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Was ist Mikrogeographie?

Die Mikrogeographie unterteilt den zu betrachtenden (analysierenden) Raum in
moglichst feine Teilsegmente. Die raumliche GroRe (Ausdehnung) der Teilsegmente hangt
dabei direkt von der des gesamten Betrachtungsraums ab.

Im Marketing ubernehmen die Teilsegmente die Funktion raumlichen
Marktsegmentierung, die flachendeckend und damit auch 100% marktabdeckend ist.

Fur eine international ausgelegte Unternehmensstrategie konnen so z.B. die 5-
stelligen Postleitzahlen als feinste Teilsegmente vollkommen ausreichend sein.

Fur das CRM gilt, dass das feinste Uuberhaupt verfiugbare Teilsegment des jeweiligen
Landes als mikrogeographische Ebene eingesetzt wird. Die Verbindung ins CRM

erfolgt Uber die Adresse (Adress- bzw. Geocodierung) und/oder iiber den jeweiligen
Gebietsschliissel des Teilsegments (5-stellige Postleitzahl oder Gemeindeschliissel).

Die feinste mikrogeographische Ebene ist immer die Ebene, auf die es der nationale
Datenschutz erlaubt Daten an Dritte zu libermitteln (dazu mehr unter Datenschutz) und

wird i.d.R. Mikrozelle genannt.
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Die Mikrozelle im CRM

Die Mikrozelle ist landerspezifisch und variiert von der Adresse bis hin zu dem raumlich-
inhaltlichen Aggregatslevel, der datenschutzbedingt die Anonymisierung
personenbezogener Daten garantiert.

Die gangigen Mikrozellen im Uberblick:
Adressebene: fir firmeneigene CRM-Daten sowie Gebaudedaten von Drittanbietern
Haushaltszelle: Aggregat einer Mindestanzahl von Haushalten
Straenabschnittsebene: Aggregat mehrerer Hauser auf einem StraRensegment
100m x 100m Raster: Feinraumiges Gitter passend in 200x200, 250x250, 500x500

Wohn- bzw. Siedlungsblock: Mehrere Hauser in einem kleinen Block umgeben von
wenigen StraBenzigen

Wohnquartier/Statistisches Quartier: Mehrere Wohnblocks in einem Quartier
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1. Die Rolle der Mikrogeographie fiir firmeneigene Kundendaten

e—

/ Daten aus dem CRM

Mikrozellen erlauben im CRM
marktabdeckende Betrachtung
(Markt — CRM = Potenzial)

Die Aggregation von CRM-
Daten auf Mikrozellen-Ebene

ergibt neue Informationen z.B.
Alter: 38 Jahre Kundendichte, Werbedruck
Gender Befragte/r: weiblich
1. Vertragsabschluss: Juli 2015 ) )

Haushaltsgréfle: unbekannt Die Aggregation der Daten

HH-Einkommen: unbekannt fUhrt zu einer Anonymisierung,
Motiv: Kurzurlaub die es ermoglicht

Rent-Modell: Kompaktklasse 1. Daten auf Vorrat zu
s Si;recke: Voz/}(nac? B speichern
wischenstopps: unberann 2. Daten mit Dritten
Griinde: unbekannt

\ Bevorzugter Kanal: Vertragshéindler/ ‘ “ auszutauschen
N
7 Lmﬂ b, Dottend orf ‘\ ‘

e
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2. Moglicher Austausch von CRM-Daten im Konzern oder mit Partnern

Unternehmensiibergreifende Mikrozelle zur
Anonymisierung personenbezogener Daten
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Gender Befragte/r: weiblich N3\ el TALNRRD
1. Vertragsabschluss: Juli 2015 N = YW\ e \\\ LAON
HaushaltsgrofSe: unbekannt VY % <\ :‘
HH-Einkommen: unbekannt i " 8 \ % \ S
Motiv: Kurzurlaub __ e IR \ 3
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2. Moglicher Austausch von CRM-Daten im Konzern oder mit Partnern

Unternehmensuibergreifende Mikrozelle
zur Anonymisierung personenbezogener Daten
nd deren Austausch untereinander

A KRS Daten aus dem CRM z.B.
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3. Mikrogeographische Datenanreicherung im C

.

/ Daten aus dem CRM

Griinde:

\ Bevorzugter Kanal:

Alter:

Gender Befragte/r:
1. Vertragsabschluss:
HaushaltsgrofSe:
HH-Einkomment:
Motiv:

Rent-Modell:
Strecke:
Zwischenstopps:

38 Jahre
weiblich

Juli 2015
unbekannt
unbekannt
Kurzurlaub
Kompaktklasse
Von A nach B
unbekannt
unbekannt
Vertragshandler

RM

@

Verkniipfung mikrogeogr.
Daten Dritter

Wohngebdude:
Wohnfldche:
Baujahr:

Lage:
Solaranlage:
Mieten:
Kaufkraft:

Haushaltsgrofe:

Next Hdndler:
Next Wettberwerber:
Bevorzugte Marke

Einfamilienhaus
140m?2

2008

Stadtrand

Ja (10 MWh)

Vertiefung des Kundenwissens

Bessere
Selektionsmoglichkeiten
(Streuverluste vermeiden)

Stutzung aller bisherigen,
statistischen CRM-Modelle

Verbesserung aller zukiinftigen
Prognosemodelle

Sehr hoch
> 60.000 EUR p.a.
Eher Familie

1,5 km

2,5 km

Eher BMW
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Alter:

Gender Befragte/r:
1. Vertragsabschluss:
HaushaltsgrofSe:
HH-Einkomment:
Motiv:

Rent-Modell:
Strecke:
Zwischenstopps:
Griinde:

\ Bevorzugter Kanal:

Daten aus dem CRM

38 Jahre
weiblich

Juli 2015
unbekannt
unbekannt
Kurzurlaub
Kompaktklasse
Von A nach B
unbekannt
unbekannt
Vertragshandler

4, Ubertragung von Kundenwissen auf Neukund

e
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Verkniipfung mikrogeogr.
Daten Dritter

Wohngebdude:
Wohnfldche:
Baujahr:

Lage:

Solaranlage: -

Mieten:

Kaufkraft:
HaushaltsgrofSe:
Next Hdndler:

Next Wettberwerber:
Bevorzugte Marke

Einfamilienhaus
140m?
2008
Stadtrand
Ja (10 MWh)
Sehr hoch

Sl b
nnnnnnnn

> 60.000 EUR p.a.

Eher Fami,’i._i’g,.,“
1,5 km :" ,
2,5 km C

en/Gesamtmarkt
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