Prof. Dr. Patrick Dieses

. o . o o HOCHSCHULE
Professur fiir Controlling, Finanz- und Risikomanagement LANDSHUT

Fakultat Betriebswirtschaft, Hochschule Landshut

Wissenschaftliche Arbeiten
Vorgaben zur Dokumentation der Quellenarbeit

Stand 03/2023
(verbindlich fiir alle Anmeldungen ab SoSe 2023)

Stand 21.03.2023 Quellendokument 1



Alle in der Arbeit zitierten Quellen (auler Audio- und Videoquellen) miissen entweder in
einem physischen ODER einem elektronischen Dokument (in pdf-Format) zusammengestellt
werden. Dieses “Quellendokument” ist zusammen mit der Arbeit abzugeben. Das
Quellendokument ist mit einem Titelblatt zu versehen (s. Anhang 1).

Zu jeder in einer FuBnote angegebenen Quelle ist die Seite bzw. sind die Seiten — und NUR
diese Seite(n), welche die zitierte Stelle(n) enthilt, fortlaufend in das Quellendokument
aufzunehmen (z.B. Erstellen einer Kopie, eines Scans, eines Screenshots etc.) (s. Anhang 2).

Das Quellendokument folgt der Nummerierung der FuBBnoten. Wird dieselbe Seite einer Quelle
mehrmals in der Arbeit zitiert, so ist diese nur einmal in das Quellendokument unter der
FuBnote aufgenommen werden, unter der die Quelle zum ersten Mal zitiert wird.

Bei Internetquellen, welche nicht in nummerierten Seiten strukturiert sind, ist statt der
gesamten Seite ein Screenshot von der zitierten Stelle zu machen und in das Quellendokument
aufzunehmen.

Im Anschluss an die Fulnoten sind in gleicher Weise die zitierten Quellen von Abbildungen,

Tabellen und Anhang (in dieser Reihenfolge) ebenfalls einfach fortlaufend in das
Quellendokument aufzunehmen (s. Anhang 3).
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Anhang 1: Quellendokument - Titelblatt
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zur Studien-/Bachelor-/Masterarbeit
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Anhang 2: Quellen in Fuflnoten - Beispiel

FN 1: Dieses/Helfrich (2022), S. 46-47.
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Data Science,
auch fur Controller!

Fallstudie zum Einsatz von Business Analytics — beispielhaft unter Verwendung von KNIME.

Patrick Dieses | 5tefan Helfrich
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FN 1: Dieses/Helfrich (2022), S. 46-47.:
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Abb_ 1= ¥MIME Workflow rur Fallshedie

Dieser Artikel mochte — didaktisch einge-
bettet in eine Fallstudie — beitragen, Beridh-
rungsangste der Controlling-Praktiferinnen
mit Business Analytics abzubauen (beispiel-
hatt anhand der kostenfreien und quell-
offenen KMIME Analytics Platform®)

Bei KNIME werden einfach sopenannte
“Knoten® (als lcons dargestellt) aus einer
Ablage ("Mode Repaository™) per Drag &
Drop in den Workflow gezogen und mit
Pteilen miteinander verbunden. Durch die-
se Verbindung einzelner Analyseschritte
(*Kmoten®) wird der Datenfluss eines Pro-
zesses rein visuell und ohne Hassische Pro-
grammierung umgesetzt. Abb. 1 zeigt den
KMIME ‘WorkFlow zur Fallstudie. Das ganze
Zahlenbeispiel sowie ein edauternder Viod-
cast zur Erstellung dieses WorkFflows sind
online abrufbar (siehe Infobox), damit Sie
die einzelnen Schritte selbstandig repro-
duzieren konnen

Fallstudie: Betriehswirtschaft-
liche Problemstellung

Die Abwanderungsvorhersage fiir Kunden
(engl. *Chumn Prediction”) ist, insbesondere
far Subskriptions-Geschaftsmodelle, ein
hichst relevantes Amvendungsfeld von Ma-
chine Lezrning, um dem Verlust von Eunden
entgepenzwwirken. Hierzu werden histori-
sche CRM-Daten bendtigt, um Muster der
Abwznderung brw. Muster unter den Ab-
wzndernden zu erkennen: Zum Zeitpunkt
einer Vertragsverlangerung in der Vergan-
genheit haben einige Kunden ihren Vertrag
verlangert, andere nicht, d_ h. e sind abge-
wandert. Anhand der Unterschiede in den
Historien zrwischen abgewanderten und
nicht abgewanderten Kunden wird ein Mo-
dell trainiert, das die Abwanderungswahr-
scheinlichkeiten fir Kunden, bei denen Ver-
tragsverlingerungen anstehen, vorhersagt

Der (AM-Datensatr, den wir in diesem Ar-
tikel verwenden, besteht aus getrennt vor-

liegenden Vertragsdaten for 3333 Tele-
kommunikationskunden sowie deren Be-
triebsdaten. Die Vertragsdaten beinhalten
u. a. die Vertragslaufzeit sowie Informatio-
nen, ob dem Vertrag eine Mailbox (Artribut
WMail Message) mugeordnet ist. Weiterhin
beinhaltet diese Tabelle das Attribut
Churn, welches mit einem “no™-Eintrag ei-
nen erneuerten Vertrag enkodiert und mit
“yes” einen gekindigten Vertrag Die Be-
triebsdaten (gemittelte Werte aus Monats-
daten) umfassen . B. die Anzahl an Anr-
fen und Telefoneinheiten, aufgeteilt nach
Tagesreiten, oder die Kosten fir Anrufe
tagsiaber (Attribut Day Charge). Jeweils
ein Auszug aus den beiden Tabellen st in
Abb. 2 ersichtlich

Auswahl des Machine Learning-
Verfahrens
Mzchine Leaming (ML) ist ein Teilgebiat der

Kiinstlichen Intellipenz ML bedient sich Al-
gorithmen, mit denen aus Beispieldaten =in
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Abb. 2 Ausrig aus den Betrishsdaten [oben) sowie den Vertragsdaten junten)
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Abb. 1: Dieses/Helfrich (2022), S. 50.

Anhang 3: Quellen fiir Abbildungen/Tabellen/Anhang - Beispiel
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gewandert sind oder nicht. Dabei werden
Kunden, fir die das Maodell aufgrund deren
Attributwerte eine Wahrscheinkichkeit fiir
die Abwanderung von grofler als 50 % er-
gibt, als Churn prognostiziert. Der Decision
Tree Predictor erweitert schlieflich die
Tahelle der Testdaten um das Attribut Pre-
diction (Churn) und weist jedem Kunden
bzw. jeder Datenreihe entsprechend ein
“wes” oder*no” als Wert hier zu

Fum Schluss evaluieren wir die Modeligiite,
indern wir den Prognosewert (Spalte Predic-
tion (Churnj) mit dem twert (Spafte Chum)
wergleichen. Hierzu bedienen wir uns des
Knotens Scorer (JavaScript). Die Konfusions-
matrix (Abb. 5} ergibt fiir das Testdaten-Set,
dass 7717 % der als abwanderungsgefahr-
det klassifizierten Kunden tatsachlich abge-

wandert sind und 95,48 % der als nicht ab-
wanderungsgefihrdet kfassifizrierten Kun-
den auch tatsachlich Kunden gebfieben sind,
d. b ihre Vertrage verlingert haben. Insge-
samt wird fiir 92,95 3 der Kunden (im Test-
daten-%et) ihr Vierhalten korrekt prognosti-
ziert. Wenn die Ergabnizse nicht zufriaden-
stellend sind, kbnnen Parameter in der Kon-
figuration des Decision Tree Learner
optimiert oder andere ML-Algorithmen aus-
probiert und die Modelle bzgl. ihrer Gite
werglichen werden.

Mehrwert: Fokussierte Kundenansprache
‘Wenn ein Modell die gewiinschte Progno-
sequalitdt erreicht, kann dieses mit den op-
timierten Parametern gespeichert werden
[Model Writer) und laufend zur Klassifika-
tion der Kunden (zbwanderungsgefihrdet

vs. nicht abwanderungsgefihrdet) einge-
setzt werden. Abwanderungsgefihedete
Kunden kdnnen so identihziert, mit spezi-
ellen Marketing-Aktivitaten gezielt anpe-
sprochen und so hoffentlich zum Verbbeib
motiviertwerden. Bessourcen (z. B. Rabat-
te, Vertriebsaktivitaten etc} werden also
nicht “giefkannenartig” auf alle Kunden
verteilt, sondern auf die Kunden fokussiert,
bed denen unter Einschiuss von Opportuni-
tatskosten (wie Verlust won Kundende-
ckungsbeitrag) die hochste Rendite erwar-
tet wird. Umgekehrt werden auch Marke-
ting-Aufwendungen fir Kunden, die ohne-
hin micht abwanderungspefihrdat sind,
vermieden. Die Marketing-Effektivitat und
infolge die Rentzbilitit lassen sich so fir
Unternehmen erhdhen!

= Definition betriebswirtschaftlicher

Problemstellungen
Meta-Wissen uber relevante Daten-

Datenanalyse mittels Visualisierungs-
techniken

= Bildung datengetriebener komplexer
Modelle

quellen und -strukturen Evidenzhasierte
Basiskenntnisse Statistik und Kenntnisse Entscheidungs-
der Grundtypen an ML-verfzhren grundlagen fiir

= Anwendung von ML-Scftware [ohne das Management
Programmierkenntnissa) fir
[experimentelle) Datenanalysen

Identifikation und Integration diverser
Datenquellen zur Nutzung

Fundierte mathematisch-statistische
Kenntnisse sowie Beherrschung
notwendiger Algorithmean
Anwendung von ML-Software [mit
Programmierung] inkl. visual Analytics
Deployment von ML in Controlling-
Standardprozesse
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