mar-
ket bzw. Enduser sind vor allem 
Einrichtungshäuser und Firmen, die 
sich mit interaktiven Installationen 
beschäftigen, interessant. Deshalb 
wurden vorerst folgende Unterneh-
men aus diesem Segment ausge-
wählt.

EINRICHTUNGSHÄUSER

Einrichtungshäuser bieten sich als 
interessante Kooperationspartner 
an, da diese Experten in Bezug auf 
Wohnungen und deren Einrichtung 
sind. Da besides in die Wohnungen 
der Zielgruppe integriert werden 
soll, wäre es mit diesen Koopera-
tionspartnern möglich, die Zielgrup-
pe genau im richtigen Umfeld 
anzusprechen: Genau dann, wenn 
die Personen bereits auf der Suche 
nach neuen Einrichtungsgegen-
ständen sind und unter Umständen 
neuen Dingen in ihrer Wohnung 
offener gegenüberstehen. Insbe-
sondere wenn Personen berufsbe-
dingt umziehen, aufgrund dessen 
eine Fernbeziehung führen und sich 
neu einrichten müssen, wäre besi-
des interessant.

Ikea
Das Möbelhaus Ikea hat sich auf 
den Smarthome Bereich ausgewei-
tet und verschiedene Kooperations-
partner in diesem Bereich wie zum 
Beispiel Sonos und Sabine Marcelis 
akquiriert. Sonos und Ikea haben 
sich zusammengetan, um den 
Sound und dessen positive Auswir-
kungen mit dem Design von Ikea zu 
verbinden. Somit entstanden unter 
anderem Tischleuchten oder 
Regale mit WiFi-Speaker (IKEA und 
Sonos gehen in die nächste Runde, 
2021). Die Kooperation mit der 
Designern Sabine Marcelis gestal-
tete sich ein wenig anders. Der 
Fokus bei dieser Kooperation liegt 
auf der Gestaltung von Lichtinstal-
lationen. Sie beschäftigt sich damit, 
einen emotionalen Wert durch Licht 
und das Gefühl von Wärme zu 
entfalten (Es werde Licht: IKEA und 
Sabine Marcelis Designs, 2022). 
Ikeas Vision ist es, den Menschen 
einen besseren Alltag zu verschaf-
fen und Ikea selbst will sich stetig 
erneuern und verbessern, gemein-
schaftlich sein und sich um seine 
Mitmenschen kümmern (Arbeiten 
bei IKEA: Unsere Werte & Verspre-
chen, o. D.). besides passt zu den 
Visionen von Ikea, da hier ebenfalls 
dem Alltag der Menschen eine 
bessere Qualität verschafft werden 
soll. 

XXXLutz
XXXLutz hat eine breite Auswahl 
vom Einstiegsmöbel bis hin zu 
Premiummöbel, und spricht somit 
eine breite Zielgruppe an. Das 
Unternehmen geht mit der Zeit und 
identifiziert neue zielgruppenspe-
zifische Trends. Außerdem setzten 
es auf den Ausbau der Marken und 
Angebote, um der Zielgruppe ein 
maßgeschneidertes Sortiment zu 
bieten (Strategie XXXLutz Gruppe- 
Internationalisierung als Erfolgs-
strategie, 2022). XXXLutz ist eine 
Kooperation mit der “Future House” 
CG.Group GmbH eingegangen. 
Hier werden die Kompetenzen in 
Sachen Raumausstattungen von 
XXXLutz gelungen mit eingebracht. 
Das moderne Raum-Modul zeigt 
mit seinen 33 Quadratmetern, was 
alles auf kleinem Raum möglich ist. 
Dabei wird höchster Wert auf 
intelligente Raumlösungen gelegt. 
Das Modul verbindet moderne 
Wohnkonzepte mit modernem 
Design und attraktiver Funktionalität 
(Dedelmahr, 2021).

Höffner
Höffner ist ein Vollservicehändler 
für Möbel und Küchen. Seine große 
Auswahl an Möbeln aller Preisseg-
mente spricht für vielfältige Ziel-
gruppen (Das Unternehmen Möbel 
Höffner - Langjährige Erfahrung 
und Top Service, o. D.). Das Möbel-
haus steht für den Wohnwert. Seine 
Möbelstücke basieren auf Werten 
wie Qualität, solider Verarbeitung 
und Langlebigkeit. Höffner will den 
Kunden den Alltag erleichtern und 
das Leben bereichern. Das Unter-
nehmen setzt in der Eigenproduk-
tion teilweise auf Handarbeit, um 
einen hohen Qualitätsstandard zu 
gewährleisten. Es wird auf Nachhal-
tigkeit und Umweltschutz gesetzt 
(Möbel von wohnwert, o. D.)

22,8%*

30,5%*

22,8%*

*der Befragten, die nicht mit dem Partner 
zusammenleben und in den letzten zwei 
Jahren in Einrichtungshäusern eingekauft 
haben. 6780 Befragte aus jedem Alter und 
556 Befragte, die zwischen 25-37 Jahre alt 
sind (Den Markt im Blick: Basisinformatio-
nen für fundierte Mediaentscheidungen 
VuMA Touchpoints 2022, 17.11.2021).

potentielle Kunden



78 79besides Product launch

Ein anderer Bereich, der für die 
Auswahl der Kooperationspartner 
interessant sein könnte, sind Smart 
Home Hersteller. Da besides eben-
falls ein Smart Home System ist, 
wäre es an dieser Stelle leichter, 
Personen der Zielgruppe anzuspre-
chen, die Technik begeistert und 
bereit sind, ein System in ihrer 
privaten Wohnung aufzustellen und 
zu nutzen.

SMARTHOME SYSTEME UND 
BELEUCHTUNG

Philips Hue
Die Tochterfirma Philips Hue von 
Philips ist das Smart-Home-System 
von Signify. Ihre Systeme werden 
unter dem Markennamen Philips 
verkauft. Das Unternehmen haben 
sich als Ziel gesetzt, bedeutsame 
Innovationen zu schaffen, die das 
Wohlbefinden und die Gesundheit 
der Menschen fördern. Sie legen 
Wert auf den Menschen und den 
Planeten (About Us, o. D.). Philips 
Hue kooperiert unter anderem mit 
XFINITY Home, Razer und Bosch. 
Mittels XFINITY Home und Bosch 
werden Systeme geschaffen, die es 
ermöglichen, die Smarthome 
Geräte von Philips Hue zu steuern 
(Bosch, o. D.), (XFINITY Home, o. D.). 
Durch die Kooperation mit Razer 
wurde eine Entertainment-Reihe 
geschaffen, die über ein smartes 
Lichtsystem auf die Geschehnisse 
in Computerspielen reagiert und die 
Umgebung passend zum Kontext 
gestaltet (Kooperation mit Razer: 
Erster Vorgeschmack auf Philips 
Hue Entertainment, 2018). 
Da auch besides im Bereich von 
Smart Home Geräten angesiedelt 
ist, könnte Philips Hue ein interes-
santer Partner sein. Die Zielsetzung 
von Philips passt zu jenem Ziel, das 
besides sich gesetzt hat: Das 
Wohlbefinden von Menschen 
verbessern. Es könnte zusätzlich 
möglich sein, besides mit den 
Lichtinstallationen von Philips Hue 
zu verknüpfen und ein gemeinsa-
mes Konzept zu entwickeln.

Interact-lightning
Interact-lighting gehört wie Philips 
Hue zu Signify. Es handelt sich hier-
bei um eine Software im IoT-Be-
reich in Verbindung mit Beleuch-
tung und Sensoren, mit der die Be-
leuchtung gesteuert, gemanagt und 
optimiert werden kann. Die Soft-
ware ist außerdem in der Lage, die 
vernetzten Systeme zu automatisie-
ren, personalisieren und analysie-
ren und somit energetisch und auf 
die Nutzenden abgestimmt das 
optimale Lichtambiente zu erschaf-
fen (Was ist ?, o. D.). Durch Software-
schnittstellen wird der Zugriff und 
der Austausch von Daten mit dem 
System und Anwendungen Dritter 
wie sixData ermöglicht. sixData 
übernimmt hier das Anlagenma-
nagement. Signify hat sich als Ziel 
gesetzt, “das außerordentliche Po-
tenzial von Licht zu nutzen, um für 
ein angenehmeres Leben und eine 
bessere Welt zu sorgen.” Das Un-
ternehmen beschreibt sich selbst 
als Innovativ und leidenschaftlich 
nachhaltig. Außerdem investiert es 
viel in Forschung und Entwicklung, 
um an vorderer Front zu stehen 
(Über uns, o. D.). Dieses Unterneh-
men könnte einen potentiellen Part-
ner für besides darstellen, da auch 
besides mit Lichtinstallationen ar-
beitet, die miteinander und mit der 
Wohnung vernetzt sind.

Wiz
Wiz wurde als Startup-Marke 2017 
gegründet und gehört seit 2019 zu 
Signify, benutzt jedoch eine andere 
Funktionsweise der Beleuchtungs-
systeme und eröffnet somit eine 
größere Kompatibilität mit anderen 
Smarthome-Produkten (entdecken, 
o. D.). Wiz möchten den Menschen 
“ihren täglichen Momente mit mehr 
Komfort und Leichtigkeit genießen” 
lassen  (Über, o. D.). 
Insbesondere der Leitsatz von Wiz 
kann darauf hindeuten, dass hier 
eine erfolgreiche Kooperation 
zwischen besides und Wiz stattfin-
den könnte. besides legt ebenfalls 
den Fokus darauf, tägliche Momen-
te zwischen Menschen in Fernbe-
ziehungen zu gestalten.
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31%*

*der Sales sind in Europe getätigt worden. 
Umsatzverteilung 2021. 
**digital solutions (Signify, 2021)

51%**

Color Kinetics
Color Kinetics ist ebenfalls eine 
Marke von Signify und steht für 
dynamisch-architektonische Be-
leuchtungssysteme. Mit innovativen 
und dynamischen LED-Beleuchtun-
gen werden Erlebnisse geschaffen, 
die in Erinnerung bleiben. Color 
Kinetics will Emotionen wecken, 
Menschen begeistern und attraktive 
Orte und Marken schaffen (Advan-
tage, o. D.). 

Bosch Smarthome
Bosch Smarthome gehört zur 
Bosch-Gruppe. Bosch setzt auf 
Nachhaltigkeit, was für bedeutet, 
einen langfristigen Unternehmens-
erfolg zu sichern und die natürliche 
Lebensgrundlage heutiger und 
zukünftiger Generationen zu schüt-
zen. Der Fokus liegt auf umwelt- 
und ressourcenschonenden Er-
zeugnissen. Bosch schätzt und 
fördern Vielfalt als eine Bereiche-
rung und Quelle des Erfolges 
(Unsere Verantwortung, o. D.). 
Bosch Smarthome automatisiert 
die eigenen vier Wände, macht sie 
sicherer, erleichtert den Alltag und 
bietet Wohnkomfort an. Das Unter-
nehmen kooperiert unter anderem 
mit Philips Hue und LEDVANCE 
Smart+. Bei beiden Kooperations-
partnern erfolgt eine Integration des 
Smarthome Systems mit Beleuch-
tung (Gemeinsam noch effizienter, 
o. D.).

Signify
Signify ist ein führender Anbieter 
von Beleuchtungen für Geschäfts- 
und Privatkunden sowie Beleuch-
tungslösungen für IoT. Es macht 
“das Leben der Menschen sicherer 
und komfortabler, Unternehmen 
produktiver und Städte lebenswer-
ter.” das Unternehmen will das 
Potenzial von Licht nutzen und für 
ein angenehmeres Leben und eine 
bessere Welt sorgen. Dafür sorgen 
die Werte: Innovationskraft, Leiden-
schaft für Nachhaltigkeit und der 
Wunsch, das Leben des Men-
schens zu verbessern. Auch besi-
des möchte das Leben der Ziel-
gruppe durch Licht/Projektionen 
komfortabler machen. Signify 
investiert viel in Forschung und 
Entwicklung (Über uns Signify, o. D.). 
Zu Signify gehören unter anderem 
Unternehmen, auf die im obigen Teil 
schon eingegangen ist (Marken, o. 
D.) besides kann sich im weiteren 
Verlauf vorstellen, ein Partner von 
Signify zu werden. Durch die vielfäl-
tigen Partner hätte besides die 
Chance, innovativer zu werden und 
neueste Technik zu nutzen.
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SPACE10 - DER 
ERSTE KONTAKT

SPACE10 ist sowohl ein Research- 
sowie Designlabor mit der Mission, 
einen besseren Alltag für die Men-
schen zu kreieren mithilfe von 
innovativen Lösungen für große 
gesellschaftliche Veränderungen. 
Es arbeiten mit einem Netzwerk von 
zukunftsorientierten Spezialisten 
und kreativen Köpfen aus aller Welt. 
Ausstellungen, Vorträge, Abendes-
sen und Vorführungen werden 
regelmäßig gehalten, um mit 
Menschen in Kontakt zu treten, die 
Fantasie anzuregen und die Pers-
pektiven zu erweitern (About, o. D.). 
SPACE10 hat sich durch das Projekt 
“Everyday Experiments” das Ziel 
gesetzt herauszufinden, wie Tech-
nologie sich diskret in die Wohnung 
integrieren lässt und den Alltag der 
Menschen verbessert. 

Momentan führt SPACE10 18 
Experimente durch: z.B. eine Glüh-
birne, die über die Luftverschmut-
zung draußen informieren kann 
oder auch eine App, die den Möbeln 
Gesichter und Persönlichkeiten 
zuschreibt (Everyday Experiments: 
Redefining Technology in the Home, 
2020). besides könnte bei SPACE10 
als ein Experiment teilnehmen. Da 
SPACE10 für Ikea forscht, könnten 
dies eine Anlaufstelle sein, Ikea als 
Kooperationspartner zu gewinnen.

Gesprächsleitfaden
Im nächsten Schritt wurde ein Leit-
fragebogen für ein Interview mit den 
Unternehmen erstellt, um heraus-
zufinden, ob SPACE10 ebenfalls an 
einer Kooperation interessiert wä-
ren. Ziel des Gesprächsleitfadens 
war es in erster Linie, das Konzept 
in einem Elevator Pitch kurz vorzu-
stellen. Für uns ist es wichtig her-
auszufinden, ob sich SPACE 10 vor-
stellen könnte, mit uns an dem 
Projekt zu arbeiten, unser Konzept 
weiterzuentwickeln und vielleicht 
sogar umzusetzen. Zusätzlich 
wären das Unternehmen eine guter 
Kontakt, um mit Ikea in Kontakt zu 
treten und herauszufinden, ob Ikea 
eine Kooperation mit besides ein- 
gehen würde oder bereit dazu wäre, 
das Projekt in den Einrichtungshäu-
sern auszustellen. Auch generelles 
Feedback von Expert:innen zum 
Konzept wäre für uns hilfreich und 
so könnte ein Gespräch auch ohne 
anschließende Zusammenarbeit 
förderlich sein. Leider konnten wir 
auf direktem, telefonischen Weg 
keine Ansprechperson erreichen. 
Weder auf dem Unternehmensweg, 
dem Kundenservice oder der 
Communication& Interior Design 
Abteilung war eine ansprechbare 
Person zu finden. Auch auf unsere 
Emails an weitere Unternehmen 
haben wir bislang keine Antwort er-
halten. Der Kontakt ist da und wir 
hoffen, dass in naher Zukunft ein 
Gespräch mit dem Team von 
SPACE10 zustande kommt. (L) (M)

DECISION 
MAKING UNIT

Für besides wurde eine Decision 
Making Unit angefertigt. Hierbei 
wurden sowohl die B2B- als auch 
die B2C-Rollen beachtet, da beide 
Geschäftsmodelle für das Projekt in 
Frage kommen. Die End-User sind 
in beiden Fällen die Partner:innen. 
Diese werden durch Empfehlungen 
und Analysen von Fachpersonal 
beeinflusst. Dazu gehören zum 
Beispiel Therapeut:innen aus dem 
Fachgebiet der Paartherapie oder 
Medien, wie eine Produktwebsite, 
Broschüren, Erfahrungsberichte, 
Social Media Kanäle und die Demo-
version. Diese beeinflussen die 
Initiator:innen und Decision Maker. 
Zu den Initiator:innen des B2C-Mo-
dells gehören die Partner:innen, da 
beide der Nutzung zustimmen 
müssen und im B2B-Modell die 
Innovationsteams, die auf der 
Suche nach Erweiterungen für ihre 
Produkte bzw. für ihr Angebot sind 
und neue Möglichkeiten in Betracht 

ziehen. Die Economic Buyer sind 
diejenigen, die das Geld managen. 
Im B2C-Modell wären die Part-
ner:innen bei der Entscheidung 
involviert - im B2B-Modell sind es 
die Business Development Mana-
ger von Firmen, die an besides 
Interesse bekunden. Die letzte 
Hürde im B2C-Modell sind die 
Paare, da beide für den Kauf von 
besides zustimmen müssten. Im 
B2B-Modell hat der CEO, der 
Ausschuss bzw. jene Instanz, die 
Entscheidungen über neue An-
schaffungen trifft, die Entschei-
dungsmacht. Alle Entscheidungen 
können jedoch auch über den 
Gatekeeper verhindert werden. Im 
B2C-Modell wäre es eine:r der 
Partner:innen, der/die Bedenken 
gegenüber besides haben könnte. 
Im B2B-Modell kann die Finanzab-
teilung der Gatekeeper sein, da sie 
keinen Gewinn für die Firma sehen 
oder das Budget schon vollständig 
verplant wurde.
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LIFECYCLE 
USE CASE B2C
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LIFECYCLE 
USE CASE B2B
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(L) (M)
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SWOT
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COMPETITIVE
POSITION CHART

Im Nachfolgenden wurde eine 
Gegenüberstellung von besides 
wichtigsten Vorteilen und dessen 
Konkurrenten durchgeführt. besi-
des größte Vorteile sind einerseits, 
dass ein gemeinsamer Alltag von 
Paaren in Fernbeziehungen ermög-
licht wird und die Paare mehr 
voneinander mitbekommen.

Synclight bietet ein intelligentes 
LED-Nachtlicht für Fernbeziehun-
gen. Die/der Partner:in kann durch 
Berührung die Farbe der Lampe 
ändern. Die Lampe der anderen 
Person leuchtet in der gleichen 
Farbe auf. Der/die Partner:in ant-
wortet mit einer Berührung der 
Rückseite auf die Farbveränderung 
und die Farben beider Lampen 
verändern sich (Synclight®,o. D.). 
Synclight hat sich darauf fokussiert, 
es Paaren zu ermöglichen, kurze 
Impulse an den Partner zu schi-
cken. Hier wird auf ein aktives 
Handeln gesetzt und durch die 
Farben können Interpretationen 
stattfinden.

Kissinger ist eine Küsskugel mit 
Silikonkissen. Mittels Sensoren wird 
der Originalabdruck von einem 
Gerät ans andere gesendet (Kis-
senger, o. D.). Das Gerät ist darauf 
aus, die fehlende körperliche Nähe 
zu ersetzen. Dies ist ebenfalls der 
Fall bei Frebble. Frebble ist ein 
Paar-Gadget, welches den Hände-
druck des Anderen überträgt 
(Frebble - Hold Hands Online, 2014). 
Firmen wie web vibe konzentrieren 
sich ebenfalls auf die körperliche 

Nähe - nur ein wenig intensiver. Sie 
erstellen Paarvibratoren, die per 
App auch aus der Ferne gesteuert 
werden können. Das bedeutet, dass 
der/die Partner:in bestimmen kann, 
wie der Vibrator sich in den jeweili-
gen Situationen “verhalten” soll 
(Sync | Den beliebtesten Paarvibra-
tor online kaufen | We-Vibe.com, 
o. D.).

Anders ist es bei Pillow Talk. 
Pillow Talk stellt ebenfalls körper-
liche Nähe dar, jedoch wird hier 
auch auf Akustik gesetzt. Hier 
werden Sensor-Armbänder ange-
boten, welche das Geräusch des 
Herzschlags an eine Smartphone-
App transportieren. Hier können 
Partner:innen gegenseitig ihren 
Herzschlag hören (Pillow Talk: Feel 
the Presence of Your Loved One, 
2018). 

Zusammenfassend kann gesagt 
werden, dass besides in einen 
großen Markt einsteigt, da es schon 
viele Ideen und Produkte gibt, wie 
die Liebe auf Distanz erleichtert 
werden kann. Jedoch setzt besides 
nicht darauf körperliche Nähe zu 
simulieren oder gar zu ersetzen, 
sondern bringt das zurück, was den 
Partnern wirklich fehlt: die Wahrneh-
mung. Das Konzept berücksichtigt 
wichtige Elemente der Nähe und 
Kommunikation in Beziehungen auf 
eine komplexere Art und Weise. Mit 
besides wird eine Lücke im Markt 
gefüllt. Somit hat es ein großes 
Potential, mit den Konkurrenten 
mitzuhalten. 
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LTV & COCAFINANZMODELL NACHHALTIGKEIT

Die genauen Zahlen zum LTV und 
CoCa sind im Finanzplan zu finden. 
Der Lifetime Value eines Kunden/
einer Kundin beträgt in den ersten 
beiden Jahren ca. 2428,62€. Beim 
Kauf verpflichten sich Kund:innen 
für ein 2-jähriges Abo, deshalb 
wurde dies als Einmalzahlung in 
Raten gerechnet. Ab dem 2. Jahr 
kann das Abo immer um ein weite-
res Jahr verlängert werden. Der LTV 
wurde ab dem 5. Jahr, in dem Profit 
gemacht wird, gerechnet und es 
wurde von 12 neuen Kunden pro 
Monat ausgegangen. Bei der durch-
schnittlichen Dauer von Fernbezie-
hungen (ca. 3 Jahre) wird ein LTV 
von ca. 2951,84€ erreicht. Basie-
rend auf dem Finanzplan belaufen 
sich die Kosten der Kund:innenak-
quise in den ersten beiden Jahren 
auf ca. 790,98€. Mal drei gerechnet 
ergibt sich 2372,94€, was unter 
dem LTV von 3 Jahren liegt und 
somit erstmal profitabel ist.

Im Bezug auf den Finanzplan ist zu 
sagen, dass das Produkt insbeson-
dere bei anfänglich niedrigen 
Verkaufszahlen aktuell eher im 
hochpreisigen Segment angesie-
delt ist. Dies könnte bei der recht 
jungen Zielgruppe zu einem Konflikt 
führen, da diese je nach Lebensab-
schnitt finanziell noch nicht gut 
genug aufgestellt ist. besides ist 
sich dieses Problems bewusst. 
Geplant ist, die Preise nochmals zu 
überarbeiten, wenn der erste 
Mietzyklus abgelaufen ist und die 
ersten Geräte wieder zu besides 
zurückkommen. Dann können 
bereits bestehende Materialien wie-
der genutzt werden und es müssen 
weniger neue Rohstoffe/Hardware 
gekauft werden. Ebenfalls wird 
ständig geprüft werden, wie sich die 
Verkaufszahlen entwickeln, da von 
diesen ebenfalls abhängt, zu wel-
chem Preis das Produkt angeboten 
werden kann. 

Durch die Entscheidung für das 
Business Modell „Mieten statt 
Kaufen” konnte bereits ein Nach-
haltigkeitsaspekt realisiert werden. 
Nach Beendigung einer Fernbezie-
hung werden die Geräte nicht 
entsorgt oder nicht mehr benutzt, 
sondern an besides zurückgege-
ben. Technische Bestandteile 
werden gewartet, aufgewertet und 
wiederverwendet. Dies reduziert 
technische Abfälle. Kosten für die 
Hardware werden ebenfalls durch 
das Konzept eingespart. Dies 
gewährleistet sowohl umweltbezo-
gene als auch wirtschaftliche 
Nachhaltigkeit, da das Konzept 
schon im Vorhinein von einer 
zeitlich begrenzten Nutzungsdauer 
ausgeht.

Eine allgemeine Reduktion der 
CO2-Ausstöße stellt eine hohe 
Priorität des Unternehmens dar. 
Auch wenn besides für die erste 
Zeit Büroräume im HUB31 anmietet 
und daher keinen Einfluss auf die 
Wahl von Einrichtung, Strom usw. 
hat, so ist es ein langfristiges Ziel, 
nachhaltige Büroräume zu schaffen. 
Strom aus erneuerbaren Energien 
(Lübbert, 2017, S.20) für Büro und 
Produktion sowie nachhaltige 
Büromöbel und -materialien sind 
die ersten konkreten Ziele. 
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KRISEN
MANAGEMENT
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Bewältigung einer Krise
Nach der zweiten Iteration unserer 
Idee und unseres Wissensstandes 
hatten wir festgestellt, dass wir uns 
in einer Krise befanden: Die Zeit 
wurde knapp. Das Konzept sollte 
bis Ende Juni stehen, doch unsere 
Idee war anderthalb Wochen vorher 
noch nicht ausgereift.

Diese Situation entstand, da das 
Thema Beziehung im Generellen 
sehr umfangreich ist und wir ver-
sucht haben, viele Aspekte glei-
chermaßen in unser Konzept mit 
einzupflegen. Außerdem hatten wir 
noch keine fundamentale Grundla-
ge für den Aufbau einer Projekt-
arbeit ausgearbeitet, wir waren 
zumeist, wie in den Learnings 
beschrieben, einige Schritte zu weit 
voraus. 

Nach der Wahrnehmung der 
Projektkrise wurde in mehreren 
Coachings der Stand der Recher-
cheergebnisse überprüft. Dadurch 
konnten wir feststellen, dass wir 
zwar schon viele Thematiken aus 
dem Bereich Beziehung identifiziert 
worden waren, wir diese jedoch 
noch nicht korrekt ordnen und in 
Zusammenhang bringen konnten.

Wären wir nicht aus unserer 
Zeitkrise herausgekommen, hätte 
dies dazu geführt, dass wir nicht 
mehr genügend Zeit für unser 
Konzept und den Prototypen hätten 
aufbringen können. Daher haben 
wir uns beim Prototypen dafür 
entschieden, mit Techniken zu 
arbeiten, die wir bereits beherr-

schen und zuerst die wesentlichen 
Aspekte zu definieren und umzu-
setzen.  Um dies zu verhindern, 
wurde ein neuer Zeitplan erstellt. 
Die Erkenntnisse wurden gesam-
melt, um darauf basierend die 
Kernthematik für das Projekt korrekt 
herauszuarbeiten. 

Aufgrund der Reduzierung des 
Prototyps wurde sich dafür ent-
schieden, die Ein- und Ausgabe der 
Daten über dasselbe Gerät laufen 
zu lassen. Außerdem beschränken 
wir uns nur auf die Visualisierung 
der Repräsentation des Partners, 
die “Artefakte” und das Übersetzen 
der Position von einer Wohnung in 
die andere. Die verschiedenen 
Zustände der Repräsentation 
wurden aus der Umsetzung gestri-
chen.

Wir arbeiteten die letzten Tage 
vor der Fertigstellung des Konzepts 
auf Hochtouren, entdeckten den 
unsichtbar gewordenen Part in  
Fernbeziehungen und teilten die 
weitere Arbeit  untereinander auf. 
Somit ermöglichten wir ein asyn-
chrones, effektives Arbeiten. Wäh-
rend der Abstimmung über die 
einzelnen Konzeptideen, haben wir 
festgestellt, dass wir alle das glei-
che Mindset bezüglich des Konzep-
tes hatten. Dadurch konnten wir 
dieses trotz einer Krise noch zum 
richtigen Zeitpunkt fertigstellen. Die 
Krise war überwunden und unser 
Zeitplan passte wieder.
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LEARNINGS

In diesem Semester konnten wir 
wieder viele Learnings sammeln, 
die uns geholfen haben, uns weiter-
zuentwickeln. Das wichtigste Lear-
ning, welches wir in diesem Semes-
ter hatten, ist, dass wir konsequent 
und nachhaltig prüfen müssen, ob 
wir den Kern einer Problematik 
bereits erkannt haben oder ob wir 
uns einen oder mehrere Schritte zu 
weit befinden und dabei Dinge 
einfach annehmen, statt sie kritisch 
zu prüfen und zu hinterfragen. In 
unserem Fall haben wir zunächst 
nicht erkannt, dass die Wahrneh-
mung des eigenen Partners/der 
eigenen Partnerin das ist, was 
eigentlich in einer Fernbeziehung 
nur beschränkt möglich ist. Die 
Wahrnehmung ist das, was das 
Erkennen und mögliche Erfüllen von 
Bedürfnissen sowie das Entstehen 
von Ritualen ermöglicht. In der 
ersten Iteration haben wir uns 
stattdessen damit beschäftigt, dass 
wir Emotionen übertragen möchten, 
ohne zu erkennen, dass Emotionen 
anderer Menschen für uns nicht 
interpretierbar sind. Ohne eine 
Interpretation wäre es allerdings 
nicht möglich gewesen, eine Über-
setzung für eine mögliche Anwen-
dung vorzunehmen. Wir hatten also 
keine fundierte Grundlage für den 
Aufbau einer sinnvollen Projekt-
arbeit. Auch im zweiten Schritt war 
es uns noch nicht gelungen, eben 
diese Grundlage aufzubauen. Wir 
hatten uns zu diesem Zeitpunkt mit 
der Thematik von Ritualen beschäf-
tigt und wollten diese auch als 

Begründung für die folgende Arbeit 
nutzen. Aber auch diesem Ansatz 
fehlten die den Ritualen zu Grunde 
liegenden Mechanismen. Hätten 
wir auf Basis von Annahmen weiter 
gearbeitet, so wäre gegen Ende 
kein Konzept entstanden, welches 
sich an den Bedürfnissen der 
Zielgruppe orientiert, da wir die 
Zielgruppe und ihr Handeln nicht 
richtig begriffen hätten.  Durch 
mehrere Iterationen und Coachings 
konnten wir dann hingegen feststel-
len, dass, wie bereits angespro-
chen, die grundlegende Thematik 
die Wahrnehmung des Partners/der 
Partnerin im eigenen Umfeld ist, die 
durch eine Fernbeziehung unsicht-
bar wird. Wenn das Projekt die 
gegenseitige Wahrnehmung der 
Partner:innen wieder ermöglicht 
bzw. erweitert, können andere 
wichtige Prozesse wieder entstehen 
(Bedürfnisse erkennen, Fürsorglich 
handeln, Rituale pflegen) Zusam-
menfassend haben wir erkannt, 
dass es nicht unsere Aufgabe ist, 
Gefühle oder Bedürfnisse zu über-
tragen (da dies nicht möglich ist), 
sondern eine dauerhafte Wahrneh-
mung des Partners/der Partnerin im 
eigenen Umfeld zu ermöglichen. 
Dies stellt sicher, dass Bedürfnisse 
danach im nächsten Schritt von den 
Nutzenden individuell erkannt und 
befriedigt werden können.

Bei der Konzeption der Idee 
haben wir außerdem gelernt, dass 
wir immer von beiden Handlungs-
partner:innen als Ganzes ausgehen 
müssen, auch wenn sie prinzipiell 

dieselbe Rolle im System tragen. 
Besonders bei der Logik des An- 
und Ausschaltens des Systems 
mussten wir feststellen, dass wir 
uns genauere Gedanken über die 
Gestaltung dieser Interaktion 
machen müssen. Es ist wichtig, 
dass die Funktion des Produkts mit 
dem Charakter und dem Ziel über-
einstimmt. Wir sind zunächst davon 
ausgegangen, dass der/die Part-
ner:in das System und somit auch 
die Übertragung in beide Richtun-
gen abschalten kann. Allerdings 
entspricht dies nicht der Realität in 
einer Nahbeziehung bzw. generell 
einem normalen Zusammenleben. 
Grund hierfür ist, dass die Person 
sich selbst zwar zurückziehen kann, 
der/die Partner:in kann allerdings 
nicht einfach “abgeschaltet wer-
den”. Entsprechende Änderungen 
wurden deshalb am Konzept vorge-
nommen.

Des Weiteren ist es wichtig, bei 
Betrachtung der Zielgruppe keine 
Rückschlüsse auf sich selbst zu 
ziehen. Da mehrere von uns im 
Team schon in einer Fernbeziehung 
waren, wollten wir unsere persön-
lichen Annahmen in unser Projekt 
mit einbringen. Dabei ist es jedoch 
wichtig, auch wenn Annahmen 
durch Erfahrung geschlossen 
werden, diese fundiert belegen und 
begründen zu können. Eigene 
Erfahrungen können ohne Validie-
rung nicht für den Gestaltungspro-
zess genutzt werden.
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INTERACTIVE 
MEDIA DESIGN
FB Media
64295 Dieburg
Hochschule 
Darmstadt 2022

DANKE
Wir bedanken uns bei allen Dozierenden, die uns 
durch das Semester begleitet haben, für die 
Unterstützung und hilfreiche Kritik bei der Ent-
wicklung des Projekts. Vielen Dank für die zahl-
reichen Coachings und das Feedback zu unserer 
Arbeit, durch die wir uns und das Projekt weiter-
entwickeln konnten.

Betreuende Dozenten:
Prof. Tsunemitsu Tanaka
Andreas Schindler
Benjamin Faust

Ebenfalls danken wir herzlich Christoph Diede-
richs, Carla Trapp, Henrike Raehse sowie Alexan-
der Korolkov für die Unterstützung in diesem 
Semester!
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