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1: Process Logbook

In order to inform contacts at DALl about the progress of the project, a logbook is created. Each weekend a pic-
ture is sent to DALL, and the picture represent what the project’s status is in that particular week. lts purpose is
to quickly inform the progress in a lightly and visible way.
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Vi har desveerre ikke s& meget tid til at
hore musik mere efter vi har faet barn.
Havde sat et budget pd 20.000 kr.,
men brugte 45.000 kr. istedet.

Alle ho jtalere var firkantede, men disse
var anderledes og i aluminium

(DALL Piano Nobel system).

Né&r det koster s& meget skal det ogsé
veere i ordenl

Ved neeste kab vil jeg bruge mindre
penge, men have samme kvalitet.
Kunne ikke finde pd at kabe B&O - for
lidt "value for money".
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Market introduction Canvas 1 SPeaker's Qesign and K0M seen 5 an OPLON o Protect by a Utity
The product is not a typically DALL product due to its in-build amplifier,  The interaction is defined due to 2 user interviews, and needs a test =1 ~enbactinn The utility model has a maximum duration of 1C 2
integrated nteraction. placement flexibilty, and of course, wireless  Were several users are using the Loudspeaker n different scenarios. This  Mostly ] [t
streaming of music could be when having a party, listening to music during dally routines.  a negati BBLYd i alle rum
and when the Loudspeaker is being installed and moved around. new i

loudspe
Another crucial issueis the question about interacting with a music dagtally
tem directly on the loudspeaker itself. It is not seen in many produt or plac

which difers this Loudspeaker from others in the market. A discussion  which ¢
concerning patent opportunity is included in this chapter ar

many new tools (e.g.injection moulding tools) and aggressive advertis- ar
al was manufactured using in-h - Before final prototyping and real-Life testing, the loudspeaker's internal ~ ar
defined with respect to the system setup. ~ develc
is delimited in the Concept Detailing Phase, and  of use
wwhich can influence the multiroom system's  tunity
technology is avallable and functional, and ~ extrer
2 ming of music foma  comné -
but how the presetting
ect group’s competen
dress in further
opment before finalizing the Loudspeaker’s construction

or start-up costs, the project had greater chance  Component
of success and faster market introduction. The system

1t s evaluated that DALL
d and the project
has greater knowledge abe
logical issues when pING a Complete

izon described in the Design Brief is ther
ly ma ng 1-2 years.

ore expanded from im-  cies. This pal
product dev

By providing marketing material (Product Report) and physical demon- ~ Product difference The
stration of the loudspeakers in fumiture shops, the costumer aware-  In Phase 1, the project’s scope was defined using theory from Blue
ness of 50% from the Design Brie is Uikely to succeed, and will also Ocean restltingin a Strategy Canvas to summarize how the new prod- ~ paramef @ 2 features which are uniqu
ntial new custorers. It will strengthen the costumers’ aware- Ut differences itself from other products in the market An easy to use, quality performing multi-room solution w
engen e co less transmitting and receiving of music to the entire househol
Jct whichis highly flexible in placement andin use
' in a Danish householc

ctives at

The develop loudspeaker does not revolutionize the loudspeaker in
dustry in Denmark and creates a clearly defined Blue Ocean. Instea
Further development defines a new market opportunity which is evaluated plausible ir
The product needs several. rounds of prototyping in testing the con-  ceeding when introduced to the Darish market because of its many  The Loudspeaker is seen Liely to be protected as a utlity model instead
structional challenges elaborated in “Phase 3 Reflection”. Seen from a  product differences. A new Strategy Canvas is made to illustrate the — of patent protected. There are no mechanism designed which s evalu
more objective perspective, th eds to be tested in real-life  intended curve defined in Phase 1, and the evaluated curve illustrat-  ated as a subject for a patent protection
scenarios where the interaction with the loudspeaker can be tested g the project’s outcome. The ilustration can be seen to the right

where the new product is the dotted line, and the intended Strategy  Instead is the integration of volume and source selection in the Loud-

Patent opportunit;
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2: User Research Templates

The following templates (in Danish) are used for collecting user data. Pages marked “Brugermaterialel” is material
sent or presented to users. Material marked "facilitatormaterialel” is material used by the facilitator in interviews.

Interwewgmde til salsassistent
= Hvis jeg gerne vil hare musik i flere rum - hvitke muligh-
eder har jeg? Som udgangspunkt har jeg intet brugbart
system eller hajtaler installeret, og derfor vil kabe nyt.
= Hvilke ho jtalere vil du rede mig til at kebe?
= Hvorfor?
= Hvilke parametre er vigtige?
= Hvad sparges der ind til hos kunden?

"Hvis jeg gerne vil have musk i flere rum, og jeg har et
celdre anleeg i stuen - hvitke muligheder har jeg? Vil
gerne have musik i keokkenet, toilettet, gangen og mit
veerelse.

Ha jtalere:

= Hvilke muligheder har jeg for at opgradere mine eksister-
ende ha jtalere?

= Kgbe helt nye?

= Kabe supplerende?

= Kabe brugte?

Maélgrupper:

= Hvordan vil du kategorisere de typer af kunder.der han-
dler her?

= Metode: Udfyld de ark med brugerparametre

Andre spargsmél:

= Er der andre parametre du ser som vigtige iht. malgrup-
perne?

= Kan | pavirke kundernes kabssituation?

= Hvordan gares dette?

= Hvitke midler bruger 1? - Lyttetest, viden, ekspertise,
billeder, video?

= Hvad sparger kunderne typisk om ved kab?

= Kaber kunderne produkterne med det samme, eller kom-
mer de tilbage flere gange inden kab?

Metode: Interview, simluering af kebsprocessen med
salgsassistent, billeder, lytte, observere.



Udfylde vigtigheden af falgende 3 parametre ved kab af he jtalere.
Der ma max udfyldes 2 blokke per parameter:

Bruger 1:

Vigtigheden af prisen af hajtalerne? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af designet? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ’

|

Ingen

— &

Hoj

Brandet/maerket? ’

|

Ingen

Bruger 2:

Hoj

Vigtigheden af prisen af hajtalerne? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af designet? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ’

|

Ingen

Hoj

Brandet/maerket? ’

|

Ingen

Bruger 3:

Hoj

Vigtigheden af prisen af hajtalerne? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af designet? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ’

|

Ingen

Hoj

Brandet/maerket? ’

|

Ingen

Bruger 4:

Hoj

Vigtigheden af prisen af ha jtalerne? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af designet? ’

|

Ingen

Hoj

Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ’

|

Ingen

Hoj

Brandet/maerket? ’

|

Ingen

Figure 1: Sheet for sales personal at Hi-fi Klubben where users’ preferences are rated on scales in terms of price, design,

performance/quality, and brand.
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Culturdl Proble interviewguide
E-mail til potentielle deltagere

Titel: Brugerundersagelse omhandlende musik, lydsystemer
og ha jtalere for DALI Loudspeakers.

Hej

| forbindelse med mit specialeprojekt som Industriel De-
signer p& Aalborg Universitet, er jegi gang med at etablere
kontakter til en snart kommende brugerundersagelse.

Jeg laver speciale for hgjtalerproducenten, Dali Loud-
speakers, og vil derfor here dig ad, om du kunne veere
interesseret i at deltage i en mindre, speendende og in-
dledende undersagelse omhandlende ha jtalere, lydsyste-
mer og musikvaner. Det skal siges at det ikke er nedvendigt
at veere hi-fi nord, da undersagelsen kke er mélrettet én
specifik type brugere.

Undersagelsen bestér af falgende:

= 2 ark som skal udfyldes (tager ca. 10 min.).

= 1ark som skal udfyldes igennem 1 uge. Dette ark-bestéar
af en logging/mapping af hvornér pad degnet der hares
musik i husstanden, og er simpel at udfylde.

Efter 1 uge vil jeg personligt mede ophos dig og lave
et opfelgende interview pd ca. 1 time med uddybende
spergsmdl og diskussion iht. materialet du har udfyldt. Tid-
spunktet for interviewet bestemmer du.

Undersagelsen er indledende, og derfor er ingen personer
uinteressante - kun lige hvis du ikke har noget musikanlaeg
eller radio, og lever i en jordjule :)

Det er dog et krav, at jeg md tage billeder og optage video
af interviewet for dokumentation i projektet.

Brugerundersagelsens resultater giver inspiration og viden
om brugere, og deres musikadfeerd, til udviklingen af et nyt
hojtalersystem for DALL

Héber du er interesseret og syntes det lyder speendende
at deltage. Hvis ja, s& modtager du de 3 ark som skal ud-
fyldes, og vi aftaler tid og sted for opfalgende interview.

Mvh. // Greetings

Thomas Holst

4. MSc Industrial Design

Architecture, Design & Media Technology
Aalborg Universitet

Tlf: 26 22 83 21
@ thni09@student.aau.dk






Interviewguide, side 1: Systemopsetning og brug
Demografi:

= Hvor mange bor i husstanden?

= Meend/kvinder/barn?

= Aldersgrupper?

Ha jtalere:

= Fortael om hvilke overvejelser der er gjort mht. systemet
og ha jtalernes placering i husstanden?

Hvorfor er systemet og hajtalerne placeret hvor de

er?

Er det af praktiske eller akustiske grunde?

Hvor synligt er musksystemet og ho jtalerne?

Er der lavet modifikationer p& ha jtalerne?

Hvordan er de installeret?

Var der problematikker ved installation?

Beslutningsprocessen:

= Forteel hvordan det nuveerende musksystem blev kgbt

og hvordan?

Forteel om beslutningsprocessen - hvordan besluttede

du/l dig for at det netop var dette system der«deekkede

dit/dine behov?

= Hvem havde indflydelse p4 valget?

= Hvor lang tid gik der fra at tanke tiLhandling (keb)?

= Hvilke medier benyttes for at indhente viden inden
kab? (hvis nogen).

= Havde du i tankerne at dele af systemet skulle kunne
udskiftes pa et senere tidspunkt, eller er det tanken at
hele systemet skal udskiftes pa en gang?

Adfeerd:

= Har udstyret veeret i stykker p& et tidspunkt? Blev der
kabt nyt, eller blev det sent til reperation? Forteel om
hvordan dette foregik.
= Hvem gjorde dette?

= Forteel om hvad | laver nér der hores musik?
= Hvilke aktiviteter foregdr mens der lyttes til musik, og

hvor henne i hustanden?

@konomi:

= Hvordan er den gkonomiske situation i husstanden i rela-
tion til hvor mange penge der benyttes til musik, lyd og
lydsystemer?

= Hvilken prioritering har dette?

= Hvad veegtes ha jere, lavere og hvorfor?

Metoder og info om interviewguide, sidel:

Med udgangspunkt i brugerens udfyldte plantegning (ska-
belonen kan ses til hajre), benyttes interviewguiden som
rettesnor, og skal ikke folges ikke slavisk. Dvs. som et si-
tuated interview.

For at & brugeren til at uddybe spargsmélene sparges der
indtil historien ved situationen. Dvs. at brugeren forteel-
ler om sin oplevelse.ved fx. kebet af hi-fi systemet. Ved
dette kan brugeren referere til produkteme i konteksten,
og evt. vise hvardan han/hun interagerer med systemet
(simulated interview).

Interviewet optages pé diktafon, observationer noteres
og tages billeder af, og simuleringer af brug optages pé
video.



Tegn en grundplan af boligen med tilhgrende musiksystemer, og hvorledes

systemet er opbygget og forbundet:

PRINT DENNE SIDE UD

Dato:

Benyt falgende koner som symboler:

Kilder: Enheder:
Sub-woofer:
VD Ho jtaler:

Harddisk
On-wall hajtaler:
PC (monteret p& vaeg)

Radio

In-wall hojtaler:
777 (monteret i veeg)

Forbindelse:

Kabel:

Trédlost:

Figure 2: Digital Cultural Probe side 1 skabelon, som brugeren udfylder til at benytte til interviewet. Med denne som

Eksempel pa grundplantegning med kilder, enheder og forbindelser.
Eksemplet er lavet ud fra opsaetningen af lydsystemer i egen Lejlighed.

: Forsteerker]
D
DVD
Stue
Soveveerelse

Gang

Forsteerker]
D
DVD
Veerelse 1
| Radio
Kekken
oilet

udgangspunkt kan der stilles uddybende spargsmal omhandlende enhedernes placering og brug.




Interviewguide, side 2: Tidslinje for musikafspilling
Adfeerd:
= Forteel om en situation, hvor du harer musik?
= Hvad er &rsagen til at der hares musik?
= Hares der forskelligt musik iht. hvilket humer og tid-
spunkt pa degnet? Eller hvad skyldes dette?
= Ved hvilken lydstyrke?
= Forteel om hvordan musikken pévirker dig imens du Laver
en aktivitet?
= Hvilke aktiviteter udferes normalt mens der afspilles
musik?
= Benyttes nogle anlaeg kun til en slags aktivitet?
= Benytter alle udstyret, eller er det kun forbeholdt én
person?
= Hvordan er interaktionen mellem systemet, musikafspill-
ingen, ha jtalerne og brugerne?

Metoder og info om interviewguide, side2:

Med tidslinjen som udgangspunkt, stilles der dbne spargs-
mél iht. adfeerdet i husstanden vedr. musik. Systemmap-
pingen, som brugeren har udfyldt pé forhdnd igennem en
uge (skabelon kan ses til hojre), benyttes til at f& indblik i
brugerens musikadf eerd og brug.

Oberservation, lytte, billede og videomateriale benyttes
til interaktionsdokumentation.



Udfyld felgende tidslinje for hvornar der afspilles musik i husstanden PRINT DENNE SIDE UD
- 0gsé hvis der afspilles musik fra flere lydkilder pa én gang. Dato:
Indiker pa tidslinjen hvilken genre musik der afspilles.

Tidslinje for musikafspilling:

o
v T
e T
e TS
e e e
e
e e

Eksempel pa tidslinje Lavet af mig selv torsdag d. 27-01-2011:

DR P3 pa radio i kekkenet DR Boggie pa anleeg i stuen via PC streaming
(nyheder til morgenmad) (blandet pop imens der arbejdes med projekt)
Torsdag: ’ ‘ ‘
KL: O 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24

MP3 streaming via PC til anlaeg i veerelse
(Pop imens room-mate arbejder med projekt)

Grooveshark streaming via PC til anleeg i stuen
(Pop og rock imens der arbejdes med projekt)

Figure 3: Digital Cultural Probe side 2 hvor brugeren skal mappe hvorledes der af spilles musik i husstanden og med hvilket
formal. Mappingen benyttes under interviewet som udgangspunkt og der kan sparges indtil forskellige interessante adf aerd.




Interviewguide, side3: Vigtighed af 4 parametre
OBSE Den 4. parametre "brand” var ikke tilfgjet det ud-
sendte materiale. Det vurderes ndr interviewet foretages,
og er tilfgjet som en parameter efter interview med
salgsassistent i Hi-fi Klubben.

@konomi:

= Forteel om hvad der ligger til grund for din veegtning
af prisparameteren? - Er der en speciel situation du kan
forteelle om som har haft indflydelse pa veegtningen af
denne?

Hvad har det nuveerende hg jtalersystem ca. kostet i

alt?

Hvis du selv kunne bestemme, i hvilken prisklasse skulle

ha jtalere koste og hvorfor (et acceptabelt niveau)?

Har prisen betydning for veerdien i ha jtalerne? - Fx. jo

ha jere pris, jo mere signalerer de kvalitet?

Hvordan kommer prisen p& en hejtaler til udtryk i

selve produktet?

Kan du komme pé& eksempler hvor en hajtaler signal-

erer kvalitet?

Designet:

= Hvad ligger til grund for din veegtning af .designparam-
eteren?

= Hvad er vigtigt ved et ha jtalerdesign?

= Hvilke parameter?

= | en gnskesitutation, hvor meget skulle en ha jtaler fyl-
de?

Ydelse og kvaliet:

= Forteel om hvad der ligger til grund for din veegtning af
ydelse og kvalitetsparameteren? Hvordan er niveauet
af kvaliteten bestemt? Eller er det ved en tilfeeldighed
at netop disse hajtalere er valgt med den pégeeldende
kvalitet og ydelse?
= Hvilke behov deekker de dig/ jer?

Brand/meerke:

= Hvilken indflydelse har brandet af ha jtalerne for valget?

= Er du udelukkende tilknyttet et maerke ho jtalere? Hvor-
for?

= Hvordan er du blevet tilknyttet brandet?

= Hvad kan f4 dig til at skifte brand?

Kommende system:

= Hvis du skulle kebe et nyt kommende system, forteel
om hvad der ligger til grund for diffencen i vaegtningerne
(hvis nogen)?

= Er der forskellighed i de to veegtningsskemaer?

= Hvad har pavirket denne forskel (hvis nogen)?

= Hvem er influenter?

Metoder og info om interviewguide, side3:

Der tages udgangspunkt i brugerens udfyldte ark vedr. vig-
tigheden af 3 forskellige parameter. Der tilfajes en fjer-
den parameter (brand) efter interview med salgsassistent
hos Hi-fi Klubben:

Der benyttes dbne spargsmél hvor brugeren skal fortzelle
om situationer som har haft indflydelse pé vaegtningen af
parameterne. Der lyttes, obersveres og tages billeder af
situationer som brugeren fremheever.



Her skal du udfylde vigtigheden af 3 parametre ved keb af ho jtalere.

Der skal tages udgangspunkt i hvor vigtigt de 3 parametre var ved kob af det
nuvaerende system af hojtalere som er installeret i husstanden.

Der mé& max udfyldes 2 blokke per parameter:

Bruger 1 (navn):

PRINT DENNE SIDE UD
Dato:

Vigtigheden af prisen af hojtalerne? ’

Ingen Hoj
Vigtigheden af designet? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Bruger 2 (navn):
Vigtigheden af prisen af hojtalerne? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Vigtigheden af designet? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ! ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Info:
Hvis du ikke finder “vigtigheden af prisen af hojtalerne” vigtig nar de blev kebt -
skal denne veegtes som veerende “ingen’.
Hvis du ikke finder “vigtigheden af designet” vigtig nér det blev kebt - skal denne
vaegtes som vaerende ‘ingen”. Af 'design’ menes der; sterrelse, farve, formgivning,
overflader, materialer, udtryk, symbolske veerdier, etc.
Hvis du ikke finder “vigtigheden af ydelse og kvalitet af ha jtalerne” veerende vigtigt
nér de blev kabt - skal denne vaegtes som veerende ‘ingen’.
Udfyld felgende parametre igen - nu med henblkpa kob af et kommende system:
Bruger 1
Vigtigheden af prisen af hajtalerne? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Vigtigheden af designet? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Bruger 2
Vigtigheden af prisen af hojtalerne? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Vigtigheden af designet? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj
Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne? ’ ‘ ‘ ‘
Ingen Hoj

Figure 4: Digital Cultural Probe side 3 hvor brugeren har vurderet ens prefrerencer ift. pris, design og ydelse/kvalitet.

Xpueddy
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Interviewguide, side4: “Nuvceerende” og “hvad

hvis”-situation

Veerdier:

= Hvilke veerdier beskriver det nuveerende ha jtalersystem?

= Hvilken personlig relation har disse veerdier? Hvorfor?

= Hvad skyldes det? Hvordan kommer de til udtryk i den
nuveerende opsaetning af hojtalere?

"Hvad hvis":

= Hvad skyldes forskellen (hvis nogen) fra det nuveerende
system?

= Hvor kommer inspirationen fra?

= Er der nogle influenter?

= Er der forskel i mandens og konens veerdier og symboler?

Gentag placering af billedkort for fglgende situationer:
= Kebsprocessen.

= Brug af hojtalere.

= Afskaffelse af hajtalemne.

Metoder og info om interviewguide, side4:

Der benyttes billedekort af brugerne til at symbol=
isere emotionelle eller funktionelle veerdier tilknyttet
ha jtalere i den pébeeldende situation.

Der observeres, stilles dbne sporgsmal, og billede + video
benyttes til dokumentation.

Figure 5; Billedekort benyttes af brugeren til at symbol-
isere veerdier tilknyttet kebsprocessen, brugen eller af-

skaffelse af hojtalere.



Appendix

"Nuveerende’

Kab

Benyt billedekort til at beskrive vaerdiseettet for ha jtalersystemet i en
‘nuveerende” og "hvad hvis” situation. Veerdierne beskriver emotionelle eller
funktionelle veerdier ved 3 scenarier: keb, brug og afskaffelse.

"Hvad hvis”

Afskaffelse

Dato:

Figure 6: Digital Cultural Probe side 4 hvor brugerens veerdirelationer til hajtalere diskuteres ved brug af billedekort.
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3: User Research Data

The following pages contain all the user research data conducted via field studies and interviews with relevant

stakeholders and users.

Interview med salsgsassist i Hi-fi
Klubben i Adlborg

Dato: 01.02.2011

Sted: Hi-fi Klubben, Vesterbro 56, 9000 Aalborg,
facilitator: Thomas Holst.

Interviewet person: Peter.

Spergsmdl

= Hvis jeg gerne vil hare musik i flere rum - hvilke muligh-
eder har jeg? Som udgangspunkt har jeg intet brugbart
system eller hajtaler installeret, og derfor vil kabe nyt.

Helt klart Sonos. Det er det bedste system pd markedet.

= Hvilke ha jtalere vil du rade mig til at kebe?
Der findes mange typer hajtalere. Hvis det er nybyggeri,
sd kaber folk normalt indbygningsha jtalere, for at fierne
ha jtalerne helt synsmeaessigt. Ca. 85% af de Sonos-syste-
mer der bliver solgt er med indbygningsha jtalere.

= Hvilke parametre er vigtige?
Det der altid bliver spurgt ind til farst er funktionaliteten
af produktet. Det er klart det vigtigeste, at systemet virk-
er mest optimalt. Af andre parametre er prisen, designet,
ydelsen og meerket vigtigt.

= Hvis jeg gerne vil have musik i flere rum, og jeg har et
e@ldre anleeg i stuen - hvilke muligheder har jeg? Vil
gerne have musik i keokkenet, toilettet, gangen og mit
veerelse.
lgen, Sonos. Det kan bade f&s som en passiv enhed til
dit eksisterende anleeg, men ogsd som aktiv enhed,
hvor hajtalere kan tilsluttes hertil. Hvis du ikke mé lave
destruktive indgreb i en fx. en lejlighed, sé findes der smé
satelitho jtalere fra Scandyna, Dali og B&W. De skal sup-
pleres med en aktiv subwoofer. Det er ca. 70% af vores
salg der er smé eller satelitha jtalere.

Ha jtalere:
= Hvilke muligheder har jeg for at opgradere mine eksister-
ende ha jtalere?

Ingen. Der skal kobes nye hvis de skal opgraderes. Der
findes nogle hajtalere der hedder Audiovector, hvor det
er muligt at lave opgraderinger af enheder, baffler, bag-
paneler osv. efterfolgende. De forhandles i Lydspeciali-
sten.

Maélgrupper:

= Hvordan vil du kategorisere de typer af kunder der han-
dler her?

Se det efterfolende udfyldte ark om mélgrupperne.

Andre spargsmél:

= Er der andre parametre du ser som vigtige int. malgrup-
perne?

Helt klart brandet. Nogle kunder er dedikerede til ét be-

stemt brand, hvor andre er fuldsteendigt ligeglade. Det

skal siges, at selv den mest dedikerede hi-fi entusiast ikke

er fastlast p& et bestemt brand.

= Kan | pavirke kundernes kabssituation?

Helt klart. Vihar alle vores forskellig ekspertise, hvor jeg
personligt har starre ekspertise indenfor high-end mod-
elleme end nogen af de andre. S& hvis der kommer en
ind og gerne vil here et bestemt produkt, sparger jeg ind
til kundens krav, og kan finde tilsvarende produkter der
passer bedre til hans behov. Han kan sé f& en lyttetest,
eller léne ha jtalerne med hjem inden kab.

= Hvad sparger kunderne typisk om ved kab?
Det er farst og fremmest funktionaliteten.

= Keber kunderne produkterne med det samme, eller kom-
mer de tilbage flere gange inden kab?

Det er meget forskelligt. Nogle kommer mange gange

og cirkulerer mellem butikkerne. Herefter kan vi lave

lyttepraver, og kunden kan ogséd léne produkterne med

hjem.



Udfylde vigtigheden af falgende 3 parametre ved keb af hojtalere.
Der mé& max udfyldes 2 blokke per parameter:

Bruger 1: Mand (presset af kvinde), 35-45 &r
Vigtigheden af prisen af hg jtalerne?

Vigtigheden af designet?
Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne?

Noter: Med ‘presset af kvinde” menes, at kvinden Brandet/maerket

har stor indflydelse pé det endelige kab. Prisen skal
bl.a. ikke veere for haj.

Bruger 2:Kvinde, 20-35 &r
Vigtigheden af prisen af he jtalerne?
Vigtigheden af designet?
Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne?

Noter: Kvinden vil have noget der ser rigtigt godt ud ~ Brandet/meerket?
og selve lydkvaliteten ikke har indflydelse. Prisen er
0gsa vigtig.

Bruger 3:£t par, 35-50 &r

"

Noter: £t kvalitetsbevidst par, hvor prisen har middel
vigtighed ligesom designet og brandet. De onsker
god lyd og ydelse i et produkt.

Bruger 4:Hi-fi manden, 40-50 &r
Vigtigheden af prisen af hejtalerne?
Vigtigheden af designet?
Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne?

Noter: Den entusiastiske hi-fi mand hvor pris og de- Brandet/maerket?
sign ikke har en afgarende betydning. Brandets vig-
tighed kan variere fra kunde til kunde.

Vigtigheden af prisen af hajtalerne?

Vigtigheden af designet?

Vigtigheden af ydelse og kvalitet af hajtalerne?

Brandet/maerket?
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Figure 7:  Brugergruppeopdeling — udfyldt
salgsassisten i Hi-fi Klubben
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Dato: 07.02.2011

Sted: Nordlige del af Fyn.

facilitator: Thomas Holst.

Interviewet person: familiefar med 2 barn og kone.
Lydkilde: Se vedlagt DVD (UserResearchl, DVD)

Figure 8:  Forskellige
billeder af husstand-
ens installationer.
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“Low budget”
- minor target group

Figure 10: Udtalelse indikeret med rad er fra konen. Sort
er fra manden i husstanden. Ingen udtalelse fra bam.
Brugeren er ud fra facilitators synspunkt i gruppen “low
budget”.

Quotes fra interview

1."Et godt brand er ogsa lig med kvalitet”

1."Stor modstander af El-Giganten. De har en darlig service.
Har veeret lidt uheldig med reparationer osv."

1."De regioner det kunne klare - det var meget oppe den
gang’

1."Performance, hvad det kunne spille”

1"Vi downloader ikke musk, eller har nogen streaming-
saftaler”

1."Det skal veere nemt p& den daglige brugerflade, men jeg
skal stadigt have muligheden for at ga ned i systemet”

1."Det er ogsé bare nemt at trykke p& en knap, og sé er
man videre, for den star pa den kanal man plejer at hare”

1."Radiostyret i stedet for inferrad (remote)”

1."Med pa& de nyeste tendenser”

1."En kombineret enhed, s& jeg ikke skal have 3 forskellige
systemer”

1"Vil helt klart ga efter det nyeste, fremskridt, teknologi”

1."Lege lidt med indstillingerne”

1."Kombinere ting, s& jeg undgér 3-4 forskellige bokse"

1."BOSE's satellitha jttalere er fede, at man har muligheden
for at eendre retningen pa dem”

1."Jeg vil selv have muligheden for hvor de (hojttalerne)
skal sidde henne”

1."Muligheden for at kunne indstille lyden ift. hvor man sid-
der henne"

1."Det er 8 & gammelt”

1."Tradlgse he jttalere kunne veere elegant, jo"

1."Gé efter et mere langtidssigtede systemet”

1."Det var faktisk en bryllupsgave vi fik”

1."Ligger omkring kr. 1.500,- (DAP-radio), s& det er nok ikke
det bedste, men noget af det gode”

1."Anleegget blev mest kaebt til film"

1."Tror det & omkring kr. 4.000,- (anleeg)”

1."Det er Pioneer, og er kebt ved Fleggaard"

1."Det musik vi spiller p& anleegget er mest barnemusik”

1."Mest DR Hit, jeg harer P3 og hun harer P4"

1"Jeg havde en ven, der havde noget lignende, og der
pvede jeg det”

1."Bade han sagde god for det (anlaegget), og s& havde jeg
selv set nogle film pa det”

1."Jeg ville kke have store hajttalere, s& hellere satellit.
Helt klart et krav jeg gik efter”

1."Typisk bruge nettet, og se hvad andre skriver om det”

1."Den far lov til at sta pa P4 nar hun er her (konen) - det
er meget lettere”

1."Gé efter designet, der passer ind stilmeessigt”

1."Allerhelst et system som er s& skjult som muligt”

1."Typisk DR Hit nar vi laver og spiser aftensmad, og P3 om
morgenen inden jeg tager pa arbejde”

1."Noget der kunne seettes op p& veeggen, fylde s& lidt
som muligt, veere s& diskret som muligt”

1."Nogle ting man skifter ud, oftere, er fjernsynet, fx i mit
vedkommende”

1."Mest bernemusik, og dansker rundt til det”

1."Tidligere brugte vi det meget til fester og musik, men det
er begreenset hvor mange fester vi holder nu”

1."Jeg vil helt klart g& efter designet (nyt kab)”

1."Jeg vil ikke lade designet diktere hvor jeg skal seette dem
henne, hellere omvendt”

1."Selvfolgelig skeeve lidt til hvad ens venner har"

1."Nogle systemer hvor subwooferen kan gemmes veek”

1."Ville besage nogle af de butikker der havde lidt mere
erfaring, og snakke med dem”

1."Helst s& skjult som muligt, s& det bare er en integreret
del af hjemmet”

1."Stilen kommer fer performance”

1"Jeg ville nok kke gé s& vidt at smide dem ind i veeggen.
Det gor det sveerere at skifte”

1."P& den made er der sat op til at man skulle kebe et
andet anleeg, for det er trukket gennem loft og vaegge
(kabler)"

1."Hvis jeg skulle gare det om i dag, ville jeg have sat mig
meget mere ind i anleegget”

1."Vi horer mest radio”

1."Jeg bliver bare til grin pa det herl (hemmelavede modi-
fikationer/opstillinger)"






Dato: 07.02.2011

Sted: Midtfyn

facilitator: Thomas Holst.

Interviewet person: Man og kone, har 1 barn.
Lydkilde: Se vedlagt DVD (UserResearch2, DVD)

Figure 11 Forskellige
billeder af husstand-
ens installationer.
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Figure 12: Tidslinje for interview med indiaktion af vigtige emner og udtalelser.

Timeline for interview
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“Value for money”
- huge target group

Figure 13: Udtalelse indikeret med red er fra konen. Sort
er fra manden i husstanden. Ingen udtalelse fra bam.
Brugerne er vurderet af facilitator som veerende “value
for money’.

Quotes fra interview

2."Det er fandme sveert at veelge noget nar man star der-
ude. Langt de fleste ho jttalere, dengang, var meget ens’

2."Der var hojttalere bare nogle store sorte kasser, der
bares skulle fylde noget"

2."Du kan godt fa god lyd uden at det skal koste s& meget,
i dag"

2."Det bliver lidt mere modeme - der er lidt mere "wife-
factor” over det”

2."Det er nok bare mig der ikke kan se effekten (lydkval-
iteten)”

2."Tror ogsa det er Lidt specielt (Dali Nobel system)”

2."Det var rimeligt spontant. Vi har det med spontane han-
dlinger (kab)"

2."Da vi sa dem dernede, var de super flotte og andledes”

2."Jeg havde sat et budget pé& kr. 20.000,- for det hele, og
det blev s& pa kr. 40.000,-, neesten”

2."Jeg tror heller kke jeg vil bruge s& mange penge pé det
neeste gang”

2."Det har kostet kr. 45.000,- i alt2

2."Vihavde det ogsa sadan, at viikke ville ga p& kompromis
med det”

2."De koster 7 kilo stykket for frontha jttalerne”

2."Det her har jeg kun haft i 4-5 &r, men har haft et for,
som jeg fik i konfirmationsgave”

2."Jeg kan bedre lide alle funktionaliteterne ved det efter-
folgende”

2."Jeg har kalibreret det med den der mikrofon og det hele”

2."Jeg syntes hvert fald at det virkede optimalt derinde (lej-
lighed), men det ger det ikke her (hus)”

2."Vivalgte det sadan fordi det var aluminium og designet”

2."Det var jeg rigtigt glad for (gamle system) - faktisk der-
for jeg kabte igen”

2."Vihar kun boet her et &r"

2."Det er sveert i s&dan en stue her at have surround, hvor
det star helt rigtigt”

2."Man sidder ikke og harer sé meget musik osv. - det er der
kke s& meget tid til (faet en sen)”

2."Ham fra Hi-fi Klubben karte selv hjem med det, og satte
det til os. Det var meget sjovt”

2."Hvis vi skulle have et anlaeg, skulle det ogsé veere i or-
den, noget der virker"

2."De der hajglanshvid, det er de virkeligt kommet efter,
med det”

2."Ja, de syntes de er fede (venner/bekendtes kommen-
tarer)”

2.Det har det veeret for dyrt til at det m& have den
svaghed - at det kan vippe (hajttaleren stér ustabilt)"

2."Du kan styre det hele fra telefonen, det er super”

2."Ja, det har jeg maske lidt sveert ved (at bruge syste-
met)”

2."Det er nok det der med den fjerbetjening jeg bander
over nogle gange”

2."Han ved lige preecis hvordan det hele skal st& osv. (fjern-
betjening)”

2."Vi kan godt lide at det koster noget, men s& skal det
0gsa virke"

2."Jeg laeser en del pa nettet omkring lyd osv.”

2."Engang imellem kommer det jo lige op, og s& skal man
lige ind og se hvad der er kommet af nyt - specielt hvis
man lige har veeret forbi Hi-fi Klubben eller KT-Radio”

2."Det er tit der ryger nogle blade med hjem, men der kig-
ger man mest pé& designet”

2."Man skal jo ind at here det”

2."Vi var kun inde én gang og here det”

2."Vikunne sagtens have kabt nogle store hgjttalere, der
spillede bedre. De kostede det samme og fk méske
bedre lyd ud af det. Der talte designet ogsd noget, og
det kunne jeg ikke f& hende til at kabe.

2."Jeg ville kke g& s& meget op | designet naeste gang, det
er jeg ret sikker pa"

2."Der er for lidt value-for-money” (B&O-ha jttalere)

2."Man har 2 barn, snart”

2."Jeg tror nu nok mine naeste ho jttalere, der ville jeg nok
kebe sddan nogle der i en rigtig god kvalitet, hvor de er
mindre og kan haenge dem op. Eller seette dem et sted
hvor de er mere diskrete”

2."Diskrete ho jttalere, som er paene og giver rigtig god lyd"

2."De er store at have, og du skal finde et sted til at stille
dem”



2."Vi havde jo heller ikke et roligt @jeblik i den periode,
hvor han (barn) skulle til at Leere at g&"

2."Du provede at binde dem fast (for at hojttalerne ikke
veeltede)

2."Nogle smé& nogle oppe pé vaegen, men designet skulle
stadigt veere peent”

2."Det gjorde ikke noget, at det kostede noget”

2."Der er jo ogsé en grund til at man veelger det 2 gange
i treek (brand)”

2."Jeg har maske sveert ved at hare den helt store forskel
pd at give rigtigt mange penge, og kebe nogle lidt over
middel-klasse heojttalere. Der harer vi simpelthen for
lidt musik.”

2."Dengang harte vi ogsé mere musik”

2."Da vi begyndte at f& bern eendrede tingene sig"

2."Det vi bruger allermindst, er subwooferen”

2."Ved ikke om jeg neesten har fortrudt at vi har kebt den.
Den var deevlme dyr, og stor at have staende”

2."Hvis man har nogle ordentlige fronthe jttalere, kan jeg
ikke se idéen i at have den stdende”

2."Enten ville jeg f& en rigtig god pris i den Bl& Avis, eller
bruge det i et andet rum (ved salg)"

2."l vores naeste hus hvor vi skal have en biograf”

2."Affektionsveerdien er meget hejere nar vi har dem her
end at seelge dem”

2."Vi herer meget fra nettet, streaming og MP3, og s
hjeelper det ikke at man har nogle super gode ho jttalere
fordi kvaliteten folger overhovedet kke med der”

2."Mellem 16-18 der harte vi faktisk en CD, og det er faktisk
den eneste gang pa ugen hvor hajttalerne kommer til
sin ret”

2."Vibruger ogsa meget selv Grooveshark”

2."Det er s& let bare at smide det pé& via nettet”

2."Vores dreng laver gymnastk, og jeg sidder herovre og
spiller guitar eller surfer pa nettet”

2."Jeg harer musk neesten hele tiden, men det er fra min
mobiltelefon’

2."Jeg kan godt lide at hare musk nér jeg gor rent”

2."Mean bliver aktiveret af at hare musik”

2."Ja, det kan godt kere samtidigt - med 2 forskellige ting,
selvfolgelig”

2."Miit naeste projekt er at lave noget ude i kakkenet, hvor
man slutter det hele sammen’

2."Skal de endeligt st& fremme, s& har det betydning. Men
er de der ikke, er de gemt vaek, s& kan det ikke have
betydning (design)”

2."Det kunne jeg godt teenke mig, at f& fort noget ud til
de andre rum. At det bliver let og tilgeengeligt”

2."At man heller ikke skulle starte alt muligt op”

2."Jeg gider squ ikke lige g8 ind at starte det hele op for at
here noget for at gare rent i en halv time"

2."Det kunne da veere meget fedt hvis der var musik pé
badeveerelset mens jeg var i bad"

2. "S& skruer man bare ha jt op inde i stuen, og s& kan man
hare det i kokkenet”

2."Jeg ville helt klart kke veelge indbygningshe jttalere i lof -
ten, for jeg ville ikke smadre loftet”

2."Jeg ville taenke p& mijo og natur”

2."Fokus p& miljoet - noget som ikke bruger s& meget
strem som noget andet gar”

2."Det skal veere smart, teknologi”

2."Funktionaliteterne skal ogsa veere der”

2."Det skal ikke fylde noget”

2."Det skal veere brugervenligt. Meget af det i dag skal
man seette sigind i tingene”

2."Det er jo faktisk ogsa smart, at man kan dreje hojttaler-
en nér den heenger”

2."Hajglans er kakken"

2."S& snart det er hajglans giver det genspejlinger”

2."Man kan tydeligt se stov (hajglans)’

2."Er det let at betjene, s& bruger vi det ogsa”

2."Det ville veere sa leekkert hvis det var tradlese hejt-
talere”

2."Tradlgse ho jttalere ma neesten veere fremtiden”
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Sted: Midtfyn.

facilitator: Thomas Holst.

Interviewet person: Mand med kone 0g 5 barn. S
Lydkilde: Se vedlagt DVD (UserResearch3, DVD) 8

Dato: 08.02.2011 l
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Figure 15: Tidslinje for interview med indiaktion af vigtige emner og udtalelser.
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‘Low budget”
- minor target group

Figure 16: Udtalelse indikeret med rod er fra konen. Sort
er fra manden i husstanden. Ingen udtalelse fra bam.
Brugeren er vurderet veerende i gruppen “low budget”.

Quotes fra Interview

3."Det hele er faktisk koncentreret ovre ved fjernsynet, lige
nu

3."Det er for at mindske det (systemets starrelse)’

3."Vi havde et stort monstrum stdende med forsteerker,
DVD-afspiller, CD og video. Vi var treette af det - det
fyldte meget”

3."Det var for voldsomt at have staende”

3."Der har jeg provet lidt forskelligt baseret pd mediecent-
er og computere”

3."Sa er jeg ogsa tekniknerd, sa jeg vil geme selv vide hvad
det er, og have fingre i det”

3."Det kommer s& langt tilbage at jeg har spillet diskotek,
da jeg var yngre, s& jeg har altid géet op i lyd osv.”

3."Nu virker det, og sé finder vi nok noget ordentligt p& et
tidspunkt”

3."Sa seetter jeg en iPod til eller seetter det til fjernsynet”

3."Det er jo ikke noget lyd i sadan et TV i dag”

3."Det er heller ikke godt nok (Logitech system)”

3."l tidernes morgen var det nogen som jeg havde, fra dis-
kotekstiden, et meerke der hedder MAC"

3."Jeg vil tro at det var de billigste som vi kunne finde i
Bilka. De spiller faktisk ok”

3."Jeg kigger hvad der findes af forskellige ting"

3."Ser noget rundt omkring (influenter)”

3."l dag tager jeg det stille og roligt. Lyd, lige nu, har det
kke ha jeste prioritet”

3."Det er nemt og tilgeengeligt. Der er billeder og specifika-
tioner (internettet)"

3."Det er nok neermere fra et &r og frem. Vi har s& meget
at rive i, sa det bliver ikke nu (kabe nyt system)"”

3."Det er faktisk sjeeldent at vi kun herer musik her. S& er
det mere i forbindelse med en koncert eller X-factor”

3."Det ligger typisk her om eftermiddagen eller aftenen”

3."Ofte er det sadan noget baggrunds-noget”

3."Hvis jeg er alene hjemme, s& kan jeg godt finde p& at
seette noget pé&, og s& far den alt hvad den kan treekke”

3."S& er det typisk hvis man har geester for sadan baggr-
undsstemningens skyld"

3."l dagens Danmark, er det sjeeldent at det bliver brugt
(CD'en). Det hele er efterhanden smidt over pa et eller
andet digitalt”

3."Jeg elsker jo bare at hare musik”

3."Det er neesten kun mig. Det er nok i og med at det er en
midlertidig, kompleks lasning”

3."Nu virker lortet ikke igen’; siger konen i raret (medie-
center)"

3."Vivil gerne have det kogt ned til én fjerbetjening, der
kan alle sammen”

3."Det skal veere nemt og lige til"

3."Jeg kan blive mag-irriteret hvis vi skruer op for lyden, og
fx sidder og ser X-factor, og fjernsynet begynder at g&
i resonans”

3."Lyden er suveerent det vigtigste for mig"

3."Det ville kke gare mig noget om det hedder B&W, DAL
eller Jamo eller JBL"

3."Dengang jeg startede med diskotek, var det meget fir-
kantet. Det var helt firkantet kabinet - ikke at der er no-
get i vejen med det”

3."Jo, i sidste ende, s& har det selvfalgelig noget at sige
(brand). Det ger at der er nogle meerker fra starten, at
jeg ville veelge fra’

3."Jeg ville tage ind til byen - steder som Fona og Expert
foler jeg ikke at de ved nok om det enkelte produkt”

3."Ville tage ind i det gamle KT-Radio eller Hi-fi Klubben”

3."Jeg kunne godt teenke mig nogle hojttalere i denne her
prisklasse - hvad vil | forsl&?”

3."Det ville ligge omkring 5-6.000 kr. for 2 hojttalere
(nykab)"

3."For mig er bunden ekstrem vigtig (bassen)

3."Det mé& gerne veere satellitter, men der skal veere, igen,
en fornuftig lyd i den”

3."Jeg vil kunne here mellemtonen i dem, ogsa, det skal
ikke kun veere en lille skrigballon der sidder deroppe,
hvor resten kommer et andet sted fra”

3."Jeg er helt vild med dem B&W har Lavet: det ligner sadan
3 bobler der er stabt sammen’

3."Mine foreeldre har lige kebt s&dan et set (Scandyna
ho jttalere)"

3."farverne siger mig ikke en pind”

"



3."Jeg syntes bare de er elegant lavet”

3."De er smarte, uden at veere overdrevet - selvom de et
eller andet sted er overdrevet i designet”

3."Jeg ville ikke have behov for at here dem i forhold til
hinanden”

3."Den der opfylder de krav, og det kan der veere at andre
0gsé gore. S& skulle jeg maske lytte til dem en gang til,
og sé ville jeg kigge pa designet. Og s&; ‘ahh, den er ikke
s& heldig den der’, og s& sorterer vi den fra"

3."Det vigtigste det vil veere, at jeg fik de aspekter med af
lyden som jeg ville have, og s& kommer designet efter-
folgende”

3."Designet har ogsa noget at sige med den made man
heenger den op pé&. Det kan godt veere at hajttaleren er
fed, men hvis veegbeslaget er mag-klodset til lige denne
model, kunne det godt veere grund til at jeg valgte den
fra"

3."Hvis jeg stod med 2 ha jttalere, der spillede ens, ville jeg
nok i sidste ende veelge den der s& mest eksklusiv ud"

3."Jeg kunne godt finde pé& at veelge en anden - bare for at
have en anden end alle de andre”

3."Hvis man kunne seette sit eget preeg pa den. Det kunne
jeg godt finde p&"

3."Hvis det var den helt rigtige hejttaler, kunne jeg godt
finde pa at fa den Lakeret i en eller anden hvis farve, hvis
det passede bedre in i stuen”

3."Det ma gerne veere personligt (designet)”

3."Hun skulle ogsa veere med, ikke for min skyld, mere for
at hvis jeg kommer hjem med nogle hun ikke bryder sig
om, s& skal vi snakke leenge om dem”

3."Designet betyder meget mere for hende”

3.Det er en feelles holdning at det bliver mindre, altsa
det synligt ikke fylder s& meget herinde. At det bliver
simpelt”

3."At det er enkelt at betjene”

3."Det skal bare virke”

3."Det virker, men det er gammelt. Og det ser gammelt ud"

3."Enkelt, og det her som noget rod"

3."Det mé& gerne veere lidt nutidigt, og med forskellige mu-
ligheder”

3. "Troveerdigt og pélideligt”

3."Né&r man trykker p& knappen skal det virke"

3."Det her virker for rodet (eksisterende), det skal veere
enkelt”

3."Det ma gerne veere simpelt selvom det inderst inde er
dybt detaljeret (nyt)"

3."Behageligt at lytte til (nyt)"

3."Mit taj skal heller ikke veere alt for spraglende, det ma
gerne veere enkelt”

3."Ungermne skal ogsé kunne betjene det - s& enkelt skal det
veere. At jeg helst ikke ville have at de pillede i det, er en
anden side af sagen”

3."Der skal veere mange muligheder, men for alt i verden at
det er enkelt at bruge”
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Dato: 09.02.2011

Sted: @Dstfyn,
facilitator: Thomas Holst.

Interviewet person: Mand og kone med 1 barn.
Lydkilde: Se vedlagt DVD (UserResearch4, DVD)
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Figure 18: Tidslinje for interview med indiaktion af vigtige emner og udta
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“Value for money”
- huge target group

Figure 19: Udtalelse indikeret med red er fra konen. Sort
er fra manden i husstanden. Ingen udtalelse fra bam.
Brugerene er vurderet veerende i guppen “value for mon-

ey”.

Quotes fra interview

4."Det var faktisk lidt sjovt, for man Lleegger meerke til hvor
tit man egentligt bruger det man har kabt"

4."Vi herer radio imens vi laver mad, altid, stort set”

4."Measke ogsa hvem der bruger det til hvad. Jeg bruger det
méske mest til radio, og du bruger det til fjernsyn”

4."Jeg kan sagtens rende rundt en hel dag uden der noget
som helst der er teendt”

4."Normalt i weekenden sidder vi og ser en film pa an-
leegget”

4."Det er heller ikke teendt samtidigt (radio og anleeg)

4."Hvis det er dedikeret, s& er det mest i forbindelse med
film”

4."Det er ikke ret gammelt, det er kbt i sommers”

4."Jeg ville rigtigt gerne have en receiver med noget HDMI
i, s mange enheder kunne tilkobles"

4."Sa ville jeg ogsa gerne have at den kunne surround ogsé.
lkke fordi at jeg ville kabe surround, men hvert fald s&
den var klar til det”

4."Det skulle gerne veere rimeligt fremtidsskret”

4."Vi er ikke typen der kaber s&dan noget seerligt tit. Det
er faktisk forste gang at vi keber sadan noget”

4."For hg jtalerne og receiveren tror jeg det var kr. 12.000,-

"

4."Jeg fik dem som udstillingsmodel. Sparede kr. 2.000,-
p& dem”

4."Det blev kbt ude i A/-Connection”

4."Grunden til at det er en Onkyo (receiver) er pga. sviger-
mors keereste har sédan en. Bare der Ubermeister-model-
len, i stedet, til kr. 20.000-25.000,-"

4."Den mé gerne holde 10 ar”

4."Jeg har kigget rigtigt meget pa nettet”

4."Jeg ville bare gerne have nogle rigtigt gode ho jttalere,
0g jeg ved ikke ret meget om det”

4."Det har veeret rigtigt sveert for mig hvilke hojttalere
jeg skulle kabe"

4."Den er ikke seerligt ken, og hvor fanden skal man stille
den (subwoofer)”

4."Jeg kunne godt lide designet pa dem, pianolak”

4."Nogle er lidt vilde i designet. Der mé& de gerne veere lidt
diskrete nu hvor de er s& store”

4."De er jo bare firkantet, kke et eller andet moderne fi-
dilihut”

4."Det havde jeg ikke skeenket en tanke om, da jeg kebte
dem (placeringen af ho jttalerne)”

4."Jeg syntes bare de var fede”

4."Vores stue er mildest talt umuligt indrettet”

4."Det er lidt sveert at dreje ho jttalermne”

4."Vi ma kunne rokere lidt rundt i stuen, men det bliver
bare ikke godt”

4."Jeg var efterfalgende inde at Leese om AudioPro, som er
et svensk fabrikat. Jeg kendte kke det maerke”

4."Det skulle veere gulvhojttalere jeg gk efter. Gad ikke
det der med at have dem heengende pé veeggen”

4."Har altid syntes at det gav en bedre effekt hvis de stod
pé& gulvet”

4."Jeg ville bare gerne have at de kunne spille noget musik”

4."Grunden til at vi er géet s& langt op, er pga. at det ikke
er noget vi gar ud og keber og opgraderer hvert 2. &r. Det
her skal kunne spille i rigtigt mange &r”

4."S§ er det bedre at kabe noget kvalitet”

4."Jeg gér egentligt kke sd meget op i hvordan tingene
ser ud”

4."Ha jttalere syntes jeg ikke er specielt kanne”

4."Jeg tror nok at jeg havde valgt nogle mindre ha jttalere,
selv”

4."Det der er vigtigt for mig er at det virker og det spiller
godt”

4."Jeg vil veegte den pa den méade, at hvis det hedder Den-
ver - s& ved jeg pa forhand at det er noget lort. S& er vi
nede i den billige ende”

4."Det méa gerne veere et meerke jeg ikke kender, men jeg
skal bare ind og laese specs'ne pa det. At sammenligne
det med noget man forbinder med kvalitet”

4."Jeg vil helt sikkert undersage hvad det er for et brand in-
den jeg kaber det. G4 ind og kigge p& deres hjemmeside,
undersage alt hvad jeg kan inden jeg kaber det. P& den
méde veegter jeg det hajt”

4."Grunden til at jeg ger det er, at jeg ikke ved nok om det
til bare at kunne gé ind p& nettet og kebe det”



4."Jeg vil gerne snakke med nogen der ved noget om det,
som kan forklare det p& en made s& jeg kan forsta det”

4."Det oplevede jeg ikke seerligt meget af inde i KT-Radio,
men det oplevede jeg rigtigt meget inde i AV-Connec-
tion. Det var ogsa derfor at jeg lagde mine penge der”

4."De havde mere tid, for det farste (AV-Connection)”

4."Viligger omkring en kr. 8-10.000,- for he jtalerne (kab-
ssituation)”

4."Jeg havde f&et fripas (til at kebe)"

4."Vihavde de her penge her, som var dedkeret til det her.
Det var noget der faldt lidt ned i heenderne pé& os, s&
det besluttede vi os, at det var det de skulle bruges til"

4."Det er ikke det farste vi ville spare op til"

4."Hvis der er nogle mangler ved huset, vil vi hellere bruge
vores opsparede penge til det”

4."Jeg naegter at g& ud og Lane penge til s&dan noget. S& vil
jeg hellere Lane penge til noget mere fornuftigt”

4."Vi blev bleest bag over farste gang vi s& en ordentlig
actionfilm. Det var kanon fedt”

4."Det er s& godt nu, at jeg naesten hellere vil sidde og se
en Blue-Ray film herhjemme end en tur i biffen”

4."Det er meget sjeeldent at vi herer CD'er. Som regel kun
hvis vi holder fest eller har geester”

4."Af fremtidige ensker kunne jeg godt teenke mig noget
stream-noget. S& tror jeg ogsé, at jeg vil bruge det
mere”

4."Det er for besveerligt at bruge en CD, det gider jeg ikke:
jeg skal hen og starte Blue-Ray’en, seette skiven i, huske
at tage den ud igen og komme den i pakken eller slar
hun mig (konen) hvis ikke jeg pakker den peent veek igen”

4."Da jeg boede for mig selv havde jeg alt musik liggende
pa min computer”

4."Pris og kvalitet/hvad man far ud af det haenger sadan
sammen, for mig, at de penge man smider, skal man ogsé
have maksimalt for de penge”

4."Nu tror jeg at jeg er kleedt p4 til at kunne veelge noget
der var lidt billigere, men f& samme ydelse ud af det”

4."Jeg har leest meget om det efter jeg har kabt det”

4."Det giver noget livsgleede at benytte det”

4."Man féar bare s& meget mere ud af det (anleegget)”

4."Overdimensioneret, stor”

4."Der er noget fremtidssikring i det mht. noget streaming”

4."S& kunne det godt veere at jeg ville gore mig endnu
mere umage mht. kvalitet/pris og f& det til at haenge
sammen’

4."Det skulle veere s&dan, at jeg forholdsvis nemt kunne
levere det tilbage igen”

4."Det er bare nogle af de ting jeg er begyndt at veegte
lidt. Det er ogsé i alle mulige andre sammenhaenge.
Handveerkere osv., nogle Lidt mere lokale"

4."Der fik duigen lov til at veelge (kab af TV)"

4."Vi ville nok drafte det mere internt hvad vi skulle have
(kb af nyt)”

4."Vi skal helst have tingene pa plads med det samme”

4."Det skal helst ogsé veere pa plads inde i hovedet med
det samme”

4."Det er generende hvis man ikke kan f& plads til det”

4."Jeg syntes ikke at der var sa frygteligt mange af de der
hajglans, og nok ogsd en af de grunde til at jeg valgte
dem”

4."Der var mange der var Pod-hvid, og alle mulige andre
farver”
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Dato: 21.02.2011

Sted: Nordfyn.

facilitator: Thomas Holst.

Interviewet person: Mand og kone med 2 barn.
Lydkilde: Se vedlagt DVD (UserResearch5, DVD)
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"Low budget”
- minor target group

Figure 22: Udtalelse indikeret med rad er fra konen. Sort
er fra manden i husstanden. Ingen udtalelse fra bam.
Brugerne er vurderet veerende en blanding mellem “low
budget” og “value for money’.

Quotes fra interview

5."Det er den der karer mest - neesten 24 timer i degnet
(DAP-radio)’

5."Praktisk”

5."Det stér faktisk rimeligt dérligt, hvis man kigger p& akus-
tisk, og netop af den drsag bruger vi det ikke seerligt tit.
Det star s elendigt”

5."Nar du stér inde i kekkenet skal du skrue helt vildt hajt
op for at kunne hare hvad der bliver spillet, eller sagt i ra-
dioen. Derfor bruger vi DAP-radion (placeret i kakkenet)”

5."Den klarer vores behov (DAP-radio). Vi harer radio, stort
set hele tiden”

5."0Og nar det kke skal veere hgjt fordi man hele tiden har
barn her - s& er det lige meget om man har sadan en dér
eller et ordentligt anleeg”

5."Han (barn) skal nok Larme rigeligt med alt hans legeto)j,
overalt”

5."Men jo, har teenkt over det mange gange, at de hojt-
talere burde std anderledes”

5."Hver dag, hele tiden, altid (anleeg i forbindelse med
flernsyn)’

5.'Det er typisk saddan der vi harer musik. Det sker
selvfalgelig lige engang i mellem at vi har lyst til at hare
en CD, men det er mere en undtagelse end regel”

5."Det vidste jeg godt. Ger det ogsa pa arbejde, den rytme
(musikadfeerd)"

5."Nu er vi héndveerkere, s vi er lidt mere bevidste om hvad
vi harer - ogsa hvis vi ikke er pa arbejde”

5."Jeg har det s&dan, at jeg kan ikke ga ind i et rum uden at
teende radioen”

“Value for money”
- huge target group

5."Den skal kare hele tiden. Det er ikke sikkert at jeg harer
efter’

5."Efter at vi har kebt en DAP-radio kunne vi ikke forestille
os ikke at have en. For hvis man ikke gider at hare p3 alt
deres snakkeri og alt det der, s& er det fantastisk at have
DAP-radio”

5."Det er meget sjovt at hare nogle af de gamle numre”

5."Vi har kke de helt store krav til hvordan det skal veere
(parametre)”

5." korte treek, s& skal det bare fungere”

5."Det var lidt prisen der afgjorde det, og s& ogsd at den
var enkel. S& enkel ud at betjene (DAP-radio)”

5."Det var maske en af de mindre, den der. De andre s lidt
mere klodset ud, var mere avanceret og var ogsd lidt
dyrere (DAP-radio)”

5."Det er ikke lydmeessigt kvalitet, men nar det karer stille
og roligt og harer radio, er det udmaerket”

5.l en typisk arbejdsradio, er der slet kke den samme ef-
fekt i den. Specielt bas (boomblaster)”

5."Tanken om, om det er nedvendigt at have anleegget
stédende der har strejfet mig, nogle gange. For vi bruger
det kke rigtigt”

5."Alligevel er der nogle gange hvor man seetter en CD pa,
hvor det méske er dejligt at skrue lidt op og hare det
ordentligt”

5."Det er mest CD vi ikke kan undveere helt”

5."Han (barn) har efterhdnden nogle CD'er, som vi 0gsd
seetter p&, som han syntes er sjovt at here med bar-
nesange”

5."Nej, det har vi ikke, for det kan vi ikke finde ud af at
bruge”

5."Jeg tror det mere er for teknisk”

5."Jeg tror ikke vi gider bruge energi p& sédan noget. Gider
ikke bruge tid pa det”

5."For mit vedkommende skal det helst veere nemt og en-
kelt at ga til"

5."Det spiller godt (eksisterende system)”

5."Det stér forkert i huset”

5."Jeg syntes det er lidt stort”

5."Det er nogle store hojttalere, specielt”

5."Det er et jeg har veeret ude at kabe brugt”

5."Det er hvert fald 5 &r siden vi kebte det, og han var
blevet treet af det”

5."Det var for stort, og de boede i et lille reekkehus”

5."Det var nr. 2 barn de havde féet, og s& var der ikke plads
til det der 'lir' mere efter man havde féet barn”

5."Vigav kr. 4.000.- for det hele”

5."Det er s&dan ved at veere lidt slidt. Gammelt og slidt”

5."He jttalerne fungerer fint"



5."Ho jttalerne er store, men de er jo egentligt meget
konne"

5."Jeg syntes det er et flot mebel”

5."Den méade de er lavet pa - det er en treekasse de er
lavet i, og der er lidt spil i det”

5."Nu er jeg jo temre, s& jeg er lidt hjernevasket”

5."Selvom de er store, s& kan det godt veere integreret som
et mobel”

5."Jeg har det s&dan, at n&r man ikke teenker over detaljen i
ha jttaleren, sa er det nok fordi det bare fungerer”

5."Det skal veere lidt mere teknisk (nyt system)"”

5."Det skal veere mindre”

5."Det skal stadigt veere kraftfuldt”

5."Det mé gerne veere let, enkelt at se pa"

5.Let at betjene”

5."Det behaver ikke at veere med harddiskoptager, men
teenkte mere tradlese hgjttalere. S& havde vi maske
nemmere ved at placere ho jttalerne i rummet”

5."Jeg kommer aldrig ind til byen og kigger, s& hvis jeg ser
noget, er det i reklamer der kommer ind ad deren”

5."Jeg vil starte med at leese alle reklamer jeg fik ind ad
deren. Hvad kan jeg f&, hvad er prisen, og hvor kan jeg
méske finde vores behov henne”

5."Begynde at danne mig et billede af vores behov, vores
forbrug. Hvor tit harer man, og hvad harer man. Er det
noget der skal kunne spille ha jt, spille godt?”

5."Man er nok lidt fleksibelt, da man kke har nogen tanker
(pris)"

5."Jeg gider kke at g& ud at betale kr. 10.000,-, da jeg
egentligt er tilfreds med en hejttaler til kr. 750,

5."Omvendt, hvis man far noget der er kent og godt, og
det viser sig at prisen er kr. 10.000,- - s er det ikke
s&dan at jeg vil holde mig helt vaek. Det er nok bare en
kamel der skal sluges”

5."Det er jo ikke fordi jeg er kritisk, som sadan, hvor jeg gar
ind og keber det henne”

5."Jeg er nok mere den person der gerne vil have tingene i
handen og se det”

5."Jeg kunne forestille mig at der helt sikkert kom nogle
spargsmél (service)”

5."Jeg ved ikke hvad der er godt, hvad man skal satse p&"

5."Jeg vil nok kigge mere pa hvordan det ser ud, rent vis-
uelt”

5."Den er nogle gange lidt med rundt. Ogsa i og med at der
er batterier i den (DAP-radio)”

5."Selvfelgelig har hun lidt indvirkning i prisen i og med at
det er feellesokonomi. S& er det mest at det ser paent
ud”

5."Meerke er hun fuldsteendig ligeglad med, men pris, de-
sign og funktionalitet veegter hun ha jt”"

5."Det eneste ville veere at blive enige om, om vi har et
behov”

5."Maske det der med at teenke lidt fremad (teknologi ved
keb)”

5."Hvis jeg skulle snakke med en seelger, ville jeg sige, at
jeg regner med at mit anlaeg skal std her og spille sddan
0g s&dan - hvad har 1?"

5."Begynde at danne mit eget indtryk af hvad han siger,
seelgeren”

5."KT-Radio kontra El-Giganten. S& er det jo neesten lige-
som at tage vest-Europa og est-Europa. De ved noget
mere i KT-Radio, og man feler at man far noget mere
korrekt service derinde. Og de har tiden til det”

5."Ville forteelle hvor stort rummet er, at det skal veere
noget med tradlese hejtalere, og spille radio, gerne
DAP-radio, musik CD, evt. med USB-port i"

5."Jeg gider ikke at se péa alle de ledninger”

5."Anleegget kommer til at st& p& den ene side af rummet,
og he jttalerne pa den anden side”

5'Det kan jeg ogsé specielt stevsugemaessigt og
bernemaessigt. Specielt barnemaessigt. Der skal ingent-
ing til for de skvatter over de ledninger”
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“What is the
purpose?”

4: U Se r I n S i g h‘ts 4. would rather use our saved money

+| on the house if something was lacking”

“ 4 "It's not the first thing we want to buy

. o / - 2'Maybe
Background noise” . v  fererca hxghavﬁa?iﬁcmty in hearing the big dif-
3. "It is often lke a background noise” 1 ity ones. We s?m L[ \/LSpeakers and middle qual-
2. "Yes, it can play simultaneously. : P sten to too little music”

With 2 different music tunes, of course”
Th -
~aw efo@ "The children
- e benefit from it"

2. "1 like listening to music while cleaning"
‘It has a 4. ”Preferaﬂt:t\/ h'terawgendgshioaai\j\suaWed in [0 ”He i e and
subsequent T tyh » kﬂ 'L?thmks its funny to hear children music”
consequence” - the prod i 'E % guy who wants fem 1 “Previously we played music at part|es
Ld rather product in haneiSICEEE 't but it is limited how much we party now" |
4 "It is so good at the moment, that L wou her
watch a Blue-Ray movie here than go to the movies
2. "1 like the functlonatlty better
after purchasmg

2."When we got chltdren things chaned" j
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1 “] want the opportunity of choosing
the placement of my own speakers’ &
1. "As hidden as posswae so it becomes
an integrated part of the household"
i 4. "L'had all my music located on my

computer when | lived by myself”
~ -

"Difference and
personaLity"

4."] just thought they were cool”

2. "They were very beautiful and differ-
ent when we saw them at the store”

"' the only one
who knows"

l "
2. "He knows exactly how it works |
ot about it after buym‘gv

) “The man knows
It has to £t with best”
every thing” 3."The bass is extremely important to me”

1 Almm for_deSIn which fits the style” 7 2.' "You need to hear it Live”
3. "The design means more to her 23, you were allowed to choose”

5."lt can be integrated as furniture even
though they are huge”

persondl
Interest music systems

feel-
iIng of freedom Immer-
sion be a man

priorities
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"The wife must also
be able to use it

4."| just wanted something/that
could play some music

3. "It just needs to work”

my opinion, it just needs to be
easy and simple to use

1."It's easy to push a button, and then keep
moving because it's playing the same channel”
S 2. "lt must be user-friendly. A Lot of the
present setups you need instructions”
{ 3."My clothes must not either be a&L to
variegated. It needs to be simple

‘I know my wife's
point of view"

1Sl f-confidence”

5"l believe that when you don't think
about the details - it js working”
4."] would for definitely research the brand I'm
buying. Searching their entire webpage for eve-
rything available information before purchase.

‘It's beneficial”

4."The reason for our high spending is because
that we dont upgrade every second year. This
system must play in many years”
B 5. "Maybe thinking a bit forward (technol -
Ogy issues when purchasing new)"

is around (the whife) - it is a Lot easier”

\ R
e

Z

q

5. "She completely don't care about brand, but

%ﬂ"pnce, design and functionality are all highly rated"

1. "It is placed on P4 (radio) when ever she :



_ “State of equi-
g Librium/centre of
" A gravity”
&- ~=mll 3. 'The kids must also be able to use it.

That simple must it be. Even though | don't

want them to mess with it for that matter”
5. "Easy and simple to look at” |
4. "Some are pretty wild in design. Prefer-
ably a bit discreet because of its huge size”

"Not dedicated
music playback

8 o s +4
2. "You don't sit around and listen to music

anymore. There's simply no time (birth of son)”

-

4. "It is too troublesome to play a CD:
| need to start up the Blue-Ray, put in the
disc, remember to put it nicely in the cover
again or else she (wife) is going to hit me"

‘Give me added
value for less
money, please” |
2. "Today, It is possible to get great
sound with less spending”

1. “The daily use has to be easy, but still with
the opportunity of detailed adjustments”
T 3."If L had to choose between two equal-
< ly performing speakers, | would choose

&

‘| have an idea”

3.1 just wanted some really good speak-
ers, and | did not knew much about it"

1.“If I'had to do it all over again, | would
research more about the system setup”

‘Reference is
positive”

1. "l typically use the Internet to read
what other people think about it”

3.t is easy and accessible. There's

pictures and specifications (Internet)”

1. “In my case is the television some-

thing you replace more often than audio”

,,,,,
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 "Be a bit discrete”

1. "Preferable 3 system which is Hiddeh :
as much as possible”
2. "Some small ones up on the wall, but
' the design should still be nice”
3."It is a common understanding that it will
not be that visible. That it becomes simple”

“Bling-bling"
1. "Wireless speakers could be elegant”

4."| liked the design of them, piano varnish”
2."lt’is just so easy to stream
via the Internet”

“| iberation” i
3.1 just love to listen to music” g
2. "You get activated by music” n

7 "l could choose myself (in purchasing)”

‘A vision” s S
2. "lt could be nice to have music in the "Desire”
bathroom while I'm in the shower"

| i 4. lt gives you joy of Life when using it"
2. "You can control it all by your phone 5. It is very funny to listen to old songs’

2."It'is also a smart feature that you can 3."If 'm home alone, | sometimes put on
turn the speaker after installation” music and play it to the max"

wireless moveable
endless
placement connection
cutting-edge

elaborating
details adjustments
merging
elegant
acceptable solution







5: Competitors Strategy Canvas’

The competitors products are evaluated in accordance to the defined values from the user research insights. It is
visualized in a Strategy Canvas, which pin point where the product’s values are highly, medium or lowly figured.
Some values are also not represented, and hereby rated as low.

The loudspeaker is very slim and
originally made for flat screen TV's.
It is mounted on-wall or on a bracket.
Several DALL loudspeakers can be
used for this mapping, but only this
product is included due to its mini-
malistic design. Other relevant DALL
products are all very boxy in their
idiom.

It is evaluated that the materi-
als, assembly, and components
are all of a medium quality. The
highest level is top products
from Hi-fi Klubben's product
catalogue ie. DALIl's Helicon
300 MK2 compact loudspeaker

The loudspeaker's idiom is very differ-
ent than their previous products, and
therefore not directly recognizable.
The DALI logo is the same, and lo-
cated visible at the front.

Available for DKK 2,999- each at
Hi-fi Klubben. That is in the lower
price range compared to ie. DALl's
Helicon 300 MK2.

(hifiklubben.dk, 2011)

Evaluated medium to high Level
of service at Hi-fi Klubben due
to user reseach interviews. High-
est level is ie. free delivery and
installation.

Users need a medium to high level
of information in order to set up a
working system with the DALI Motif
loudspeaker included. 1t only plays
when it is connected to a stereo/
multi channel setup.

Itis not a freely movable product,
but it can be wall mounted or on
a bracket in order to stand alone.

It has received great reviews
for its performance.
(hifiklubben.dk, 2011)
When interviewing the sales
personal at Hi-fi Klubben, he
stated that it needs a subwoof-
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price tagged at kr. 9.999,- each. i No adjustment Functional- er to fugit all me(zds. TFere[Core
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Figure 23: Strategy Canvas for DALI Motif LCR with picture of an on-wall version.



The user can physically move the
speaker around to its favourite posi-
tion, or/and adjust it to the environ-
ment. Digitally adjustments are done

at the music source.

The Libratone Beat is a active loud-
speaker with integrated amplifier and
wireless connection to the music
source. It is branded with focus on its
high-end components, break-through
technology, and timeless Scandina-
vian design. It is evaluated as being
medium discrete because of its mini-
malistic and sophisticated design, and
due to its very visble character in the
Living room.

Libratone is a very new started loud-
speaker company with start in 2007.
(gizmag.com, 2011)

The first consumer product, Libratone
Beat was introduced in 2010, and
therefore is the brand very new and
unknown. With collaboration with
many global distributors (Lke Mac
Stores), the brand's name is penetrat-
ing the loudspeaker market.
(Berlingske Tidende, 2011)

The product use wireless tech-
nology (mini- jack connection also
available) to stream music to the
player. It needs minimal knowl-
edge to install and setup the set-
tings.

(elpehuset.dk, 2011)

It is evaluated that the materi-
als, assembly, and components
are all of a medium quality.

Available in 4 colours:
grey, blueberry black,
H beige white, red/blood
orange. All produced
! in cashmere wool.

Available from DKK 3,999.- to DKK
4,699- at Eplehuset in Denmark,
and many other distributors (change
in price is due to different cashmere
wool). (libratone.com, 2011)

Evaluated at a medium level of
service at Mac Stores or Eplehu-
set in Denmark due to the prod-
uct is easy to operate, and there-

The loudspeaker can be placed
everywhere on a table or shell
except from mounted on a
bracket (on-wall).

It has received great reviews
for its performance both in
international and  Danish
medias.

(Berlingske Tidende, 2011)

Easy mini-jack connec-
tion, and smart wireless
connection through don-

gle/USB-adapter.

(elpehuset.dk, 2011) fore needs minimum knowledge.
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@ Figure 24: Strategy Canvas for Libratone Beat, and picture with its variations.
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The B&W Zeppelin iPod docking sta-
tionis a oval shaped loudspeaker with
integrated amplifier. It can be placed
on a table or wall mounted with a
bracket, and has become a success
for B&W. A following wireless version
Zeppelin Air, is also introduced to the
market. The idiom is evaluated as be-

ing medium minimalistic.

The loudspeaker’s idiom and func-
tionality (Pod docking station) has
become kind of a trademark for
B&W, and hereby very recognizable.

Available for DKK 3,799.- at Hi-fi
Klubben. That is a bit lower than
the Libratone Beat.

(hifiklubben.dk, 2011)

The product is relatively low in
price, and therefore is it evalu-
ated that the materials, assem-
bly and components are of a
medium quality. The product
is an all-in-one system, and has

Evaluated medium to high level
of service at Hi-fi Klubben.

The Zeppelin has its similarity with
Libratone Beat in information level
in setup. An iPod can directly be con-
nected and used. Mini-jack connec-
tion is also available for other types
of mp3-players or music sources.

It can be placed on tables or on-
wall with a bracket. The idiom is
sleek, but the size is big. Therefore
is it not seen as placeable as the
Libratone Beat.

It can physically be moved
around in the household.
Digitally adjustments are
available on the iPod in a

It has received an EISA Award-
for 'best soundstation” in
2008-20009. It has similarities
with floor speakers, and re-

1
]
]
1
]
]
] T
] ]
] ]
1 ]
1 1
] ]
1 ]
1 ]
] ]
i i
i many components included i i ired _ dit for i
t | comparing to the DALI Motif. i { | specialized program. ceives great credit for its over-
! ! : all performance.
E Only available in black. | ' (hifiklubben.dk, 2011)
)
; + | (hifiklubben.dk, 2011) P : ————
i T i | ' i | An iPod is easily connected
Hight i J ! ! 1 o mmm—mmmem ! i |in the handle in front. Inter-
9 | ; ; i P N i | [ == | action is moved to the iPod's
[}
i | | ; i i | i ! music player.
| ' ; : | : ' : :
] ! h : ] ] H :
: ' H ' H 1 H '
i i P T b————4 & i
i i / \ i / \ ' / \ :
] : \ : / ] / |
: : / \ | / \ | / h :
i i N \ L N
——— 4 H / \ 7 \ L 7 -y
\ b v v i
. 1 ' | / !
B&W Zeppelin \\ v \\ : I B&W has used their
N II \ experience and ex-
vy v i pertise from other
vy \ ! .:l/ products in develop-
]
Vi \l _ ing this product.
Low \il { -
& B, B, G B, B 4
% O % % &, N %
O/Z‘ % > ®+ Q &C‘ ] @
@/) ) @(}. & /O@\ (}O o/
3 S s % %, 5 2
2% 9 % @, B & G %
% % 2 ¥, % 28 Oc %
%y %, Y % 2% & a %,
2 % 5 (% %
S %, % 2
& / 4 Q
o %
3% %
(> )
% e %
S
%4, 2y
Design Purchase Before-use In-use

Figure 25: Strategy Canvas for B&W Zeppelin Air with including picture.



EBTB: Venus is a roof hanging passive
loudspeaker which is most character-
ized by its abnormal speaker design
and mounting. The idiom is developed
with focus on optimal sound, and the
idiom is a direct consequence of this
focus.

(hifi4all.dk, 2011)

High

EBTB's brand is not visible in Denmark,
and is most known in Bulgaria. The
products are only available at ‘lyd-
portalen.dk” and in KF scanAudio in
Denmark. (lydportalen.dk, 2011),
(kf-scanaudio.dk, 2011)

Available for DKK 3,995- at ‘lyd-
portalendk”. (lydportalen.dk, 2011)

It is evaluated to a medium level of
dependencies because of its roof
mounting, only.

AWl materials are aluminium and
brass with some high standard
components inside. The surface
i | finish is extraordinary, and only
economical profitable due to
low wages in Bulgaria.

1| (hifi4all.dk, 2011)

EBTB: Venus has 2
standard colours, but
with a payment of ad-
ditional DKK 500.- you
can choose any colour.

(hifi4all.dk, 2011)

[Py S,

EBTB: Venus

Evaluated medium to low level
of service at ‘lydportalen.dk” or
KF scanAudio.

The loudspeaker can be
adjusted in direction after
installation because of its
hanging position and ad-
justable brackets.

Users need a me-
dium to high level
of information to
operate and setup
this loudspeaker.

ge——emeteeccc e e e e e c e ——————————————

The Bulgarian company has many
years of experience in loudspeaker
production and development. Re-
views and tests have not been pos-
sible to find.

| No interface available. |

H EBTB researches in
] new technologies,
and the idiom of the
! speaker is a direct
consequence of this.
It is therefore evalu-
ated at a medium
Level.
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Figure 26: Strategy Canvas for EBTB:

Venus with including picture of 2 in a line-source arrangement.
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The Minipod Mk2 from SCANDYNA
is s product within a series of “pods”.
Micro-, small-, big-, and megapod
loudspeakers are available in many
colours. They all have a characteris-
tic "bubble"-idiom, which has become
SCANDYNA's  trademark, and very
unique. When interviewing the sales
personal at Hi-fi Klubben, he stated
that the products from SCANDYNA
were selling very good.

All pods are molded in ABS
plastic in order to have an eco-
nomical profitable loudspeaker.
Drivers and other internal com-
ponents are evaluated as being
as medium to low quality.

(hifiklubben.dk, 2011)

The Minipod MK2 can
be bought in almost
many colours includ-

The loudspeakers’ design communi-
cates the brand, and is well known
because of many achieved design
awards (scandyna-speakers.com,
2011) + distribution throughout Hi-fi
Klubben in Denmark.

It is evaluated as medium to low in
context dependent because of its
many colours, positions, and mount-
ing opportunities. The user has many
opportunities to make it fit into his/
her own household.

Minipod Mk2 is available for DKK
2,299 - each at Hi-fi Klubben.

(hifiklubben.dk, 2011)

Evaluated medium to high level
of service at Hi-fi Klubben.

It can physically be ad-
justed after installation on
! the floor or wall mounted
bracket. It is limited in ad-
justment because it is not
! wireless.

1| Users need a me-

[y ——

The loudspeaker leaks in bass
performance, and needs support-
ing subwoofer for optimal sound.
Traditionally compact speakers can
perform better at same price level.

(hifiklubben.dk, 2011)

| No interface available. |

The loudspeaker is pro-
duced in serious hi-fi
materials with quality
technology. But the
product's main focus
is on the design, and
therefore is the tech-
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Figure 27: Strategy Canvas for SCANDYNA Bigpod loudspeaker with picture including a bracket.
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6: Strategy Canvas 2 & 3

High

Raise
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Figure 28: Strategy Canvas no. 2 with main influence from the user insights “learning” and “detailed

Vdlue proposition

= Value addition by creating a user-friendly, state-of-the-
art interaction directly incorporated on/in the loudspeak-
er

Strategy Canvas no. 2

This Strategy Canvas has its primary inspiration from the
user insights “learning” and “detailed”. Its potential is within
a learning and intelligent loudspeaker with possibility of

programming the interaction to meet the household's in-
teraction need. The users have therefore room for immer-
sion, and need to possess a very high level of know-how
in operating the loudspeaker with incorporated interaction
functionality (digitally programming the interaction).

Due to its interaction, the technology has to be state-
of-the-art, and a following consequence is a higher price
level in production and development. Quality, personaliza-
tion, and performance characteristics are all reduced to
minimize costs, and focusing on creating value addition by
being user-friendly.

= The interaction is a learning system which is using the
newest technology to accomplish functionality

= The level of know-how is raised, and is appealing to a
target group of hi-fi enthusiast, who wants to have a
detailed technically solution

= The interaction and technology implementation is evalu-
ated as competencies which DALL or the project group
have, and therefore needs to in-source into the project
group

= A high raise in price is not beneficial, and a major negative
consequence for the product’s realism for implementa-
tion
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Figure 29: Strategy Canvas no. 3 with main influence from the user insights “masculinity” and “manifold’

Strategy Canvas no. 3

The third Strategy Canvas has its primary value addition
in personalization the loudspeaker to fit into multiple
contexts by making it very minimalistic, and by creating a
opportunity of individual design. The loudspeaker has no
interaction, and its canvas has many similarities with the
DALI Motif LCR. Due to the opportunity of individual de-
sign, the loudspeaker’s price level will be increased when
none other characteristics, like performance and quality,
is reduced.

2

Value proposition

= Value addition by creating a loudspeaker with greater op-
portunity of individual design

= It can fit into many context

= A very minimalistic loudspeaker which fits the market
trend + the users need of compact loudspeakers

= Price level is evaluated as raising due to a higher level of
product complexity because of its multiple design and
raise in quality

= The product strategy is very much alike the existing
DALL Motif LCR speaker, and has minimized chances in
creating a Blue Ocean
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/: Concept Cards

These concept cards are used as a tool for discussing ideas and functionality concepts with DALL The cards are
printed in hard copy with opportunity of shuffling thoughts inside the design team at DALL, and put them onto
physical cards for further concept developing.

: Notes:
"Powered passive

loudspeaker with
volume control.
Connected to

Tweeter/midrange rotation
external amplifier.

Volume

Pros i

J Adjustable volume on loudspeaker Need external amplifier
J Easy interaction Need external source
J Less expensive than an active loudspeaker Plays what the connected amp is playing

J Easy to setup and install Power connection

v
v
v

‘Powered, wireless,
active loudspeaker
with volume, source,
and track/channel
control. Connected

Notes: — \\\ 4_5_ - [_ .
igna

Tweeter/midrange rotation

il
Pros e

Souy

Adjustable volume on loudspeaker Wireless signal contra quality
All interaction on loudspeaker Expensive solution

~ Track/channel
Connection to multiple sources May become complex in setting up

Built-in amplifier Changing track/channel issues

Multiple placements

v
v
v
J No cables to sources Power connection
v
v
v

Passive loudspeaker can be connected to it

c3 Figure 30: Concept cards page 1.



“Passive loudspeaker Notes:

connected to exter-
nal amplifier”

Pros

J Simple loudspeaker
J Less expensive solution
J No need of power connection

J Easy to setup and install

v
v
v

‘Powered, active Notes:

loudspeaker with

volume control.

Connected to exter-

nal source/amplifier
for signal”

Pros

J Adjustable volume on loudspeaker

J Built-in amplifier

J Passive loudspeaker can be connected to it
J Easy interaction

 Easy to setup and install

 Passive loudspeaker can be connected to it

v

Tweeter/midrange rotation

No interaction on loudspeaker
Not user-friendly (in-use)

Need external source

Plays what the connected amp is playing

Tweeter/midrange rotation

Need external source

Volume

Plays only from the connected source

Power connection

May become expensive

Figure 31: Concept cards page 2.

Xpueddy
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owered active loud- Notes:

speaker with volume

and source control.

Connected to existing

system or/and e"xter-
nal sourc

Pros

Adjustable volume on loudspeaker Power connection

Easy interaction May become expensive
Connection from multiple sources

Can be connected to existing system

Built-in amplifier

Passive loudspeaker can be connected to it

LLLLLKKKLK

Notes:

1
O
7

LLLKLKLKLKLN 0

Tweeter/midrange rotation

-

Volume

-

Source

Figure 32: Concept cards page 3.
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Figure 33: Concept cards page 4.
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8: Sketches

Following sketches are made throughout the "“Concept Development” Phase in generating ideas for the final idiom
with integration of its functionality.

Figure 34: Sketches page 1.



Figure 35: Sketches page 2.
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Figure 36: Sketches page 3.



I ngure 37: Sketches page 4.
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9: Interaction Sketches

Sketching and fast models are used to test interaction principles. One of the demands to the interaction is that
the volume feedback must not indicate a volume Llevel because of scenarios with 2 loudspeakers being able to

adjust volume level.

Figure 38: Interaction sketches page 1.
66



Figure 39: Interaction sketches page 2.
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10: Bracket Sketches

Sketching of the bracket was carried out in the "Concept Development” Phase with focus on flexibility in instal-

ment and placement.
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Figure 40: Bracket sketches page 1.



Figure 41: Bracket sketches page 2.
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Figure 42: Bracket sketches page 3.



1. Turned 45° from the centre line, and the loudspeaker is 2. The loudspeaker is perpendicular to the wall, and
locked to the bracket. locked to the bracket.

3. Turned 45° from the centre line, and the loudspeaker is 4. The passage is free and the loudspeaker can be re-
can now be removed easily from the bracket. moved. If the loudspeaker needs to be angled like the
picture above, the bracket can be turned 180°. By doing

this, the bracket's free passage is mirrored.

Figure 43: Bracket sketches page 4.
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11: Additional Bracket Sketches

In here, sketches and 3D modelling renderings about an additional removable bracket are visualized, which is devel-
oped for portable, mobile devices i.e. smart phones or mp3-players. Several different principles were tested with
placement of mobile devices on top of the on-wall bracket.

Figure 44: Additional bracket sketches page 1.



1
A

e B B

Figure 45: Additional bracket sketches page 2.
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Figure 46: Additional bracket sketches page 3.




Figure 47: Additional bracket sketches page 4.




12: Calculations of Strengths

The most critical part in terms of static loading is the on-wall bracket. The loudspeaker is designed being placed
both in a vertical and horizontal position. This has influence on the bracket’s demands for not yielding when used
over a great period of time. In this section, calculations of strengths are made for specifying material data.

2 different situations can occur when installing the loud- Calculations
speaker. A vertical and horizontal placement. 2 types of
calculations are carried out to determine material data for
Later systematic material selection of the on-wall bracket.

Situation 1 (vertical placement)

The development of the bracket has been influenced high-
ly by its integrated functions, but also with production and
economical issues in mind. Therefore, the bracket is opti-
mized for injection moulding, which is less expensive than
aluminium casting or CNC-processsing at a great amount
of parts.

When moulding in plastic, different types of failure or de-
formation can occur due to static or dynamic loading. In
this chapter, static loading in terms of the loudspeaker’s
own dead weight is calculated ensuring no fracture is hap-
pening. Also, the creeping module of elasticity is calcu-
lated ensuring that no creeping arise due to a constant
static loading of minimum 20 years (evaluation of maxi-
mum product lifetime). Figure 48: colour indicating where the
bracket is fixed, and the red colour is indicating
where the loading is applied.

Assumptions

The following assumptions are made when calculating
stresses and creeping modules of elasticity of the on-wall
bracket in plastic material:

The loudspeaker's dead weight is 3 kg. The original Lektor
1 has a weight of 3.1 kg. (dali-speakers.com, 2011). This as-
sumption is made due to the new loudspeaker's cabinet
is produced in plastic instead of wood (minor material
density). Amplifier, volume and source wheel, etc. are
additional parts, which Lektor 1 does not have integrated.
In total, it is evaluated that the new loudspeaker’s dead
weight is 3 kg.

The loudspeaker’s centre of gravity is calculated being
at the end of the on-wall bracket. It is not possible at
this moment to calculate the centre of gravity due to
lack of material data about internal components, and
specific placements

The plastic material may be considered being linearly
elastic, homogeneous, and isotropic. This is difficult to Figure 49: Back side of the on-wall brack-
sustain due to the injection moulding process et. When simplifying the construction, the

The on-wall bracket has no moulded-in stresses cross-section is a H-beam.
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In the vertical situation, the on-wall bracket
is shaped like a H-beam when simplified. The
beam'’s momentum of resistance is determined
(Ticona, 2000), and used to calculate the
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Figure 50: Calculations made by hand.
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Figure 51: Calculations made by hand and validated in SolidWorks.

The bending stress is calculated, which is a re-
sult of the static loading and the beam's calcu-
lated resistance of momentum. (Ticona, 2000)

The calculated stress is 2.47 MPa, and is vali-
dated using FEA calculations from SolidWorks
SimulationExpress plug-in. The loading and con-
strains are located as shown in the illustration
from SolidWorks.

SolidWork's  FEA  calculation determined a
maximum stress level of 2.47MPa, which can
be seen on the illustration to the left. It is a
20% deviation from hand calculations, and is
caused by dmensional differences than a sim-
plified H-beam, and the static loading is placed
differently than the hand calculations. The
SolidWorks FEA calculations is evaluated plau-
sible, and is used from this point of departure.

The FOS (factor Of Safety) at static loadings in
plastic parts is 2-3 (Ticona, 2004). A FOS is set
being 3 resulting in a maximum stress level 7.41
MPa when vertical mounted.

The on-wall bracket is constantly loaded with
a force of 29.46N in many hours. Plastic ma-
terial can deform during constant loading, and
therefore is a minimum creep module of elas-
ticity calculated ensuring that no critical de-
formation happens. In worst case scenario, the
bracket fails and will fracture.

The FOS is 1.2 when constantly loaded stati-
cally (Ticona, 2004). The acceptable stress
level is calculated being 2.06 MPa.

The creep module of elasticity is derived from
Hooke's law (Ticona, 2004). In here, a maxi-
mum strain of 1% is determined as being ac-
ceptable, and is used for further calculations.
If the strain level is set being 2% it simply re-
sults in a twice as low creep module.

The maximum stress concentration and creep
module of elasticity can now be used as speci-
fications for a systematic material selection.
The values are of a relatively low character,
and are evaluated acceptable due to the on-
wall bracket’s construction and relatively mini-
mal loading (3 kg.).




Situation 2 (horizontal placement)
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The second situation is when the loudspeaker
is horizontal placed. The same calculations are
made with purpose of identifying the worst
case scenario. It is difficult in advance to de-
termine this due to the bracket's complex di-
mensions.

The maximum stress is calculated being
2.46MPa using SolidWorks, and with a FOS at 3,
it results in a stress level at 7.38MPa. It is close-
ly to the calculated stress level in the vertical
situation. Also is the creep module of elasticity
similar, and indicates that the on-wall bracket's
dimensions are not that different when turned
90 degrees.

Figure 52: Calculations made by hand and vali-
dated in SolidWorks when mounted horizontally.
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13: Systematic Material Selection

A systematic material selection is carried out in choosing what plastic material the on-wall bracket can be manu-

factured in.

A systematic material selection is made to select the
most attractive material for the on-wall bracket. Several
mechanical demands have been defined in previous Appen-
dix, and additionally thermal, chemical, economical, and
technology demands must be specified in selecting the
most appropriate material with basis in a function analysis
of the part.

The on-wall bracket is the most critical component in the
loudspeaker construction in relation to mechanical failure.
It must not fail, which in worst case scenario could result
in the loudspeaker falling to the ground, and in some sce-
narios, harm human beings.

Function

Function analysis

The function analysis elaborate the part’s function within

the total loudspeaker construction, and 3 types of func-

tions can be defined:

= Main function is the part’s reason for existence

= Secondary function(-s) are present in order to full fill
the main function

= Minor function(-s) make the part more attractive, but are
not crucial for the success of the main and secondary
functions

Limits of function

= fastening loudspeaker
= Rotate 45° from its centre line

= Static loading of a 20 year period

= Easy mounting and removal of loudspeaker with no
use of tools

= Stabilized in every position of use (horizontal, verti-
cal, on-wall, on a stand: rotated -45° to +45°)

= Abllity to resist static and dynamic loading (con-
stant static loading)

= In-use and transportation temperature
= Form stability
= Wear-resistant

= UV-resistant

* In-use temperature from 5° to 50°, and transporta-
tion temperature from -10° to 50°

= The material must have a maximum from shrinkage

of 1%

The loudspeaker must be able to be mounted and

removed 500 times during its lifetime of 20 years

Must resist direct sunlight exposure

= Dyeing availability

= Low material price

Minor functions|Secondary functions| Main function

= Surface finish

Coloured by master batch in RAL 9005

= Must not exceed a price/weight index of 2

Must resist cleaning materials

Figure 53: Definition of main, secondary, and minor function used in defining specifications for the on-wall bracket.

Part specifications
Mechanical

= Young's module > 2,000 MPa
= Yield strength > 7.4 MPa

= Creep module >206 MPa

= Water absorption < 1%

= Form shrinkage < 1%

= Wear-resistant

Thermal
= In-use temperature 5°C to 50°C
= Transportation temperature -10°C to 50°C

Chemical

= Water resistant

= UV-resistant

= Resistant to fluids with a pH value from 4 to 9

Economical
= Material cost < 2.0
= No finishing process after manufacturing

Technological
= Manufactured by injection moulding
= Colouring in RAL 9005 by master batch



Materials ABS PMMA SAN POM PP
1. E-module > 2,000 MPa 2,200 MPa | 2,700 MPa | 3,000 MPa | 2,500 MPa | 800 MPa
2. Yield strength > 7.4 MPa 30 MPa 65 MPa 70 MPa 45 MPa 28 MPa
3. Creep e-module > 206 MPa 1,100 MPa | 2,500 MPa | 2,000 MPa| 2,000 MPa| 400 MPa
w| 4 Water absorption < 1% 0.25% 0.35% 0.25% 0.15% <0.05%
& 5 Form shrinkage < 1% 0.5% 0.3% 0.3% 15% 12%
g 6. Temperature from -10°C to 50°C 80°C 65°C 80°C 75°C 75°C
£\ 7. Wear resistant Poor Good Good Excellent | Excellent
§ 8. Resistant to water Yes Yes Yes Yes Yes
g 9. UV-resistant No Yes Yes Yes Yes
S| 10.pH value from 4 to 9 Very good | Excellent | Very good | Good | Very good
11. Material cost < 2.0 17 2.0 18 30 10
12. No finishing process after casting None None None None None
13. Injection moulding process Yes Yes Yes Yes Yes
14. Master batch colouring in black Yes Yes Yes Yes Yes
Full fil demands? No Yes Yes No No

Figure 54: List of material data with indlications in red of materials which do not full fill the criteria.

Material data

1. E-module (Young's module of elasticity) is an estimated
value ensuring that the material has great stiffness, and
found in (Schreder-Plast, 2002)

2. Yield strength is calculated being 7.4 MPa in worst case
scenario by using FEA-tools in SolidWorks, and found in
(Schreder-Plast, 2002) including factor of safety

3. Creeping module calculated via hand and FEA cal-
culations in previous chapter. The values are from
(Schreder-Plast, 2002), and from a scale Ec/1000/10
Nmm2 at 23°C, DIN 53444 (creeping module of elastic-
ity at 1,000 hours loading at a stress concentration of
10 N/mm2). It is very difficult to get exact data about
the creeping module, but these data are very closely
to the given scenario of loading

4. Water absorption percentage is an estimated value, and
found in (Schreder-Plast, 2002). It is an important issue
to address because of plastic material may absorbs wa-
ter over a great time period (Erhvervsskolernes Forlag,
2005)

5. Form shrinkage below 1% is an estimated value, and in-
cluded due to complex geometry in the on-wall brack-
et. Furthermore, the in-build functions in the bracket
are affected by a too high level of form shrinkage. Data
is found in (Schreder-Plast, 2002)

6. Data found in (Schrader-Plast, 2002), and is long time
in-use temperature. Minimum values are not listed.

7. Wear-resistance is evaluated due to material descrip-
tion from (Erhvervsskolernes Forlag, 2005)

8. Data found in (Schreder-Plast, 2002)

9. Data found in (Schreder-Plast, 2002). ABS must have
UV-stabilizer additives added to the material in not re-
ducing mechanical and perceptive parameters

10.pH values from 4 to 9, which typically is found in
household cleaning materials. Data are found in mate-
rial description (Erhvervsskolernes Forlag, 2005)

11. The material cost is evaluated in a price/weight index
whereas etc. a cheap plastic material as PE has a index
rating of 1.0. Contrary, a designed fiber reinforced plas-
tic material can have aindex of > 10+ (Erhvervsskolernes
Forlag, 2005)

12.No need of colouring or after processing of the injec-
tion moulded part (Erhvervsskolernes Forlag, 2005)

13. The on-wall bracket is manufactured by injection
moulding due to its complex geometry and in-build
functions. Data are found in material descriptions (Erh-
vervsskolernes Forlag, 2005)

14. Opportunity of colouring the part by master batch in
RAL 9005 (Erhvervsskolernes Forlag, 2005)

Material selection

The selected material is SAN (Styren-acrylnitril-copoly-
mer), and has slightly better mechanical properties than
PMMA and a lower price index. ABS, POM, and PP fail at
some criteria, and are therefore not an option. The selec-
tion of material is facilitated using estimation, and must
be verified by plastic engineers in relation to the on-wall
bracket construction.
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14: Floor Stand Sketches

Both hand sketches and 3D modelling is used in exploring different types of solutions for the stand's design.
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Figure 55: Hand sketching different types of stands.
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Figure 56: 3D modelling the new stand including an iPhone.
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15: Lektor 1 Cost Price

The estimated cost price of Lektor 1 is estimated with same percentages as in the chapter “Economical Perspec-
tives” in Phase 2. The cost price is calculated in order to estimate a component price for reused parts in the new
loudspeaker.

Market price: DKK 1,149 - User is buying the Lektor 1

VAT (25%): 1149/1.25 = 919 Loudspeaker for DKK 1,149’ at a

o) : . - local Hi-fi Klubben shop (B2C). 25%
VAT (25%) in DKK: 1,149 - 919 = 230 VAT is included in the market price.

Hi-fi Klubben shop sdles price: DKK 919.- Hi-fi Klubben shop buys the
Profit (35%): 919/1.35 = 681 loudspeaker from Hi-fi Klubben A/S
Profit (35%) in DKK: 919 - 681 = 238 for DKK 681.- (B2B). Hi-fi Klubben

shop wants a 35% profit earning
DKK 238.- at each sale.

Hi-fi Klubben A/S sales price: DKK 681.- Hi-fi Klubben A/S buys the
Profit (10%): 681/110 = 619 Loudspeaker from DALLA/S for
ot o O8I0 SO0 DKK 619 - (B28). Hi-fi Klubben A/S

wants a 10% profit earning DKK 62.-
at each sale.

DALI A/S sales price: DKK 619. DALL A/S manufactures the
- 9 - . loudspeaker for DKK 422.- and
g%g/eltllcgs:tfznzce (40% contribution margin): wants a 40% contrbution margin.
oY o 0 - DALL A/S's profit is hereby DKK
Contribution margin in DKK: €19 - 422 = 197 197 - for each sale to Hi-fi Klubben
A/S (B2B).

Figure 57: The calculated target cost price from a market perspective is DKK 422, for one single Lektor 1 loudspeaker.



The wooden cabinet is made of 5 pieces of MDF (medium-
density fibreboard) all glued together. Additionally is the

10% of the total cost price resulting in a total cabinet cost
of DKK 42.2.-. Acoustulux damping material is also included
in the cabinet cost price.

Cables are connected from the tweeter panel and bass
driver to the crossover inside the loudspeaker. Cables and
plugs are estimated costing 10% resulting in a cost price of
DKK 42.2-.

In-build bass ports are mounted behind the front baffle. The

The loudspeaker’s assembly is done by labour, and is esti-
mated costing 10%. It results in a cost price of DKK 42.2,-.

MDF covered with laminate. The cabinet is evaluated costing |—

The Lektor 1 tweeter panel is assembled by multiple parts,
andis a relatively expensive component. The bass driver and
tweeter panel is evaluated costing 30% of the total cost
price resulting in DKK 127 - for both. Bass driver costing DKK
635.- and tweeter panel costing DKK 635

This estimation is made with basis in DALL spending a Lot of
resources on quality assurance and component design.

The front baffle is made in plastic by injection moulding. The
baffle has in-build tapped holes for easy and fast mounting
of tweeter panel and bass driver. It is estimated costing 10%
of the total cost price resulting in DKK 42.2.-.

bass ports are estimated costing 5% of the total cost price
resulting in a cost price of DKK 21.1- for 2 ports.

12 x M4x3 custom made DALL screws (4 visble and esti-
mated 8 non-visible) are estimated costing 5% restlting in a
cost price of DKK 21.1- for 12 screws. 1 screw hereby cost
DKK 1.75-,

The bass driver rim is injection moulded and estimated cost-
ing 5% of the total cost price. This is DKK 21.1- for one bass
driver rim.

Cost price estimation

The target cost price is estimated being DKK 422~ for DA-
LI's Lektor 1. It is a guesstimate due to limited knowledge in
what percentages DALL and Hi-fi KLubben uses throughout
the distribution chain.

Furthermore, the component prices are a guesstimate with
point of departure in the defined target cost price. All
component prices are guesstimates, and used for further
detailed economics in the new loudspeaker product. The
following components are reused, and are applied in the
economical calculation in the Process Report:

» Bass driver: DKK 635.-

= Tweeter panel: DKK 635

» Bass driver rim: DKK 21.1.-

= Bass port: 10.5.- each

= DALI custom M4x3 screw: 1.75.-

= Crossover: DKK 21.1-

Figure 58: DAL!'s Lektor 1 loudspeaker.

A die casted aluminium part is covering the tweeter dome.
This part is evaluated costing 10% of the loudspeaker's to-
tal cost price resulting in a component price of DKK 42.2.-.
Within this calculation, the die casting tool is included in the
component’s cost price.

The crossover is a very important component, but can be
produced relatively cheap. It is estimated costing 5%, which
is DKK 21.1-,
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16: Business Model

A Business Model is used in defining what consequences new initiatives have on the strategy diamond for the

marketing introduction of the new loudspeaker.

The business model is with point of departure in online
material found at (businessmodelgeneration.com, 2011).

The main points from this model is used in identifying addi-
tions to the strategy diamond found in “Strategy Perspec-

The model's content is developed starting with identify-
ing the customer segments. In continuation hereof are
customer relationships and channels described going from
the right side of the model to the left.

Key Partners

tives” in Phase 4.

« Hi-fi Klubben
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guidance

Key Activities N

8 UPdating/mainte»
Nance of software
N COﬂSuLtancy and

* Hotline personal instructions|
i Instryctj « Educating interior/
furniture retal s

Value Propositions

(Q/”?é,
=
E‘\ y 2

7 to solve?
to

er to the customer
er’s problems are we helping

I—

= Online guidance
« Hi-fi Klubben sales

« All-in-one product

= Elegant loudspeak-
er suitable to many
context of use

« Multi-room solu-

= Electronics (know-
how)

= Joint venture

concerning wireless

technology

= Human: wireless
technology

* Amplifier boUth
from 1CEPower divi-

sion at B&O (CEM) * Economy

* Purchasi

* Adustment opportu-
nity after install ation

= Wireless streaming
of music

* Consistently quali
(functionalj

« Easy and intuitive

= Testing of system
setup (+ presetting)

= Production: qual-
ity insurance of
components and

products

sub-supplier's OEM

use of product
« Experience in

interacting with
loudspeaker (dif

Cost Structure

~ Production: high
startup costs
= Testing: modifica-

construction bef

= Joint venture
concerning wireless
technology

tions of loudspeaker| « Ofp/, installing

of amplifier into

* Marketing Materia(

* Product Catalogue

- Setup and Mainte-
nance Of S)/Stem

SEtUp in store
S
* Updatin

Revenue Strea

or what value are our cust
or what do they currently p
ow are they curr aying?




Customer Relationship

= Establishing a
new market (mass
market)

* "Heard about DAL
before.. (frie
family

brand by using

other arenas, new
product features,

wireless tech

« Opportunity for
dedicated website
with further con-
cept description

+ Magazine and
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" ben with profes-
sional guidance and
know-how from
sales person

« Communicate DA-
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Figure 59: The business model with post-
its illustrating initiatives which have influ-

ence on DALI's product strategy.
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