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VORWORT

Insbesondere Komponenten zur intelligenten Licht-
und Klimasteuerung wie auch fir Sicherheits- und
Komfortszenarien sind von besonderem Interesse.
Die Anzahl der Anbieter am Markt wachst und vor
allem etablierte Unternehmen wie die Deutsche
Telekom AG, devolo AG, eQ-3 AG und innogy SE in-
vestieren groBe Summen in die Entwicklung von
ganzheitlichen Smart Home-L&sungen. Mit Unter-
nehmen wie homee, naon, Tado, und ULO ent-
steht darlber hinaus eine stark wachsende Smart
Home-Startup-Community.

Trotz der verstarkten Entwicklungsaktivitaten sind
immer noch wesentliche Problemstellungen aus
Nutzersicht, aber auch aus Sicht der Akteure am
Markt zu l6sen. Mit diesen Herausforderungen hat
sich das vom Bundesministerium fir Wirtschaft
und Energie (BMWi) gefdérderte Forschungsprojekt
SmartLive (Okt. 2014- Sept. 2017) in den vergangen
drei Jahre auseinandergesetzt. Der im Projekt ge-
nutzte Forschungs- und Entwicklungsansatz der
Living Labs soll Unternehmen dabei unterstitzen,
smarte Technologien und Produkte unter Einbezie-
hung der Endnutzer iterativ und im tatsachlichen
Anwendungskontext zu entwickeln. Im Sinne eines

zukinftig entstehenden Smart Home-Okosystems

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

wird ein kollaborativer Entwicklungsansatz ver-
folgt, bei dem alle beteiligten Akteure voneinander
partizipieren kénnen, unabhangig von der Unter-

nehmens- und OrganisationsgroBe.

Die in dieser Broschure aufgearbeiteten Ergebnis-
serichten sich sowohl an bereits etablierte Akteure
des Smart Home-Markts, als auch an Unternehmen
und Start-ups, die vor der Uberlegung stehen, neu
in den Markt einzutreten. Die Broschire liefert Er-
kenntnisse zur aktuellen Situation am Markt sowohl
aus Anbieter- als auch aus Endnutzer-Perspek-
tive. Aus dem genutzten Forschungs- und Ent-
wicklungsansatz der Living Labs gehen zum einen
methodische Erkenntnisse zur nutzerzentrierten
Entwicklung hervor und zum anderen werden vier
wegweisende Konzepte vorgestellt, die aufzeigen,
in welche Richtung sich der Smart Home-/Smart
Energy-Markt zukinftig entwickeln muss, um lang-
fristig Akzeptanz zu finden. Zudem wurde mit dem
Kompetenznetzwerk habitat eine Anlaufstelle fir
Akteure des Smart Home-Markts geschaffen, die
von den im Projekt entwickelten Services und dem
Aspekt der Nutzerbeteiligung nachhaltig in der
Produktneu- und -weiterentwicklung profitieren

sollen.
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MOTIVATION

DIE IDEE

Smart Home-Systeme und die dafiir notwendigen
Hardware-Komponenten haben sich wahrend der
letzten Jahre nur langsam weiterentwickelt. Die
entsprechende Software weist ebenfalls noch star-
ke Defizite auf, die es zuklinftig zu adressieren gilt.
Insbesondere kleine und mittlere Unternehmen

(KMU) im Bereich Smart Home/Smart Energy (Soft-,

Corinna Ogonowski

Universitat Siegen

Gesamtkoordination

Middle- und Hardwarehersteller) sollen die Mdg-
lichkeit erhalten, eine nutzerzentrierte Entwicklung
mit hoher Usability und User Experience (UX) zu er-

fahren.

Eine wesentliche Herausforderung des Projekts
SmartLive ist es, neue Interaktionskonzepte und
Designs von Nutzerschnittstellen mit Fokus auf
ihre Funktionalitat, Usability und UX zu entwickeln.
Eng damit verbunden ist die Identifikation neuer
Nutzungsszenarien und Use Cases im Smart Home.

DAS THEMA SMART HOME WIRD IN DEN NACHSTEN

Eine weitere zentrale Herausforderung ist die
Entwicklung eines Konzepts zur Beteiligung von
Nutzern an Entwicklungsprozessen in KMU. Ein
besonderes Augenmerk soll hierbei auf die me-
thodische Umsetzung und die damit verbundenen
spezifischen Mehrwerte sowie das Schaffen eines
unternehmerischen Bewusstseins fir diese Art
und Weise der Produktentwicklung gelegt werden.
Das Usability-Defizit aktuell verfligbarer Smart
Home-Anwendungen hat groBe sozio-6kologische

Auswirkungen und somit hohe wirtschaftliche Re-

JAHREN ZUNEHMEND AN BEDEUTUNG GEWINNEN.
IN DIESEM MARKT ERWARTEN WIR SPANNENDE
INNOVATIONEN. BISLANG WURDE SMART HOME
HAUPTSACHLICH UNTER TECHNISCHEN GESICHTS-
PUNKTEN BETRACHTET UND DIE NUTZER UND IHRE

ALLTAGLICHEN BEDURFNISSE WEITESTGEHEND
VERNACHLASSIGT. ZUKUNFTIG MUSS ES DEM MARKT
GELINGEN, DIE NUTZER AUCH EMOTIONAL ZU
ERREICHEN. DAS IN ZUKUNFT BESSER ZU MACHEN
UND BESTEHENDE ANSATZE AUFZUBRECHEN, HABEN
WIR UNS IM PROJEKT SMARTLIVE ALS ZIEL GESETZT."

levanz. Fir KMU bietet sich die groBe Chance, die
vorherrschende Llcke mittels innovativer, ge-
brauchstauglicher Produkte und Dienstleistungen
zu schlieBen, die fir die Verbraucher einen sichtba-
ren Mehrwert bieten und an die Lebenswirklichkeit

anschlieBen.
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MOTIVATION

DAS VORGEHEN

Mit einem interdisziplindren Team aus Forschern,
Entwicklern und Marketingspezialisten wurden zu-
nachst die Entwicklungsprozesse und Arbeitsprak-
tiken aktueller Smart Home- Akteure analysiert und
Herausforderungen identifiziert, die sich entlang
der gesamten Wertschépfungskette im Smart Ho-

me-Markt ergeben.

Um ein fundiertes Verstandnis tber aktuelle Prak-
tiken, Bedurfnisse und Hilrden von Privathaushal-
ten bei der Auswahl, Installation und Nutzung von
Smart Home-L6sungen zu erhalten und diese aktiv
an der Entwicklung von neuen Anséatzen flr ein ge-
steigertes Nutzungserlebnis smarter Technologien
zu beteiligen, wurde das Konzept der Living Labs
gewahlt. Es bietet die Moglichkeit, alle am Entwick-

lungsprozess beteiligten Akteure mit potentiellen

Endkunden sowohl raumlich als auch auf kollabo-
rativer Ebene zusammen zu bringen und bietet di-
rekten Zugang zum Anwendungsfeld. In Siegen und
Oldenburg sind dazu zwei unabhédngige Entwick-
lungs- und Testumgebungen mit jeweils 13 bzw. 7
Privathaushalten entstanden. So konnten im Rah-
men des Projekts erste Konzepte und funktionsfa-
hige Demonstratoren bereits friihzeitig im Zuhause
evaluiert werden. Die so gewonnenen Erkenntnisse
leisteten einen Beitrag zur verbesserten Konzeption
und Gestaltung smarter Lésungen flr das vernetz-
te Zuhause. Zudem wurde durch die Schaffung des
habitat Kompetenznetzwerks fir Smart Home-
Services sowie die damit verbundene Dienst-
leistungen und Veranstaltungen fiir Akteure des
Marktes ein Transfer der Forschungserkenntnisse

geleistet.

Begleitung von KMU im @ Living Lab Siegen und Oldenburg, Ausstattung
Smart Home-Markt von Haushalten mit Smart Home-Systemen

Test und Iteration der Living Labs als

Innovationstreiber fir Smart Home

Standardisierung und Verwertung der
Ergebnisse in Smart Home-Lésungen und
Living Lab-Dienstleistungen

durch Living Lab Dienstleistungen

Information, Wissensvermittlung und Steigerung von Usability und User Experience im Smart Home ‘

Abb. 1: Zeitlicher Verlauf des Forschungsvorhabens

DIE ZIELE

Das Projekt will einen wesentlichen Beitrag zu
alltagsrelevanten Anwendungen smarter Techno-
logien fir den Endkunden liefern und dabei ein
hohes MaB an Gebrauchstauglichkeit und einen
wahrnehmbaren Mehrwert durch ein verbesser-
tes Nutzungserlebnis leisten. Hierzu wurden die

folgenden Ziele verfolgt: - s

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Showcases:

Entwicklung von Demonstratoren flr

ein neues Nutzungserlebnis von Smart

Home und Smart Grid.

Gestaltungsrichtlinien:
Spezifikation von Faktoren positiver
Usability und User Experience fur die

Gestaltung von Smart Home-L&sungen.

Living Lab-Services:

Aufbau eines Smart Home-Kompetenz-
netzwerks und Entwicklung eines modu-
laren Dienstleistungs-Portfolios zur For-
derung nutzerzentrierter Entwicklung

bei kleinen und mittleren Unternehmen.
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SMART HOME-MARKT AKTUELL

Der Markt flir Smart Home-Nachristlésungen
boomt. Mit dem aufkommenden Internet der Din-
ge (loT) versuchen neben etablierten Unternehmen
wie Apple, Samsung oder Google auch viele Neulinge
und IT-fremde Branchen, wie bspw. Energieanbieter
oder Versicherungen, ihre Angebote zu Einzel- oder

Systemldsungen zu positionieren. Wahrend die An-

Elektro-/IT-Technik

Energieversorgung Software

wendungsfalle einzelner Smart Home-Komponen-
ten sehr individuell ausfallen kénnen, werben Sys-
temlésungen haufig mit drei bedlrfnisorientierten
Paketangeboten zu den Themen Sicherheit, Kom-
fortsteigerung und Energieeinsparungen. Hierbei
werdenmeistbiszuflinfverschiedenenSensorenund

Aktoren zusammen mit einem Gateway vertrieben.
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Abb. 3: Ubersicht des Smart Home-Marktes gruppiert nach dem Kerngeschéaft aktueller Akteure

(Auszug, der keinen Anspruch auf Vollstandigkeit hat)

Im Markt haben sich derzeit zwei Arten von Syste-
men etabliert. Bei Neubauten oder grundlegenden
Modernisierungen der Wohnsubstanz dominieren
die professionellen Produkte im Bereich kabelge-

bundener Unterputz- und Einbaulésungen (z.B.

KNX). Planung, Einbau und Konfiguration missen
von Installateuren durchgefihrt werden. Diese Art
von Smart Home-Systemen sind fest im Gebau-
de installiert und betten sich nahezu unsichtbar in

den Wohnalltag ein. Zudem kénnen sie wegen ihrer

permanentenInternet- und Stromanbindung schnell
reagieren, kommunizieren und dadurch detailge-
nau messen. Auf der anderen Seite sind sie oft mit
erheblichem Aufwand an sich verdndernde
Bedulrfnisse der Anwender anpassbar: Zwar ist eine
Neukonfiguration durch den Endnutzer prinzipiell
moglich, jedoch sollte dieser technisches Exper-
tenwissen besitzen, weil die Systeme nicht daflr
entwickelt worden sind, dass Endkunden sie selbst
konfigurieren sollen. Auch die Nachristung neuer
Sensoren und Aktoren ist haufig mit Aufwand ver-

bunden.

Bei Bestands- oder Altbauten ist die Produkt-
gruppe der Nachristlésungen von gréBerem Inter-
esse. Aktuell boomt vor allem dieser Teil des Smart
Home-Markts. Dank der hier eingesetzten ener-
gieeffizienten Funktechnologien, wie ZigBee,
Z-Wave, EnOcean, DECT ULE oder Bluetooth LE ist ein
Batteriebetrieb moglich, der es erlaubt auch nicht-
elektrifizierte Bereiche im Zuhause zu erreichen.
Diese Art von Lésungen sind deutlich sichtbarer
im Wohnumfeld angebracht, bieten allerdings den
Vorteil, vom Endkunden eigenstandig installiert und
konfiguriert werden zu kénnen. Sie versprechen zu-
dem ein Plug & Play-Erlebnis. Mit dem Trend zur Do
it yourself-Installation des Smart Homes spielt das

jeweilige User Interfaces eine wichtige Rolle. Fir

DIE SICHT DER ANBIETER

Der heutige Anbietermarkt fir Smart Home-Pro-
dukte zeichnet sich vor allem durch eine sehr hohe
Heterogenitdt sowie vielfache Nischenldsungen
aus und besitzt in zahlreichen Bereichen noch viel
Innovations- und Verbesserungspotenzial. Dies ist
das Fazit einer im Rahmen des SmartLive-Projek-
tes durchgefiihrten Wettbewerbsanalyse mit dem
Ziel, die in deutscher Sprache verfligbaren Smart
Home-Systeme anhand mdglichst vieler Produktei-
genschaften zu analysieren, um festzustellen,
welche Komponenten standardmaBig angeboten
werden und welche Entwicklungsfelder noch vor-

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

den Nutzeristdieses das zentrale Management-Tool
des Smart Homes.

Eine wesentliche Herausforderung im Smart
Home-Markt besteht im Lock-In-Effekt. Die Menge
der Anbieter und die unterschiedlichen Funkproto-
kolle fuhren zur Verunsicherung der Endnutzer.
Viele Anbieter versuchen momentan noch ihre eige-
ne Lésung gegentiber einer Integration mit anderen
Systemen abzuschotten. Dadurch missen Kaufer
direkt zu Beginn abwagen, welches System auch
zuklnftige Bedarfe abdecken kann und wie lang-
fristig diese Produkte Uberhaupt angeboten wer-
den.Im schlimmsten Fall wiirden bei Einstellung des
Produktes durch den Hersteller, die flr den Betrieb
notwendigen Server abgeschaltet, sodass das ge-
kaufte Smart Home nutzlos wird. Auch hier ent-
scheidensich fastalle Anbieter fiir ein Protokoll ihrer
Wahlunderlaubenlediglich die Integration von Kom-
ponenten, die unter diesem kommunizieren kénnen.
Zuséatzlich besteht jedoch auch eine Problematik
innerhalb der Standardisierung. Trotz gleichem
Kommunikationsprotokoll werden, aufgrund von
technischen Hirden, Produkte in ihrer Kompati-
bilitat und Funktionsvielfalt eingeschrankt. So kann
z. B. ein Z-Wave zertifiziertes Produkt nicht notwen-

digerweise mit einem anderen sprechen.

handen sind. An der Analyse selbst haben von 50
identifizierten und kontaktierten Wettbewerbern
22 Marktakteure teilgenommen. So ergab die Un-
tersuchung, dass Anbieter mit ihren Produkten bis-
her vorwiegend die Themen Energie und Komfort
sowie Sicherheit bedienen. Aspekte wie Unterhal-
tung und Gesundheit spielen hingegen bisher eine

eher untergeordnete Rolle.

DER MARKT UND SEINE PRODUKTVIELFALT
Um den Bedirfnissen der Kunden nachzukom-

men und die Themen entsprechend zu adressieren,
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haben die Marktanbieter eine verschieden hohe An-
zahl an Sensoren und Aktoren im Sortiment. Aller-
dings unterscheiden sich die Anbieter hier erheblich.
Die Mehrzahl der Anbieter hat ca. 8-15 Komponenten
im Angebot. Es handelt sich dabei hauptsachlich um
gangige Komponenten wie Zwischensteckdosen,
Tlr-/Fensterkontakte, Bewegungsmelder, Heizungs-
thermostate, Rauchmelder und Dimmer. Nur wenige
Anbieter bieten mehr als 15 Komponenten an und de-
cken mit speziellen Sensoren und Aktoren, wie Licht-,
Luft- und Glasbruchsensoren, intelligenten Strom-
zahlern sowie Tur-/Fenstero6ffnern, zusatzliche Be-

dirfnisse ab.

ZUKUNFTIGE HERAUSFORDERUNGEN

Fir eine bessere Marktakzeptanz von Smart Home
mussen die verschiedenen Marktanbieter zukinf-
tig deutlich enger zusammenarbeiten. Denn von
dem Kundenwunsch, einem ,Alles aus einer Hand"-
Produkt ist der Markt noch weit entfernt. Bei den
bestehenden Kooperationen zwischen einzelnen
Anbietern handelt es sich bisher meist um begrenzte
Kooperationen einzelner Partner. Offene, herstelle-
runabhangige Systeme, die eine weitreichende Ein-
bindung anderer Anbieter ermdglichen, finden sich
nur auBerst selten, wie bspw. homee oder die Open

Source-Lésung openHAB.

GroBe Unterschiede zwischen einzelnen Anbietern
bestehen auch im Bereich der Funktionalitaten der
Produkte. Die Analyse zeigt, dass einfach umsetz-
bare Funktionen viel weiter verbreitet sind als solche
héherer Komplexitdt oder Funktionalitat, die indivi-
duell an den Benutzer angepasst arbeiten missen.
Folglich werden Uberwiegend die BedUrfnisse be-
dient, die vom Kunden hinsichtlich Steuerung und
Benachrichtigung auf jeden Fall erwartet werden.
Hierzu gehdéren Zeitsteuerungen und die Méglichkeit
verschiedene Regel- und Alarmeinstellungen vorzu-

nehmen.

Weitergehende Verbrauchsanalysen wie etwa die Be-
rechnung von Energiekosten, CO2-Emissionen oder
daraus abgeleitete Handlungsempfehlungen wie
Verbrauchertipps fehlen noch am Markt. Im Bereich
Komfort kénnte bspw. durch selbstlernende Algo-

rithmen die Bedienbarkeit der Systeme maRgeblich

gesteigert werden. Auch im Bereich Gesundheit, ins-
besondere im Pflegebereich, werden weiterfiihrende
Mehrwerte kiinftig immens an Bedeutung gewinnen.
Hierzu gehodren Funktionen wie Notrufhilfe, Video-
telefonie, die Speicherung von Vitalwerten und

Sprachsteuerung.

Betrachtet man weitere Unterschiede zwischen den
Anbietern, so sind diese meist technischer Natur.
Neben den bereits angesprochen Punkten
zahlen hierzu z.B. die Mdglichkeit der Steuerung der
Systeme, die Erfassung von Energieverbrauchen, die
Technologien zur Ubertragung von Daten sowie die

Datenspeicherung.

AM ENDE ZAHLT DER PREIS

Abgesehen von den technischen Unterschieden der
Anbieter ist der Kostenaspekt ein weitere wichtiger
Aspekt. Bei den Kosten flir Einzelkomponenten gibt es
groBe preisliche Unterschiede, da diese unterschied-
lich komplex sind. Zu den glinstigsten Komponenten
zahlen Zwischensteckdosen, Schalter sowie Tiir-/
Fensterkontakte, mit einer Preisspanne von 10 € bis
50 €. Heizkdrperthermostate liegen im Bereich von
40 €. Unterputzsteckdosen sind mit Kosten um die
70 € etwas teurer. Luftqualitdtssensoren werden im
Preissegment zwischen 79,95 € und 149 € angeboten.
Heizkreisregler und FuBbodenheizungssteuerungen
gehdren zu den teuersten Komponenten mit einem
durchschnittlichen Preis von 177,50 €.

Einstiegspakete werden mit Preisen zwischen 199 €
und 395 € vertrieben, sind jedoch nicht miteinander
vergleichbar, da sie sich hinsichtlich der Anzahl ent-
haltener Sensoren/Aktoren unterscheiden und die

Komponenten unterschiedlich komplex sind.

Die Preise fir die Gateways als zentrale Steuerungs-
einheiten weisen eine groRe Streuung auf und reichen
von 50 € bis 455 €. Preislich attraktiv sind hierbei Gber
das Smartphone steuerbare Losungen mit Preisen
zwischen 50 € und 100 €. In gréBeren Steuerungs-
zentralen sind wiederum unterschiedlichste Uber-
tragungstechnologien bereits integriert, wodurch die
Interaktion mit Sensoren und Aktoren verschiedener
Hersteller ermdglicht wird. Die Preise reichen in die-
sen Fallen von 169 € bis zu 455 € flr Markenprodukte.

VIELE UNTERSCHIEDE UND FEHLENDE
GESAMTLOSUNGEN

Fasst man alle Aspekte abschlieBend zusammen, so
zeigt sich, dass zwischen den einzelnen Marktteil-
nehmern enorme Unterschiede bestehen, sowohl
auf technischer, als auch auf nicht-technischer Seite.

DIE SICHT DER ENDKUNDEN

Ergebnisse einer zweijahrigen Living Lab-Nutzer-
studie haben gezeigt, dass derzeit vier groBRe
Herausforderungen in unterschiedlichen Nutzungs-
phasen fir Endkunden auf dem Smart Home-Markt

bestehen:

Nutzer missen auf dem heterogenen Markt ein

fur sich passendes Produkt identifizieren.

Einmal gekauft, muss das Smart Home-Pro-
dukt als nachstes auf die individuellen Bedrf-

nisse zugeschnitten und konfiguriert werden.

Langfristig besteht flir Nutzer die Herausforde-
rung, einen Uberblick tiber den Systemzustand

zu erreichen sowie ihr System zu pflegen.

Erst durch die Nutzung bilden sich individuelle
Anforderungen an die Erweiterungsfahigkeit
smarter Technologien heraus. Als vierte Her-
ausforderung gilt es daher, die Systemgrenzen
von Smart Home zu Uberwinden und weitere

Okosysteme und Datenquellen einzubinden.

INFORMATIONSPHASE: DAS RICHTIGE

PRODUKT FINDEN

Auf dem Smart Home-Markt herrscht eine sehr brei-
tes Angeboten mitvielen konkurrierenden Anbietern,
Funkstandards und Preismodellen. Neben dieser oh-
nehin schon schwer liberschaubaren Menge, werden

Produkte darlber hinaus haufig aus stark techni-

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Da jedes Produkt am Markt letztendlich nur Teil- und
Nischenbedurfnisse abdeckt und es bisher keine
allumfassende Systemldsung aus einer Hand gibt,
erscheint es daher auch nicht verwunderlich, dass
sich das Thema Smart Home bisher am Markt nicht

ausreichend durchsetzen konnte.

scher Perspektive beworben. Hieraus entsteht fir
Kunden eine Unsicherheit in der Wahl des passen-
den Produktes. Zahlreiche Fragen bleiben offen:
Kann mein Produkt das, was ich mir wiinsche? Ist es
preiswert? Wie zukunftssicher ist der Funkstandard
und ist es offen fir sich zuklnftig entwickelnde Be-

dirfnisse?

Zusatzlich ist fir das Smart Home noch immer
nicht die ,Killer-Anwendung” identifiziert wurden.
Vielmehr gibt es bisher eher klassische Anwen-
dungsfalle wie Heizen, Energiesparen und Sicher-
heitsfunktionalitdten, die bei Kunden haufig das
initiale Interesse an Smart Home begriinden. Dari-
ber hinaus haben viele Anwender jedoch kaum das
Vorstellungsvermdgen, weitere, individuelle An-
wendungsfalle vorab zu erdenken. Dies liegt nicht
zuletzt daran, dass es flr weniger technikaffine
Kunden schwierig ist, ohne vorherige Erfahrung im
Umgang mit dem Produkt zu verstehen, wie mehre-
re Sensoren zusammenwirken kénnen, um weitere
Anwendungsfalle und Unterstlitzungsleistungen

umzusetzen.

Des Weiteren stellt die Mehrzahl der Endkunden die
Vertrauenswidrdigkeit von Dienstanbietern bzw. die
Sicherheit des Smart Homes vor unerwiinschtem
Zugriff in Frage. Gepaart mit zu hohen Investitions-
kosten flr ein umfangreiches Produkt verhindern
diese ungeklarten Fragen haufig die Kaufentschei-

dung.

Insgesamt muss der Mehrwert von Smart Home

klarer transportiert und die technische Dominanz
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des Themas weiter reduziert werden. Hier ist nicht
nur ein passendes Informationsangebot, sondern
auch eine technologische Flexibilitdt notwendig,
damit kein technisch bedingter Lock-In-Effekt
far den Verbraucher entsteht, der fir potentielle
Kaufer abschreckend wirkt.

EINRICHTUNGSPHASE: DAS SMART

HOME KONFIGURIEREN

Wenn ein System gekauft wird, zeigen sich be-
reits bei der Installation und Konfiguration erste
Herausforderungen hinsichtlich einer guten User
Experience. Insbesondere funkbasierte Systeme
bendtigen typischerweise ein Pairing von Senso-
ren und Gateway, das vor der Nutzung durchge-
fihrt werden muss. Dieser technische Prozess ist
nicht nur eine Herausforderung an sich, sondern
verhindert auch eine gelungene Umsetzung des
Plug & Play-Erlebnisses flir das Smart Home-Pro-
dukt. Der Hersteller lauft ohne ausreichende
Hilfestellungen bereits an dieser Stelle Gefahr,
Supportanfragen zu generieren und damit den ei-

genen Business Case zu schwachen.

Zusatzlich birgt die Erstellung von Regeln nach

dem typischen If-this-then-that-Prinzip Schwie-

rigkeiten. Diese Regeln sind allerdings essentiell
fir das Funktionieren des Produktes, da es nicht
von sich aus selbstlernend agiert, sondern auf
Input des Nutzers angewiesen ist. Routinen und
Ablaufe im Zuhause in diesen Algorithmen abzu-
bilden ist fir ungelbte Nutzer alles andere als
einfach. Auch scheinbar simple Vorgange mus-
sen genau spezifiziert werden. An dem Beispiel,
dass der Nutzer zuhause mit Licht begriBt wer-

den mdchte, kann dies illustriert werden:

Zunachst kéonnte beim Auslésen eines Bewe-
gungssensors eine Lampe eingeschaltet werden.
Hinzu kommt, dass dieses Licht nur bei Dunkel-
heit auslésen soll — genauer gesagt bei einem
bestimmten Grad der Dammerung. Zusatzlich soll
das Licht automatisch nach finf Minuten wieder
ausgehen. Es soll nicht angehen, wenn die Katze
um das Haus schleicht, sondern nur, wenn das
Auto auf den Hof gefahren ist. Weil diese Regeln
sich haufig gegenseitig bedingen und abhangig
von festen Zeiten oder Zeitraumen sind, kann oft
nicht unmittelbar Uberprift werden, ob die Re-
geln wie gewlinscht funktionieren. Hier fehlt es
an unkomplizierten Lésungen, um Regeln und de-

ren Ausldésen zu simulieren.

Abb. 4: Installation und Konfiguration
einer Smart Home-L&dsung. Pairing von Hard-
ware-Komponenten Uber ein Web-Interface

In der ersten Kontaktphase mit dem Kunden muss
das Nutzungserlebnis — die User Experience — von
Nachristlésungen verbessert werden. Das Pro-
dukt sollte, wenn es den Kunden erreicht, nicht mit
einem hohen Konfigurationsaufwand aufwarten,
sondern einen leichten Zugang ermdglichen, wo-
durch direkt erste Mehrwerte generiert und eine
aktive Hilfestellung fir weitere Anwendungsfalle
und die Erprobung von Regeln geboten werden.

NUTZUNGSPHASE: VERSTEHEN, WAS DAS SMART
HOME MACHT

Nach einer ersten Installationsphase tritt die Inter-
aktion mit der Hard- und Software etwas in den Hin-
tergrund. Zum einen, weil die Konfigurationsphase
nach einigen Wochen abgeschlossen ist, und zum
anderen, weil Schaltvorgange Uber dedizierte Apps
haufig zu hohe Zugangshtrden haben. Die Naviga-
tionswege (Entsperren des Handys, Einloggen in die
App, Finden des Schalters) sind zu lang, um einen
klaren Mehrwert gegentiber dem Hardware-Schal-
ter zu bieten. Die Bedienung tUber Software-Interfa-
ces tritt allerdings bei Abwesenheit des Nutzers im
eigenen Zuhause in den Fokus, bspw. um Anwesen-

heit im Zuhause zu simulieren.

Weiterhin lohnt es sich auch langerfristig, ein Inter-
face bereit zu stellen, das flexibel auf hoch indivi-
duelle und sich verdndernde Informationsbedarfe
reagieren kann. Diese Bedarfe kénnen einmalige,
situationsbedingte Anwendungsfalle sein (z.B. um
Vorgédnge im Zuhause, vor allem bei und nach lan-
gerer Abwesenheit, erkennen zu kénnen). Zusatz-
lich gibt es dauerhafte Bedarfe der Kontrolle, zum

Beispiel ob alle Fenster im Haus geschlossen sind.

Ein Smart Home-System sollte auch auf Ebene des
Interfaces die individuellen Bedarfe von Nutzern
bertcksichtigen. Hohe Flexibilitdt in der Visuali-
sierung, niedrige Einstiegshirden und eine Un-

terstitzung, um Informationsbedarfe schnell und

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

unkompliziert, sowohl kurz- als auch langfristig zu
befriedigen, sind Kern einer gelungenen Unterstit-

zung.

ERWEITERUNGSPHASE: GRENZEN

DES SYSTEMS

Mit zunehmender Nutzungsdauer stoBen Anwen-
der auf weitere Grenzen des Systems. Diese kdn-
nen zum Beispiel im Produktspektrum liegen. Das
heiBRt, dass bspw. bendétigte Sensoren oder Aktoren
nicht vom Hersteller des ausgewahlten Systems
angeboten werden. Hier kénnte eine Offnung fir
Drittanbieter-Sensoren und eine Einbindung wei-
terer Funkprotokolle Abhilfe schaffen. Ohnehin
scheint, das proprietdr ausgerichtete Systeme,
die nur eigene Hardware zuzulassen, in einem so
heterogenen Markt kaum Aussichten auf Erfolg
haben. Vor allem sind Endnutzer, wenn sie solche
Lock-in-Effekte erfahren, hdufig vom Produkt ent-
tduscht. Neben der Einbindung weiterer Smart Ho-
me-Sensoren ist es vor allem ratsam, auch andere
intelligente Okosysteme und Datenquellen in das
Smart Home zu integrieren. Hierzu zahlen Smart
Meter- oder Smartphone-Daten die bspw. Geo-fen-
cing ermdglichen oder Aufenthaltsorte und Be-
wegungsprofile fir den Nutzer anzeigen kénnten.
Auch Quellen aus anderen Diensten sollten akzep-
tiert werden. Dadurch kénnen Anwendungsfalle
umgesetzt werden, die z.B. auf Geofencing, Ener-
gieverbrauchs-, Kalender- oder Wetter-Ereignissen

basieren.

Die scheinbar absichtliche Isolation des eigenen
Smart Home-Produkts gegenlber Sensoren von
Konkurrenten und die Limitierung auf wenige oder
sogar nur einen unterstitzten Funkstandard, wir-
ken auf den Kunden abschreckend oder in spateren
Nutzungsphasen sogar frustrierend. Das gleiche
gilt auch die fehlende Einbindung weiterer smarter
Systeme, das den wahrgenommenen Nutzen des

Smart Homes langfristig erheblich reduzieren wird.
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Abb. 5: Gemeinsam mit Endnutzern IT-L6sungen entwickeln

LIVING LAB WAS IST DAS?

In Living Labs kénnen Produkte und Dienstleis-
tungen in Umgebungen des taglichen Lebens und
Arbeitens entwickelt und getestet werden. Ge-
meinsam mit Nutzern, Entwicklern, Forschern und
weiteren beteiligten Stakeholdern kénnen dadurch
Bedarfe, die in der Nutzung entstehen, schon frih-
zeitig in der Entwicklungsphase berlcksichtigt
werden. Living Labs bieten dafiir nicht nur eine
physische und technische Infrastruktur, sondern
auch eine Vielzahl an passenden Methoden zur Un-
terstlitzung dieser Art von nutzerzentrierter Tech-

nikentwicklung.

ZIELE UND NUTZEN EINES LIVING LABS

Verbessertes Verstandnis Uber tatsachliche
Technologienutzung (Nutzungs- und Verhal-

tensmuster)

Ideengenerierung und Experimentieren im
Diskurs zwischen Nutzern, Entwicklern, For-
schern und weiteren Stakeholdern (Co-Crea-
tion)

Aktivierung der Nutzer als Ideengeber und In-

novationsquelle

Unternehmen profitieren von der Nahe zum (End-)
Kunden, indem sie sowohl in sehr friihen Phasen
der (Weiter-)Entwicklung, als auch in der Evaluati-
on bestehender Produkte schnell Bedlrfnisse ihrer
Zielgruppe in der tatsachlichen Nutzung ausfindig
machen kénnen. Zum einen kénnen Schwéachen be-
stehender Produkte frihzeitig adressiert und Neu-
entwicklungen bedirfnisorientierter entwickelt
werden. Zum anderen bieten Living Labs das Poten-
tial, Konzepte flrinnovative Features zu identifizie-
ren. So kann noch vor Markteintritt fir eine héhere

User Experience gesorgt werden.

Verbesserte Entwicklung und Qualitatssteige-
rung durch iterative Entwicklungs- und Evalua-
tionsschritte in Interaktion mit Nutzern unter
kontrollierten und nicht-kontrollierten Bedin-

gungen

In-situ-Feedbackmaglichkeiten und frihzeiti-
ge ldentifikation von Nutzungsproblemen im
Alltag durch Evaluation im Anwendungskontext

Frihzeitige Evaluation der Technologieaneig-
nung und Minimierung des Akzeptanzrisikos
bei zuklinftiger Marktimplementierung

Um die IKT-Entwicklungen fiir Consumer-Produkte
im privaten Anwendungsbereich erfolgreich voran-
zutreiben ist es heute wichtig, ein Verstandnis Gber
derzeitige Techniknutzung und soziale Praktiken der
Zielgruppe zu besitzen. Dies hilft die tatsachlichen
Bedurfnisse der Nutzer zu adressieren oder neue zu
schaffen und gleichzeitig Aspekte der Usability und
User Experience zu adressieren. Das Zuhause als
privater Raum, der den Bewohnern einen personli-
chen Rickzugsort und ein Geflhl des Intimen und
Geborgenen bietet, stellt dabei eine besondere Her-
ausforderung dar. Obwohl man meinen kdnnte, diese
Domane wére einfach zu erschlieBen, da jeder seine
personlichen Erfahrungen einbringen kann, ist sie
umso schwieriger zu adressieren. Anforderungen
lassen sich im Vergleich zu Arbeitsprozessen im Un-
ternehmen nicht so einfach verallgemeinern, da jeder
Nutzer sehr individuelle Praktiken und Bedurfnisse
besitzt. Der Ansatz der Living Labs bietet hier eine
geeignete Mdglichlichkeit, sowohl ein fundiertes Kon-
textverstandnis Uber das Zuhause zu erlangen, als
auch imtatsachlichen Anwendungskontext und unter
Nutzerbeteiligung Entwicklungsschritte zu diskutie-

ren und so das Design iterativ zu gestalten.

Im akademischen Bereich hat sich eine solche Art
von Entwicklungsprozess und Forschungsinfra-
struktur bereits seit langerem etablieren kénnen.
An der Universitat Siegen existieren bspw. seit 2009
die Praxlabs als Living Lab Infrastruktur und For-
schungsmethodologie. Dort kann auf einen Pool an
interessierten Testhaushalten zurlickgegriffen wer-
den.

AKQUISE UND CHARAKTERISTIKA DES
NUTZERSAMPLES

Im Projekt SmartLive wurde im GroBraum Siegen ein
Nutzersample mit 14 Haushalten ausgewahlt. Die-
se wurden Uber die gesamte Projektlaufzeit in For-
schungs- und Entwicklungsaktivitaten involviert,
um zu untersuchen, wie sich Smart Home-Systeme

in der Praxis bewahren, mit welchen Herausforde-

rungen sich Nutzer aktuell konfrontiert sehen und
wie neue Konzepte und Anséatze zukinftig gestal-
tet sein mussen. Die Akquise der Haushalte fand
Uber lokale Zeitungs- und Radiobeitrage statt. In-
teressierte konnten sich auf dem Online-Portal
www.praxlabs.de registrieren. Relevante Auswahl-
kriterien waren die HaushaltsgréBe (Einpersonen-/
Mehrpersonenhaushalt mit/ohne Kinder), Wohnfla-
che (> 80 gm), Wohnart (Eigentum/Miete; Wohnung/
Haus), Wohnort (Stadt/Land), Alter (30-65 Jahre),
technische Expertise (gering/hoch), DSL-Anschluss,
Smart Home-Vorwissen und die Bereitschaft der ak-
tiven Teilnahme am Projekt. Bei der Auswahl wurde
darauf geachtet, ein gemischtes Sample zu erstellen,
um ein moglichst breites Spektrum der Auswahlkri-
terien abzudecken. Mit 63 Haushalten wurden vorab
Telefoninterviews geflhrt, um diese ndher kennen
zu lernen und ihre Kommunikations- und Reflekti-
onsfahigkeit besser bewerten zu kénnen. Auf die-
sen Erfahrungswerten wurden 14 Haushalte mit 23
Teilnehmerinnen und Teilnehmern ausgewahlt. Das

Sample setzt sich dabei wie folgt zusammen:

e zwei Ein- e funf Mehrper- e sieben Mehrper-
personen- sonenhaushalte sonenhaushalte
haushalte ohne Kinder mit Kindern

ﬁ} {ﬂ\i\}

2 5 7

Davon leben vier Haushalte in Wohnungen und zehn
in Eigenheimen. Das Teilnehmeralter lag zwischen
27-61 Jahren, wobei zwdlf Haushalte zwischen 30-
65 Jahre alt waren und somit die Kernzielgruppe im
Smart Home-Markt abbilden. Fur die Teilnahme wur-
de keine monetéare Vergltung gezahlt, der alleinige
Anreiz bestand in der kostenlosen Bereitstellung
eines auf dem Z-Wave-Funkstandard basierenden
Smart Home-Systems als Forschungsgegenstand

und der aktiven Beteiligung im Projekt.
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Abb. 6: Durchgeflhrte Aktivitdten im Living Lab Siegen

UNTERWEGS IM FELD — DATEN ERHEBEN

Fur die Erhebung empirischer Daten wurde neben
einem gemeinsamen Auftaktworkshop, eine initi-
ale semi-strukturierte Interviewstudie zum Ken-
nenlernen der Haushalte vor Ort durchgefihrt. So
wurden Lebensverhaltnisse, Routinen, Bedarfe, In-
teressen und Ziele in Verbindung mit Smart Home
in Erfahrung gebracht. Zudem sollte jeder Haus-
halt eine ,Wunschliste" mit ca.zehn Sensoren bzw.
Aktoren erstellen und sich Gedanken Uber Anwen-
dungsfalle und Einsatzgebiete machen. Die Aus-
bringung der gewiinschten Komponenten eines am
Markt verfliigbaren Smart Home-Systems erfolg-
te im Anschluss. Dabei wurden sieben Haushalte
persdnlich bei der Installation vor Ort beobachtet,
die andere Halfte wurde um Selbstdokumentati-
on gebeten. Um die Erfahrungen der Nutzer mog-
lichst kontextbezogen zu dokumentieren, wurden
mit dem Zeitpunkt der Komponenten-Ubergabe
eine Feedback-App fir mobile Endgerate bereit-
gestellt. Zudem wurden regelméaBig informelle
Stammtische zum gegenseitigen Austausch von
Erfahrungen sowie Problemen und deren Ldésun-

gen durchgefliihrt. Nach vier Monaten Aneignung

und Integration des Systems in den Alltag der
Haushalte fand eine zweite Interviewstudie vor Ort
statt, um Erfahrungen in der Installation und Nut-
zung (Usability und User Experience Probleme) zu
reflektieren, Use Cases und Best Practices sowie
mogliche Verdnderungen im Tagesablauf und Rou-
tinen zu identifizieren. Sowohl nach einem als auch
nach dem zweiten Jahr des Einzugs der Smart Ho-
me-Systeme in die Haushalte (August 2016 & Juli
2017) wurden jeweils Interviews zur Langzeitnut-
zung gefuhrt. Schwerpunkte waren hier die modi-
fizierten Use Cases, die Rekonfiguration und der

Mehrwert eines intelligenten Zuhauses.

Basierend auf den ersten Erkenntnissen aus der
Kontextstudie wurden Uber den gesamten Pro-
jektzeitraum gemeinsam mit den Haushalten in
verschiedenen Design-Workshops neue Konzepte
erarbeitet, die die zuvor beschriebenen Heraus-
forderungen adressieren. In Siegen wurde sich
insbesondere mit der bestehenden Informations-
intransparenz und dem Smart Home-Management

auseinandergesetzt. Erste Versionen der entwi-

Abb. 7: Impressionen aus der Zusammenarbeit mit den Haushalten des Living Lab Siegen (v.l.n.r. Konfiguration Smart Home-System,
Usability Test im Wohnzimmer-Labor der Uni Siegen, Workshop-Ergebnis Paper Mockups, Workshopmaterialien, Stammtischtreffen)

ckelten Demonstratoren (Digitaler Showroom und
open.DASH) wurden sowohl in einer heuristischen
Evaluation als auch in Usability-Studien mit den
Haushalten evaluiert, bevor diese im Mai 2016 den
Demonstrator zur Nutzung im Alltag zur Verflgung
gestellt bekommen haben. open.DASH im Speziel-
len wurde um zuséatzliche Features erweitert und
als neue Releases zum Testen im Feld zur Verfl-
gung gestellt. Entsprechendes Feedback der Nut-
zer wurde systematisch innerhalb der Interviews
zur Langzeitnutzung als auch mittels Fragebogen-
studien zur Usability und UX erhoben und zusam-
mengeflihrt.

MEHRWERT FUR DIE PRODUKTENTWICKLUNG

Die langfristige und intensive Zusammenarbeit
mit den Haushalten bietet aufgrund des Vertrau-
ensaufbaus die Mdglichkeit eines verbesserten
Nutzerverstandnisses durch den tiefen kontextua-
lisierten Einblick in Praktiken des Alltags, die Aneig-
nung neuer Technologien und die damit verbunden
Probleme. Es konnte erkannt werden, dass zuvor

benannte Bedlrfnisse der Haushalte mit der Zeit

eine Veranderung hinsichtlich der Priorisierung er-
fahren haben sowie neue Szenarien und Use Cases
entdeckt wurden. Das gleiche gilt flr technische
Probleme. Einige von ihnen waren stark kontext-
gebunden und nur im Praxistest zu identifizieren.
Diese Erkenntnisse konnten kontinuierlich in der
Entwicklung bericksichtigt werden und spiegeln
sich bspw. im Bereich der Feature-Entwicklung von
open.DASH wieder.

Zudem konnten grundsatzliche Usability und
UX-Probleme bereits frihzeitig identifiziert und ad-
ressiert werden, sodass bei der Uberfiihrung in die
tatsachliche Produktentwicklung wesentliche Ak-
zeptanzhlrden reduziert werden konnten. Hierbei
wurde der interdisziplindre Austausch von beiden
Seiten, der Haushalte als auch der Unternehmen,
sehr geschatzt. Das Feedback der Nutzer war und
ist umso wertvoller, je akzeptierter die Nutzer bei al-
len beteiligten Stakeholdern sind. Durch informellen
Austausch und in Design-Workshops konnten da-
durch Ideen generiert werden, die Potenzial aufwei-

sen und nicht erwartbar gewesen sind.
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LIVING LAB IN KMU

Flr dasam Projekt beteiligte Unternehmen the peak
lab. war der Begriff Living Labs methodisches Neu-
land, um kontinuierlich die Nutzerakzeptanz in der
Produktentwicklung zu evaluieren. Die positiven
Eindrlcke in der Zusammenarbeit mit dem Living
Lab in Siegen zeigten jedoch schnell das Potenti-
al der Methode, die aus dem Projekt entstandenen
Innovationsanséatze fir ein neues Smart Home-Er-
lebnis auch im Oldenburger Living Lab zu erproben.
Dabei standen folgende Ziele fir the peak lab. im

Vordergrund:

Schaffung eines permanenten und schnell ver-
flgbaren Pools an Nutzern flir Evaluationen von
Prototypen und Produkten im Kundenauftrag

(insb. fir Apps und Webseiten)

Einfache und schnelle Evaluation von Produk-
ten auf Basis von bereits im Unternehmen eta-
blierter empirischer Methoden (Eyetracking,

Interviews, Beobachtungen, Fragebdgen etc.)

Langerfristige Nutzung des Living Labs (Metho-
den & Infrastrukturen) fir weitere Produktent-

wicklungen (Transferleistung des Projektes)

Fur den Aufbau und Betrieb des Living Labs konnte
the peak lab. auf methodische Beratung durch die
Universitat Siegen in Form von Best Practices und
Prozessunterstliitzung zurtickgreifen. Umgekehrt
wurden die Ergebnisse an die Universitdt Siegen
zurlick gespiegelt, um das Konzept hinsichtlich der
besonderen Anforderungen an KMU anzupassen.

Um als KMU ein eigenes Living Lab neben dem nor-
malen Projektgeschaft aufzubauen und zu betrei-
ben, wurde die Durchflihrung in erster Instanz von
einer Masterstudentin der Universitdt Siegen be-
gleitet. Neben der methodischen Unterstlitzung
konnte dank dieses Vorgehens auch der zusatzliche
personelle Arbeitsaufwand gemanagt werden.

Fur die Entwicklung von Shop & Play lag das primare
Ziel in der Sammlung von Nutzererfahrungen und
dem Nutzungserlebnis. Im ersten Schritt galt es eine
geeignete Zielgruppe zu identifizieren und in der
Region Oldenburg zu akquirieren. Es wurde darauf
geachtet einen breiten demografischen Querschnitt
zu erfassen. Ahnlich wie in Siegen wurden Haushal-
te, die sowohlin Wohnungen als auch in Hausern, auf
dem Land und in der Stadt, kinderlos oder mit Nach-
kommen lebten ausgewahlt. Zudem wurden Gering-
Mittel- und Hochverdiener verschiedener Alters-
gruppen (25-70 Jahre) berticksichtigt. Uber soziale
Netzwerke wurde der Aufruf, sich als Testhaushalt
zu bewerben, verteilt. Damit verlinkt war ein kurzer
Fragebogen der neben den Kontaktdaten und den
genannten demografischen Daten auch die bishe-
rige Erfahrung in Bezug auf Smart Home-Systeme
und die bereits vorhandene Hardware-Ausstat-
tung des Haushaltes erfasste. Neben existierenden
Smart Home-Systemen war es bspw. wichtig, ob und
welche Smartphones in den Haushalten vorhanden
waren, um die zu entwickelnden Anwendungen da-
flr zu optimieren. In der Bewerbungsrunde wurden
aus Uber 15 Haushalten sieben passende Haushalte
mit 19 Teilnehmern fir die Living Lab-Studie ausge-

wahlt.

Nach einer gemeinsamen Auftaktveranstaltung, in
der das Projekt, das Vorgehen und das Ziel vorge-
stellt wurden, erfolgte mit jedem Haushalt ein In-
terview, um das beabsichtigte Nutzungsverhalten,
die Bedirfnisse und die geplanten Szenarien fir die
Anschaffung eines Smart Home-Systems zu erfah-
ren. Diese Szenarien dienten dabei als Basis fir die

Entwicklung eines spéateren Evaluationskonzeptes.

Die erste Version des Demonstrators flr das Shop
& Play-Konzept konnte so bereits die zentralen, in
den Auftaktinterviews identifizierten Szenarien
umsetzen und ermdglichte eine friihe, lebensnahe
Evaluation der Bestellphase von Shop & Play, die bei
den Nutzern Zuhause durchgefiihrt wurden. Mit Hil-

fe von Notizen, Audioaufzeichnung und anhand der

2016 2017
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INTERVIEWS INTERVIEWS

HEURISTISCHE

EVALUATION U/UX

NUTZER AQUISE (U/UX) ROLLOUT ROLLOUT EVALUATION
Shop-Ansatz Play-Ansatz
Living Lab Oldenburg
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STAMMTISCH STAMMTISCH ABSCHLUSS-

Abb. 8: Durchgeflhrte Aktivitaten im Living Lab Oldenburg

Logs des eingesetzten mobilen Eye-Trackers konn-
te erkannt werden, an welchen Stellen die Nutzer im
Bestellprozess Probleme hatten und wo Hotspots in
der Gestaltung der webbasierten Bestellseite lagen.
AuBerdem konnten Potentiale in der Nutzerfiihrung
identifiziert werden. Darlber hinaus konnten die
Nutzer definieren, welche Smart Home-Hardware
sie bestellen wollten. Auf Basis dieser Bestellungen
konnte die Auslieferung vorbereitet werden. Hier-
zu wurde der konzipierte automatische Prozess der
Komponenten-Kopplung allerdings aus zeitlichen
Grinden handisch durchgefiihrt und mit den von
den Nutzern in der vorigen Phase ausgewahlten
Szenarien im Gateway konfiguriert. Die vorkonfigu-
rierten Komponenten wurden nun an die Haushalte
ausgeliefert und der Installationsprozess vor Ort
empirisch begleitet, um die Usability und UX von
Shop & Play und die automatisierte Konfiguration
des Smart Home-Systems aus Nutzersicht zu un-
tersuchen. Flr einen direkten Vergleich des neu ge-
schaffenen Nutzungserlebnisses hat jeder Haushalt
auch die Aufgabe bekommen, den klassischen, ma-
nuellen Konfigurationsprozess zu durchlaufen, um
anschlieBend Unterschiede zur vorkonfigurierten

Inbetriebnahme verstehen zu kénnen.

Nach einer ersten Nutzungsphase wurde mit den
Haushalten ein gemeinsames informelles ,Stamm-
tisch”-Treffen durchgefiihrt, in dem the peak lab.

VERANSTALTUNG

die Chance hatte, wertvolles Feedback zu der lan-
gerfristigen Nutzung des Produktes von den Haus-
halten zu sammeln. Um diese Informationen weiter
anzureichern, wurde im finalen Schritt ein weiteres
Interview durchgefihrt, das rickblickend Auskunft
Uber den Auswahl- und Installationsprozess gege-
ben hat und der Weiterentwicklung des Systems
diente. Zudem konnten wertvolle Informationen
Uberdie Langzeitnutzung der vorkonfigurierten Sze-
narien, deren Einsatz, Effektivitat und nachtragliche
Anpassungen gewonnen werden, die zu einem ver-
besserten Kontextverstéandnis von Smart Home-L6-

sungen fuhrten.

Das Living Lab in Oldenburg soll von the peak lab.
auch Uber die Projektlaufzeit hinaus fir die Evalu-
ierung von Prototypen unterschiedlicher Kontexte
genutzt werden. Das friihe Nutzerfeedback bei zu-
gleich guter Integration in den Entwicklungsprozess
stellt fir the peak lab. einen hohen Mehrwert dar, der
dazu beitragt die Produktentwicklung zu beschleu-
nigen und auf die inhaltliche Qualitat zu fokussieren.
Natlrlich muss, wie bei jeder Produktentwicklung,
auch ein Augenmerk darauf gelegt werden, wie sich
dieses Feedback verallgemeinern lasst, damit es
nicht nur Einzelinteressen bedient, sondern auf die
Zielgruppe Ubertragbar ist. Insofern kann ein beglei-
tender Living Lab-Prozess bei der intelligenten und

zielgerichteten Produktentwicklung unterstiitzen.
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SMART HOME NEU ERLEBEN —
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Mit Hilfe der im Projekt gewonnen Erkenntnisse zu
Nutzungspraktiken und Nutzerbedlrfnissen wur-
den neue Konzepte mit besonderer Berlicksichti-

gung der User Experience entwickelt, die die vier

DIGITALER SHOWROOM

Bevor Nutzer sich Uberhaupt damit befas-
sen, ihr Zuhause mit intelligenten Lésungen
auszustatten, muss klar werden, was diese
,Intelligenz” bedeutet. Aktuelle Smart Ho-
me-Webauftritte zeichnen sich meist durch
komplizierte Erklarungsversuche und man-
gelnde Informationsangebote aus und kdén-
nen die Fragen der Nutzer nicht ausreichend

beantworten: N

Abb. 9: Stammtisch in Oldenburg nach der
Erstinstallation von Shop & Play

identifizierten Herausforderungen zum Informa-
tionsangebot, zur Installation und Konfiguration,
zum Smart Home-Management und zum ganzheit-

lichen Nutzungsansatz adressieren.

WAS IST EIN SMART HOME?
WIE FUNKTIONIERT EIN SOLCHES SYSTEM?

WO UND WIE KANN MAN DIE PRODUKTE
EINSETZEN?

WOFUR VERWENDEN ANDERE IHR SMART
HOME?

WO IST DER MEHRWERT FUR MICH?

Die Frage nach dem Mehrwert ist dabei wohl eine
der entscheidendsten, die man als Anbieter beant-

worten sollte.

Als Losung fur eine Entscheidungshilfe wurde ein

digitaler Showroom entwickelt, der demonstriert,

wie Informationsbedarfe von Einsteigern und Inte-
ressierten zum Thema Smart Home auf verschie-
denen Informationswegen (Video, Interaktion, in-
formierende Texte und Verweise auf Hersteller und
Produkte) adressiert werden kdnnen. Das Allein-
stellungsmerkmal des Showrooms ist dabei seine
prinzipielle Unabhangigkeit von Herstellern, denn
das Informationsangebot basiert auf Fragen und
Bedirfnissen von Nutzern, die im Projekt erhoben

wurden.

Basierend auf einer qualitativen Studie mit Haus-
halten aus dem Siegener Living Lab wurden Inter-
views zu den Themen Nutzergewohnheiten, Erwar-
tungshaltung und Erfahrungen im Umgang und
Gebrauch von Smart Home-Produkten gefiihrt. Im
Anschluss daran wurden Personas erstellt, die die
typischen Anwender der Zielgruppe reprasentieren
und als Hilfestellung bei der weiteren Entwurfs-

bzw. Konzeptionsphase dienten.

Gemeinsam mit den Testhaushalten aus dem Siege-
ner Living Lab wurde in einem Workshop erarbeitet,
wie man das Thema Smart Home fliir Endanwender
verstandlicher gestalten und welche Anforderun-
gen und Inhalte man fir ein geeignetes Informa-
tionskonzept ableiten kann. Dabei sollten die Teil-
nehmer bewerten, welcher Informationsweg fUr
das Thema Smart Home am besten geeignet ist.
Hierzu haben sie Informationen gelesen, sich durch
einen interaktiven Showroom geklickt und ein Vi-
deo angeschaut. Zusatzlich wurden interessante
und alltagsnahe Anwendungsbeispiele fir Smart

Home-Produkte entwickelt.

Die durch den Workshop gewonnenen Erkenntnisse
zeigten, dass auf keinen der mdéglichen Informati-
onswege verzichtet werden sollte und eine Kombi-
nationaus Video, Interaktion und Infotexten wichtig
ist. Ein weiterer Fokus lag zudem auf der Auswahl
der Szenarien. Diese wurden wahrend des Work-

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Digitaler Showroom:
www.was-ist-smarthome.de

Abb. 10: Nutzer-Workshop zur gemeinsamen Konzeptentwicklung des
digitalen Showrooms (v.o.n.u. Bewertung von Websites, Darstellung
eigener Tagesablaufe und Routinen zur Use Case-Entwicklung)
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shops von den Teilnehmern erarbeitet und stellen
reale Anwendungsbeispiele aus den Tagesablaufen
der Teilnehmer dar. Im digitalen Showroom dienen
diese speziell als Motivation von Nutzern fr Nutzer

erstellte Szenarien.

Eine wichtige Anforderung war es zudem, Informa-
tionen und Wissen zu Smart Home breit geféachert
und auf vielen medialen Ebenen zu vermitteln. Mit
direkter Ansprache erklart die Website, was mit
einem Smart Home mdglich ist und mdéchte auch
bereits Uberzeugte Nutzer durch neue Szenarien

inspirieren.

Die Informationsplattform setzt sich aus finf Ele-

menten zusammen:

Ein Einsteiger-Video erklart mit Hilfe einer
Comic-Metapher anschaulich, was das Pro-
dukt Smart Home ist und was Interessierte

auf der Homepage erwartet.

. Die Hauslbersicht zeigt Anwendungsfalle fir

verschiedene Raume und liefert Informatio-
nen zu den Themen Sicherheit, Energie und

Komfort.

. Smarte Szenarien liefern neue Ideen flr die

Konfiguration. Zuséatzlich werden die Kom-
ponenten aufgezeigt, die fur die Umsetzung

bendtigt werden.

. Die Produktlbersicht bietet die Mdglichkeit,

Smart Home-Komponenten nach ihren Eigen-

schaften und Einsatzbereichen zu sortieren.

. Die Produktliste beinhaltet eine Aufzahlung

aller Komponenten mit ausfihrlichen, er-
klarenden Texten und zusatzlichem Material
zum Download. Beispielhaft wurden die Kom-
ponenten des Smart Home-Systems der de-

volo AG verwendet.

Abb. 11: Ausschnitt des virtuellen Showrooms zur
Hauslbersicht auf www.was-ist-smarthome.de

SMART HOME SHOP & PLAY

Im Rahmen der im Siegener Living Lab durchge-
fUhrten Langzeit-Nutzerstudie wurden Erkenntnis-
se gewonnen, die geholfen haben, die Sicht auf die
Kaufentscheidungen und Konfigurationserfahrun-
gender Nutzer beim Auswahl- und Installationspro-
zess eines Smart Home-Systems zu verbessern.

Bisher kaufen Endkunden oftmals Systemldsun-
gen in Form von vordefinierten Paketen der Anbie-
ter (z.B. Starterkits mit wenigen Geraten). Um den
Nutzern von Smart Home-Systemen einen indivi-
duellen Einstieg in das Umfeld zu geben, wurde das
Shop & Play-Konzept von the peak lab. und Bosch
Software Innovations erarbeitet, das den Kunden
schon beim Auswahlprozess berat und die Bedirf-

nisse und Nutzerszenarien vor die Technik stellt.

Das Konzept ermdglicht dem Kunden die individu-

elle Zusammenstellung seines Smart Homes inkl.

aller Ra&ume, seiner Bedlrfnisse und Anwendungs-
szenarien. Der anschlieBende Bestellprozess ist als
Whitelabel-Lésung in unterschiedliche Bestellsys-
teme integrierbar, Kundendaten werden direkt in
einem Customer-Relationship-Management-Sys-
tem (CRM-System) gespeichert und ein Auftrag an
die Fertigung generiert. Hier wird das System kun-
denindividuell konfiguriert und die Systemdaten im
CRM-System hinterlegt.

KONFIGURATION BEDURFNISORIENTIERTER AUS-
WAHL VON HARDWARE BEIM KAUF

Beim Kauf von Smart Home-Gerdten muss sich
der Kunde vielfaltige Gedanken machen, sofern es
kein Impulskauf ist oder das Anwendungsszenario
nicht Gber die reine Steuerung einzelner Steckdo-
sen hinausgeht. Dabei muss er sich viele Fragen
stellen: Welche Technik méchte ich im Haus ha-
ben? Welches System kommt in Frage? Welchen
Anforderungen muss das System gerecht werden?
In welchen Raumen brauche ich welche Hardware?
Welche Hardware bendétige ich zur Steuerung der

Komponenten? Wie konfiguriere ich die Hardware?

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Energiesparen Sicherheit Komfort

Oft Uberfordern diese Fragen die Nutzer und sie
entscheiden sich in der Folge entweder gegen ei-
nen Kauf oder flr das falsche System. Wichtige Be-
durfnisse bleiben so nach derInstallation unerfillt.
Shop & Play versucht, diese Probleme vom Nutzer
fern zu halten. Der Ansatz orientiert sich an den

grundsatzlichen Bedlrfnissen der Nutzer:

e Uber den Einkaufsprozess wird abgefragt,

welche Bedlirfnisse der Nutzer hat.

* Es findet eine Auswahl der Hardwarekompo-

nenten entsprechend der Bedirfnisse statt.

®* Dem Nutzer wird eine Auswahl vordefinierter
Szenarien angeboten, um neben seinen ei-
genen BedUlrfnissen auch Impulse zu geben,
welche Lésungen ein Smart Home zusatzlich

bieten kann.
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Shop & Play soll als Einkaufs- und Konfigurations-
erlebnis fir das Smart Home-System verstanden

werden und unterteilt sich in drei Schritte:

Der Einkauf bei Shop & Play findet nicht Gber aus-
zuwdahlende Komponenten statt, sondern Uber die

personlichen und individuellen Nutzerbedtrfnisse.

Abb. 12: Vorkonfigurierte Hardwareauswahl iber Bedirfnisse. Die Konfiguration des Systems ist bereits im
Bestellprozess Uiber die ausgewahlten Szenarien méglich.

Der Nutzer entscheidet sich hierbei bspw. flr die
Bedurfnisse das Licht zu steuern und die Raumtem-
peratur zu regeln. Im nachsten Schritt macht er
Angaben zu seiner Raumsituation, kann diese be-
nennen und mit Funktionen anreichern. Er kann in
diesem Schritt definieren, dass er im Wohnzimmer
das Bedirfnis zur Licht- und Warmeregelung hat,
im Schlafzimmer nur das Beddrfnis ,Licht” und im
Kinderzimmer das Bedurfnis ,Sicherheit” abde-
cken mochte.

Im nachsten Schritt kann der Nutzer vorgefertigte

Szenarien auf Raume und Komponenten Ubertra-

gen. Dies kdnnen sehr allgemeine Regeln sein, wie
die Anwesenheitssimulation ab einer bestimmten
Uhrzeit, wenn kein Licht manuell geschaltetist oder
das bei einem Rauchmelderalarm im Haus alle Lich-
ter eingeschaltet werden sollen, um eine bessere

Flucht aus dem Gefahrenbereich zu ermdglichen.

Aus der Kombination von Bedirfnissen, Regeln und
Raumen ermittelt das System auf Basis interner
Vorgaben den tatsachlichen Bedarf der bendtigte
Hardware-Komponenten und optimiert deren An-
zahl.

BEREITSTELLEN DER INFORMATIONEN DES
WARENKORBS FUR DIE WEITERE KONFIGURATION
Die Bestellung wird anschlieBend an ein Ba-

ckend-System Ubertragen und die fur die Vorkon-

CRM

CHECKOUT

‘ FABRIK

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

figuration nétigen Informationen an den Online-
shopbetreiber oder den Logistikdienstleister
Ubertragen.

GATEWAY

Abb. 13: Vereinfachte Ansicht des Bestell- und Logistikprozesses fiir Shop & Play

Dafur wird im ersten Schritt eine ID fir das Smart
Home-Gateway aus einem definierten Pool verge-
ben und im CRM hinterlegten Nutzerprofil des Be-
stellers gespeichert. Mit der ID kann das Gateway
spater von allen beteiligten Systemen im Shop &
Play-Kontext identifiziert und verwaltet werden.
Dies ist im Wesentlichen der Prosyst mPRM. Dieser
Ubernimmt z.B. die folgenden Funktionen der Soft-

ware Provisionierung:

®* Neue Sensoren und Aktoren registrieren
sich Uber das Gateway am mPRM (einem
Cloud-Dienst der von Bosch Software In-
novations zur Konfiguration von 0SGi-ba-
sierter Hardware zur Verfligung gestellt
wurde) und erhalten Uber diesen Dienst
Firmware-Updates fiir die einzelnen Kom-
ponenten und deren zugehérige Szena-
rio-Konfigurationen, die zur Steuerung
durch das Smart Home-Gateway notwen-

dig sind.

e Mit dem mPRM kdénnen neue Szenarien
an das Smart Home-Gateway gesendet
werden, um das System wahrend der Nut-

zung zu erweitern.

In einem weiteren Schritt vor dem Versand werden
die Hardwarekomponenten mit dem Gateway be-
kannt gemacht. Dies kann entweder automatisch
oder Uber manuelle Kopplung durch Fachkrafte ge-
schehen. Nun sind alle Komponenten vorgekoppelt
und das Gateway ist mit dem Nutzerprofil des Be-
stellers verbunden, also ebenfalls vorkonfiguriert

und damit bereit zum Versand an den Haushalt.

AUSPACKEN UND EINSCHALTEN

Nach Empfang der Komponenten und des Gate-
ways positioniert der Nutzer die Geradte im Haus-
halt. Er montiert bspw. Tlr- und Fensterkontakte,
schlieBt Heizungsthermostate an oder positioniert
die Schalt- und Messsteckdosen, wie er sie im

vorgelagerten Bestellprozess den einzelnen Rau-
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men zugeordnet hat. Das Gateway positioniert er
so, dass eine Internetverbindung Uber WLAN oder
Netzwerkkabel hergestellt werden kann und der

Funkempfang zu allen Komponenten gesichert ist.

Das Smart Home-Gateway ist die zentrale Kompo-
nente im zu steuernden Haushalt. Es verbindet die
installierten Sensoren und Aktoren und prift, ob
alle fur die konfigurierten Regeln notwendige Hard-
ware-Elemente per Funk erreicht und gesteuert
werden kdnnen. Der Nutzer hat nun ohne viel Zutun
(vom Installieren der Komponenten in den Raumen
abgesehen) oder manuelles Koppeln ein funktionie-
rendes und bereits fur ihn personalisiertes Smart
Home-System in Betrieb genommen, das durch
die bei der Bestellung gewdahlten Regeln alle ange-

schlossenen Gerate steuert.

OPEN.DASH: DATENANALYSE 4.0

Mit der zunehmenden Digitalisierung und Vernet-
zung werden immer mehr Daten Uber die Umge-
bung und Aktivitdten in den eigenen vier Wanden
generiert. Diese Daten kénnen einen echten Mehr-
wert flr Nutzer in den Bereichen Energieeffizienz

(Wieviel verbrauchen meine Geréate? Verhalte ich

mich energieeffizient?), Komfort (Was macht mein

35264 W - i
[T
- -
Fumme SEE0®
—
— oy FR——

NUTZER UND NUTZUNGSERLEBNIS STEHEN IM
MITTELPUNKT

Die Ergebnisse des Projektes zeigen, dass bei der
Entwicklung von Smart Home-Lésungen und den
dazugehdrigen Vertriebsmodellen die Nutzer mit
ihren individuellen Bedlrfnissen im Mittelpunkt
stehen sollten. Wollen Anbieter am Markt bestehen,
sollten sie ihren Fokus nicht auf ein rein technisch
gepragtes und gebrandetes Me-too-Produkt legen,
sondern die individuellen NutzerbedUrfnisse in die
Entwicklung mit einfliessen lassen. Der hier vor-
gestellte Shop & Play-Ansatz erfllt die genannten
Punkte und bietet durch seine Entwicklung unter
Nutzerbeteiligung die notwendige Flexibilitat hin-
sichtlich der Anpassbarkeit an die vielfaltigen Be-
dirfnisse der Nutzer als auch an die Anforderungen
der Anbieter im Markt.

Zuhause gerade? Sind meine festgelegten Tempe-
raturwerte angemessen?) und Sicherheit (Was pas-
sierte in meinem Zuhause? Ist alles in Ordnung?)
darstellen. Zusatzlich konnen durch die Erhéhung
der Transparenz, z.B. durch eine entsprechende vi-
suelle Darstellung, neue Automatisierungspotenti-

ale erkannt werden.
Anpassbarer Style / Freie
Gestaltung

Erweiterbar durch Services
von Drittanbietern

Unabhéangig von Sensorik und
Technologie durch Adapter
(kein Server notwendig)

7 BRh CEREEE e Erstellung eigener Datenan-
1 C} sichten

2 ® Vordefinierte Widgets

Abb. 14: open.DASH als flexibles und anpassbares Visualisierungsframework fir Smart Home

Die Herausforderung in der Visualisierung besteht
darin, eine Losung flr den Nutzer bereitzustellen,
die ihn dabei unterstlitzt, seine individuellen In-
formationsbedarfe zu befriedigen, neue Anwen-
dungsfalle zu entdecken und auf sich verandernde
BedUrfnisse und Bedarfe reagieren zu kénnen. Um
diese Anforderungen zu erfillen, haben die Pro-
jektpartner der Universitat Siegen sowie der Hoch-
schule Bonn-Rhein-Sieg open.DASH entwickelt.
open.DASH ist ein flexibles Dashboard-Visualisie-
rungsframework, das unabhéangig von der verwen-
deten Smart Home-Technologie nutzbar ist und
durch Software-Adapter verschiedenste Sensoren
und Aktoren integrieren kann.

Um jedem Nutzer zu ermdglichen, sein individu-
elles Informationssystem zu gestalten, verfolgt
open.DASH einen dualen Ansatz:

e Es existieren bereits eine Vielzahl vordefi-
nierter Visualisierungselemente, die aus ei-
nem Katalog ausgewahlt und dem Dashboard
des Nutzers hinzugefligt werden kénnen. Auf
Basis von Workshops und Interviews wurden
gemeinsam mit Haushalten des Siegener
Living Labs Visualisierungselemente designt
und implementiert, die den Nutzer aktiv un-
terstlitzen, schnell und unkompliziert erste
Mehrwerte durch das Smart Home zu gewin-
nen. Diese Elemente bieten unter anderem
Ubersichten Uber den Energieverbrauch, die
Temperatur und die Luftqualitdt im Zuhau-
se sowie Informationen Uber Ereignisse und

Events, die im Zuhause erfasst wurden.

e EswurdeeinToolinopen.DASH integriert, das
Nutzern ermdglicht, eigene Visualisierungen
ohne Programmierkenntnisse zu generieren.
Ein Assistent fuhrt den Nutzer dazu Schritt
flr Schritt durch den Erstellungsprozess und
erlaubt es dadurch, die Daten schnell und in-
dividuell zu entdecken oder neue Inhalte fir

das Dashboard zu erstellen.

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Abb. 15: Workshops mit Testhaushalten zur Gestaltung von
Smart Home-Informationssystemen
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3

Abb. 16: Assistenzbasierte Erstellung eigener Visualisierungen und
Datenansichten

Im Rahmen des SmartLive Projekts wurde
open.DASH den Haushalten zur Verfligung gestellt,
um zu untersuchen, wie Nutzer das System zur Be-
friedigung von datenbasierten Bedarfen benutzen.
Dabei wurde vor allem darauf geachtet, wie sich
datenbasierte Bedarfe im Laufe der Zeit verandern

und wie sich das System in den Alltag integriert.

In den Interviewstudien wurde erkannt, dass die
Nutzer die Ubersichtlichkeit und die einfache Be-
dienung von open.DASH als positiv empfunden
haben. Die Nutzer fanden unter anderem gut, dass
Daten mehrerer Sensoren zusammengefasst wer-
den konnten und es bereits vordefinierte Widgets
(Komponenten einer grafischen Benutzeroberfla-
che) gab, die so eine Ubersicht iber verschiede-
ne Bereiche (Temperatur, Energieverbrauch, etc.)
darstellen. Diese vordefinierten Widgets wurden
auch von nahezu allen Testnutzern individuallsiert,
indem bestimmte Sensoren fiir die Ubersicht aus-

geschlossen wurden (bspw. Temperatur im Keller).

Alle Nutzer haben ebenfalls eigene Visualisierun-
gen durch das integrierte Tool erstellt. Zunachst
haben sie das Tool verwendet, um , einfach ein we-
nig mit den Daten rumzuspielen” und um zu explo-
rieren, welche Muster oder Mehrwerte sie in ihren
Daten erkennen konnten. Dariber hinaus konnte
erkannt werden, dass die Nutzer das Tool auch ver-
wenden, um bei bestimmten Ereignissen explizit
Datenansichten zu erstellen, diese aber nicht per-
manent dem Dashboard hinzufligen, sondern le-
diglich fir die einmalige Analyse nutzen. Die Mdg-
lichkeit, verschiedene Dashboard-Konfigurationen
und somit verschiedene Dashboards zu verwenden,
wurde genutzt, um verschiedene Themen-Dash-
boards, wie bspw. ,Zuhause” und , Auto” oder ein
sehr reduziertes Dashboard fur den Uberblick im
Zuhause und zusatzlich weitere Dashboards, die
Details zum Energieverbrauch oder dem Klima im
Zuhause anzeigen, zu erstellen. Dies hat insbeson-
dere die Ubersichtlichkeit erhéht.

Das Dashboard wurde seit seinem Rollout im Mai
2016 kontinuierlich verwendet. Die Nutzungsinten-
sitat sowie die Nutzungsdauer nahmen aber mit der

Zeit ab, nur nach Updates ging sie kurzfristig wie-

der hoch. Dabei hat sich die Intention zur Nutzung
des Dashboards von ,Lernen durch die Daten” zu
einem , Kontrollieren, ob alles 0.K. ist” verschoben.
Einige Haushalten merkten dabei an, dass dasreine
Kontrollieren nicht mehr so motivierend ist, ande-
re Nutzer hingegen benutzten ein fest installiertes
Tablet an der Wand mit open.DASH als public dis-
play, um die Daten zwischendurch einfach Uber-
prifen zu kdnnen. Um die Informationen Uber das
eigene Zuhause zukinftig besser in den Alltag zu
integrieren, argumentieren wir daher fiir die Schaf-
fung eines personenzentrierten Informationspor-
tals, bei dem neben den Smart Home-Daten auch
weitere Informationsbedarfe (News, Wetter, Kalen-

der, etc.) adressiert werden.

STEUERBOX ALS BESTANDTEIL DES
INTELLIGENTEN MESSSYSTEMS

Im Jahr 2017 hat der Rollout fiir intelligente Mess-
systeme in Deutschland begonnen. Damit werden
Privathaushalte mit einem Jahresstromverbrauch
von Uber 6.000 kWh und alle Anlagen nach dem
Erneuerbare-Energien-Gesetz (EEG)- oder der
Kraft-Warme-Kopplung (KWK), die eine installier-
te Leistung von Uber 7 kW haben, ein intelligentes
Messsystem erhalten. Ein solches System besteht
aus einer modernen Messeinrichtung mit drei Kom-
ponenten, einem intelligenten Zahler, dem Smart
Meter Gateway und der Steuerbox. Die Steuerbox
kann den physischen Stromfluss digital erfassen
und Ubermittelt diese Informationen an das Smart
Meter-Gateway. Dieses kann Zahlerwerte spei-
chern, Daten verarbeiten und mit einem Netzwerk
kommunizieren. Uber dieses intelligente Messsys-
tem kénnen nicht nur Energiedaten erfasst wer-
den, sondern auch Verbrauchs- und Erzeugungs-
anlagen, wie bspw. Warmepumpen, Elektromobile
oder Photovoltaik-Anlagen, gesteuert werden. Da
dies mit einem Smart Meter allein nicht machbar
ist, bendtigen Letztverbraucher zusatzlich eine
Steuerbox. Den Zugriff auf dieses Gerat koordiniert

das Smart Meter-Gateway.

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Abb. 17: open.DASH im Einsatz bei den Haushalten

Ey By By Wy By By By By By By

Abb. 18: Prototypische Darstellung der Steuerbox als Hardwareeinheit
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Durch solche intelligenten Messsysteme lassen
sich auch einzelne Verbrauchsgerate gezielt aus
der Ferne an- und ausschalten und ein Lastma-
nagement in Haushalten und kleinen Gewerbe-
betrieben umsetzen. Neben den bekannten An-
wendungen im Bereich des Netzbetriebs und des
Mess-/Zéhlwesens werden auch Anwendungen in
den Bereichen Smart Home, Elektromobilitat und
Energiemanagement integriert. Diese Entwicklung
fahrt mittel- und langfristig zu einer zunehmenden
Kopplung des Smart Home mit dem gesamten Netz
(Smart Grid). Im Bereich der Smart Home-Systeme
liegt ein Fokus auf der Visualisierung und Auswer-
tung von Verbrauchsdaten. Die hierzu notwendige
Einbindung von Stromzahlerdaten und flexiblen
Stromtarifen in das Smart Home war ein wesentli-

cher Forschungsbestandteil des Projekts.

Die Grafik zeigt eine Steuerbox in ihrem typischen

Nutzungskontext. Sie bildet die Kommunikations-

schnittstelle zwischen dem Smart Grid und dem
Smart Home. Das Smart Home-Gateway stellt da-
bei die Schnittstelle zu allen angebundenen Kom-
ponenten (Sensoren/Aktoren) im Haushalt dar. Es
verarbeitet die von den Sensoren erzeugten Daten
und bedient auf Basis der hinterlegten Algorithmen
die Elemente der Aktorik im Haushalt. Die Integrati-
on von Powerline Communication (PLC) ermdglicht
dabei, das Gateway ohne aufwandige Nachristsar-
beiten in die hausliche Kommunikationsinfrastruk-
tur einzubinden. Hierbei wird der hausinternen
Stromleitung ein Signal zur Datenkommunikation
aufmoduliert. Gleichsam ermdglicht eine Verbin-
dung zum Heimnetzwerk die Nutzung innovativer
Metering-Services via Smartphone und Tablet. Da-
riber hinaus kann es dem Endnutzer nicht nur Sta-
tusinformationen und Zahlerstande, sondern auch
Handlungsempfehlungen fiir ein energieeffizientes

Verhalten zur Verfligung stellen.

SMART METER GATEWAY

v

STEUERBOX

Schaltung

SMART GRID

z.B. Aufnahme, Interpretation
und Umsetzung von Tarifschalt-
Signalen, die vom VNB kommen

Smart Home 3)
z.B.PLC g
[11

i«

Smart Home-Gateway

SMART HOME

Abb. 19: Steuerbox als Kommunikationsschnittstelle zwischen Smart Grid und Smart Home
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HABITAT NETZWERK —
SMART HOME-SERVICES

Website

www.habitat-netzwerk.de

WER WIR
SIND

Das habitat Netzwefk — Smart Home-Services ist
ein Zusammenschluss von Unternehmen und For-
schungseinrichtungen, die bereits langjahrige Er-
fahrungen im Smart Home-Markt haben und ein
gemeinsames Ziel verfolgen: Nachhaltige Smart
Home-LOsungen unter frihzeitiger und aktiver Be-
teiligung von Nutzern (Living Labs) zu entwickeln,
die die tatsachlichen Bedurfnisse der Nutzer adres-
sieren und dabei intuitiv zu bedienen sind. Smart
Home muss aus Sicht der habitat-Partner zu einem
Erlebnis werden, bei dem die Technik starker in den
Hintergrund riickt, die Systeme aber selbststéndig

immer eigenstandiger macht.

—

'voLo

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

WAS WIR BIETEN

Interdisziplinares Fachwissen aus Industrie

und Forschung
Neutrale, herstellerunabhangige Beratung

Agilitat und eine iterative, nutzerzentrierte
Vorgehensweise im Entwicklungs- und
Gestaltungsprozess flir Smart Home-
Lésungen (nach DIN EN ISO 9241-210)

Vielfaltige Methodenkompetenz und
technische Infrastrukturen

Direkten Zugang zu Endnutzern zur

Evaluation von Prototypen und Produkten

Einen Showroom zur Beratung von interes-
sierten Kunden und fiir Nutzertests unter

kontrollierten Bedingungen

All das fordert die Gestaltung neuer Smart Ho-
me-Ldsungen, steigert Usability und User Experi-
ence und minimiert Risiken und Kosten fir Fehlent-
wicklungen.

Abb. 20: Smart Home-Showroom (v.l.n.r.) Interaktiver Schaukasten, Showroom und Lab an der Uni Sie-

gen, Auswahl von Smart Home-Produkten
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HABITAT NETZWERK — SMART HOME-SERVICES

» HABITAT
" /) NETZWERK

USER STUDIES

Mit User Studies (Nutzerstudien) sorgen die hab-
itat-Partner fir ein realitdtsnahes Verstandnis zu
Anforderungen an Smart Home-Produkte. Unter
Einsatz von qualitativen und quantitativen Metho-
den, wie bspw. Beobachtungen, Kontextinterviews,

Befragungen und Selbstdokumentation (Tagebuch-

|

&

-1

i

Abb. 21: Erforschung von Nutzungspraktiken im Alltag

HABITAT-SERVICES

Im Rahmen des Netzwerks wurden im Laufe
des Projektes vier verschiedene Dienstleis-
tungen — sogenannte habitat-Services —
entwickelt. Das Angebot richtet sich an Un-
ternehmen, die Smart Home-Produkte und
-Systemldésungen entwickeln bzw. systema-

tisch verbessern wollen.

studien/Cultural Probes) werden in Privathaushal-
ten Alltagsroutinen und Techniknutzung erforscht.
Dadurch kénnen konkrete Anforderungen identifi-
ziert, Mehrwert- und Optimierungspotentiale frih-
zeitig erkannt und somit die Produktentwicklung

am Nutzer ausgerichtet und optimiert werden.

CONSULTING & TRAINING

Bei den Angeboten im Bereich Consulting und
Training geht es sowohl um die Beratung zu tech-
nischen Fragestellungen, bspw. zur Komplexitat
einer technischen Realisierung, als auch um spe-
zifische Schulungsangebote im Bereich Marketing,
zur Verbesserung der Kundenansprache oder zur
Erhéhung der Kundenzufriedenheit sowie um pro-
duktspezifische Schulungsangebote fir Entwickler

und Geschaftsmodellentwicklung.

Die Dienstleistungen richten sich sowohl an tech-
nische Marktakteure wie Hardware-Hersteller,
Service-Dienstleister  (Cloud-Anbieter, Sicher-
heitsdienste, Anbieter im AAL-Bereich), Telekom-

munikationsunternehmen und Start-ups im Bereich

CREATION & DEVELOPMENT

Das Angebot im Bereich Creation & Development
umfasst die Konzeption, das Design und die Imple-
mentierung von Smart Home-Services und User
Interfaces. Die Netzwerkpartner kénnen hierflr
auf langjahrige Erfahrungen in der gemeinsamen
Kooperation zurickgreifen und bieten Schnittstel-
lenkompetenz zwischen Hardwareentwicklung und
Softwarelésungen im Bereich von Middleware und

Interface Design.

UX TESTING

Von einem Mehrwert, der durch eine aktive Beteili-
gung von Nutzern am Entwicklungsprozess hervor-
geht, sind die Netzwerkpartner Uberzeugt. In ihren
Projektablaufen hat sich deshalb ein nutzerzent-
riertes Vorgehen etabliert und entsprechende Kom-

petenz wurde aufgebaut.

Begleitende Aktivitaten wahrend der Konzeption,
eine frihzeitige, schnelle Evaluation erster Proto-
typen und Aneignungsstudien im spateren Nut-
zungskontext kénnen Usability und UX-Probleme
nach einem Produkt-Rollout vermeiden und das
geplante Nutzungserlebnis steigern. Je nach Ent-
wicklungsphase werden entsprechende qualitative

und quantitative Methoden eingesetzt, die dabei

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Smart Home und sind letztlich fur alle Unterneh-
men, die Smart Home-Ldsungen anbieten wollen

oder an OEM/White Label-Lésungen interessiert

sind, konzipiert.

Abb. 22: Beratung und Schulung im Unternehmen

Abb. 23: Konzeptentwicklung unter Beteiligung von Kunden und Endkunden

helfen, spezifisches Nutzerfeedback einzuholen.
Dies ermdglicht eine schnelle Reaktion hinsichtlich

notwendiger Anpassungen im Entwicklungsprozess.

Abb. 24: Usability und UX-Probleme durch frihzeitige Tests identifizieren
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HABITAT NETZWERK — SMART HOME-SERVICES

PARTNER

Im habitat-Netzwerk — Smart Home-Services sind
die folgenden Partner mit ihren Kernkompetenzen

vertreten:

DAS EFFIZIENZNETZWERK
FUR STADTWERKE

Arbeitsgemeinschaft fir sparsame Energie- und Wasserverwendung

Consulting & Training

) BOSCH

Invented for life

Bosch Software Innovations GmbH

Consulting & Training, Creation & Development

devoLo

Devolo AG

Consulting & Training, Creation & Development

result

sngoging sssr sxperierces

eresult GmbH

User Studies, UX Testing

o ’ Hochschule
Bonn-Rhein-Sieg

University of Applied Sciences

Hochschule Bonn-Rhein-Sieg

Consulting & Training, Creation & Development

he peak
lab.

the peak lab.
UX Testing, Creation & Development

" UNIVERSITAT
SIEGEN

Universitat Siegen

User Studies, UX Testing, Creation & Development

HABITAT IN DER PRAXIS

Wie konkret die habitat-Angebote umgesetzt wer-
den, zeigen zwei Beispiele. Zum einen ging es um
eine funktionale Erweiterung eines bestehenden
Smart Home-Systems der Stadtischen Werke Kas-
sel und zum anderen haben die habitat-Partner
zwei Netzwerk-Veranstaltungen durchgefihrt. An-
hand dieser Aktivitaten wird deutlich, welchen Bei-
trag die Netzwerkpartner leisten, um konkrete Pro-

blemstellungen in der Praxis zu bewaltigen.

INFORMATIONS- UND NETZWERKVERANSTAL-
TUNGEN

In den Fachseminaren und Netzwerkveranstal-
tungen standen Smart Home-Systeme aus Ange-
bots- wie Nachfragersicht im Fokus und es wurde
gezeigt, wie Smart Home aktuell tatsachlich einge-
setzt wird und wie es attraktiver gestaltet werden
kann. In Fachvortrdgen gaben Experten aus Wirt-
schaft und Forschung einen Uberblick Gber den
Smart Home-Markt. Dabei wurden nicht nur aktu-
elle Systemldsungen prasentiert, sondern auch
zuklinftige Konzepte und Ansatze vorgestellt und
diskutiert. Bei den beiden Veranstaltungen in Sie-
gen (November 2016) und Oldenburg (Mai 2017) ka-
men auch die Testhaushalte der beiden Living Labs
zu Wort. Insbesondere ihre Erfahrungen mit Smart
Home-Technologie im Alltag ist interessant
fur aktuelle und zuklnftige Anbieter im Smart
Home-Markt. Zudem dienen solche Veranstaltun-
gen auch dem Netzwerken der Teilnehmer unterei-
nander.

MIT SMART HOME RICHTIGES LUFTEN LERNEN

Die Stadtischen Werke Kassel bieten in ihrem
Portfolio bereits ein Smart Home System an, das
modular aufgebaut ist und das einzelne Kompo-
nenten anbietet, um bestimmte Kundenwiinsche,
wie bspw. zur Energieeinsparung oder im Bereich
der Heizungssteuerung, zu bedienen. Im direkten
Kontakt mit den Endkunden ergaben sich im Zu-
sammenhang mit dem Smart Home-Angebot auch
immer wieder Nachfragen zum Thema Schimmel-

vermeidung. Die Stadtischen Werke Kassel haben
sich daraufhin zum Ziel gesetzt, mit ihrer beste-
henden Smart Home-Lésung das Thema , Schim-
melvermeidung durch richtiges Liften” anzugehen
und zusammen mit dem habitat-Netzwerk eine L6-
sung zu erarbeitet, die sowohl geeignete Regeln als

auch Visualisierungen umfasst.

In einem ersten Schritt wurde von den Stadtischen
Werken Kassel ein Algorithmus zur Schimmelver-
meidung geliefert, die anhand der verfligbaren
Sensorik automatisch das Liftungsverhalten ana-
lysiert und Ziele definiert. AnschlieBend wurde von
den habitat-Netzwerkpartnern hinsichtlich der Ge-
staltung des Nutzerinterfaces sowie des Interakti-

Liftungsmonitor

Wohnzimmer 4mm Hohe Luftfeuchtigkeit
|
Blro 15 min
|
Kiche 23 min
< Heute >

Abb. 25: Verschiedene Anséatze zur Gestaltung von Liftungs-Feedback

Diese Prototypen wurden anschlieBend in der Pra-
xis erprobt und auf deren Eignung getestet. Ab-
schlieBend stellte das Netzwerk den Stadtischen
Werken Kassel Designalternativen vor und best-
practices zur Gestaltung fir diese Assistenzfunk-
tionen.

Desweiteren bieten die erzeugten Daten im Smart
Home-Umfeld eine Vielzahl an Mdglichkeiten fur
neue Geschaftsmodelle und (Mikro-)Services, die
dem Endkunden echte Mehrwerte schaffen kon-
nen und so auch eine langfristige Kundenbindung
fir den Anbieter darstellen. Hierzu muss jedoch

zuallererst die Datenhoheit des Kunden akzeptiert,

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

onsdesigns flir dieses Modul, erste Ideen generiert.
Auf Basis von Gesprachen zwischen dem Netzwerk
und den Stadtischen Werken Kassel hat habitat an-
schlieBend erste Konzepte erstellt, die durch Krea-
tiv-Workshops mit Testhaushalten partizipativ und
iterativ weiterentwickelt wurden. Die Partner des
habitat-Netzwerks haben die Ideen und Konzepte
anschlieBend konsolidiert und mehrer Prototypen
zur Feedback-Gestaltung von Liftungsverhalten
umgesetzt. Um individuelle Bedirfnisse, Motiva-
tionen und mentale Modelle der Nutzer zu berlck-
sichtigen, sind neben datenzentrierten Visualisie-
rungen auch ambiente und (negativ) stimulierende

Darstellungen entstanden.

Liiftung O @

Wohnzimmer O @

Schlafzimmer @ O

Badezimmer @ @

kommuniziert und gelebt werden. Nur Anbieter, die
das Vertrauen des Kunden erlangen und durch ihr
Handeln bewahren, kénnen neue Geschaftsmodel-
le anhand der Kundendaten aufbauen. Services im
Bereich der Strom-, Wasser-, und Gastarifoptimie-
rung, externe Sicherheitskonzepte, Optimierung
der Smart Home-L&sungen in Form von Regeler-
weiterungen und Gerateempfehlungen zur Verbes-
serung des Komforterlebnisses sind nur erste mog-
liche Dienste und Geschaftsideen, die im Projekt
SmartLive auf Basis der Daten-Awareness entstan-
den sind und ganz neue Mdglichkeiten fir smarte

Okosystem bieten.
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AUSBLICK

M RAHMEN DES PROJEKTES

WURDEN ERKENNTNISSE
GEWONNEN, DIE HELFEN
KONNEN, DIE NUTZER
BESSER ZU VERSTEHEN &
DIE PRODUKTENTWICKLUNG

NAHER AM MARKT ZU
PLATZIEREN.

Im Forschungsprojekt SmartLive wurden ver-
schiedene neue Anséatze im Bereich des Smart Ho-
me-Marktes getestet, verworfen, weiterentwickelt
und evaluiert. Heraus kam eine klare Sicht auf den
momentanen Markt, mit der Aussicht auf zuklnfti-
ge Entwicklungen und Herausforderungen, denen

die Hersteller begegnen miissen.

Als zentraler Bestandteil des Projektes wurde die
Nutzerzentrierung in der Produktentwicklung von
Anfang an im Fokus behalten. Nach einer Analy-
se des Marktes sah das Konsortium genau diesen
oft vorhandenen Missstand als Hauptproblem des
noch immer ausstehenden Booms der Smart Ho-

me-Branche.

Smart Home hat sich in wesentlichen Teilen in den
letzten 30 Jahren nicht verdndert. Noch immer
stehen bei Herstellern Szenarien wie Energiespa-
ren, Komfortsteigerung und die Verbesserung des
Geflhls nach Sicherheit im Vordergrund bei der
Produktentwicklung. Technische Potentiale der
Hardware spielen ebenfalls eine wichtige Rolle,
wenn es um Verkaufsargumente geht (unterstitzte
Sensoren, Auflésung der Kameras, Erkennung von
verschiedenen Gasarten bei Rauchmeldern etc.).
Interkonnektivitat ist trotz verschiedenster Stan-
dards nicht vollstandig gegeben, nur Grundfunk-
tionalitaten werden innerhalb geschaffener Stan-
dards unterstilitzt (z.B. ob ein Fenster offen oder
geschlossen ist, der Batterieladestatus wird aber
nicht Gbertragen). Noch immer ist es der Nutzer, der
die far ihn relevanten Szenarien und Anwendungs-
falle identifizieren und entsprechend konfigurieren

muss.

Neue Wettbewerber im Smart Home-Markt erregen
seit einigen Jahren Aufsehen mit ihren Produkten.
Nest vereint sehr stringentes Design mit Funktion
bei gleichen technischen Fahigkeiten wie die Wett-
bewerber. Amazon, Apple und Google nutzen Inte-

roperabilitat tber offene Plugin-Schnittstellen als

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

ein Alleinstellungsmerkmal und polarisieren durch
die ausgereifte Sprachsteuerung der Meta Gate-
ways (Alexa/Echo, Siri/AppleTV und Google Home).

Im Rahmen des Projektes wurden Erkenntnisse ge-
wonnen, die helfen kénnen, die Nutzer besser zu
verstehen und die Produktentwicklung ndher am
Markt zu platzieren.

INTEROPERABILITAT VERBESSERN

Standards zu schaffen reicht heute nicht mehr aus,
um ein Produkt im Markt zu positionieren. Nutzer
fordern deshalb heute zu Recht ein, dass Produk-
te miteinander kommunizieren und arbeiten soll-
ten. Produkte kénnen bereits mit Plattformen wie
Amazon Alexa, Apple Siri, Eclipse SmartHome oder
Google Home zusammenarbeiten. Diese kdnnen
einen wertvollen Beitrag zur Interoperabilitat leis-
ten. Das eigene Gateway findet dabei weniger als
Steuerzentrale ihre Funktion, sondern tGbernimmt
vielmehr die Rolle des Enablers zu anderen Tech-
nologien. Was sich erst einmal wie die Aufgabe von
Marktanteilen anhort, 6ffnet spater vielmehr das
Potential den Absatz Uber akzeptierte Hardware im
Haushalt zu steigern, da sich Produkte besser mit-
einander verknipfen lassen und sich so die Starken

der unterschiedlichen Losungen ausnutzen lassen.

HARDWARE DESIGN

Weitere Ergebnisse haben gezeigt, dass die Integ-
ration in vorhandene Wohnlandschaften ein wich-
tiges Entscheidungskriterium flir Kunden ist. Das
beste Design ist das, welches sich unauffallig in-
tegriert oder als Dekoelement oder Teil des eigent-
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lichen Interieurs angesehen wird, sich so in Haus-
halte und deren Inneneinrichtung einbindet und
nicht als technischer Fremdkérper wahrgenommen
wird. Es reicht heute nicht mehr aus ein Geh&use
fur sich allein genommen in eine angenehme Form
zu pressen. Vielmehr sollen sich Anbieter Gber die
konkrete Nutzung im Haushalt Gedanken machen
und diese in die Formgestaltung einflieBen lassen.

TUr-Fensterkontakte werden z.B. von keinem Her-

steller in RAL Farben passend zum Fensterrahmen
angeboten. Hier haben natdrlich integrierte Lésun-
gen, z.B. im Fensterrahmen oder -Griff, einen Vor-
teil. Ebenfalls kann es neue Anséatze flr Gateways
geben, bspw. wie die im Projekt hergestellte Scha-
le, in der sich die Technik im Sockel verbirgt. Diese
kann besser im Wohnraum positioniert werden und
optimiert dadurch die Funkverbindung zu den un-

terschiedlichen Komponenten.

NEUE GESCHAFTSMODELLE

Seit einigen Jahren etablieren sich neben den Her-
stellernvermehrt neue Playerim Smart Home-Markt
(Versicherungen, Energieversorger, Telekommu-

nikationsunternehmen). Diese treten heute als

Reseller von bestehenden Smart Home-Systemen

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

auf und nutzen die Systeme als Kundenbindungs-
instrument. Echte Geschaftsmodelle fehlen oft-
mals, obwohl die Unternehmen hohe Investitionen
in diesem Markt tatigen. Neue Geschaftsmodelle
kristallisieren sich nur langsam heraus, sind aber
dringend notwendig, um langfristige Investments
zu sichern. Aus dem Smart Home gewonnene Daten
konnen hierflir eine zentrale Rolle einnehmen, um

Mehrwertdienste anzubieten.

Abb. 26: Gateway Design unter Berticksichtigung von Wohnasthetik und Alltagsfunktionalitat
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DAS PROJEKTKONSORTIUM

DAS PROJEKTKONSORTIUM

" UNIVERSITAT
SIEGEN

Universitat Siegen, Wirtschaftsinformatik
und Neue Medien

Der Lehrstuhl Wirtschaftsinformatik und Neuen
Medien (WiNeMe) der Universitat Siegen von Prof.
Dr. Volker Wulf erforscht innovative IKT-Anwen-
dungen insbesondere in den Praxisfeldern koope-
rative Arbeit, Community-Support, Consumer Elec-
tronics, alternde Gesellschaft und Nachhaltigkeit.
Dabei entstehen technologische Innovationen in
den Forschungsfeldern Human Computer Interac-
tion, computerunterstlitzte Gruppenarbeit (CSCW)
und Ubiquitous Computing. Ein weiterer Fokus liegt
auf dem beteiligungsorientierten Ansatz der Living

Labs fiir die Konzept- und Produktentwicklung.

o ‘ Hochschule
Bonn-Rhein-Sieg
University of Applied Sciences

Hochschule Bonn-Rhein-Sieg, Betriebswirt-
schaft, insb. Wirtschaftsinformatik

Der Lehrstuhl von Prof. Dr. Gunnar Stevens forscht
in den Bereichen nutzerzentrierter Gestaltungs-
und Innovationsmethoden, nutzerzentriertem Da-
tenschutz und Datensicherheit, und insbesondere
in den Bereichen Connected Living & Smart Home,

Digital Consumption & Verbraucherinformatik.

devoLo

devolo

Die devolo Business Unit ,,Smart Grid" ist der Hard-
ware-Lieferant flir das intelligente Stromnetz
(Smart Grid). Wir liefern Kommunikations- und
Sicherheitslésungen aus einer Hand. Als Power-
line-Pionier (Datenkommunikation tber die Strom-
leitung) sind wir seit vielen Jahren Weltmarktfthrer
und ein verlasslicher Partner flir Energieversorger,

Netz- und Messstellenbetreiber.

 BOSCH

Invented for life

Bosch Software Innovations

Die Bosch Software Innovations, das Software- und
Systemhaus der Bosch-Gruppe, konzipiert, entwi-
ckelt und betreibt weltweit innovative Software-
und Systemldsungen, die unsere Kunden sowohl
im Internet of Things (loT) als auch im klassischen
Enterprise-Umfeld voranbringen. Unseren Fokus
legen wir dabei auf die Themenfelder Mobilitat,
Energie, Fertigungsindustrie und Gebaude. Bosch
Software Innovations ist Visionar und Gestalter von
offenen Okosystemen. Wir sind aktive Mitglieder in
der Eclipse Foundation, der OSGi Alliance und dem

Industrial Internet Consortium.

the peak
lab.

the peak lab.

the peak lab. ist ein design getriebenes Soft-
ware-Unternehmen aus Oldenburg. Wir planen, ge-
stalten & entwickeln innovative Software, schlaue
Apps & digitale Produkte. Unser lab. besteht aus
Software-Entwicklern, Designern, Data Analys-
ten & Ideengebern. Digitale und technologische
Beratungsdienstleistungen  sowie individuelle
Softwareentwicklung erbringen wir vor allem hin-
sichtlich der Doméanen Energie, Smart Home, Er-
neuerbare Energien, Elektromobilitat, Kunden- und
Nutzeranreize sowie im Bereich alternativer Ul-In-

teraktion.

DAS EFFIZENZ-NETZWERK
FUR STADTWERKE

Arbeitsgemeinschaft flir sparsame Energie- und
Wasserverwendung (ASEW)

Die ASEW ist das groBte Effizienz-Netzwerk fir
Stadtwerke in Deutschland. Bei Fragen rund um die
Themen Energieeffizienz und erneuerbare Ener-
gien ist sie erster Ansprechpartner flr Energie-
versorger. Seit 1989 werden die Stadtwerke dabei
unterstitzt, den Anteil erneuerbarer Energien aus-
zubauen und die Energieeffizienz kontinuierlich zu
steigern. Gemeinsam mit den Mitgliedern gestaltet
die ASEW aktiv die Energiewende.

SMARTLIVE FORSCHUNGSBERICHT

Assoziierte Partner

eresult GmbH

Wuppertal
Institut

Wuppertal Institut

@statmath

stathmath GmbH

15

your-smarthome.com

IRT

IRT - Institut fur Rundfunktechnik
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DIE FORDERINITIATIVE

Das Forderprojekt SmartLive ist Teil der Férderini-
tiative ,Einfach intuitiv — Usability fir den Mittel-
stand”, die im Rahmen des Fdrderschwerpunkts
,Mittelstand-Digital — IKT-Anwendungen in der
Wirtschaft” vom Bundesministerium fir Wirtschaft

und Energie (BMWi) gefordert wird.

% Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Energie

Mittelstand- @
Digital ®
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