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individueller Bedürfnisse des Kunden
wieder in den Mittelpunkt. Er erwar-
tet eine schnelle und effiziente
Abwicklung seiner Interaktionen
sowie das Erkennen und Eingehen

auf seine Wünsche. Dabei ist
er sich der Alternativen – sprich
dem Wettbewerb – durchaus
bewusstusst ..

Das Ziel ganzheitliche
Kundensicht
Im Umfeld eines Tante Emma-
Ladens war das noch einfacher
umzusetzen. Der Kaufmann

um die Ecke hatte seine
Kundendatenbank im Kopf und
stand face to face, also persönlich,
mit seiner Kundschaft im Kontakt.
Heute macht dies ein modernes
Kundenbeziehungsmanagement
möglich. Voraussetzung hierfür ist, 

die Kunden sehr genau zu kennen.
Denn nur über Kundeninfor-
mationen lassen sich Kunden-
beziehungen dauerhaft entwickeln.
Data Mining, Data Warehousing
und CRM bauen auf Database-
Marketing auf. Denn „Kunden 
binden“ setzt voraus, den Kunden
zu kennen! Und das verlangt ein
schlüssiges Management aller
Kundendaten. Nur so wird es mög-
lich, Kundenpotentiale zu erken-
nen, zu analysieren und darauf
aufbauende Maßnamen und
Strategien zu entwickeln, die eine
individuelle Kundenbehandlung
zum Ziel haben und eine ganzheit-
liche Kundensicht erlauben.

Diese Haltung ermöglicht es, alle
Daten zu einem Kunden unter einer
„technischen“ ID zu vereinen.
Daneben ist es mit entsprechenden
Tools auch möglich, dynamisch
bzw. automatisch weitere, interes-
sante Sichtweisen zu erstellen. So
können im B2C-Bereich der Blick
auf Haushalts- bzw. Familienebene
sowie die Betrachtung eines kom-
pletten Hauses wichtige Merkmale
und Erkenntnisse z. B. für die
Bonitätsprüfung oder Marketing-
analysen liefern.

Spotlight

One Face to the Customer
Eine wirtschaftlich rentable Marktposition zu erreichen, ist
eine der wichtigsten Zielsetzungen jedes Unternehmens. Um
dieser Absicht gerecht werden zu können, kristallisiert sich
aktuell in den Unternehmen immer stärker das Bewusstsein
heraus, möglichst dauerhafte Kundenbeziehungen aufzubau-
en. Customer Relationship Management (CRM) steht heute
hierfür als Schlüsselbegriff.

Was Tante Emma schon
damals wusste
„Grüß Gott, Frau Schmitt, wie
immer?“ Tante Emma kannte ihre
Kunden. Bei ihr waren sie König,

wurden namentlich begrüßt und indi-
viduell bedient. Auf die Wünsche
ihrer Kunden hatte sich Tante Emma
flexibel eingestellt und auch das
Sortiment an die Wünsche ihrer
Clientel angepasst.

Der Krämerladen früherer Zeiten ist
aus gutem Grund wieder zum
Vorbild für moderne Formen der
Kundenbindung geworden. Ab-
nehmende Kundentreue, sprung-
haftes Konsumenten- und Kauf-
verhalten sowie die in hohem
Maße austauschbaren Produkte
rücken zusätzliche Serviceleis-
tungen und die Berücksichtigung
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Adressmonitoring
Notwendige Voraussetzung für
erfolgreiches CRM ist eine korrekte,
integrierte und für alle zugängliche,
einheitliche Datenbasis. Erreicht
wird dies durch ein zielbewusstes,
durchgängiges Adressmanagement.
Oft entstehen in Kundendaten-
banken Schwierigkeiten, weil die
Kundendaten fragmentarisch und
inkonsistent sind, oder weil die
Daten während des Integrations-
prozesses aus verschiedenen Quellen
keinem Cleansing-Verfahren unter-
zogen werden. Da Kundenadressen
das zentrale Nervensystem eines
CRM-Projektes sind, ist es unerläss-
lich, durch entsprechende Adress-
management-Software die Daten-
qualität sicher zu stellen.

Wo liegen Fallstricke?
Die Ursachen für mangelnde Daten-
qualität in vielen CRM-Projekten
sind vielfältig. Dazu einige
Beispiele:

Kunden gebrauchen oft unter-
schiedliche Schreibweisen in ihren
Namen und Adressen und sind
daher oft mehrfach vorhanden.
Auch Übermittlungsfehler während
der Dateneingabe sind eine häufige
Fehlerquelle. Selbst durch Kunden-
oder Partnernummern ist dieses
Problem nur bedingt zu lösen, da
der Kunde diese im entscheidenden
Moment oft nicht zur Hand hat.
Doch auch dann, wenn Daten kor-
rekt in der Datenbank abgebildet

werden, sind damit noch nicht alle
Probleme gelöst. Auch Adressdaten
unterliegen einem „Alterungs-
prozess“! Wohnungswechsel wer-
den vielfach nicht mitgeteilt oder
sind, wenn bekannt, nicht direkt
der alten Adresse zuordenbar.
Aber selbst wenn der Kunde gar
nicht umzieht, kann sich seine
Adresse ändern, weil der Ort ein-
gemeindet und/oder die Straße
umbenannt wird.

Weitere Fallstricke finden sich auch
bei der Zusammenführung von
Kundendaten aus unterschied-
lichen Bereichen (verteilte Daten-
haltung in Front- und Back Office-
Systemen oder konzernweite
Kundenbetrachtung). Der Grund
liegt darin, dass die Daten mei-
stens über voneinander abwei-
chende Standards bezüglich der
Adresserfassung, der Datendar-
stellung (Keys, Feldlängen, Feld-
formate etc.) bzw. der Feldinhalte
verfügen und in der Regel noch
keine einheitliche Kunden-ID 
besitzen.

Werden solche und weitere
Probleme nicht erkannt oder baga-
tellisiert, ist der CRM-Erfolg massiv
in Frage gestellt. Denn redundante
oder unvollständige Kunden-
anschriften wirken sich zwangsläufig
auf alle darauf aufbauenden,
aggregierten und abgeleiteten
Daten oder Maßnahmen aus. Das
beeinträchtigt in hohem Maße die
Datenanalysen oder macht diese
gar unbrauchbar.

Adress- und Datenpflege
Nicht nur beim Aufbau einer
Datenbank spielt Adressmonitoring
eine wichtige Rolle. Es ist vielmehr
als ein ständiger Prozess zur
Qualitätssicherung von Kunden-
daten zu verstehen. Effektives CRM
ist ohne dauerhafte, zeitnahe
Datenqualität – bei Web- oder Call-
Center-Anwendungen beispielsweise
real time – nicht möglich. Deshalb
ist es unerlässlich, Aktualität und
Qualität von Kundenadressen lau-
fend zu sichern.

eCRM und Adress-
management in Echtzeit
Die CRM-Bemühungen, die Orga-
nisation eines Unternehmens um
den Kunden herum grundsätzlich
neu zu gestalten, gewinnt mit der
Entwicklung neuer Geschäfts-
modelle im e-Business eine zusätz-
liche Dimension. Nach einer Studie
von Forbes verlieren e-Business-
Unternehmen innerhalb von ca.
sechs Wochen an die 60 Prozent
ihrer Kunden. Interaktion in Echtzeit
stellt daher eine neue, zusätzliche
Herausforderung an das Mana-
gement von Kunden- und Adress-
daten dar.

Fazit
Eine im Unternehmen eingesetzte
CRM-Lösung soll eine ganzheitli-
che, vernetzte Kundenphilosophie
unterstützen. Softwarelösungen im
Bereich „Adresse und Kunden-
daten“ übernehmen hierbei eine
tragende Rolle. Sie legen die ope-
rative Basis, um das persönliche
Wissen über den Kunden in perso-
nalisierte Aktion umsetzen zu können
und so den Gedanken des Tante
Emma-Ladens im Heute und Morgen
erfolgreich zu
realisieren.

SINGLE VIEW O F CUSTOMER
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Adressstandard

Europa: Norm der Vielfalt?
Europa rückt zusammen, Kommunikation findet zunehmend
international statt. Trotzdem existieren in vielen europäischen
Ländern immer noch unterschiedliche Vorschriften bezüglich
Adressierung, Adressaufbau und automatisierter Verarbeitung.

Andere Länder, andere Richtlinien.
In Italien steht die Hausnummer
wie in Deutschland hinter der
Straßenbezeichnung, in England
und Frankreich davor. In manchen
Ländern ist die Postleitzahl vier- in
anderen fünfstellig, hier nur nume-
risch, dort ein System aus Ziffern
und Buchstaben. Eine Harmoni-
sierung der Postbeanschriftungs-
systeme ist nicht gegeben. Jedes
Postunternehmen setzt eigene tech-
nische Verfahren ein, stellt eigene
Anforderungen an die automati-
sierte Sortierfähigkeit der Sen-
dungen und orientiert daran ihre
Preispolitik.

Diese bunte Welt breit differierender
Konstellationen hat in vielen Unter-
nehmen unmittelbare Auswir-
kungen auf eine korrekte Daten-
aufbereitung und Datenhaltung
internationaler Adressen von
Kunden und Interessenten. Kein
Wunder also, dass der Ruf nach
einer verbindlichen europäischen
Norm laut wird. In einzelnen
Ländern wird der Aufbau von
Adressen bereits durch eigene
Normen, wie beispielsweise in
Frankreich durch die AFNOR-
Norm, geregelt. Aber auch hier 
handelt es ich um jeweils nationale
Ansätze.

Einheitliche europäische
Norm in Arbeit
Gegenwärtig arbeitet eine Arbeits-
gruppe der europäischen Normungs-
behörde CEN (Comité Européen
de Normalisation) an der Er-
stellung einer mehrteiligen europä-
ischen Norm. In diesem Projekt
sind Vertreter weiterer Organisa-
tionen eingebunden, darunter auch
das Deutsche Institut für Normung
(DIN) und der Weltpostverein UPU
(Universal Postal Union).

In der Arbeitsgruppe Adress-
datenbanken wird derzeit an den
ersten beiden Teilen der Normen
„Adresskomponenten“ und „Phy-
sische Repräsentation“ gearbeitet.
Interessierte Leser können den
Norm-Entwurf zum Teil 1 (Postalische
Dienstleistungen-Adressdatenbanken

Teil 1) beim Beuth Verlag GmbH,
Berlin bestellen. Er liegt seit August
2001 der Öffentlichkeit zur Prüfung
und Stellungnahme vor.

Bleibt abzuwarten, ob der neue,
gemeinsame, europäische Adress-
standard wirklich alle nationalen
Besonderheiten beschreibt und sich
alleine dadurch als nützlich und
hilfreich erweist. Allerdings scheint
eines auf jeden Fall sicher, keine
der nationalen Besonderheiten
wird durch die Einführung der
Norm beseitigt. Die einheitliche
europäische Adresse ist, ganz
anders als bei der Währung, noch
nicht in Sicht. Der Aufbau und
Betrieb von großen pan-europäischen
Adressdatenbanken erfordert weiter-
hin das Eingehen auf nationale
Eigenheiten. Hier zahlt sich der
Einsatz von professionellen Soft-
waretools aus, die diese nationalen
Adressunterschiede berücksichtigen.
Wir beraten Sie gerne zu diesem
Thema, sprechen Sie uns an.
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Success Story

Permission: possible!
post via ASP generiert in einem Jahr rund 600.000 valide
Zielgruppenprofile für Mr. AdGood; Adressqualität und
Reichweite sichern Erfolgsbasis

Seit Mitte 2000 organisiert die Münchner Mobile Marketing
Company MindMatics AG den Internet-Adressencheck für 
Mr. AdGood mit dem postalischen Adressvalidierungssystem
post von Uniserv per Application Service Providing (ASP). So
können sich nur die Handy-Nutzer mit persönlichem
Interessenprofil für diesen Wireless Permission Advertising
Service registrieren, deren Anschrift zuvor als postalisch korrekt
verifiziert worden ist. Ein Profil ist damit einer Person eindeutig
zuzuordnen und real existent. Gegenüber Werbepartnern liefert
diese hohe Profil-Validität gekoppelt mit dem reichweiten-
starken Datenpool von 600.000 Nutzern die entscheidenden
Argumente für lukrative Aufträge.

Von Anfang an sind sich die
MindMatics-Verantwortlichen der
zentralen Bedeutung postalisch ein-
wandfreier Adressen bewusst. Die
Gründe sind einleuchtend. Das
Internet ist das zentrale, weil

schnelle, zeitgemäße und flexible
Medium, über das sich Handy-
Nutzer auf Basis ihrer Handynummer
und Anschrift mit persönlichem
Interessenprofil für Mr. AdGood
registrieren. „Viele geben hier
allerdings zu unserem Leidwesen
nicht verwertbare Junk-Adres-
sen ein“, weiß MindMatics-CEO
Ingo Lippert zu berichten. Das hat
zur Folge, dass diese Personen-
profile wertlos sind, weil keine real
existierende Anschrift dahinter
steht. Es ist unmöglich zu erkennen,
„mit wem man es eigentlich zu tun
hat“, so Lippert. Ein Werbekontakt
macht in diesem Fall wenig Sinn.

Die werbetreibenden Kunden ihrer-
seits fordern jedoch genau diese
exakten, real existierenden und
hoch validen Zielgruppenprofile
auf Basis postalisch richtiger
Anschriften. Denn insbesondere in
Zeiten enger werdender Märkte
und schwacher Konjunktur suchen
sie nach probaten Mitteln und
Wegen, ihre Botschaften reichweiten-
stark, trennscharf, exklusiv sowie
genau auf den Zeitpunkt abge-
stimmt, streuverlustfrei und mit hoher
Kontaktqualität an ihre Zielgruppe
zu senden, frei nach dem Motto
„Wenige, hochwertige Kontakte
sind wertvoller als viele, schwache!“.
Das bedingt professionelles Adress-
management. Auch die für die
Abstimmung der Werbung auf die
Zielpersonen notwendige Markt-
forschungsarbeit wäre unmög-
lich. „Ohne Adressmanagement 
kein Permission Marketing mit 
Mr. AdGood – ganz klare Sache“,
gesteht Lippert ein.

Das Wireless Advertising Konzept 
Mr. AdGood als Kernprodukt der
MindMatics AG basiert auf den drei
Pfeilern „Permission Marketing“, „Target
Profiling“ und „Loyality Systems“.
Interessierte registrieren sich via Internet
mit Handynummer, Anschrift sowie per-
sönlichen Interessen und stimmen aus-
drücklich zu, Werbung und Information
zu den genannten Interessensgebieten
auf das eigene Handy zu erhalten – per
WAP, SMS oder e-Mail. Für das
Anschauen von und Interagieren mit
den Werbebotschaften erhalten die
Kunden Prämienpunkte, die ab einer
bestimmten Menge beispielsweise in
eine Barauszahlung eingetauscht werden
können.

Dieses Wireless Konzept richtet sich an
Werbetreibende und Mediaplaner, die
ihre Zielgruppe exakt, trennscharf,
streuverlustfrei mit hoher Kontaktqualität
erreichen wollen. Derzeit hostet
MindMatics für diesen Service in
Deutschland die reichweitenstarke
Menge von rund 600.000 registrierten
Nutzern mit persönlichen Profilen. Durch
den Online-Adressen-Check von Uniserv
sind diese Personenprofile hoch valide.
Pro Tag kommen etwa 1.000 bis 1.500
neue User hinzu. Mr. AdGood ist neben
Deutschland mittlerweile auch in Groß-
britannien und Österreich präsent.
Werbekunden sind unter anderem
Premiere World, Swatch, Aral, Siemens
und MTV.

www.misteradgood.com
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so dass die Adressprüfung im
Sommer 2000 bereits nach vier
Wochen Vorbereitung online geht,
inklusive Tests und Implementierung.
„Besonders gefallen haben uns an
Uniserv in diesem Zusammenhang
neben dem Produkt drei Dinge“,
lobt CEO Ingo Lippert die
Zusammenarbeit. „Erstens war
Uniserv bereit und fähig, unser hohes
Tempo als Start-up in der New
Economy mitzugehen. Zweitens
hatten wir zu jedem Zeitpunkt kom-
petente und offene Ansprech-
partner mit hohem Engagement.
Und drittens wurden wir als junges
Unternehmen ernst genommen.“

Donald Duck, Mickey
Maus und Schneewittchen
ohne Chance
Die postalische Prüfung via ASP im
Mr. AdGood-Umfeld vermeidet 
falsche oder unvollständige Adress-
information weitestgehend. Bewusst
eingegebene falsche oder Junk-
Adressen werden sofort vollauto-
matisch ausgesteuert. Auch unbe-
absichtigte Tippfehler und Abkür-
zungen korrigiert die Software
automatisch durch fehlertolerantes
Zugreifen auf die Referenzdaten
des ASP-Servers.

Auf diese Weise sorgt Uniserv für
postalisch fehlerfreie Anmeldungen
unter Mr. AdGood – die Vorausset-
zung für die von den Werbekunden
geforderten validen Zielgruppenpro-
file. „Gegenüber unseren Kunden ist
das – im Vergleich mit Konkurrenten
ohne postalischem Adressencheck –
ein hervorragend argumentierbarer,
strategischer Wettbewerbsvorteil“,
freut sich Ingo Lippert. Lippert weiter:
„Die hohe Adressqualität, gepaart
mit der exzellenten Reichweite unse-
rer bisher 600.000 Profile, sichert so
ganz entscheidend die Basis unse-
res Erfolges und damit unsere
Zukunft!“

Next step: Location
Based Service
Die Planung eines weiteren Wireless
Service von MindMatics läuft. Der
dahinter stehende Gedanke ist
ebenso simpel wie praktisch: Ein
Mobiltelefonierer sendet per SMS
seinen Standort unter Angabe von
Straße und Ort an einen Server.
Als Antwort erhält er beispiels-
weise die Lage der nächstgelegenen
Apotheke auf sein Handy. Uniserv
stellt dazu neben seiner postali-
schen Prüfung post zusätzlich
Geokoordinaten (geographische
Länge und Breite zu einer Adresse)
zur Verfügung. Ein Algorithmus
misst die Distanz zwischen der
Koordinate der aktuellen Position
und der Koordinate des gesuchten
Zielortes. Basis für die Koordinaten-
bestimmung der jeweils aktuellen
Position ist die zuverlässige postali-
sche Prüfung. Nach Abschließen
der Testphase kann dieser Service
kurzfristig aktiv werden.Das ASP-Angebot

von Uniserv
Uniserv bietet mit der postalischen
Prüfung post bewährte Adressmana-
gement-Funktionalität zur Nutzung via
Application Service Providing (ASP).
Herzstück ist der ASP-Server im Hause
Uniserv. Über verschiedene Interfaces,
Sprachen und Einbindungstechniken mit
Java, Perl und COM lässt sich die server-
seitig bereit gestellte Funktionalität
schnell und einfach in eigene Internet-
oder Intranet-Anwendungen integrieren.

Die zu verifizierenden Adressdaten wer-
den auf den Server transferiert, posta-
lisch geprüft, in einem offenen XML-For-
mat zurückgeliefert und für den einfachen
Zugriff durch die jeweilige Kunden-
anwendung aufbereitet. Die sichere
Verschlüsselung und Authentifizierung
bei der Datenübertragung ist durch das
auf SSL (Secure Socket Layer) basierende
HTTPS-Protokoll gewährleistet.

Unter folgender Telefonnummer können
Sie sich für den Uniserv-ASP-Service
registrieren: 
+49 (0) 72 31/9 36 - 19 19 oder 19 20.

Ingo Lippert,
Mitbegründer

und Chief Executive Officer der
MindMatics AG: „Uniserv ist bei uns
im Einsatz zur postalischen Prüfung
aller über das Internet hereinkom-
menden Anschriften, für eine hohe
Adresshygiene als wichtiges Quali-
tätsmerkmal unseres Angebotes im
Markt für mobiles Marketing.“
www.mindmatics.com

Das ASP-Angebot
von Uniserv

Uniserv on top
Die Entscheidungskriterien, die eine
postalische Prüfung vor diesem
Hintergrund zu erfüllen hat, sind
deshalb von Anfang an klar um-
rissen: Einsatz im Hintergrund via
ASP direkt auf der Mr. AdGood-
Homepage, dauerhaft hohe Prüf-
qualität, gute Standfestigkeit und
Ausfallsicherheit des ASP-Service,
schnelles und einfaches Integrieren
in die bestehende Anwendung,
exzellente Performance! Auf dieser
Grundlage setzt MindMatics direkt
auf das Uniserv-ASP-Angebot.
Denn die Lösung erfüllt alle 
Kriterien, mit einer Funktionalität
und Prüfqualität, die aus Sicht der
Münchner die Erwartungen sogar
noch übertrifft. Über die bereit
gestellten Pure-Java- und Perl-
APIs ist das Integrieren in die
MindMatics-Anwendung zudem
schnell und einfach zu realisieren, 
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Im Kundenservice und interaktiven
Marketing ist das Telefon in den
meisten Fällen die effektivste und
preisgünstigste Art der Kommuni-
kation. Aus diesem Grunde ist es
besonders im Rahmen von CRM-
und CTI- Anwendungen wichtig,
Telefonnummern möglichst vollständig
und korrekt mit den Adressdaten
zu verknüpfen.

Nur so ist es möglich und sicher
gestellt, dass Mitarbeiter (bei Über-
mittlung der Rufnummer) bereits bei
der Gesprächsannahme die Kunden-
daten auf dem Bildschirm haben.
Erfolgt die Kommunikation aktiv
aus dem Unternehmen, kann diese
damit zügig und rationell durchge-
führt werden. Neben dem üblichen
Ziel, Inbound und Outbound wirt-
schaftlich durchführen zu können,
ist die Zuordnung und Überprüfung
der Telefonnummer im Neukunden-
geschäft auch ein wichtiger Baustein
im Rahmen der Bonitäts- und
Risikovorprüfung.

Praxis heute
Aus den verschiedensten Gründen
sind Telefonnummern nur teilweise
oder veraltet in Kunden-/Inte-
ressentenbeständen gespeichert.
Deshalb wird es häufig notwendig,
die korrekte Telefonnummer zu
ermitteln, sei es via Telefon,
Internet oder Telefon-CD. Dies ist
sehr zeit- und personalaufwändig.
Deshalb wird in vielen Unter-
nehmen nach alternativen Lösungen
gesucht, die eine weitestgehend
maschinelle Zuordnung der Telefon-
nummer zu einer Adresse ermög-
lichen. Im Bereich B2C bietet
Uniserv jetzt für deutsche Adressen
eine Lösung an, die für Anwender
großer Kundendatenbanken erheb-
liche Vorteile bietet.

Die wichtigsten Nutzen-
aspekte
Das System ist eine Standard-
Lösung, die durch eine umfassende
und flexible Software-Architektur

leicht in alle gängi-
gen DV-Landschaften
zu integrieren ist. Die
Funktionen stehen über
die vielfältigen Uniserv-
Schnittstellen oder
Batch-Scripte zur Ver-
fügung. In der Praxis
ist von besonderem
Vorteil, dass die An-
wendung des Telefon-
servers phone nicht
losgelöst (offline) ab-
laufen muss, sondern

Pull PushPull

in die Prozesse einge-
bettet werden kann.
Die Mitarbeiter müssen
nicht mit ‚cut‘ und
‚paste‘ arbeiten. Sie
behalten stattdessen ihre
gewohnten Bildschirmmasken – die
Uniserv-Software phone wird zu
einer integrierten Funktion der
Anwendung. Das System läuft kom-
plett in der entsprechenden System-
umgebung ab. Ein Versenden des
Adressbestandes oder ein direkter
Internet-Zugang sind nicht notwen-
dig. Der Einsatz ist auch bei
„geschäftskritischen“ Anwendungen
möglich, da System-, Kapazitäts-
und Notfallplanung voll unter
Kontrolle sind.

Die Zuordnung der Telefonnummer
erfolgt auch, wenn Hör-, Lese-,
Tippfehler oder Abkürzungen vor-
liegen, da der Zugriff auf die
Telefondaten fehlertolerant durch-
geführt wird.

Systemkomponenten und
Schnittstellen
Klar strukturiert besteht phone
selbst aus einer Daten- und einer
Softwarekomponente: Die Daten-
komponente umfasst über 30 Mil-
lionen Telefonnummern mit den
zugehörigen Personen. Sie wird
laufend aktualisiert. Der Daten-
schutz ist durch eine vollständige
Kapselung der Datenkomponente
sowie durch eine Verschlüsselung
mit einem 128-Bit-Schlüssel gewähr-
leistet. Ein Export der Telefon-
datenbank ist nicht möglich. Die
Softwarekomponente basiert auf aus-
gereifter Uniserv-C/S-Technologie.
Sie umfasst sowohl fehlertolerante
Adressmanagement-Komponenten,
die hohe Performance und beste
Skalierung sicher stellen, als auch
eine Vielzahl von Schnittstellen, die
eine einfache Integration in die
Anwendungen garantieren. Die

CTI (Computer Telephony Integration)

Die richtige Verbindung
Neben der postalischen Anschrift entwickelt sich die
Telefonnummer zum unverzichtbaren Bestandteil jeder
Adresse und wird so zu einem wichtigen Erfolgsfaktor im
Beziehungsmanagement mit dem Kunden. Uniserv reagiert
auf diese Anforderung mit dem neuen Produkt phone und
gewohntem Qualitätsanspruch.
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