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Ergebnisse

Das zusammenfassende Ergebnis gleich vorneweg: Die Parfumierung wurde von
den Adressaten aullerst positiv aufgenommen und dementsprechend belegen die
nackten Zahlen den wirtschaftlichen Erfolg der bedufteten Katalog-Variante.

Zur Messung des Dufterfolgs stutzen wir uns auf zwei Untersuchungen:

Einmal wurden Response- und Buchungswerte etc. zahlenmaRig erfal3t, so dal® wir
die beiden Katalogalternativen (,mit" und ,,ohne") gegenuberstellen konnen. Diese
quantitativen Ergebnisse konnen jedoch nur als Trend dienen. Fur statistisch
signifikante Aussagen hatte die Testbasis etwa doppelt so ,grof3 sein mussen. Aus
diesem Grund starteten wir eine zweite Untersuchung. um den positiven Trend zu
verifizieren: 20 Empfanger parfumierter Kataloge wurden telefonisch interviewt. Die
Interviews wurden non-direktiv gefuhrt. Das heif3t im Gegensatz zu der bekannteren
Interview-Technik gibt es keinen vorformulierten Fragebogen. der Punkt fur Punkt
abgehakt wird. Stattdessen halt der Interviewer lediglich das Gesprach am Laufen
und beim Thema. Vor allem stellt er keine geschlossenen Fragen, sondern lafdt sich
vom Gesprachspartner alle Facetten seiner Meinung und Einstellung rund um das
interessierende Thema erlautern. Man erhalt durch diese Interview-Technik sehr
offene Antworten und vermeidet, daly dem Gesprachspartner eventuell gewlnschte
Antworten in den Mund gelegt werden.

Zahlen

Verstdndlicherweise beschrinke ich nich bei der Darstellung in diesemKapitel auf die
zahlenmafigen Verhaltnisse von ,,unbeduftet" zu ,,beduftet".

Schliel3lich interessiert Sie in erster Linie, ob Sie mit Duften besser verkaufen
konnen und weniger die Kalkulation der Firma Agritourist. Im Verhaltnis von
parfumierten zu geruchslosen Katalogen sind flr uns zwei Werte besonders
interessant:
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1. Wieviele Buchungen loste der Katalog ,,mit Duft" gegenuber dem ,,ohne Duft"
aus?

2. Wie verhalten sich die durchschnittlichen Buchungswerte zueinander?

Das erstaunliche Ergebnis belegen die Buchungswerte, sie verhalten sich im
Verhaltnis 31:2 zueinander. Das heil3t: Erzielte ein verschickter, unbedufteter
Katalog einen durchschnittichen Buchungswert von 100, dann erzielte der
parfumierte und sonst Vvdllig identische Katalog den deutlich hoheren
Vergleichswert von 155.

Interessanterweise resultiert dieser beachtliche Buchungswert von verhaltnismafig
ebensovielen Buchern wie beim unbedufteten Katalog. Oder mit anderen Worten:
Der prozentuale Anteil der Bucher anderte sich fast nicht durch die Parfimierung mit
dem Duftdepot, sondern im wesentlichen waren die Reservierungssummen
erheblich héher. Das wirft Fragen auf: Sind es die gleichen Bucher, die auch ohne
ParfiUmierung geordert hatten? Warum haben sie mehr Geld ausgegeben?

Oder sind es Grofteils andere Personen die wir sonst nicht begeistert hatten?
Hatten wir dann einen Teil der ,,eigentlichen" Bucher verschreckt und dafur neue
hinzugewonnen? Warum ist der durchschnittiche Bestellwert hoher?
Moglicherweise gibt uns die deutliche Polarisierung durch den Duft (siehe Interview-
Ergebnisse) Antworten auf diese Fragen.

Interview-Ergebnisse

Angerufen wurden Interessenten, die den Katalog angefordert hatten, aber (noch
nicht gebucht hatten. Wir befragten ausschlieBlich Nichtbucher, weil sich fast alle
Bucher bereits positiv. zum Katalog geaullert hatten. Vor der endgultigen
Reservierung gab es nahezu immer einen telefonischen Kontakt, in dem die
Interessenten die letzten noch offenen Fragen, beispielsweise nach der
Verfligbarkeit oder speziellen Alternativen, klarten. Uberraschend oder nicht: von
jedem Interessenten, der die parfimierte Ausgabe erhalten hatte, wurde der Katalog
bei der Befragung unaufgefordert angesprochen. In erster Linie wurde die Beduftung
als ,,angenehm" | jinteressant” oder ,,sehr gut" beurteilt. Diese durchwegs positiven
AuRerungen zur Parfliimierung' hatten nur manchmal die Einschrankung, daR der
Duft zu stark oder zu intensiv sei. Eine Aussage, die wir dann auch in den Telefon-
Interviews haufiger horten.
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