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Lady Braun
Luftkissen-Trockenhaube

Die Braun Fachinformationen erscheinen in
loser Folge als warenkundliche Unterlagen

fiir den Fachhandel.

Sie sind vor allem fiir den Verkaufer im Fach-
handel bestimmt und kénnen gesammelt werden.

Wie sieht der
Erfolg aus?

Im Herbst 1971 hatten wir dem Handel
die Lady Braun Luftkissen-Trockenhaube
vorgestellt und mit dessen Hilfe im Markt
eingefiihrt.

Inzwischen wurde sie zu dem Erfolg im
Trockenhaubenmarkt. lhr Anteil am
Gesamtmarkt steigt standig, wéhrend
der Anteil der konventionellen Hauben
sehr stark zuriickgeht.

Die Braun Luftkissen-Haube allein hat
den stagnierenden Trockenhaubenmarkt
wieder in Bewegung gebracht.
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Wie wurde der
Erfolg geplant?

Wir haben hunderte von Frauen interviewt
und alle Mingel und Klagen iiber her-
kémmliche Trockenhauben genau re-
gistriert. Besonders drei Mangel wurden
standig genannt:

das steife, starre, anstrengende Sitzen,
der oft mithsame Auf- und Abbau,
die teilweise sehr schwierige Verstauung.

Damit war der Weg, hin zu einer besseren
Trockenhaube, aufgezeichnet.

Nun hatten unsere Ingenieure das Wort.

Was ist das Erfolgsystem?

Eine Reihe von Realisierungsmdglich-
keiten kamen auf den Tisch:

Trockenhaube mit fahrbarem Gestell,
Trockenhaube mit Schultergestell
und viele mehr,

aber alle waren uns nicht gut genug. Der
Wounsch nach gréBtméglicher Bewegungs-
freiheit fiihrte uns zum flexiblen Trocken-
haubensystem, zur Ausnutzung des Luft-
kissenprinzips fiir Trockenhauben:

Durch einen Luftschlitz im Motorgehéuse
wird die Luft eingesaugt und gelangt in
die Luftkanile der Plastikhaube.

Die systematisch angelegten Luftkanile
und Luftlécher gewahrleisten die schnelle
und gleichm#Bige Trocknung.

Durch die dauernde Luftballung entsteht
gleichzeitig ein Luftkisseneffekt, der die
Haube schwebend leicht auf dem Kopf
hélt.

Der Schritt

vom Erfolgsystem
zum
Erfolgsprodukt

Das nun vorliegende System wurde in
eine ausgefeilte Produkt-Konzeption um-
gesetzt, mit strengen, qualitativen MaB-
stdben im Detail. Die danach folgende
Aufgabenstellung, hieraus ein Braun-
Produkt zu machen, brachte unseren
Designern schlaflose Néchte ein.

Es war keine gewdhnliche Aufgabe fiir
einen Braun-Designer — nicht vergleich-
bar mit Rasierern, Stereogeriten etc. —
und dennoch kam am Ende ein typisches
Braun-Produkt heraus: klares funktionales
und dabei ansprechendes Design.



Was sagt
der Verbraucher?

Was uns die Produkttests schon ange-
kiindigt hatten, bestétigte sich nun in der
Markteinfiihrungsphase.

Der Verbraucher erkannte, daB es sich
nicht um eine neue Trockenhaube, sondern
um die neue Trockenhaube schlechthin
handelt. Er stellte fest, daB das, was er
vorher vermiite, ihm nun geboten wurde:

Bewegungsfreiheit

wihrend des Trockenvorganges, an-
stehende Arbeiten kénnen dabei leicht
bewiltigt werden.

Bequemlichkeit,
kein umstindlicher Auf- oder Abbau
eines Statives.

Kompakte Bauweise:

Die Luftkissen-Trockenhaube ist sehr
platzsparend, sie ist schnell in der kleinen
Tragetasche weggepackt und sie ist die
erste reisetaugliche Trockenhaube.

Was hat der Handel zu diesem Erfolg
beigetragen?

Der Handel hat wesentlichen Anteil am
Erfolg dieses Produktes. Er erkannte die
Erfolgsaussichten dieser Produktneuheit
sofort und handelte dementsprechend:

durch ein intensives, fachliches Ver-
kaufsgespréach wurde der Kunde iiber
die neuen Vorteile informiert und
iberzeugt.

durch fachgerechte Prasentation des
Produktes und der zur Verfiigung ge-
stellten Werbehilfen im Schaufenster,
auf der Theke etc. wurden die Kunden
sofort iiber diese Neuheit informiert
und interessiert.

Man kann es auch so sagen, der Handel
merkte sofort, daB hier ein groBer Umsatz
winkte und schaffte die notwendigen Vor-
aussetzungen im eigenen Haus.




Was tut Braun
morgen

fiir den Weihnachts-
umsatz?

Die im November beginnende Werbe-
kampagne in Zeitschriften und Fernsehen
wird die gréBte Einzelwerbung fiir Trocken-
hauben sein, die innerhalb so kurzer Zeit
in Deutschland vorgenommen wurde.

Wir werden im November und Dezember
1972 iiber 20 Millionen Verbraucher-
kontakte erzielen.

Was hat Braun
getan, um die
Erfolgreiche be-
kannt zu machen?

Mit einer massiven lllustrierten- und Fern-
sehwerbung wurden die Vorteile unseres
Produktsystems einem breiten Publikum
bekannt gemacht und damit der Abverkauf
unterstitzt. .
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