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Wie passt Predictive Analytics in ein Unternehmen

Daten analysieren, um einen _

detaillierten Einblick zu ge- Agieren

wéahren und Prognosen flr qg( _
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die Zukunft abzuleiten
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SPSS Focus — People Data !
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LOsung typischer Geschéaftsprobleme

Analyse und
Segmentierung vo
Zielgruppen

Vorhersage

Zusammenhange

Optimierung
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SPSS Predictive Analytics Plattform

Customer Touch Points Monitoring

Reportin
‘ @ p g
SPSS Enterprise Plattform fir Predictive Analytics
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and the Analysts say...

= 94% of customers achieved a positive ROI

RESEARCH HOTE F31 ROT ANALYSIS FOb CON TRUET™ - paybaCk periOd of 10.7 months.
March 2605

= 81% of projects were deployed on time

= 75% on or under budget.

NUCLEUS | The Real ROI from SPSS

RESEARCH

“This is one of the highest ROI scores Nucleus has ever
its Real ROI series of research reports”
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Clementine im Zentrum von Predictive Analytics

= Integrierte Gesamtpositionierung von SPSS Losungen ist wesentliches
Differenzierungsmerkmal fir die Positionierung von Clementine
(one-stop-shop)

Daten- Enterprise Plattform fiir Predictive Analytics Operative
quelien Verstehen spVorhersagen wAgieren PR
£ Gomer G &
3 % ~ Clementine’ zentral in der Gesamtplattform
=» zukunftssicher fir alle kommenden
3 i analytischen Bedarfe des Kunden @

= Gefahren:

— Entwicklung der direkten Clementine-Konkurrenten zu integrierten PA-Anbietern - SAS!

— Entwicklung bisheriger Statistik- oder Losungsanbieter zu neuen Clementine-Konkurrenten
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SPSS — Das Unternehmen

300+

= Seit 1968 fokussiert auf 250-
Predictive Analytics

@ 200

= Unter den Top 25 Softwarefirmen 2 1504

weltweit S 100l

= Weltweit fiUhrender Anbieter in den 50

Bereichen Statistik, Analyse,
Marktforschung und
Data Mining

= Mehr als 280.000 Kunden mit
ca. 3 Mio. Anwendern weltweit

O-‘
1997 1999 2001 2003 2005 2007

= 80% der Fortune 500, ot
70% der Marktforschungs- e 7
unternehmen T aa k- o

= 291 Mio.$ Umsatz in 2007 we. e s

= Uber 1.500 Mitarbeiter weltweit O = A
ca. 70 Mitarbeiter in Deutschland 3 .

und Osterreich ' 4 A
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Predictive Analytics und Data Mining — einige Themen

der Kunden
= Scoring = Modell Management
= Customer Churn = Daten Transformation

= Statistik

Attrition (verlorene Kunden)
= Forecasting

Clustering
= Klassifizierung

Segmentierung ceh
= Schatzung

Sequenz-Analyse L
= Optimisierung

Affinitatsanalyse - Text Mining

= Modell Assessment
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Typische Kundenbereiche, die von SPSS unterstitzt wer

Exclude high-risk
customers from marketing
campaigns

Cross-sell products to
satisfied customers

o

— Multi-channel CRM
"‘ﬁ\‘ = Acquisition

m Cross-sell

= Retention
= Segmentation

Customer Service

= Predictive routing
= Service quality

m Customer feedback
& satisfaction

Market, Product, and

Promotion Planning
= Brand perception m Promotion &

den kbnnen

Survey customers for
new product needs

= Basket analysis marketing mix <&
= Product design m Site location

Finance and Risk

= Fraud/AML/Credit m Shrink
= Legal compliance m Financial/sales
= Actuarial/underwriting  budget variance

Operations

= Supply chain analysis = Medical outcomes

m Category/inventory
management

= Demand forecasting

= Human resources
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Die 4 Arten von Analytischen Auswertungen

Focused Usage
(Specialist)

Broad Usage
(Consumers)

<

» Top down view » Personal exploration | « Model scenarios » Uncover patterns
e Drillable reports  Compare & contrast | * Reorganize, reshape |« Apply algorithms

* Sort top & bottom » Rotate and nest » Compare scenarios | * Mine data and text
» Review then query » Work disconnected » Save versions * Predict outcomes
» Market shifts  Sales trend analysis | ¢ Financial analysis  Fraud prevention
 Product ranking » Market analysis * Profitability analysis | « Churn analysis

IBM Cognos 8 Bl
Reporting IBM Cognos 8 Bl

IIII—, Anaee

IBM Cognos 8 Bl Café

IBM Cognos TM1
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Wie funktioniert SPSS mit Cognos 8?

\ 4

1) Business User nutzen Bl und :
formulieren ihre Fragen; manche
Personen brauchen
Unterstlitzung von Spezialisten

W -

Common
Business Model

2) Die Spezialisten
nutzen SPSS
Predictive Analytics
Algorythmen und
+ Data Mining um die
©  Antworten zu
finden. Die
Informationen
werden auf der Bl
Ebene
zuruckgespielt.

3) Anwender koénnen die
Reports nutzen und sie

innerhalb des Unternehmens
verbreiten; oder von IT selbst
(“Report Bursting”)

Cognos 8 BI




