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Schnell, kostenglnstig, unkompliziert

Online-Marktforschung trifft zunehmend auf Akzeptanz — und sie wird immer exakter. Aber
nicht fir alle Zwecke ist sie die beste Methode. Vor allem Untersuchungen in Eigenregie bergei
Gefahren. Kleine und mittlere Unternehmen sollten den Rat von Experten suchen.

Text _ Karsten Zunke
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Die hessische Landtagswahl Anfang
dieses Jahres hat zwei Dinge eindrucks-
voll bestitigt: Zum einen die alte Bin-
senweisheit »Wer einmal ligt, dem
glaubt man nicht« und zum anderen
die neue Erkenntnis, dass Online-
Marktforschung exakter sein kann als
Telefonbefragungen. Eine auf einer
Online-Befragung basierende Prognose
des Instituts YouGov hatte sich hier als
eine der besten Vorhersagen des End-
ergebnisses erwiesen. Wahrend andere
Marktforscher mithilfe klassischer Tele-

fonbefragungen beispielsweise der CDU
viel zu hohe Werte vorhersagten, war
die Online-Prognose von YouGov mit 39
Prozent am dichtesten am tatsachlichen
CDU-Ergebnis von 37,2 Prozent.

»Bei der Hessen-Wahl haben wir ge-
zeigt, dass Online-Marktforschung ge-
nauer sein kann als die herkémmlichen
CATI-Studienc, sagt Holger Geiller. Fir
den YouGov Psychonomics-Vorstand ist
Online-Marktforschung »die Methode
der Zukunfte, die bei richtiger Anwen-
dung genauer als andere Methoden
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‘Online-Marktforschung bietet Unternehmen oft

«'ginen etwas @andefen Blick auf hre Kunden,

sein kann. »Interviewer haben einen
groRen Einfluss auf die Antworten der
Befragten. Online ist die Befragungssi-
tuation neutral und anonym. Deshalb
wird online eher die Wahrheit gesagt
als am Telefon oder in Face-to-Face-
Befragungen«, schildert GeiRler die
Erfahrungen seines Instituts. Dennoch
hitten auch Telefonbefragungen ihre
Vorteile: Um die Kundenzufriedenheit
zu Uberpriifen, seien telefonische Be-
fragungen nach wie vor die beste Wahl.
Online-Marktforschung gewinnt aber
auch deshalb an Bedeutung, weil ande-
re Methoden an Akzeptanz in der Be-
vélkerung verlieren. »Viele Menschen
sind fiir Umfragen telefonisch nicht
mehr erreichbar, lassen sich nicht
ohne Grund nicht mehr in Telefonbii-
chern listen. In einem Online-Panel
hingegen befinden sich nur Adressen,
die sich registriert haben, um befragt
zu werdene, erldutert GeiRler. Damit
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sind solche Umfragen quasi »permissi-
on basede.

Online ohne Defizite

Weitere Starken der Online-Befragungen
sind die meist deutlich niedrigeren Kos-
ten und der geringere Zeitbedarf, Statt
Mitarbeiter tagelang ins Telefonstudio
zu setzen, konnen Firmen Fragebégen
online schnell verschicken und auto-
matisch auswerten. Bei StralRenbefra-
gungen oder schriftlichen Umfragen ist
der Aufwand noch sehr viel héher. An
Zuverldssigkeit und Giiltigkeit biiRen
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Das Massenmarketing gerat immer mehr
ins Hintertreffen. So gehen Sie bei der
Marktsegmentierung vor.
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die Daten Experten zufolge dadurch
nicht ein: »Die Reliabilitit und Validi-
tit von online erhobenen Daten steht
anderen Marktforschungsmethoden in
nichts nach, wenn es richtig gemacht
wirde, sagt Dr. Axel Theobald, Prokurist
der Rogator AG in Niirnberg.

Doch nicht fiir alle Erhebungen ist das
Medium Online geeignet, es hat auch
Schwichen: Fiir zeitintensive Tiefen-
interviews kommt es nicht infrage.
Auch Produkt- oder Geschmackstests
werden in aller Regel in der realen Welt
stattfinden. Die Fragebogen und die
Auswertung konnen dabei zwar online
abgewickelt werden. Aber bei solchen
Mischmethoden kann die Online-Markt-
forschung ihre Starken nicht so gut
ausspielen wie beispielsweise bei einer
schnellen Kundenbefragung, zu der per
E-Mail eingeladen wird.

B2B profitiert von Kundendaten

Die Rekrutierung von Befragungsteilneh-
mern per E-Mail ist besonders effizient.
»Das ist fiir alle Firmen sinnvoll, die ih-
re Kunden direkt per E-Mail ansprechen
kénnen«, erldutert Theobald. In der Re-
gel sind dies Unternehmen aus dem B2B-
Sektor. Sie verfiigen tiber umfangreiche
Kundendatenbanken und stehen meist
in engem Kontakt zu ihren Kunden.

Das einfache Handling der Antworten
ist ein weiterer wichtiger Geschwin-
digkeits- und Kostenpluspunkt. Denn
die Daten liegen elektronisch vor und
lassen sich sofort auswerten. Damit ist
der Aufwand derart gesunken, dass viele
Unternehmen heutzutage Befra- |..









