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Einsatzbereiche und Kundenbeispiele
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Industrielésungen und ein beispielhaftes Einsatzszenario: Customer Intimacy

Kurzer Uberblick tiber das Produktportfolio
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IBM’s Plattform flr Business Analytics and Optimization

Smarter
Business Outcomes

Business SPSS

Optimization AN IBM® COMPANY
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' RFrriotic InfoSphere”
%H software
[} _-.. L
— = L LIS
o L
B (] 1 L D (] 0 s
Informix. DB2. FileNet.
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Was, wenn es moglich ware...

...Kreditlinien in ...die Ergebnisse von ...festzustellen, wer
Abhangigkeit von reprasentativen welches Produkt zu
Kontobewegungen  Marktstudien in das DWH  welchem Preis kaufen

anzupassen? Zu projezieren? wird?

Kredit- Marktforscher onens.
sachbearbeiter Handel

...bei der Wartung
schon diejenigen Teile
auszutauschen, die
erst in kurzer Zukunft
ausfallen?

Leiter
Qualitats-
sicherung

...Jede Transaktion, jeden Prozess und jede Entscheidung
auf Basis der aktuellen Situation und erwarteter

zukunftiger Ereignisse zu optimieren?

Zum richtigen Zeitpunkt und am richtigen Ort.
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Mehrwert mit Predictive Analytics

Predictive Analytics
generiert aus Daten
operative Aktionen,
iIndem verlassliche

SchlUsse zur aktuellen
Situation und zukdnftigen
Ereignissen erkannt bzw.
prognostiziert werden.
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Optimierung von Entscheidungen und Ergebnissen

()
=

Optimiert

Integrierte Analytik
Herkommlich Predict and act
Insight o -ition Echtzeit-, faktenbasiert\
neffizient
Volumen Zugnff ’ |
ten Entscheider
Heterogenitat '
M | Point of impact |
angel an
Prognosen .

/

Decision Management hilft Organisationen dabei, Entscheidungen
zu optimieren, um bessere Ergebnisse zu erzielen
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Die Basis von Predictive Analytics — Angewandte Mathematik
Statistik: Attribute des Ganzen aus einem Ausschnitt ableiten

Ein Ausschnitt von Daten

Ein Universum von Daten
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redictive Analytics auf der nachsten Ebene
Data Mining: Vorhersagen des nachsten Schrittes durch Bildung eines
Modells

Ein Universum von Daten

S ALY B T A S N

Ein Vorhersagendes Modell fiir Oliver Biel

A’

nef & A e Attribute:
S e i ) :
PY * Viele die in den 80ern aufgewachsen - Verheiratet, 2 Kinder .
¥ sind finden MJ gut = |Lebt in Rheine (kleine Stadt in NRW)
= Als bodenstéandiger Westfale trinkt er = Hat 2 Autos
Y. Bier aus der Region = 35 Jahre alt

= Jemand der 2 Kinder und 2 Autos, der
- muss lange arbeiten
Y =| ebt in Rheine (80 TEW) = mittleres
; . Einkommen

Trinkt gern Bier

Vorhergesagte Attribute:

L § Wi : DBAT © am = Mag Musik von Michael Jackson
e AAL ARA \Y = Mag Rolinck Pilsener
0‘ & 2\ . - = Arbeitet Iange
:‘0 Ay A = Mittleres Einkommen
Ll " Fahrt jetzt sicher Familienautos->
A Wunsch ist Sportwagen Vorhergesagtes Verhalten:
o = Hat keine Zeit sein Auto zu waschen, = Mdchte einen Sportwagen kaufen!

.
E N also féhrt er in die WaschstraBe . A |
f = Wer lange arbeitet und 2 Kinder hat 1 . ﬁau;t g.Ut.cl).W?qSChen'
trinkt am Wochenende gerne mit seiner &7~ auft Sicilia Rosso
Frau einen Rotwein, mittlerer = Fahrt gern zum Camping
e Preisklasse
= Mit 2 kleinen Kindern und mittlerem

oA

Einkommen ist Campinag naheliegend
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“"The End Game of Predictive Analytics
Deployment: Anwendung von Preditive Analytics am Point of Interaction

Menschen helfen, die bestmogliche Aktion auszufuhren

Was soll ich
jetzt tun???

[
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Daten sind der Dreh- und Angelpunkt

Schaffung echter und nachhaltiger Wettbewerbsvorteile

------------------------------------------------------------------------------------------------------------- L.
l [

Interaktionsdaten
- CRM System

- Click-Streams

- Kunden-Feedback

Deskriptive Daten
- Demographie
- (Mikro-)geographie

Daten zur Einstellung
- Werthaltungen

- Einstellungen

- Affinitaten

Verhaltensdaten
- Transaktionen / POS
- Zahlungsverhalten

- Selbstauskuinfte - Nutzungsverhalten

Grundlage; historische Basis / ,,traditionell*
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Predictive Analytics ist ein Prozess

e ——

Datenzugriff & ETL
Befragung verschiedener Zielgruppen

Nutzung strukturierter, halbstrukturierter
und unstrukturierter Daten

Statistische Analytik
Data & Text Mining

Act

= [ntegration von Modellen in operative
Systeme fur bessere Entscheidungen

= Direkte Einbettung in zentrale
Geschaftsprozesse

© 2011 IBM Corporation
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Predictive Analytics — Einsatzbereiche und
Kundenbeispiele

Smarter software for a smarter planet

© 2011 IBM Corporation
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Verschiedene Ziele mlussen gleichzeitig betrachtet werden

“Mit welcher Akquise Erkennung und
Wahrgcheialiclakeit “guter” ‘4' """ ® Pravention von “Welche
wird ein Kunde Kunden wq Betrug Aktivitaten
reagieren? -4 sind betrugs-
verdachtig?”
. - A Risiko-
p{<0|2| ©r & _, ®Minimierung
“Welche b ‘\

Kunden sind S “Welche Kunden
abwanderungs- N o, werde||11 VSs. Zkahlungs-
efahrdet?” N schwierigkeiten
9 u ¥ X bekommen?”

Steigerung

des Kundenwerts

“Welches ist das
interessanteste
nachste
PrOdUktangebOt?“ © 2011 IBM Corporation
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Kriminalitatsvorhersage und -pravention

—
==

Ereignisse
Zahltage
Ferien/Feiertage

:‘

n
o

Kriminalitatsdaten

Zwischenfalle

Angriffe 0 . .
. . erativer Einsatz-

D_atum / Uh.rzelt Analysen Sconng Ignun sprozess

Elnsatzgeblet.. . Risikoanalyse p g p

Wabhrscheinlichkeit
Scoring-Modelle

.
-
Weitere Faktoren

Wetter
Polizeiprasenz ...

Feedback

Capture Predict Act
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von Predictive Analytics im gesamten
Produktlebenszyklus J

Diagnose von }

~_

e Versuchsdaten
Entwicklung
Analyse von / \
Handlerabrechnungen ~ o /[ Beschwerden
N ' analysieren
After Sales Frihe
Garantie - Baureihen
- Produktionsoptimierung
und -monitoring
/ Y e
Marketing Produktion
Sales Logistik
o ] <

Kundenbedarfsermittlungen
durch Segmentierung

15 © 2011 IBM Corporation



= Predictive Maintenance fir Production Line Continuity
» Predictive Analytics wird eingesetzt, um zu erkennen wann interne

Produktionsanlagen, Ausristungsgegenstande und —ressourcen
wahrscheinlich ausfallen werden oder Servicebedarf haben
werden. Dardber hinaus kann Predictive Maintenance bereits im
Vorfeld Ausfélle verhindern, um Produktionsuptime zu erhéhen und
kostenintensive Ausfalle und Ausfallzeiten zu reduzieren.

= Predictive Maintenance fir Field Level Customer Service
» Predictive Analytics wird eingesetzt, um zu identifizieren, welche

Anlagen und Systeme im Feld (bei Endkunden) wahrscheinlich
ausfallen werden oder Wartungsbedarf haben. Ziel ist wiederum,
die uptime zu maximieren und ungeplante Ausfalle bzw. deren
Kosten zu reduzieren und natlrlich den Kundenservice zu
verbessern.

= Predictive Maintenance fur Warranty Claim Cost

Reduction
» Predictive Analytics wird eingesetzt, um vorherzusagen, welche

Produkte und Ausristungsgegenstande warum beim Kunden
ausfallen. Ziel ist eine verbesserte Suche nach Ursachen (root
cause analysis), um auch proaktiv Probleme angehen und bei
anderen Kunden mit ahnlichen Eigenschaften ansprechen zu
kénnen.

© 2011 IBM Corporation
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Reduzierung von Garantiefallen in Werkstatten

= Bereitstellung Data Mining Services auf SPSS SOA Plattform

= Automatische Analyse von Strukturen, Abhangigkeiten und Relevanzen in
Fehlerspeicherdaten mit Korrelationsanalyse, Neuronalen Netzwerken, Logistische
Regression, etc.

= Proaktive ldentifizierung von systematischen Fehlerbildern und deren
Abhangigkeiten

)
4 [J|[FImM{A[M]J]J]A[s|O|N|D|

Fahrzeuge in den nérdlichen Regionen Die Abweichungen zum Rest Die Problée treten kurz nach
haben sehr haufig fehlerhafte AuBenspiegel der Welt treten im Winter auf einem Werkstattbesuch auf

@

@

2,

)

m
n Garantiefalle pro Fahrzeug konnten von 1,1 auf 0,85 reduziert werden
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Kundenbeispiel: Yorkshire Water - Predictive Maintenance

= Versorgt 1,7 Mio Haushalte und 140.000
Unternehmen mit Wasser

= Steuert die Sammlung, Behandlung und
Verteilung des Wassers und liefert ca 1,24
Mrd. Liter Trinkwasser am Tag

= Proaktive Verringerung von Rickstauvorféllen

= Kosteneinsparung durch optimierte
Ressourceneinsatzplanung

= Vorhersage der riickstaugefahrdeten Bereiche

= Mit Hilfe von Entscheidungsbaumen die
Einflussfaktoren erkennen

] Ergebnisse

_— et
e
YorkshireWater

= Aufdeckungsrate der Verstopfungen
wurde verbessert, so dass im Vorfeld
ca 30% mehr Falle erkannt wurden.

= Die Kanalreinigungsarbeiten konnten
nun Uber einen langeren Zeitraum
geplant werden und das
Kanalbauunternehmen konnte seine
Arbeitsauslastung optimieren.

© 2011 IBM Corporation
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Kundenbeispiel: Betrugserkennung

Infinity Property and Casualty Corporation
Betrugsbekampfung

* Realtime Scoring far eingehende Schadensmeldungen

* Schnellere Weiterleitung an die jeweiligen Betrugsabteilungen
far Detailprifungen innerhalb von 24h statt 14 Tagen

* |denfizierung und Adressierung von Regressansprichen in
weniger als der Halfte der friher bendstigten Zeit (10 statt 26
Tage)

19 © 2011 IBM Corporation
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Analytics:

* Aktuelle Forderung,
» Historie,

» Externe Daten

Automatisch generierte

Fragen (Intelligent Scripting)

—» Meldung

3
——
— ==

20

Steuerung der Kundeninteraktion

Kundenservice

Fast

" Track J Fast track der Forderung

SPSS Anforderung
AN 1BM° comPANY IEERGERAL Zusatz- Standard-Prozess

information

~ Betrugs- Weiterleitung an die
e Betrugsabteilung

BetrugSidentifikation © 2011 IBM Corporation
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undenbeispiel: Advance Auto Parts
Predictive Capital Management

| Ergebnisse

Advance Auto Parts ist der zweitgrdsste Handler in
den USA von Fahrzeugteilen, Batterien und
Serviceleistungen rund um das Auto.

Das Handlernetz umfasst 3200 Handler in Uber 40

Landern.

C C UTMQO ) ) .
Richtiger Mix an SKU's in jedem Store = Reduzierung der Kapitalkosten Uber
Mehr Umsatz im Do it for me* einen Zeitraum von 13 Monaten um

Geringere Kosten in der Supply Chain durch Lieferung 54.7 Mio. USD

der richtigen SKU's an den richtigen Ort C ”
9 9 - Mehrumsatz im “Back of store

Segment: 109 Mio. USD p.a.

+ Modellqualitat der pradiktiv

Entwicklung von analytischen Modellen flr die analy’uschen Modelle fur SKU
Vorhersage von SKU’s auf Store Level Nachfrage auf Store Level 70+ %
Lésung arbeitet mit > 500 K SKU’s

Analytische Assets werden zentral verwaltet und
komplett automatisiert aktualisiert

Integration mit bestehendem Warenwirtschaftssystem

21
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undenbeispieI:VattenfaII
Klindigerprognose und Cross & Upsell

)| Ergebnisse

= Nach Offnung des Strommarktes hohe
Kdndigungsraten durch glnstigere Anbieter.

VATTENFALL ‘o

a—"

= Verringerung der Kiindigerrate durch besseres

Verstandnis der Loyalitatsfaktoren : N
= Mehrumsatz durch vertieftes Verstandnis von - Deutliche Senkung der Kundlgerraten

Beziehungsgeflechten innerhalb der Daten = Optimierung des Adresseinkaufs zur
ErschlieBung neuer Kundengebiete

Losung « Erhéhung von Cross &

= Data Mining Workbench von IBM SPSS Upsellpo_tentialen durch gez_ieltes
= Kundensegmente bilden und deren Anschreiben der produktaffinen
Wertbeitrag messen Kundengruppen

22 © 2011 IBM Corporation



’” Telefonkonferenzen 2011 — IBM Software Partner Academy

Beispiel:
Business Szenario ,,Customer Intimacy”

“':ll‘

Smarter software for a smarter planet

23 © 2011 IBM Corporation
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Campaign Insight and Optimization

The Business Issue(s):

=|_ow and/or declining share of wallet

»Unprofitable campaigns with low response rates

»Customers opting out due to irrelevant messaging

=Marketing budgets are slashed — do more with less

=|_ ead generation goals not being met

»Marketing effectiveness is manual, difficult to obtain, and simplistic
=| ack of Analytics being used to segment or target customers
»Customer data is siloed and difficult to obtain

*No Executive level summaries or reports

=Multiple campaign reporting solutions being maintained across the
enterprise creating conflicting results

24 © 2011 IBM Corporation
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Campaign Insight and Optimization

SPSS Approach

=We easily integrate into existing disparate data sources to unify data
for analytics

=Using all available data, Marketing resources can segment
customers to drive marketing strategy

=*Marketing resources can also increase campaign response rates by
more effectively targeting the best customers for each campaign

=Automatically improve on-going Marketing programs by
continuously learning what works and what does not

=Banks will also have a robust reporting platform to accurately
analyze, forecast, measure, and report on the effectiveness of
Marketing programs

25 © 2011 IBM Corporation
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Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte
*Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation
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-
-
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P
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Pradiktive Modelle
Wahrscheinlichkeit, auf
ein bestimmtes
Marketingangebot zu
reagieren

Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte
*Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation
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Kundenkontakte
Angebot des Monats pro
Kunde

Pradiktive Modelle
Wahrscheinlichkeit, auf
ein bestimmtes
Marketingangebot zu
reagieren

Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte
*Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation
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Kundenkontakte
Angebot des Monats pro
Kunde

Step 1:
Optimierung des “Angebots des
Monats” durch Ausschluss
wahrscheinlicher Non-Responder

Pradiktive Modelle
Wahrscheinlichkeit, auf
ein bestimmtes
Marketingangebot zu
reagieren

Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte
«Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation
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thh

Kundenkontakte
Angebot des Monats pro
Kunde

Step 2:
Feedback-Loop zum
Erfolgs-Controlling

wnll

Key Performance
Predictors und
Kampagnenresultate

Pradiktive Modelle
Wahrscheinlichkeit, auf
ein bestimmtes
Marketingangebot zu
reagieren

Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte
*Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation
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R

Kundenkontakte
Angebot des Monats pro
Kunde

Key Performance
Predictors und
Kampagnenresultate

Pradiktive Modelle
Wahrscheinlichkeit, auf
ein bestimmtes
Marketingangebot zu
reagieren

Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte

Step 3:
Anreichern der Daten

*Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation
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Step 4:
Optimierung Uber
verschiedene
Angebote

Best Next Action
Die besten drei Angebote
werden pro Kunde berechnet

Kunden ID 1 2
12435 A C
56437 B G
59235 H C
45276

Etcetera

3
F
D

- —

Pradiktive Modelle
Wahrscheinlichkeit, auf
ein bestimmtes
Marketingangebot zu
reagieren

Kundenkontakte
Bestes Angebot pro
Kunde

Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte
*Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation




Telefonkonferenzen 2011 — IBM Software Partner Academy

Kundenkontakte
Bestes Angebot pro
Kunde

Best Next Action
Die besten drei Angebote
werden pro Kunde berechnet

Kunden ID 1 2 3
12435 A (¢} F
56437 B G D
59235 H C
45276 - -

Key Performance
Predictors und
Kampagnenresultate

Etcetera

Automatische Updates
Far die Adjustierung der
Kampagnen und zur
Anwendung von
Kontaktregeln

Step 5:
Prozess-
Automatisierng

radiktive Modelle
Vahrscheinlichkeit, auf
in bestimmtes
larketingangebot zu
eagieren

I =20 < T

(undendaten
Demographie
Transaktionen
Produkte
Kanalaktivitat
Anfragen
Beschwerden

e e o o o o o
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Kundenkontat
Bestes Angebo
Kunde

Zukunftige Schritte

Roll out; Neue Touch Points
e Customer Service Center
«  Website
- ATM
o (..)

Zusatzliche Kundenbindungsangebote

Optimierung Uber Kunden, Kanéle,
Angebote und Zeitraster

EinfGhrung von Feedbackmechanismen
zur Identifizierung unbefriedigter
Bedirfnisse und potenzieller neuer
Produkte

Einbeziehung von Risikoerwagungen bei
der Unterbreitung von Produktangeboten

ll

Key Performance
Predictors und
Kampagnenresultate

Pradiktive Modelle
Wabhrscheinlichkeit, auf
ein bestimmtes
Marketingangebot zu
reagieren

Kundendaten
*Demographie
*Transaktionen
*Produkte
«Kanalaktivitat
*Anfragen
*Beschwerden

© 2011 IBM Corporation
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Kampagnenhistorie

» Kontaktdaten

* Antwort/Ablehnung
* Test-/Kontrollgruppe

Interaktionsdaten

« Call Center

» Websiteverhalten
« Serviceanfragen

Kundendaten

» Demographie

« Aktivitat im Account
* Produktbesitz
« Befragungsdaten

36

Capture Predict

Act

© 2011 IBM Corporation
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Kampagnenhistorie
 Kontaktdaten

* Antwort/Ablehnung

* Test-/Kontrollgruppe

Interaktionsdaten
« Call Center

» Websiteverhalten

« Serviceanfragen

Kundendaten

» Demographie

« Aktivitat im Account
* Produktbesitz

« Befragungsdaten

Capture

37

»

Analysen
Vorhersagen, wer
wahrscheinlich antwortet
(basierend auf dem Profil des
Kunden)

Predict

Act

© 2011 IBM Corporation
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Kampagnenhistorie

» Kontaktdaten

* Antwort/Ablehnung
* Test-/Kontrollgruppe

Interaktionsdaten

« Call Center

» Websiteverhalten
« Serviceanfragen

Kundendaten

» Demographie

« Aktivitat im Account
* Produktbesitz
« Befragungsdaten

38

5

Analysen
Vorhersagen, wer
wahrscheinlich antwortet
(basierend auf dem Profil des
Kunden)

Capture Predict

3

Scoring

Act

© 2011 IBM Corporation
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Kampagnenhistorie

» Kontaktdaten
* Antwort/Ablehnung

* Test-/Kontrollgruppe

Interaktionsdaten
« Call Center

» Websiteverhalten

« Serviceanfragen

Kundendaten
» Demographie

« Aktivitat im Account

* Produktbesitz
* Befragungsdaten

39

Capture

3y~ 8

Analysen Scoring Marketing
Vorhersagen, wer Kampagnen-
wahrscheinlich antwortet prozess
(basierend auf dem Profil des
Kunden)

Predict Act

© 2011 IBM Corporation



Kampagnenhistorie
 Kontaktdaten

* Antwort/Ablehnung

* Test-/Kontrollgruppe

Interaktionsdaten
« Call Center

» Websiteverhalten

« Serviceanfragen

Telefonkonferenzen 2011 — IBM Software Partner Academy

Kundendaten

» Demographie

« Aktivitat im Account
* Produktbesitz

« Befragungsdaten

40

Capture

ulll

Key Performance
Predictors und
Kampagnen-
ergebnisse

>oq
o

y— P 6.

Analysen Scoring Marketing
Vorhersagen, wer Kampagnen-
wahrscheinlich antwortet prozess

(basierend auf dem Profil des
Kunden)

Predict Act

© 2011 IBM Corporation
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Kampagnenhistorie
 Kontaktdaten

* Antwort/Ablehnung

* Test-/Kontrollgruppe

Interaktionsdaten
« Call Center

» Websiteverhalten

« Serviceanfragen

Kundendaten

» Demographie

« Aktivitat im Account
* Produktbesitz
 Befragungsdaten

Capture

41

ulll

Key Performance
Predictors und
Kampagnen-
ergebnisse

>oq
o

y T 0

Analysen Scoring Marketing
Vorhersagen, wer Kampagnen-
wahrscheinlich antwortet prozess

(basierend auf dem Profil des
Kunden)

Predict Act
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Kampagnenhistorie
 Kontaktdaten

* Antwort/Ablehnung

* Test-/Kontrollgruppe

Interaktionsdaten
« Call Center

» Websiteverhalten

« Serviceanfragen

Kundendaten

» Demographie

« Aktivitat im Account
* Produktbesitz
 Befragungsdaten

Capture

42

ulll

Key Performance
Predictors und

Kampagnen-
ergebnisse
o
// R
5 g o
Analysen Scoring Marketing
Vorhersagen, wer Kampagnen-
wahrscheinlich antwortet prozess

(basierend auf dem Profil des
Kunden)

Predict Act
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Capture — Predict — Act:
Uberblick IBM SPSS Produkte

“énf

Smarter software for a smarter planet

43
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Predictive Analytics ist ein Prozess

e ——

Datenzugriff & ETL
Befragung verschiedener Zielgruppen

Nutzung strukturierter, halbstrukturierter
und unstrukturierter Daten

Statistische Analytik
Data & Text Mining

Act

= [ntegration von Modellen in operative
Systeme fur bessere Entscheidungen

= Direkte Einbettung in zentrale
Geschaftsprozesse

44
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Vier Produktlinien fir Mehrwert mit Predictive Analytics

T

@ Data Collection .-_-__—_z'_';-::zi*:. el
IBM SPSS Data Collection E .

M statistics
IBM SPSS Statistics

8 Modeling
IBM SPSS Modeler
IBM SPSS Text Analytics

8 Deployment
IBM SPSS Collaboration & Deployment Services
IBM SPSS Decision Management

45 © 2011 IBM Corporation
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Capture: IBM SPSS Data Collection L |
.";Ja_ta collection fExaja:i:lfé survey I
| s ot aliet ;Z,.T ni.:q __k:p... rl l|

> Befragungstechnologie um st e 2 e o |
Meinungen, Einstellungen und [ ,‘
Zufriedenheit von Kunden, | _J i
Mitarbeitern und Lieferanten zu e
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[ (= [ = e
[ ——
/ T I

» Vervollstandigt intern gesammelte |
Daten, um eine vollstandigere Sichy_; [ :
auf den Kunden zu bekommen =2 ;wa;z_—__——;ff

| Liefert eine genauere Sicht Gber Meinungen und Einstellungen
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Predict: IBM SPSS Statistics T Tt Tl e s
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| Steigert Vertrauen in Ergebnisse und Entscheidungen
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Predict: IBM SPSS Modeler (1)
: f: Ht% uu —: %ﬂ “* B‘B =S P % k(R E A& == =

» Komplette Data- und Text
Mining Workbench mit
voIIsté'lndiger 5 i o
Datenaufbereitungssuite \T T

[ [ ”
e e (FR () » B »(» —» Ga

|

» Vielzahl von Mining-
Algorithmen fir Exploration e o s
und Vorhersage

B
o
I O O B [ I

» Ermoglicht die Entdeckung = —_—

1 Favorien| @ L] A Diagremne | @ Ausgabe M Exportieren | [SIPASW® Statistics | [2H PASW® Text Analytics
von neuen Mustern und © 000 0® 0OC®OO
Trends fUr die weitere - : ~
Verwendung in Business-
Prozessen

' Bringt Wiederholbarkeit in Entscheidungsprozesse
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Predict: IBM SPSS Modeler (2

> In der Workbench lassen sich alle relevanten Schritte im Data Mining
kombinieren

> Bietet einen nahtlosen Arbeitsfluss ohne Systembrliche

# SE Demo Stream* - PASW® Modeler 13

File  Edit Insen View Tools SupetMode  Window  Help

D9 & %5 o a2 » & 1

M Streams Qutputs | Models
i Stream1

Modelling and Evaluation_HighRaollers
Deployment
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H
Show Preview function 5
MNew auto cluster

2
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setto None modeler1 3 i
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\ H I . <é)i Read the cluster field R
Banking sav [=] e T
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/ Merge Tyne Superhode Auto Dita Prep gg — —_— D

'
L 1
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Classes
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Add the names from [1-(= Business Understan
the cluster node — [ clem@nlineGamingDemn
= [ Gaming UK part|
[) Gaming UK part
Clem@nlineGamingDemo_Script
- Build
=} (= Data Understanding and Praparation
DatalUnderstanding
[=}+(= Modeling and Evaluation

g Modelling and Evaluation
Madelling and Evaluation_HighRall
== Deployment
Deployment
tartStream
i ndStream
-4} Incentive Offer

LastTrangaction. dat

Settings:
1. Prepare Dates & Times
* Reference date: Today's date
* Units for date durations - Fixed units - Days
2. BExtlude Input Fields
*Exclude catgorical fields with too many values in a single categary

Set stream properties options:
1. Deselact Maximum set size
2. Setdate MMDDIYYY

[ S I
ax

ﬂ Favorites 1 ® Sources | @ Record Ops ‘ @ Field Ops | A Graphs ‘ & Modeling | B Output | M Export | B PASWE Statistics

® DD DDA A A LR QR B

Database War. File Statistics File | Auto DataPrep | Select Merge Sample Aggregate | Derwe  Type  Filter | Distribution Histogram Graphboard Evaluation | Auto Classifier Auto Humeric Auto Cluster | Table Data Audit Analysis | FlstFile Datsbase | Statisti
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[ server: Local Server I I1BTMBI3MME1
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Predict: IBM SPSS Text Analytics

50

> Ermittelt die konzeptuale
Bedeutung von Text mittels Natural
Language Processing-Heuristiken
und statistischer Techniken

ﬁ.a- Ll

> Extrahiert Konzepte aus Text und
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kategorisiert diese

» Macht unstrukturierte, qualitative
Daten quantifizierbar,
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offenen Antworten, Dokumenten,
emails, Call Center Notizen,
Webseiten, Blogs, Foren etc.
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] Bringt Wiederholbarkeit in Entscheidungsprozesse
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Act: IB

M SPSS Decision Management
e = User Interface flr Optimierung
) von Entscheidungen im
Bt ¢ Emimemin. G Business
S — E= — = Anwendbar auf
W I verschiedenste

Entscheidungsszenarien

= \Web basierte Architektur auf

SOA Plattform
= Integration in IBM SPSS

Produktportfolio
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] Bringt Analytics direkt in die Prozesse der Organisation
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Weitere Informationen zu IBM SPSS Software
http://www-01.ibm.com/software/de/analytics/spss/

> Software

Die umfangreichste Produktsuite fiir Predictive Analytics

Mit der Predictive Analytics Software von SP5S5 Inc. basiert lhr Entscheidungsfindungsprozess auf fundierten Daten. Erfassen Sie sdmtliche bendtigten
Informationen zum Verhalten und den Meinungen der Kunden. So ist die Yorhersage von Ergebnissen bereits im Vorfeld von Interaktonen miglich. Nutzen Sie
Ilhre Erkenntnisse, indem Sie die analytischen Ergebnisse in lhre Geschiftsprozesse einbinden.

= GuTul

Alle Produkte Leitfaden Produktnamen =

Statistics

Data Collection

Produktfamilie Datenerhebung

Begniigen Sie sich nicht mit Yermutungen zu
Verhalten, Yorlieben und Ansichten der Kunden. Mit
den Produkten zur Datenerhebung von SP5S Inc.,
einschlisflich der marktfihrenden Produktlinie IBM®
5P55@ Data Collection fur Umfragen und
Marktforschung, gewinnen Sie fundierte

Erkenntnisse. ) )
Weitere Informationen =

Produktfamilie Medeling

Lassen Sie in |hre Entscheidungsprozesse konstant
zuverldssige Modelle einfliefien. Die Produkte fur
Modellbildung von 5P55 Inc. einschlieilich der
marktfiihrenden Analysesoftware |[BM SPSS Modeler
Professional versetzt Sie in die Lage, verbargene
Beziehungen in den Daten zu erkennen und die
Ergebnisse zukiinftiger Interaktionen vorherzuzagen.

Weitere Informationen =

Deployment

52

Produktfamilie Statistics

Treffen Sie lhre Entscheidungen auf einer
emotionalen Grundlage? Entdecken Sie, was bereits
mehr als 250.000 Kunden wissen: Mit der
Produktfamilie Statistics von 5P5S Inc., einschlieflich
IEM SPSS Statistics (fruher SPSS Statistics), kdnnen
Sie auf lhre Ergebnisse und Entscheidungen

vertrauen. : .
Weitere Informationen =

Produktfamilie Deployment

Stellen Sie sicher, dass lhre tdglichen Entscheidungen
auf fundierten Analysen beruhen. Mit der
Produktfamilie Deployment nutzen Sie das Potenzal
von Analysen in lhrem Unternehmen, wodurch Sie
lhre Strategie entsprechend ausrichten und lhre
Ergebnizze operationalisieren kdnnen.

Weitere Informationen =
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Weitere IBM SPSS Kundenreferenzen

http://www-01.ibm.com/software/success/cssdb.nsf/topstoriesFM?OpenForm&Site=spss&cty=en_us

United States [ change] [~Germany]
Home Solutions - Services - Products - Support & downloads - My IBM ~ Welcome Dr. Markus Eberl [Not you?] [ IBM Sign in ]
— Success stories
for SPSS

Library
Success stories Featured stories Search Browse documents by category We're here to help

By customer P, - . . . . _,.I

_ = Criminalistic Criminological Research Center investigates repeat and serious offenders — N |
By industry using IBM SPSS Statistics .. The Hessian Police Criminalistic-Criminological Research o >
Advanced search Center _‘
. o The Hessian Police Criminalistic-Criminological Research Center investigates the

Training and certification conditions and the nature of indictable offenses and crime, with a particular focus on Questions? Contact an SPSS
Support studying serious and repeat offenders. They use IBM SPSS Statistics — cluster analysis to specialist at:

identify repeat offenders and those who commit serious crimes.
=+ Memphis PD: Keeping ahead of criminals by finding the "hot spots™ ... Smarter Planet
Leadership Series 800-543-2185
With traditional policing practices unable to thwart a rising rate of criminal activity and
pudgets tight, the Memphis PD pioneered a way to focus their patrol resources more
intelligently.

Related links
- Academic resources

=+ Infinity Property & Casualty: Staking the claims process on predictive analytics ... Smarter
Planet Leadership Series
Good ideas usually start simple— and Dibble's idea was. His insight was to “score” claims
like lenders score credit, to provide a more systematic, efficient and accurate way to pinpoint
fraud. But that was.. justthe beginning.

=+ First Tennessee Bank: Analytics drives higher ROl from marketing programs ... Smarter
Planet Leadership Series
Leveraging predictive analytics, First Tennessee Bank is applying the ultimate acid test. It's
combining a granular understanding of the needs of customer segments with real P&L data
to optimize its marketing spend, focusing on programs that deliver the highest ROI.

= The Guardia Civil ... The Guardia Civil has improved the performance of several of its
departments thanks to IBM SPSS software
La Guardia Civil wanted to improve the performance of departments by standardizing
software. All users required access to all the package's modules.

About IBM Privacy Contact Terms of u

=) di | £ 1"l

53 53 © 2011 IBM Corporation



Telefonkonferenzen 2011 — IBM Software Partner Academy

Weitere Ressourcen

» Produkidemo siehe auch den Education Call von Dr. Roland Grund vom 08.02.2011:

54

http://w3.tap.ibm.com/medialibrary/media view?id=102023

Wo ‘veceroey .|

2011-02-08 : Predictive Analytics mit SPSS - die ideale Erganzung fur jede Bl Lésung

From the series SWG IMT Germany Software Education Calls 2011

Added by Leo Westhues g

’/)/, Jan 21, 2011
E Der Vortrag zeigt anhand von aussagekraftigen Beispielen, welchen Mehrwert IBM SPSS Software-L6sungen fur Kunden bieten

Average rating: unrated| 36 downloads (0.5/day)

Tags: Information_Management (810) SPSS (149) Business_Analytics_and_Optimization (64) | add a tag
Hy ) 3| o
In praktisch allen Unternehmen und Organisationen fallen immer mehr geschaftsrelevante Daten an, die wertvolles Wissen enthalten. Oft Additional files
werden diese Daten aber nur Vergangenheitsbezogen mit Reporting-Werkzeugen ausgewertet. Predictive Analytics ermoglicht dagegen
zusatzlich die Erkennung aufalliger Muster und Trends, aus denen entscheidende Wettbewerbsvorteile gewonnen werden kénnen. ‘..J‘u IBM_SPSS_SW_Education_Call_20110208.ppt (6.2MB, .ppt)

Der Vortrag zeigt anhand von aussagekraftigen Beispielen, welchen Mehrwert IBM SPSS Software-L&sungen fur Kunden bieten.

Referent : Dr. Roland Grund

31.05.2011: IBM als Marktfihrer im Bereich Market Research und
Befragungstechnologie

07.06.2011: Predictive Analytics in der Industrie: Anwendungsszenarien,
Projektbeispiele und Success Stories

Industry Plays:
http://w3-103.ibm.com/software/xl/portal/content?synKey=U142368Q60735T73

© 2011 IBM Corporation



Telefonkonferenzen 2011 — IBM Software Partner Academy

'

‘ AN
) o
: Fragen
9

090

© 2011 IBM Corporation



56

Telefonkonferenzen 2011 — IBM Software Partner Academy

Dr. Markus Eberl

Senior Technical Sales Professional
Business Analytics Specialty Architect

Mobile  +49.174.328.1767
Email Markus.Eberl@de.ibm.com

Thank you !
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