BADTRENDS W

Studie lber das Whirlverhalten der Deutschen

Bundesblirgers
Blubberblaschen

Im Auftrag von Hoesch er-
mittelte das Kélner Rhein-
gold-Institut die Einstellung
der Deutschen zum Whirl-
baden und stellte einen Ver-
gleich zu den (blichen Ba-
degewohnheiten auf. Hierbei
zeigten sich interessante
Unterschiede.

nicht Uber Geschmack. Das gilt be-

sonders beim Bade- und Whirlverhal-
ten der Deutschen. Die Studie ,, Motive des
Badens und Whirlens* vom Kélner Institut
fUr qualitative Markt- und Wirkungsanaly-
sen Rheingold (vormals IFM) ging diesem
Thema jetzt auf den
Grund.

Es 181 sich Uber alles streiten — nur

Dabei zeigte sich, dal3 jeder
Befragte eine andere Aus
kunft zu den Badegewohn-
heiten gab, egal ob es sich
um Dauer, Temperatur, Full-
hohe, Einseif- und Abspll-
rituale oder Badezusiize
handelte.
Grundsétzlich  differieren
auch Motivation und Asso-
ziation beim Baden oder
Whirlen. Der Badende
sucht die Abgeschiedenheit von der Welt,
dievertréumte Ruhe und Zeit fUr sich selbst.
Dieser Riickzug von den Anforderungen des
Alltags stellt fir einen kurzen Moment auch
einen Rickzug vom Erwachsenendasein
dar. Whirlbadende hingegen sind auf3erst
aktiv. In ihrem Badeerlebnis bestimmen sie
am liebsten selbst, ob, wann und wie lange
gesprudelt wird. Von Vertraumtheit ist
bei ihnen wenig zu splren. Die Whirl-
wanne sehen sie a's Jungbrunnen, von
dem sie grofRere korperliche Leistungs-
fahigkeit, kosmetische Effekte, Revi-
talisierung von routinierten Alltagsab-
l&ufen und gesteigerte sinnliche Emp-
fanglichkeit erwarten.

Fur

Extreme Standpunkte

Wie die Studie zeigt, wird das
Whirlbad als ideales Fitnef3gerét
und als Vorbereitung fur den All-
tag genutzt. ,Vor wichtigen Ter-
minen, anstrengenden Tagen
bringe ich mich in der Wannein
Form®, lautet eine Aussage.
Oder auch ,,...nichts bringt
mich wieder so auf Trab, wie
meine Whirlwanne.“ Beim rei-
nen Whirlvergniigen geht es
nicht um Waschen oder Rei-
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Whir-

len ist ein lustvolles
Vergniigen, das man gar nicht hdu-

fig genug haben kann, finden die Liebhaber
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Sprudelvirtuosen
sind Whirltage Festtage, die
nach Herzenslust mit Luxus zelebriert werden

nigung. ,, Waschen tue ich mich vorher. Die
Whirlwanne kommt nach dem Duschen.”
Auch Seife und Shampoo haben hier nichts
zu suchen. Zentrales Motiv des Whirlensist
eine Dynamisierung und Vitalisierung des
Alltags und der Befindlichkeit.

Doch auch beim Whirlbaden scheiden sich
die Geister. Die Studie hat vier verschiede-
ne Typen ermittelt — vom Uberzeugten Nut-
zer bis zu Personen mit grundsétzlich ab-
lehnender Haltung. Fir die Sprudelvirtuo-
sen geht nichts Uber ein Bad in der eigenen
Whirlwanne. Das ist fur diese Typen ein
Fest, das moglichst haufig zelebriert wer-
den will: ,Eine Art Ritual, eine zelebrierte,
festliche Stimmung, nicht so 08/15. Da
gehort Sekt und klassische Musik dazu.”
Mit spielerischer Virtuositét bedienen sieal-
le Tasten des Systems und sind dabei selbst
der Dirigent.

Genauso gerne — aber eindeutig lustvoll be-
tont — sehen die Liebhaber das Whirlver-
gnugen. Die Whirlwanne ist fur sie Bele-
bung, Dynamisierung und die Krénung des
hedonistischen Korpergenusses. ,,Haupt-
audoser fur den Wannenkauf war der
Spal¥faktor, so lautet ihre Devise. Gerne
zelebrieren sie den Whirlgenul3 zu zweit.
Und dabei darf ein wenig Luxus oder Ro-
mantik nicht fehlen.

Ganz und gar feindlich stehen die Nein-
Sager dem Whirlen gegeniber. Diese ver-
botene Frucht méchten sie erst gar nicht ko-
sten und entrusten sich Uber die Menschen,
die so etwas tun: , Die da drin sitzen, kom-
men mir minderbemittelt vor. Das ist wir-
delos und l&cherlich.” Insgeheim sind aber
auch die Nein-Sager vom Whirlen faszi-
niert. Doch den Spal3 an diesem Vergniigen
kdnnen oder wollen sie sich nicht erlauben.
Dafir haben die Unentschlossenen wenig
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Verstandnis, denn das Whirlbaden erfillt
fur sie vor allem praktische und medizini-
sche Zwecke. Bevorzugt nach dem Sport
begibt sich dieser Typ gerne in den Whirl-
pool seines Fitnef3clubs und &3t sich und
seine muden Glieder noch einmal richtig
durchsprudeln. Und das ist &uRerst kom-
munikativ: ,, In die grof3en Pools gehen 5 bis
7 Leute rein, da kann man sich nett unter-
halten. Ein flapsiges Hin und Her, jeder 183t
einen Spruch fallen.* Der ein oder andere
hat auch schon einmal daran gedacht, sich
das sprudelnde Vergniigen nach
Hause zu holen, aber

in der Umsetzung die-

ser Pléane werden die
Unentschlossenen ihrem
Namen gerecht.

90 Prozent daftir

Wie hoch die Anteile der
einzelnen Fraktionen sind,
erforschte Hoesch mit einem
Whirlfolder, der begleitend
zur qualitativen Grundlagen-
studie an 7800 Handler und
Installateure sowie 2850 End-
verbraucher verschickt wurde.
Die unterschiedlichen Ziel-
gruppen sollten hier ihre Ein-
stellung zum Whirlbaden kund-
tun und sich den Typen der
Rheingold-Studie zuordnen. Mit
50,1 Prozent auf Platz Eins lagen
dabei die Sprudelvirtuosen, ge-
folgt von den Liebhabern mit 40,8
Prozent der Befragten. Weitere 8,5
Prozent zéhlen sich zur Gruppe der
Unentschlossenen. Nach dem Sport
rein ins Sprudelbad — ja. Aber ein-
fach mal so sprudeln? Dazu kénnen
sie sich nicht entschliefen. Als absolute
Nein-Sager, bei denen das Sprudelbad erst
gar nicht in die Wanne kommt, sahen sich
nur 0,6 Prozent.

Bei der Frage welche Kundenargumente fir
den Whirlwannenkauf sprechen, entfielen
die meisten Nennungen auf den Gesund-
heitsaspekt. Sehr stark vertreten sind zu
gleichen Teilen auch Fitness und Spal3. Ge-
gen den Whirlwannenkauf spricht laut
Handler- und Installateursbefragung vor al-
lem das Preisargument. Vorurteile, wie
Angst vor mangelnder Hygiene, kompli-
zZierte Technik oder gesundheitliche Beden-
ken, sind eher as sekundér einzuschétzen.
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Dem Nein-Sager reicht die
Vorstellung vom Whirlbaden,
um zu wissen, dal3 er diese Er- e - r "
fahrung nicht machen méchte | = | T o 1

Wéhrend das Sprudelbad den
Unentschlossenen nach dem
Sport und zur Entspannung ge- ]
nau richtig kommt, kénnen sie E W T ] e
sich nicht dazu entschliel3en, 5 i

einfach mal so zu sprudeln

74,8 Prozent der Handler und Installateure
winschen sich mehr Argumentationshilfen
fur den Verkauf in Form von Technikinfos,
Planungshandbtchern  und  Whirlfibeln.
Oder noch besser: Selbsterklérende Bedie-
nungen und After-Sales-Service. Auch bei
den allgemeinen Informationen zum Thema
Whirlwannen wiinschen sich 71,9 Prozent
der Befragten mehr Details, die sie an ihre
Kunden weitergeben konnen.
Die
Montagetechnik
der Whirlwannen beurteilen Hand-
ler und Installateure vorwiegend as sehr
einfach und angemessen. Zum Thema ge-
sundheitliche Bedenken erwarten sowohl
Profiswie auch Endkunden keine negativen
Effekte beim Whirlen. Im Gegenteil — die
gesundheitlichen Auswirkungen werden na-
hezu durchgéngig a's positiv bewertet.

da’ 90 Prozent bereits einen Whirl-

pool oder eine Whirlwanne genutzt
haben und ein gewisses Erfahrungspotenti-
al haben. Auf die Frage, wo sie sich Uber
Whirlwannen informieren wirden, entfielen
die haufigsten Nennungen auf den Handel,
gefolgt von Herstellern und Installateuren.
Eine untergeordnete Rolle bei der Infor-
mationssuche  spielen
Bekannte oder Freunde
und auf das Informieren
Uber die Publikumspres-
se entfielen die wenig-

Die Endverbraucherbefragung ergab,

Unentschlossene
(8,5 %)

Liebhaber (40,8 %)

sten Nennungen. a
Sprudelvirtuosen Nein-Sager (0,6 %)
(50,1 %)
Anteile der 4 Whirl-Typen
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