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Als postalisches PrŸfsystem erzielt
post for mySAP.com nachweislich
beste Ergebnisse in CRM- und 
e-Business-Anwendungen sowie im
personalisierten 1:1-Marketing.
mail for mySAP.comist eine erfolg-
reiche, hoch performante Pro-
grammlšsung fŸr das Adress-
Retrieval bzw. fŸr die Kunden-
identifikation und ist damit zur
PrŠvention von Datenverunreini-
gung bei Kunden- und Interessen-
tenadressen ausgelegt.

ãBeide Lšsungen tragen so ent-
scheidend dazu bei, die Produkti-
vitŠt und Effizienz kundennaher
Prozesse von SAP-Lšsungen zu ver-
bessern und zu steigern - zum Vor-
teil fŸr gemeinsame KundenÒ, 
bilanziert Roland Pfeiffer die 
erfolgreiche Zertifizierung.

Nahtlose Integration von Adressmanagement-
FunktionalitŠt in mySAP.comTM

Spotlight

Mit der Schnittstellenzertifizierung
der Uniserv-Programme bestŠtigt
SAP die problemlose Integration
der branchen- und anwendungs-
neutral einsetzbaren Systeme fŸr
alle mySAP.com-Lšsungen wie
mySAP CRM oder SAP R/3 ab
Release 4.6b.

ãUnser oberstes Ziel ist es, unseren
Kunden genau die Lšsungen zu bie-
ten, die sie - je nach Anwendung -
benštigen!Ò, so Uniserv-GeschŠfts-
fŸhrer Roland Pfeiffer. ãMit gestei-
gerter Kundenorientierung entwi-
ckeln sich Adressen zum entschei-
denden Bindeglied fŸr alle Be-
ziehungsstrukturen eines Unter-
nehmens. Sie dienen als zentrales
Instrument der Verdichtung, An-
reicherung, Qualifizierung und
dem Austausch unternehmens- und
marketingrelevanter Informationen
und Daten.Ò

Mit Hilfe von post for mySAP.comª
und mail for mySAP.comª sind
Anwender von SAP-Lšsungen nun-
mehr in der Lage, alle Prozesse
rund um das Anlegen, PrŸfen,
€ndern und Pflegen ihrer Kunden-
und Interessentenadressen zentral
vorzunehmen.

Uniserv und der SAP 
Softwarepartner paricon 
AG gaben kŸrzlich die
Schnittstellenzertifizierung
fŸr die Uniserv-Software
post for mySAP.comª
(postalische Adressvalidie-
rung) und mail for
my SAP.comª (Adress-
Retrieval und Kunden- 
identifikation) bekannt.

Damit kšnnen beide auch inter-
national einsetzbaren Programm-
systeme jetzt mŸhelos in beliebigen
Anwendungen unter mySAP.comª
oder in bestehenden SAP R/3©-
Applikationen eingesetzt werden.
Die PrŸfung durch SAP erfolgte
nach einem vorgegebenen Test-
szenario und im Rahmen einer Vor-
Ort-Installation bei SAP in Wall-
dorf.

Mit Bereitstellung der kompletten e-
Business-Plattform mySAP.com bie-
tet SAP seinen Kunden gleichzeitig
die Mšglichkeit, Zusatzlšsungen
von Drittanbietern auszuwŠhlen,
die sich nahtlos in das Angebot der
SAP integrieren lassen. Dieser
Mšglichkeit vorangestellt ist ein
Evaluierungsprozess durch SAP, um
QualitŠt und IntegritŠt einer
Drittsoftware in mySAP.com sicher-
zustellen. 

fŸr
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Connecting Customer, Market & Spatial Knowledge

Ihr Vorteil
Was hinter dem Wissen über die
Kunden steht und Mikromarketig zu
einem so Erfolg versprechenden
Konzept macht, ist die Verknüpfung
des Customer Knowledge mit raum-
und adressbezogenen Daten. Hier-
für bietet die Zusammenarbeit zwi-
schen Uniserv und microm eine
gute Grundlage. Durch diese Ko-
operation ist die einfache und
schnelle Integration aller MOSAIC
Daten von microm in unternehmens-
interne Prozesse gewährleistet. Mit
dem Modul post kann Uniserv jede
Adresse in Deutschland automa-
tisch über die postalische Anschrift
mit der microm Haus-ID verknüpfen.
Diese Nummer identifiziert jedes
Haus in Deutschland eindeutig und
ist ein wichtiger Schlüssel für die
flächendeckende Referenzierung
von Daten auf Hausebene. Sowohl
interne Vertriebs- und Unterneh-
mensdaten als auch externe Daten
aus MOSAIC können durch dieses
Verfahren auf Hausebene angerei-
chert werden, um Struktur- und Po-
tenzialanalysen, Standortbewer-
tungen und vieles mehr durchfüh-
ren zu können.

Die Herausforderung
Wer also Kosten sparen und seine
Effizienz steigern will, muss seine
Kundendaten zielgerichtet auswer-
ten, Strukturen erkennen und seine
Prozesse danach ausrichten. Leider
reichen die internen Kundendaten
dazu in den seltensten Fällen aus.
Dezentrale Datenhaltung, kein di-
rekter Zugriff auf das Data-Ware-
house aufgrund fehlender Schnitt-
stellen und mangelnde Pflege der
Datenbanken führen dazu, dass
das Bild des wertvollen Kunden
nicht scharf gezeichnet werden
kann.

Die Lösung
Das MOSAIC Datensystem von
microm bietet hier die Möglichkeit,
externes Wissen anzureichern,
relevante Zielgruppen einzugren-
zen und wertvolle Kunden zu seg-
mentieren. So hilft analytisches
CRM schon bei der Neukundenge-
winnung und ebenso in den weite-
ren Phasen des Kundenlebens-
zyklus, eine bessere Allokation des
Marketingbudgets zu erzielen.

Die Gewinnung neuer Kunden ist
extrem kostenintensiv und die
Potenziale existierender Kunden-
beziehungen sind noch längst
nicht ausgeschöpft. Dadurch steigt
die Notwendigkeit der Unterneh-
men, mehr über Ihre Kunden zu er-
fahren und dieses Wissen zielge-
richtet einzusetzen, stetig. Denn
nur, wer genau weiß, was seine
Kunden wollen, wird langfristig die
richtige Entscheidung fällen.
Consumer Insight heißt hier das
Schlagwort in allen Phasen der
Kundenbeziehung. Der Erfolg
hängt dabei maßgeblich davon
ab, ob es einem Unternehmen ge-
lingt, bedarfsgerechte Leistungen
zielkundenorientiert anzubieten
und sich gegenüber dem zuneh-
menden Wettbewerb in besonderer
Weise abzugrenzen.

gruppen- und Geomarketing. Auf diesem
Gebiet liefern wir mit unseren Geocoding-
Systemen die technische Basis für mehrere
führende Anbieter von Daten und Systemen
für optimale, raumbezogene Markt- und 
Zielgruppenbearbeitung.Neben der Visuali-
sierung von Teilmärkten, Transparenz in
Standortfragen oder Darstellung von
Vertriebsgebieten gewinnt heute die Nach-
frage nach Geo-Informationen bereits 
zum Zeitpunkt der Adressaufnahme oder 

Adressänderung an  Bedeutung. Und zwar
überall dort, wo Anwender im operativen
Bestand direkt (on the fly) punktgenaue
Informationen zur Adressqualifizierung be-
nötigen. 

In dieser Rubrik wollen wir in loser Folge
Angebote und Lösungen unserer Partner vor-
stellen. In der aktuellen Ausgabe informiert
unser Partner microm, ein Unternehmen der
Creditreform-Gruppe, zu Schwerpunkten
seines Angebots.
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Mit Partnern zum Mehrwert!

Mit einer Reihe von Partnerbeziehungen
ergänzt Uniserv seine eigenen Aktivitäten
und Lösungsangebote. Darin sehen wir die
ideale Lösung, hochwirksame Synergie-
effekte zu erzielen, die die Marktposition
unserer Kunden nachhaltig stärken.

Einen wichtigen Schwerpunkt in unserem
Partnerprogramm sehen wir im Bereich Ziel-
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Wer also mehr Wert für seine Kun-
den und sein Unternehmen schaf-
fen will, sollte beginnen, seine
Kunden zu verstehen, ihre Struk-
turen zu erkennen und mit ihnen in
Interaktion zu treten. Nur so kann
die Geschäftsbeziehung auch für
Ihre Kunden attraktiv bleiben.
microm hilft Ihnen dabei, die rich-
tigen Konsumenten für Ihre Produkte
auszuwählen und sie zu Ihren wert-
vollen Kunden zu machen. 

microm stellt alle MOSAIC Variab-
len flächendeckend auf Hausebene
zur Verfügung, da die Erfahrung
aus verschiedensten Projekten ge-
zeigt hat, wie wichtig es ist, Daten
auf der Ebene zu nutzen, auf der
ein Unternehmen auch operativ mit
seinen Kunden interagiert. Für die
erfolgreiche, persönliche Kunden-
ansprache sind deshalb Daten auf
Hausebene unerlässlich.

Ein sehr wichtiges Datum, neben
über 70 weiteren Variablen in der
MOSAIC Datenbank, sind die
MOSAIC Milieus. Sie verknüpfen
das auf dem Konzept der mikro-
geographischen Marktsegmentie-
rung basierende MOSAIC Daten-
system von microm mit dem
bewährten Zielgruppenmodell der
Sinus-Milieus® von Sinus Sociovi-
sion, Heidelberg (www.sinus-mili-
eus.de). Das Sinus-Milieu-Modell
hat sich in zahlreichen Markt-
Media-Studien wie z. B. Typologie
der Wünsche oder GfK-Fernseh-
panel bereits durchgesetzt. Durch
die Verknüpfung der Milieus mit
mikrogeographischen Daten wer-
den die Sinus-Milieus® für Direkt-
marketing-Anwendungen sowie
räumliche Planungen zugänglich
gemacht, sie erhalten über ihre ge-
nerelle strategische Aussage hinaus
einen lokalisierbaren Nutzen.

MOSAIC Milieus

Oberschicht
Obere

Mittelschicht

Mittlere
Mittelschicht

Untere
Mittelschicht

Unterschicht

Soziale
Lage

Grund-
orientierung

Konservative
Grund-

orientierung
„Bewahren“

Materielle Grundorientierung
Status/Besitz     Konsum

„Haben“        „Verbraucher“

Hedonismus
„Genießen“

Post-
materialismus

„Sein“

Post-
materialismus

„Erleben“
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Daten-Services-Consulting

microm, ein Unternehmen der
Creditreform-Gruppe, ist einer der
Marktführer im Bereich Mikro-
marketing.

Gemeinsam mit den Kunden wer-
den individuelle Systemlösungen
für innovatives Zielgruppenmarke-
ting, Standortbewertung und an-
dere logistische oder konsumbezo-

gene Fragestellungen entwickelt.
Durch die Einbindung in das
MOSAIC International Network
(MIN) ist microm auch auf euro-
päischer und globaler Ebene aktiv.

Firmenkurzporträt
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Der Immobiliendienstleister
PlanetHome AG prüft die Ad-
ressen der online zum Kauf
angebotenen Objekte mit
Software von Uniserv. Der
Clou: Die geprüften Anschrif-
ten bilden den Kern für die Zu-
ordnung von Geokoordinaten
und statistischer Marktinfor-
mation zu einer Objektad-
resse. Zusammen mit den hin-
terlegten, objektbezogenenen
Video-Straßentouren, Stadt-
plänen und Innenraumbe-
sichtigungen hat jeder Kauf-
interessent so die Möglichkeit,
seine Wunschimmobilie vor
einem Ortstermin online am
Bildschirm ausführlich zu ana-
lysieren und gleichzeitig das
infrastrukturelle Umfeld ken-
nenzulernen. Mit dieser ein-
zigartigen Angebotsqualität
etablierte sich PlanetHome
sehr schnell als ein Primus
unter den Immobilienportalen.

Für die Verantwortlichen der
PlanetHome AG ist von Anfang an
klar, im Immobilienmarkt nicht als
Verteidiger sondern als Angreifer
aufzutreten.Dementsprechend hoch
liegt die Messlatte. Da Immobilien
nicht ausschließlich online ver-
marktet werden können, hat nur Er-
folg, wem es gelingt, Online- und
Offlinewelt erfolgreich miteinander
zu verknüpfen. Dementsprechend
fährt PlanetHome als erster An-
bieter auf dem Immobilienmarkt
überhaupt bei der Vermittlung mit  

Ralf Cymanek, Vorstand PlanetHome AG und
Heidrun Rank, Business Development Planet-
Home AG: „Ohne eine korrekte Adressprüfung
wären viele Wettbewerbsvorteile, die Planet-
Home von der Konkurrenz abheben, nicht
möglich gewesen!“

Einsatz bewährter

Lösungen
Da die Mutter HypoVereinsbank
seit Jahren erfolgreich mit Program-
men von Uniserv arbeitet, entschei-
det sich die Leitung der Tochter
PlanetHome AG ebenfalls für die
bewährten Produkte aus Pforzheim.
Das Package für Deutschland
umfasst die fehlertolerante postali-
sche Prüfung post sowie die beiden
Zusatzfeatures Geokoordinaten
und Mikromarketing. Das Paket für
Österreich beinhaltet die entspre-
chende postalische Prüfung sowie
ebenfalls das Zusatzfeature Geo-
koordinaten. Die lizenzierten Pro-
dukte laufen auf einer Sun Solaris--
Plattform. Der Java-Standard J2EE
gibt die Marschrichtung vor. Die
gesamte Umgebung ist auf Java
programmiert. Eine Oracle 8i™-
Datenbank verwaltet die originären
Immobilienadressen sowie alle
Zusatzdaten für Videotouren, Innen-
raumbesichtigungen und Karten-
material. Ralf Cymanek: „Dank der
offenen Architektur der Uniserv-
Produkte war die Integration in
unser DV-Umfeld einfach und
schnell zu realisieren!“

Adresse ist Dreh- und
Angelpunkt
Stellen private oder gewerbliche
Anbieter ihre Objekte in das Immo-
bilienportal www.planethome.com
ein, werden zunächst die Objekt-
anschriften fehlertolerant postalisch
geprüft, bevor sie und damit die
Immobilie in das Angebotsportfolio
von PlanetHome übernommen wer-
den. Das gewährleistet ausschließ-
lich korrekte Anschriften in einem

Success Story

Adrenalin-K(l)ick 
für´s Immobiliengeschäft
Uniserv schafft Basis für Immobilienbesichtigung im Internet/
Korrekte Anschriften bilden Kern in Deutschland und Österreich

einem virtuellen Angebot und
Betreuern vor Ort zweigleisig. Mit
entscheidend für die Qualität der
Onlinesparte ist der Einsatz profes-
sionellen Adressmanagements. Nur
postalisch einwandfreie Objektan-
schriften ermöglichen das präzise
Addieren weiterer Daten wie geo-
graphische Koordinaten, Stadt-
pläne, statistische Information,
Video-Straßentouren und Innen-
raumbilder.

Die so geschaffene Möglichkeit,
die Wunschimmobilie inklusive Um-
feld vor einem Ortstermin vorab
online zu besuchen, macht letztlich
den großen Unterschied zu ande-
ren Anbietern. „Mit dieser klaren,
transparenten Präsenz sind wir –
gestützt auf einheitliche, korrekte
Objektadressen - eindeutig Markt-
führer, was die Qualität angeht“,
freut sich Ralf Cymanek, Vorstand
bei der PlanetHome AG.
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Die PlanetHome AG, München, eine
Tochter der HypoVereinsbank AG, hat
sich seit ihrer Gründung im Jahr 2000
als Immobiliendienstleister mit den drei
Kernbereichen Vermittlung und Finan-
zierung von Wohnimmobilien sowie
zahlreichen Services von der Objekt-
bewertung bis zur Rechtsberatung eta-
bliert. Dabei verknüpft das Unterneh-
men mit einem in Deutschland bisher
einmaligen Geschäftsmodell die Pro-
duktivitätsvorteile des Internet mit der
persönlichen Betreuung durch Makler
vor Ort. Mit mittlerweile rund 70 Büros
und ca. 120 Maklern gehört Planet-
Home zu den führenden deutschen
Immobiliendienstleistern. Parallel dazu
betreibt das Unternehmen das als beste
Consumer Website (European eCom-
merce Association) ausgezeichnete Inter-
netportal www.planethome.com.

einheitlichen Format - die wesent-
liche Voraussetzung für die zielge-
richtete Zuordnung weiterer Daten
zu einer Immobilie und damit für
die Qualitätsführerschaft von
PlanetHome. „Deswegen stellen wir
einheitliches Adressmanagement
gestützt auf Uniserv konsequent in
die Mitte unseres Marktplatzes“,
kommentiert Vorstand Cymanek die
Strategie.

Erst online, dann offline
Möchte sich ein Interessent seine
Wunschimmobilie online näher
anschauen, ist das auf Basis der
validierten Objektadresse ganz ein-
fach möglich. On demand wird zu-
nächst im Hintergrund der Adresse
die entsprechende Geokoordinate
des Objektstandortes mit geogra-
phischer Länge und Breite im WGS
84-Format zugeordnet. An dieses
WGS 84-Format koppeln sich dann
im weiteren die relevanten Daten
für zum Beispiel Video-Straßentour,
Kartenmaterial und Innenraumbe-
sichtigung des Gebäudes oder der
Wohnung. Parallel ergänzt das
System sekundärstatistische Daten,
unter anderem auch sozio-demo-
grafische Information. Darüber er-
hält der Kaufinteressent beispiels-
weise Hinweise zur Altersstruktur
der Bevölkerung in dem Ort oder
Stadtteil, in dem sich die Immobilie
befindet. Auf diese Weise lassen
sich in Eigenregie bequem viele
verschiedene Objekte detailliert be-
sichtigen, ohne außer Haus aktiv
werden zu müssen. Das spart Zeit
und vor allem auch Kosten. So müs-
sen die Makler in den Büros vor Ort
erst dann aktiv werden, wenn die
Kaufabsicht gestützt auf die Be-
sichtigungen im Internet schon sehr
konkret ist. „Die Möglichkeit der
Vorabbesichtigung des Wunschob-
jektes im Internet ist ein großer Vor-

teil für PlanetHome und bestimmt
maßgeblich unseren Erfolg“, fasst
Heidrun Rank, tätig im Business
Development bei PlanetHome,
zusammen. 

Fazit
Vorstand der PlanetHome AG, 
Ralf Cymanek: „Wir sind mit dem
Anspruch, den qualitativ besten
Marktplatz zu haben, ins Rennen
gegangen. Das zeigt sich insbeson-
dere in unserem transparenten In-
ternetangebot, das eine Kompo-
nente unserer Online-Offline-
Strategie ist: hier werden deutlich
mehr Informationen zu einer Immo-
bilie angeboten als auf anderen
Portalen. Auch im Hinblick auf die
Menge der angebotenen Objekte
haben wir uns fest in der Spitzen-
gruppe etabliert. 

Dieser Erfolg basiert zu einem nicht
unerheblichen Teil auf den mit 
Uniserv-Software validierten Adres-
sen als Kern unseres Marktplatzes.“
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Roland Pfeiffer, Geschäftsführer Uniserv:
„Wir haben mit mailBatch die Qualität des
Massenabgleichs von Consumer- und Busi-
ness-Adressen weiterentwickelt!“

Interview

Dublettenabgleich
und Kunden-
identifikation in 
neuer Dimension!
Im Gespräch über die neuen
Produkte mailBatch und
mailRetrieval: Geschäftsfüh-
rer Roland Pfeiffer, der stell-
vertretende Leiter Entwick-
lung Walter Eichhorn und
Projektleiter Dr. Oliver Wick. 
Herr Dr. Wick, wo stehen mailBatch und
mailRetrieval aktuell in ihrer Entwicklung?

Dr. Wick: Wir befinden uns in der
Pilotphase für das neue Batch-
Dublettenabgleichsystem mailBatch
und das entsprechende Adress-
retrieval-System mailRetrieval.

Was ist daran nun das Besondere, neue
Programmreleases gibt es doch öfters?
Dr. Wick: Es handelt sich bei
mailBatch nicht einfach nur um eine
Weiterentwicklung, ein neues
Release. mailBatch ist vielmehr ein
von Grund auf neu entwickeltes
und realisiertes Produkt. Es basiert
auf vollkommen neuer Technologie
und neuen Verfahren mit neuen
Funktionen und bietet daher erst-
mals eine bisher nicht für möglich
gehaltene Qualität im Batch-
Dublettenabgleich. Das gleiche gilt
für den interaktiven Einzelabgleich
mailRetrieval.

Herr Pfeiffer, warum hat Uniserv in neue
Dublettenabgleichsysteme investiert, wo
doch das bestehende Produkt mail in
Europa immer noch sehr stark ist, insbe-
sondere beim Massenabgleich von
Consumer-Adressen?

Pfeiffer: Sie haben recht, mail ist
im Consumer-Bereich noch immer
sehr stark, gerade was die Leis-
tungsfähigkeit im sequentiellen
Massenabgleich bezüglich Perfor-

mance, Stabilität, Qualität, Funk-
tionalität und Plattformbreite an-
geht. Je größer die Abgleichmen-
gen, desto deutlicher sind die
Vorteile unseres Produktes. Bemer-
kenswert ist dabei, dass sehr viele
Unternehmen in Deutschland, die
regelmäßig die größten sequentiel-
len Dublettenabgleiche durchfüh-
ren, mail einsetzen. Trotzdem gab
es viele Wünsche an zusätzlichen
Funktionen und weiterer Verbes-
serung der Qualität sowohl für
Consumer-Adressen als auch für
Business-Daten. Diese konnten wir
nur durch vollkommen neue Sys-
teme erfüllen. Außerdem war es an
der Zeit, die Qualität des Mas-
senabgleichs weiterzuentwickeln,
die Leistungsfähigkeit in diesem Be-
reich zu verbessern.

Herr Dr. Wick, wann fiel die Entscheidung,
ein neues Batch-Abgleichsystem zu ent-
wickeln und welchen Umfang hatte das
Projekt?

Dr. Wick: Der Startschuss fiel vor
drei Jahren. Es ist das größte Ent-
wicklungsprojekt, das bei Uniserv
je für ein einzelnes Produkt durch-
geführt wurde.

Herr Eichhorn, was wurde vom aktuellen in
das neue Batch-Abgleichprodukt übernom-
men?

Eichhorn: In erster Linie die jahre-
lange Erfahrung mit dem bis-
herigen System, sowohl von
Kunden- als auch Mitarbeiterseite.
Insofern wäre die Entwicklung des
neuen Produkts ohne ein Vor-
gängerprodukt schlicht und ergrei-
fend in dieser Leistungsfähigkeit
nicht möglich gewesen. Ent-
sprechend wurde das bisherige
Produkt konsequent als Benchmark
verwendet. Dies war für uns ein
großer Vorteil, wenn auch nicht
immer einfach, denn insbesondere
in den Punkten „Robustheit“ und
„Performance“ lag die Messlatte
sehr hoch. Aber wir haben es ge-
schafft!

Herr Dr. Wick, wie waren die ersten
Praxiserfahrungen mit Pilotinstallationen
und produktionsnahen Vergleichstests im
Massenbetrieb?

Dr. Wick: Sehr positiv! Die ersten
Produktivtests zeigten eine ganz
erhebliche Qualitätsverbesserung.
Beispielsweise konnte der Bereich
des sequentiellen Massenabgleichs
von Consumer-Adressen die Rest-
fehlerrate bestehend aus Over- und
Underkill nochmals um sage und
schreibe 90 bis 95 Prozent redu-
ziert werden - im Vergleich zu bis-
herigen Lösungen. Die ersten An-
wender gaben unserem Produkt
das Attribut „Präzisionsabgleich“,
weil sich das System in der
Einzelfallentscheidung der mit
menschlicher Intelligenz möglichen
Entscheidungsqualität, ob es sich
bei zwei Adressen um eine
Dublette handelt oder nicht, extrem
stark annähert. Mit einem wesent-
lichen Unterschied: Der Mensch
wäre überhaupt nicht in der Lage,
die zu vergleichenden Adressen in
akzeptabler Zeit aus einem
Millionenbestand herauszufinden.
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Walter Eichhorn, als stellvertretender Leiter
Entwicklung bei Uniserv verantwortlich für
Produkttechnologie und -design: „Nur die
harmonische Abstimmung verschiedener
Verfahren, Technologien, Algorithmen und
Methoden garantiert optimale Qualität beim
Dublettenabgleich!“

Aber nicht nur im Bereich der Con-
sumer-Adressen gibt es große
Qualitätsverbesserungen, auch bei
den Business-Adressen ist der
Sprung enorm. 

Das klingt spannend! Ist denn in diesem
Zusammenhang die Qualitätssteigerung
mit einem Verlust an Performance verbun-
den - im Vergleich mit dem bisherigen
System? 

Dr. Wick: Nein, ganz im Gegen-
teil! Denn obwohl unsere Entwick-
lungszielsetzung lediglich lautete,
die bisherige Leistung zu halten, ist
es uns gelungen, die Performance
statt dessen nochmals erheblich zu
steigern. Selbst INTEL-Server der
„mittleren“ Leistungsklasse (1 GHz)
erreichen jetzt einen Durchsatz von
vier bis fünf Millionen Adressen pro
Stunde. Und das bei einer Fehler-
toleranz in allen Feldern und der
typischen Aufgabenstellung im
Massenabgleich n:n. Das bedeutet,
dass potentiell jede Adresse mit
jeder anderen Adresse in einem
Bestand verglichen wird.

Herr Eichhorn, wird denn dazu ein neuer
Algorithmus eingesetzt und wenn ja, wel-
cher? 

Eichhorn: Die extrem hohe Leis-
tungsfähigkeit, die mailBatch aus-
zeichnet, lässt sich nicht durch
einen einzigen Algorithmus oder
ein einziges Verfahren erreichen.
Statt dessen arbeiten wir mit einer
Kombination verschiedener Verfah-
ren und Technologien, die speziell
an die Bedürfnisse des Adressma-
nagements angepasst wurden und
die vor allem harmonisch zusam-
menarbeiten.

Beispiele?

Eichhorn: Besonders wichtig ist
der Komplex für die Analyse der
Elemente in den Adresszeilen. Nur
wenn die Bedeutung des jeweiligen
Wortes genau bekannt ist, kann
das Ergebnis eines Vergleichs sinn-
voll zu einer Entscheidung
„Dublette ja/nein“ beitragen. Da-
rüber hinaus geht es um die di-
versen Verfahren für die Datenbe-
reitstellung, die ganz unterschiedli-
che Techniken für den Ein-
zelabgleich - Adressretrieval 1:n -
oder den sequentiellen Massen-
abgleich - Dublettenabgleich n:n -
erfordern. Der dritte Komplex ent-
hält die verschiedenen fehlertole-
ranten Vergleichsverfahren, die je
nach Typ der Information, Land,
Sprache sowie Erfassungs- und
Übermittlungsart unterschiedlich
arbeiten müssen, um optimale
Qualität gewährleisten zu können.

Was ist in diesem Zusammenhang von
Aussagen zu halten, ein einziges neues
Verfahren könne alle Probleme des
Adressmanagements lösen?

Eichhorn: Aussagen, die das
behaupten, sind nach meiner Über-
zeugung blanker Unsinn und abso-
lut irreführend. Uniserv ist generell 

nicht auf ein spezielles Verfahren
oder einen Algorithmus festgelegt.
Wir überprüfen vielmehr laufend
neue Methoden und Technologien
auf Ihre Eignung im Adress-
management. Bestätigt sich diese,
fließen sie in die Entwicklung ein,
beispielsweise in Form neuer Re-
leases oder, wie im vorliegenden
Fall, in Form eines vollkommen neu-
en Produktes. 

Mit welchem der beiden Verfahren Fuzzy-
Logic oder Phonetik arbeiten eigentlich
mailBatch und mailRetrieval für die fehler-
toleranten Vergleiche?

Eichhorn: Je nach Art der Daten-
übermittlung und -erfassung wird
das entsprechende Verfahren ein-
gesetzt. Wenn optimale Qualität im
Vordergrund steht, geht es nicht um
Fuzzy-Logic oder Phonetik, sondern
um sowohl als auch und wie. Die
Verfahren, die allgemein im Rah-
men des Adressmanagements unter
Fuzzy-Logic verstanden werden
und bei denen es um die optische
Ähnlichkeit von Zeichenstrings
geht, eignen sich gut, um Lese- oder
Data-Entry-Fehler festzustellen. Die
unter Phonetik bekannten Verfahren
sind aber wesentlich besser geeig-
net, um akustisch übermittelte
Adressen fehlertolerant zu suchen.
Wichtig sind bei der Phonetik die
unterschiedlichen Verfahren je nach
Sprache beziehungsweise Land.
Beide Verfahren sollten unbedingt
auch in Kombination wirksam wer-
den. Dann hat man auch die
Fehlleistungen im Griff, bei denen
zum Beispiel ein Name am Telefon
einmal falsch verstanden und
zusätzlich beim Data-Entry noch mit
einem Tippfehler in die Datenbank
eingegeben wird. Diese Koexistenz
und nicht das Entweder-Oder bei-
der Verfahren wurde bereits sehr
erfolgreich im bisherigen Abgleich-
produkt eingesetzt. 
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Wie sieht die Produkt-Roadmap konkret
aus?

Dr. Wick: Die Basisversionen von
mailBatch und mailRetrieval, wer-
den für Deutschland und Frankreich
im Laufe des vierten Quartals 2002
freigegeben. Im Laufe des ersten
Quartals 2003 erfolgt die Freigabe
von weiteren 16 Ländern für den
Consumer-Abgleich. Zum gleichen
Zeitpunkt ist die Freigabe für eine
spezielle Abgleichversion für
Business-Adressen für die ersten
Länder vorgesehen. Die Produkte
sind mit Freigabe für alle gängigen
Unix-Derivate, die diversen Win-
dows-Servervarianten und AS/400
verfügbar. Die Mainframe-Version
ist für mailBatch bereits in Arbeit.
Eine Aussage über die Verfüg-
barkeit ist zur Zeit aber nicht mög-
lich. mailBatch ist für die Produkt-
linie BATCH.line mit Script-Steue-
rung und als INTEGRATED.systems-
Variante unter click it mit Windows-
Dialogoberfläche verfügbar.

Interview Andreas Heißler 

batchbatchbatch

retrie
val

retrie
val

Dr. Oliver Wick, Projektleiter mailBatch/
mailRetrieval: „Wir haben die Restfehlerrate
im Massenabgleich bestehend aus Over-
und Underkill nochmal um über 90 Prozent
gesenkt!“

Herr Pfeiffer, mit den neuen Produkten ist
auch ein Namenswechsel verbunden. Was
waren die Gründe dafür?

Pfeiffer: Bisher war mail die
Produktbezeichnung sowohl für
den Massenabgleich als auch für
den Einzelabgleich. Unterschieden
wurde nur durch die Produktlinie.
Um jetzt sowohl der Differenzie-
rung der ganz unterschiedlichen
Aufgabenstellungen als auch dem
Charakter des vollkommen neuen
Abgleichsystems gerecht zu wer-
den, haben wir uns entschlossen,
den Produktnamen zu differenzie-
ren in mailBatch für den Massen-
abgleich und mailRetrieval für den
(interaktiven) Einzelabgleich. 

Herr Dr. Wick, wie ist denn die Überein-
stimmung in der Dublettenerkennung 
zwischen den Produkten mailBatch und
mailRetrieval?

Dr. Wick: Die Übereinstimmung in
der Dublettenerkennung von mail-
Batch ist zukünftig in den Platt-
formen, in denen die neuen Sys-
teme zum Einsatz kommen, auch in
Details identisch mit mailRetrieval.
Aber natürlich haben beide Pro-
dukte vollkommen unterschiedliche
Aufgabenstellungen, nämlich ein-
mal den Massenabgleich und 
einmal den interaktiven Einzel-
abgleich.

mailBatch und mailRetrieval unterstützen den
sogenannten Single View of Customer, die
ganzheitliche Sicht auf den Kunden.

SINGLE VIEW O F CUSTOMER

Gibt es denn neben den Qualitäts- und
Performanceverbesserungen auch neue
Funktionen?

Dr. Wick: Es gibt insgesamt 90
vollkommen neue oder wesentlich
erweiterte Funktionen, wie bei-
spielsweise das neue Listenkonzept
mit Negativ-, Anreicherungs-,
Fremd- und Eigen-(Standard-)liste.
Bei Adressdatenbanken, die per-
manent sequentiell abgeglichen
werden, kann nun beispielsweise
verhindert werden, dass bewusst
im Bestand geführte Dubletten
immer wieder als Dubletten zur
Bearbeitung auftauchen. Des wei-
teren können jetzt auch hierarchi-
sche View- und Clusterabgleiche
gefahren werden, z. B. bei
Consumer-Adressen (Haus >>
Haushalt >> Person) oder bei Busi-
ness-Adressen (Firma >> Bezugs-
person).

Wie wird denn mit den neuen Produkten
den Anforderungen des e-Business Rech-
nung getragen?

Dr. Wick: Beide enthalten spe-
zielle Abgleichmöglichkeiten für 
e-Business-Anwendungen von z. B.
Telefonnummern, E-mail- oder Web-
Adressen mit jeweils eigenen, für
den Abgleich dieser Informations-
kategorien entwickelten fehlerto-
leranten Verfahren.
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Deshalb wurde nicht nur das Outfit
verändert, sondern auch alle In-
halte komplett neu erstellt. Über
250 informative und aktuelle Seiten
erwarten den interessierten Be-
sucher. Dabei wird aber nicht nur
über Uniserv sowie seine Produkte
und Dienstleistungen berichtet, son-
dern auch über allgemeines Know-
how rund um Adressenmanage-
ment und Anwendungen; auch die
Erfahrungen anderer Anwender
sind thematisiert.

Die Pflege der neuen Präsenz wird
mittels eines Content-Management-
Systems organisiert. Damit ist ga-
rantiert, dass schnell und einfach
permanent top-aktuelle Inhalte zur
Verfügung stehen.

Der neue Uniserv-Auftritt im World
Wide Web startet zunächst in deut-
scher Sprache. Der neue  englische
Auftritt folgt bis Jahresende. Bis
dahin sind noch die bisherigen
englischen Seiten aktiv.

We have a lift-off!
Relaunch

Pünktlich zur DIMA 2002
startete Uniserv seine rund-
um neue Internetpräsenz
www.uniserv.de.

Über die Hauptnavigation erschließt
sich jedem Besucher fortan ein brei-
tes Informationsangebot, die pro-
duktbezogenen Inhalte sind sowohl
von der reinen Produkt- als auch
von der konkreten Anwendungs-
seite her zugänglich. „Wir wollen
für jeden Interessierten viel mehr
Informationen bieten als in der
Vergangenheit und so transparent
wie möglich sein“, erklärt Ge-
schäftsführer Roland Pfeiffer diese
neue konzeptionelle Ausrichtung.
Deswegen gibt es auch erstmalig
einen umfangreichen Download-
Bereich und eine auf Presse-und
Öffentlichkeitsarbeit fokussierte
Rubrik; daneben werden umfassen-
de Kontaktmöglichkeiten geboten.

Der Hauptgrund für die Neugestal-
tung lag insbesondere in den ver-
änderten internen und externen
Anforderungen, die eine moderne
Präsenz zu erfüllen hat. 

+NEWS-TICKER++NEWS-
TICKER++NEWS-TICKER+
++NEWS-TICKER++NEWS
+++ Review X'02, Zürich

Wie schon in den Jahren
zuvor präsentierte Uniserv
auch dieses Mal wieder auf
dem Stand von Vertriebs-
partner DATAserv vom 
20.-22. August 2002 seine
breite Palette an Software-
lösungen für das Adress-
management. Positioniert im
Messe-Themenbereich „Di-
rektmarketing“ entstand so
eine Oase für innovatives
Adressenhandling. „Direkt-
marketing erfordert ein-
wandfreie Adressdaten.
Viele Besucher haben das
realisiert und suchen nun
nach adäquaten Lösungen, 
um ihre Anschriftendaten zu
bereinigen und zu pflegen,
im Sinne eines umfassenden
Customer Relationship
Management. Dafür sind wir
der richtige Ansprech-
partner“, zieht Uniserv-
Spezialist Wolfgang Knapp
Bilanz. 

+++ Review Dima 2002,
Düsseldorf

Unter dem Motto „All about
address quality“ präsen-
tierte Uniserv sein
Portfolio an professionel-
len Softwarelösungen für
das qualitätsorientierte
Adressmanagement vom 
1.-3. September 2002 in
Düsseldorf. Und hat damit
genau das zentrale Interes-
se vieler Messebesucher
getroffen, wie die Frequenz
am Uniserv-Stand dokumen-
tiert hat. „Gerade in wirt-
schaftlich engen Zeiten
streben viele Unternehmen
danach, ihre direkte
Kommunikation effizienter
zu machen und nutzen dabei
Uniserv-Software, um aus
ihren eigenen Adressdaten
hoch valide Anschriften zu 
generieren“, erklärt Ver-
triebsleiter Udo Fischer.
Neben der breiten Produkt-
palette zogen dement-



10

+++ Breite Verfügbarkeit
Die Software convert-address
ist aktuell für Belgien,
Deutschland, Frankreich,
Italien, Großbritannien,
Niederlande, Norwegen,
Luxemburg, Portugal und
Spanien erhältlich. Weitere
Länder werden Schweden,
Finnland und Dänemark sein.
Das Produkt analysiert,
strukturiert und normiert
Adressen sowie postalische
Zusätze wie „Etage 3“ oder
„1. Stock“. Alle Länderva-
rianten arbeiten mit frei
konfigurierbaren Ausgabe-
feldern und mehrdeutiger
Grammatik („Weg“ als Stadt
und Straßentyp). Die Ein-
gabeargumente können in
eine oder mehrere Zeilen
eingegeben werden. Des wei-
teren erkennt das Programm
auch Aliasnamen von Orten
wie z.B. „Köln“ und
„Cologne“. convert-address
ist auf Unix und Windows NT
sowohl für Batch- als auch
Online-anwendungen verfüg-
bar. Ausführliche Demo-
möglichkeiten für die ange-
botenen Länder gibt es
unter www.uniserv-online.de.
Hier arbeitet convert-
address integriert mit den
jeweiligen postalischen
Prüfungen.

+++ Bundesweite
Immobilienbewertung 

Mit dem Grundstücksbewer-
tungsspiegel-Deutschland
(GBS-D) bietet die F+B
Forschung und Beratung für
Wohnen, Immobilien und Um-
welt GmbH zusammen mit den
Kooperationspartnern Uniserv
und Claritas Deutschland die
überschlägige Bewertung grö-
ßerer Immobilienbestände,
die automatisierte Belei-
hungswertermittlung und
Ratings von lokalen Immo-
bilienmärkten an. Bundesweit
stehen kleinräumige Daten
über Bodenpreise für Objekte
im individuellen und im
Geschosswohnungsbau sowie
in Mischgebieten zur
Verfügung. Basis der GBS-D- DDV
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sprechend auch die speziel-
len Lösungen für
mySAP.com™ , Oracle® und
AS/400 die Aufmerksamkeit
auf sich. Ein weiterer
Schwerpunkt war der soge-
nannte „Single View of
Customer“: die Festigung
der Kundenbeziehung mittels
ganzheitlicher Kundensicht
auf Basis korrekter, hoch
valider Anschriftendaten.

+++ Namensbestandteile 
im Visier

Die ersten Pilotkunden zei-
gen sich mit der neuen,kom-
fortablen Analyse, Struktu-
rierung und Normierung von
Namensbestandteilen convert-
name für Deutschland sehr
zufrieden. Insbesondere das
bequeme und zuverlässige
Handling von Mehrpersonen-
adressen mit extrahierten
bzw. generierten Informa-
tionen für jede Person fin-
det großen Anklang. Weitere
Softwarefeatures sind die
automatische Umsetzung der
reinen Großschreibweise,
auch ohne nationale Sonder-
zeichen, in Groß-/Klein-
schreibweise inklusive
Umlaute und Akzente sowie
die Möglichkeit der einge-
betteten Vorverarbeitung
zur Behandlung von Kunden-
spezifika wie beispiels-
weise das Ausmerzen
bestimmter systematischer
Eigenheiten bei der
Erfassung. Darüber hinaus
gibt es frei konfigurier-
bare Ausgabefelder, die
Anredeinformation wird
automatisch generiert. con-
vert-name für Deutschland
ist auf Unix und Windows NT
jeweils als Stand-alone-
Tool sowie als Online-
Komponente verfügbar und
wird künftig auch in
Ländervarianten für Italien
und Österreich angeboten.

Produkte ist die flächen-
deckende, standardisierte
Auswertung der amtlichen
Bodenrichtwerte in Deutsch-
land. Je nach Anwendungs-
zweck können Daten auf den
Ebenen Straßenabschnitt,
Mikromarkt, Gemeinde oder
Postleitzahlgebiet gelie-
fert werden.

...mehr Informationen 
in der nächsten Ausgabe 
von solutions!

UNISERV-Nachrichten • Software & Service für kundenorientier tes Marketing 


