Predictive Analytics

Vorausschauende Auswertungen

Die grofdten Hurden fur
Predictive Analytics

Knackpunkte sind Business Case, Datenqualitat und Umsetzung.

P redictive Analytics ist auf dem Weg zum Mainstream. Im
Vergleich zu 2015 haben wir mittlerweile viele Anwen-
dungsfdlle aus unterschiedlichen Branchen fiir den Blick in
die Zukunft auf Basis von komplexen Datenanalysen”, sagt
Stefan Scholten, Leiter Competence Center Big Data Ana-
lytics bei avantum consult, einer Tochter des SAP-Dienstleis-
ters All for One Steeb AG. ,Die meisten unserer Predictive-
Kunden sind mit den Ergebnissen ihrer ersten
Projekte sehr zufrieden.” Als Beispiele nennt
er Predictive Maintenance, Predictive Plan-
ning mit Absatzprognosen fiir eine einfachere
Disposition sowie Anwendungen, die eine
360-Grad-Sicht auf Kunden bieten und versu-
chen, kiinftiges Verhalten vorherzusagen.
«Predictive Analytics ist kein Hype, der ver-
gliiht, sondern ein nachhaltiges Thema quer
durch alle Industrien”, ist Scholten tiberzeugt.
Die BARC-Anwenderstudie 2016 , Advanced &
Predictive Analytics” bestdtigt das. Danach
schatzen 94 Prozent der befragten 210 Unter-
nehmen aus Deutschland, Osterreich und der
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+Wir miissen uns
von der Vorstellung
losen, dass die Maschine
hunderprozentig
richtigliegt.”

Stefan Scholten
Leiter Competence
Big Data Analytics,
avantum consult AG
www.avantum.de

Schweiz Advanced und Predictive Analytics als zukiinftig
wichtig ein. Derzeit setzen 37 Prozent der befragten Unterneh-
men entsprechende Analysen ein, weitere 24 Prozent planen
die kurzfristige und 21 Prozent die langfristige Einfiihrung.
Doch bei der Implementierung einer Predictive-Analytics-
Losung drohen einige Fallstricke - vom unzureichenden
Business Case liber mangelnde Datenqualitat bis hin zur feh-
lenden Integration der Ergebnisse in die Ge-
schéftsprozesse. Worauf also miissen Unter-
nehmen achten?

Fallstrick 1: Business Case
Der Erfolg einer prognostischen Analyse steht
und fallt mit dem zugrunde liegenden Busi-
ness Case. ,Viele Unternehmen konzentrie-
ren sich zu wenig auf die geschaftliche Pers-
pektive und den Mehrwert, den sie mit den
Prognosen fur ihr Business erreichen wollen.
Es geht darum, anhand von Kennzahlen kon-
krete Ziele festzulegen und Entscheidungen
zu verbessern”, betont Bruce Kolodziej, Pre-
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dictive Analytics Sales Director beim Business-Intelligence-
Spezialisten Information Builders.

Als wichtiges Anwendungsszenario fir Predictive Ana-
lytics nennt er Churn-Management, also den Versuch, die
Abwanderung von Kunden zu vermeiden. Hier werden Kun-
densegmente etwa von TK-Firmen oder Versicherungen an-
hand verschiedener Parameter analysiert, um das Kiindi-
gungsrisiko zu bewerten und vorherzusagen, bei welchen
Personen die Wahrscheinlichkeit am gréfBten ist, dass sie zu
einem Konkurrenten wechseln. Dazu Bruce Kolodziej: ,Sind
diese Kunden identifiziert, kann das Unternehmen Kampag-
nen gezielter ausrichten und dem Kunden beispielsweise ein
attraktives Angebot schicken, um ihn zu halten.”

Auch bei avantum consult steht die Ermittlung des Business
Cases an erster Stelle: , Wir analysieren zundchst ausfithrlich
das Geschdftsmodell, die aktuelle Situation von Umséatzen, Er-
gebnissen und deren gegenseitige Abhdngigkeiten, ehe wir
mit dem Kunden das Ziel ermitteln, das liber Predictive Ana-
lytics erreicht werden soll”, erklart Stefan Scholten. Ein Ziel
kann etwa sein, Lieferengpésse zu vermeiden. Hier seien Fra-
gen zu stellen wie: Wie viele Einheiten werden meine Kunden
bis wann bestellen? Werde ich in Engpésse laufen? Wie sieht
die optimale Mischung meiner Produkte bei unterschiedli-
chen Héndlern aus? Gibt es Gruppen von Kunden mit typi-
schen Verhalten? Welche zeitabhdngigen Muster gibt es?
«Das zu erreichende Ziel treibt auch die Datenauswahl, die
eingesetzten Algorithmen sowie die statistischen Methoden
und Modelle fiir die Analyse", sagt Scholten.

Fallstrick 2: Datenauswahl

Nach der Analyse der Geschiftsprozesse und dem Festlegen
der Ziele folgt die Auswahl der Daten, die fiir die konkrete

B Schrittweises Vorgehen

- _—

Die Einflihrung einer Predictive-Analytics-Losung erfordert
ein Schritt-fiir-Schritt-Vorgehen:

e |stzustand bestimmen: Analyse des Geschaftsmodells,
der Geschaftsprozesse und der vorhandenen Daten, Er-
mittlung der Defizite der bisherigen Praxis

e Business Case festlegen: Definition eines konkreten
Ziels mit Kennzahlen, das mit Hilfe der Prognosen er-
reicht werden soll (zum Beispiel Ausschussquote redu-
zieren, Umsatz erhdhen, Fehlmenge senken)

® Daten vorbereiten: Auswahl der relevanten Datensatze
mit garantiert hoher Datenqualitat

e Machbarkeit in Pilotprojekt validieren: Auswahl geeig-
neter Verfahren und Methoden und Aufbau eines Vorher-
sagemodells; Analysemethoden und Modelle werden
standig optimiert und evaluiert, um die Qualitat der Pro-
gnose zu verbessern

e Integration: Einfiihren der neuen analytischen Metho-
den und Applikationen in die bestehenden Systeme und
Prozesse
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Analyse relevant sind. Auch hier
lauern Fallstricke.
Einer ist die Auswahl der rich-

tigen Daten. Im Rahmen von

Predictive Analytics fallen Daten

aus unterschiedlichsten Quellen

an, Unternehmen miissen fiir die

Analyse samtliche Datenquellen

wie Sensoren an Maschinen,

,Viele Unternehmen Prozessdaten, Produkt- und
konzentrieren sich zu Kundendaten oder Wetterinfor-
wenig auf die geschdft-  mationen sowie Systeme wie
liche Perspektiveund  gpp CRM oder BI miteinander
clen_l-lehrwert. i e integrieren. Es gilt, die relevan-
mi d_en EEngRDEn ten Rohinformationen zu sam-

erreichen wollen.”

meln und zu einem Datensatz zu

aggregieren, der in das prognos-

tische Modell eingespeist wird.
Beispiel Absatzprognose: Hier

Bruce Kolodziej
Predictive Analytics Sales
Director bei Information

Builders sind neben Produktdaten wie
www.information Umsatz, verkaufte Stiickzahl und
builders.de Preis auch Informationen rele-

vant, die eine 360-Grad-Sicht auf
den Kunden erlauben. Dazu ge-
héren Verhaltensdaten wie Transaktionen, Bestellungen, Zah-
lungs- oder Nutzungsverhalten, deskriptive Daten wie Alter,
Einkommen, Familienstand oder Einstellungsdaten wie Mei-
nungen oder Priaferenzen. Hinzu kommen Interaktionsdaten
wie E-Mails, Posts in Social-Media-Kanélen oder Notizen aus
dem Callcenter. Diese internen Daten werden meist um exter-
ne Informationen wie Wetterdaten oder Ferien- und Feiertags-
termine erganzt, um aussagekréaftige Prognosen zu erhalten.
«Es ist wirtschaftlich meistens wenig sinnvoll, die komplet-
te Datenbasis zu verwenden, sondern man muss die fiir die je-
weilige Fragestellung relevanten Daten auswdhlen. Fiir eine
Absatzprognose sind vor allem die Produktdaten und histori-
sche Verkaufszahlen wichtig, weniger die einzelnen Kunden-
daten. Stehen jedoch personalisierte Kaufempfehlungen im
Vordergrund, dann werden auch die individuellen Kundenda-
ten relevant”, erlautert Ulrich Kerzel, Director Data Science
Academy bei Blue Yonder, einem Anbieter von Predictive-
Analytics-Losungen. ,Die Auswahl der Datensitze, die in den
Vorhersagemodellen ausgewertet werden, hédngt immer von
der Fragestellung und vom Business Case ab."

Fallstrick 3: Datenqualitét
Neben der Vorauswahl der Daten nach Relevanz ist die Daten-
qualitat eine weitere Herausforderung ,Wenn die eingespeis-
ten Informationen inkonsistent, unvollstindig oder uneinheit-
lich sind, wird auch das Ergebnis nicht stimmen ", so Ulrich Ker-
zel. Unternehmen miissen daher ihre Daten im Vorfeld der
Analyse aufbereiten, bereinigen und Redundanzen vermeiden.
Ungtiltige oder fehlerhafte Aufzeichnungen miissen lokalisiert
und korrigiert sowie alle fehlenden Daten erganzt werden.
Und die Daten miissen natiirlich aktuell sein. Gleichzeitig
erfordert Predictive Analytics geniigend historische Daten,
damit sich diese mit geeigneten Prognosetechniken aus- b
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sagekraftig in die Zukunft fortschreiben lassen. ,Die Ande-
rungen missen nachvollziehbar sein. Unternehmen benoti-
gen daher Versionsmanagement, um zu sehen, wie sich Din-
ge entwickelt haben und um Vergleiche ziehen zu kénnen”,
erklart Kerzel. Und nicht zu vergessen: Grundlegende Voraus-
setzung fiir die effiziente Datenanalyse ist ein leistungsfahi-
ges Data Warehouse oder eine geeignete Big-Data-Infrastruk-
tur, die auch groBe Datenmengen schnell auswertet.

Fallstrick 4: Vorhersagemodell

Im ndchsten Schritt flieBen die vorbereiteten Daten in das Vor-
hersagemodell ein. Hier ist zu beachten: Es gibt viele Ansét-
ze und Modelle, um aus Daten Prognosen abzuleiten, es gibt
also nicht die eine richtige Predictive-Analytics-Methode fiir
alle Firmen. Die Palette reicht von klassischen Data-Mining-
Methoden wie Clustering oder Regressionsanalyse tiber Ele-
mente der Spieltheorie bis hin zum maschinellen Lernen,

«Welche Methode oder welcher Algorithmus am besten
tunktioniert, hangt von vielen Faktoren ab, etwa vom indivi-
duellen Ziel, den Fragestellungen und auch von den Daten-
merkmalen. Wir testen und kombinieren verschiedene Mo-
delle, fiittern sie mit verschiedenen Datensédtzen und verfei-
nern die Analyse dadurch Schritt fir Schritt. Predictive Ana-
lytics ist daher als immerwédhrender Prozess zu sehen", erldu-
tert Stefan Scholten. Da sich die Modelle mit der Zeil immer
weiter verbessern, werden laut Scholten auch die Vorhersa-
gen immer praziser. Angesichts der Komplexitdt der Predic-
tive-Analytics-Projekte rét er, mit einem kleineren Projekt zu
starten und die Losung dann stetig zu erweitern.

Fallstrick 5: Zu hohe Erwartungen

Doch wie genau sind die Modelle? Inwieweit kénnen sich die
Unternehmen auf die Prognosen verlassen? KenngréBen fiir

die Qualitédt einer Prognose sind
beispielsweise der Vergleich mit
der Realitdt oder mit den bislang
im Unternehmen eingesetzten
Methoden.

Wird das neue Modell mit den g
Datensdtzen gefiittert, dann
wird die Abweichung zwischen
Prognosewert und Istwert hau-
fig geringer. Ein weiteres Krite- ,Die Auswahl der
rium fiir die Bestimmung der Datensitze, die in den
Prognosequalitdt ist der Ver- Vorhersagemodellen
gleich mit konkurrierenden Al- ;f’gtm wer:;:;

: dngt immer vo

GoHEREN. Fragestellung und vom

Stefan Scholten warnt hier vor
einer liberzogenen Erwartungs-
haltung: ,Ziel der Pradikation
ist nicht 100 Prozent. Wir miis-
sen uns von der Vorstellung 16-
sen, dass die Maschine hundert-
prozenlig richtigliegt. Wir kon-
nen nicht die Zukunft voraus-
sagen, sondern nur die groBtmogliche Wahrscheinlichkeit fiir
ein Ereignis bestimmen, indem wir aus der Vergangenheit
lernen.”

Fallstrick 6: Praxis

Wenn sich die Prognose als stichhaltig erweist, dann gilt es,
die Ergebnisse in die Geschdftspraxis zu tibertragen. ,Eine
hohe Prognosequalitdt kann nur dann einen Mehrwert fiir das
Unternehmen stiften, wenn die Ergebnisse in die betriebs-
wirtschaftlichen Prozesse optimal eingebunden werden. Es
geht um Entscheidungen, die sich aus den Prognosen erge-

Business Case ab.”

Ulrich Kerzel
Director Data Science Aca-
demy, Blue Yonder GmbH

www.blue-yonder.com
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Beste Voraus-
sagen: Intelligente
Big-Data-Auswer-
tungen sind fiir
Predictive Ana-
lytics unerlasslich.
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Predictive Analytics

BigData & loT

Churn-Manage-
ment: Um das Ab-
wandern von
Kunden zu ver-
meiden, werden
die Kundenseg-
mente mit hohem
Kiindigungsrisiko
identifiziert. Dann
konnen Unter-
nehmen gezielte
Kampagnen aus-
richten.

ben und die eine bestimmte ZielgréBe im Unternehmen ver-
bessern”, erldutert Ulrich Kerzel von Blue Yonder. Ein Bei-
spiel: Ein Supermarkt kann dank der besseren Absatzvorher-
sage die Warendisposition effizienter gestalten und seine La-
ger rechtzeitig auffiillen, Fehlmengen senken beziehungs-
weise vermeiden — und auf diese Weise im Ergebnis seine
Umsitze erhéhen.

Unternehmen miissen jedoch entscheiden, wie sie ihre Zie-
le und KPIs gewichten und priorisieren. Demnach werden die
Machine-Learning-Algorithmen entsprechend trainiert und

B So finden Sie Thren Dienstleister

Auf folgende Kriterien sollten Unternehmen achten, wenn
sie einen Anbieter fiir Predictive Analytics suchen:

e Erfahrung und Fachwissen des Anbieters
(Anzahl der Projekte)

e Branchenkenntnis und Business-Know how
(Geschaftsprozesse)

e Referenzen: Kontaktaufnahme zu bestehenden Kunden
erméglichen

e Plattform muss Automatisierung und Modell-Manage-
ment unterstitzen

e Einfache Integration in bestehende Back-End-Systeme
e Lasung sollte leistungsfahig und skalierbar sein

e Kosten und Preismodell: Basis konnen beispielsweise
erfolgsabhéngige Pramien, Datenvolumen oder die Re-
chenleistung (Anzahl der Prozessoren et cetera) sein
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aus den Prognosen entsprechende Entscheidungen abgelei-
tet. Ulrich Kerzel erldutert dies am Beispiel von Apfeln. Basis
ist eine Prognose, mit welcher Wahrscheinlichkeit Apfel an
bestimmten Tagen in welcher Filiale verkauft werden. ,Der
Supermarkt steht hier vor der Entscheidung, ob der Fokus auf
hoher Warenverfiigharkeit liegen soll - sprich mehr Apfel be-
stellen - oder einer niedrigeren Ausschussquote —sprich we-
niger Apfel bestellen”, so Kerzel. Der Gewichtung geméas
wird automatisiert die entsprechende Anzahl von Kisten mit
Apfeln bestellt.

In der Praxis werden die Werte der Prognose in der Predic-
tive-Analytics-Losung in verschiedenen Szenarien detaillier-
ter betrachtet und simuliert sowie deren Auswirkungen auf
die Ziele getestet. ,Damit sollen permanent die datengetrie-
benen Entscheidungen optimiert werden", so Ulrich Kerzel
weiter.

Am Ende sollen diese Entscheidungen in konkrete Hand-
lungsempfehlungen {ibergehen. Damit wird Predictive Ana-
lytics zu Prescriptive Analytics. Wéhrend Predictive Analytics
Vorhersagen iiber die Wahrscheinlichkeit von zukiinftigen
Ereignissen trifft, geht Prescriptive Analytics noch einen
Schritt weiter. Es liefert Handlungsempfehlungen und beant-
wortet die Frage: Wie miissen wir handeln, damit ein zukiinf-
tiges Ereignis (nicht) eintritt?

Und schon sind wir beim letzten Fallstrick, sozusagen dem
siebten: Die verantwortlichen Manager im Unternehmen soll-
ten sich selbstverstdandlich nicht blind auf die Ergebnisse
der Maschine verlassen,
sondern die Empfeh-
lung mit ihrem Fachwis-

sen und ihrem gesun-
den Menschenverstand
liberpriifen. |

Jiirgen Mauerer/js
js@com-professional.de
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