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1. Management Summary

1.1. Was ist ein Praxispilot?
Praxispiloten innerhalb des Projekts Kl-Transfer BW sind kleine
Projekte zwischen einem Unternehmen und Kl-Transfer BW

Experten, um einen konkreten Aspekt der Anwendung von KI-Lo-

sungen zur Weiterentwicklung des Unternehmens zu untersu-
chen und erste Losungsvorschldge zu erarbeiten. Im Rahmen
der Praxispiloten werden, die in dem Projekt Kl-Transfer BW
entwickelten, vielfdltigen Methoden, Werkzeuge und Vorgehens-
weisen in der betrieblichen Praxis getestet und so auch Weiter-
entwicklungspotenziale identifiziert.

Die in den Praxispiloten gewonnenen Ergebnisse und Erkennt-
nisse werden vom Kl-Transfer BW Team aufgenommen, doku-
mentiert und im Rahmen des Wissenstransfers verbreitet. Dies
soll bei der Implementierung von Kl in anderen KMU unter-
stutzen. Dazu dient auch die vorliegende Dokumentation des
Praxispiloten, der beim Unternehmen eliso GmbH (im Folgenden
eliso) in Zusammenarbeit mit dem Kl-Lab AnalyzES! umgesetzt
worden ist.

1. 2. Kurzzusammenfassung des Praxispiloten

mit eliso
Das Unternehmen eliso ist ein ganzheitlicher Anbieter von
Ladeldsungen fur Elektroautos mit Fokus auf Geschaftskunden.
Drei Themen stehen im Zentrum der Arbeit bei eliso:

« Planung: eliso hilft Geschaftskunden, Ladestationen zu konzi-
pieren und projektieren.

« Umsetzung: Die geplanten Ladestationen werden von eliso
geliefert, vor Ort installiert und anschlieBend in Betrieb ge-
nommen.

 Betrieb: Die installierten Ladestationen werden im Rahmen
der Nutzung durch die Geschaftskunden von eliso nicht nur
tberwacht, sondern auch gewartet. Dartiber hinaus kimmert
sich eliso um die Abrechnung.

Im Rahmen eines Workshops mit dem Kl-Lab AnalyzES! in Ess-
lingen erarbeitete das Unternehmen verschiedene Use Cases flir
den Einsatz von KI. Um nun einen dieser Use Cases prototypisch
zu realisieren, kontaktierte das Kl-Lab AnalyzES! das Projekt Kl-
Transfer BW und es wurde entschieden, dass dieser Use Case im
Rahmen eines Praxispiloten umgesetzt werden kann, wobei von-
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seiten des Projektes Kl-Transfer BW das FZI Forschungszentrum
Informatik (FZI) federfiihrend die Umsetzung Gibernahm. Auf
Basis eines Austauschs zwischen den Experten des FZI und dem
Unternehmen wurde der Fokus des Praxispiloten auf das Thema
Verkauf bzw. Sales mittels Kl gelegt. Dabei soll Kl zur Vorhersage
von Vertragsabschliissen und der Verlaufsentwicklung der Pro-
jektanbahnung in der Sales Pipeline genutzt werden, damit das
Unternehmen einerseits gezielter auf vielversprechende Kunden
konzentrieren kann, andererseits die Ressourcen im Unterneh-
men besser organisiert werden konnen.

Zur Umsetzung des Praxispilotenwurden eine Bachelorarbeit
und eine Masterarbeit umgesetzt. Im Rahmen von ersten
Ergebnissen zeigt sich, dass Vertragsabschliisse mithilfe von Kl
zuverlassig vorhergesagt werden konnen. Als herausfordernd
gestaltete sich die Vorhersage des Abschlusszeitpunkts, was u.a.
durch Probleme bei der Datenqualitat bedingt wurde. Insgesamt
hat der Praxispilot zu einem fruchtbaren Austausch zwischen
Unternehmen und Forschung gefiihrt. Hierdurch hat das Unter-
nehmen einerseits sein Verstandnis von Kl deutlich verandert,
andererseits hat es sich nun auch fiir verschiedene Kl-basierte
Losungsansatze von geschaftlichen Herausforderungen starker
gedffnet. Zudem hat das Projekt auch einen Einfluss auf Unter-
nehmensprozesse gehabt. Hierbei ist es u.a. das Ziel fir zukinf-
tige Projekte die Datenqualitat zu optimieren, um noch besser Kl
einsetzen zu kénnen.
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Change Management
Einbindung Sales-Mitarbeitende

Datenqualitat

EleRtromobilitat

sales Pipeline [<] Im Sales

Lead Prediction

I(Oope ration Datenoptimierung

BeauftragungswahrscheinlichReit
KlassifiRationsmodelle

Enger Austausch
Unternehmen eliso GmbH
Branche Elektromobilitat

Unternehmensbereich

Sales

UnternehmensgroBe

20 Mitarbeitende

Technologie und Methoden

Machine Learning (Klassifikationsverfahren), Explainable Al
(SHAP Values)

Kl-Lésung Proof of Concept zur Vorhersage von Vertragsabschliissen
und dem zeitlichen Verlauf der Sales Pipeline

Ziel Verbesserung des Sales-Forecast durch Kl, um die
Sales-Ressourcen optimal einzusetzen

Dauer 9 Monate

Personenzahlen (beteiligte Personen-

gruppen)

6 Personen (1 Sales Mitarbeiter, 1 Bachelorstuden-
tin, 1 Masterstudentin, 2 wissenschaftliche Mitarbeiter,
1 Professorin)
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2. Einfiihrung

2.1. Ausgangssituation und Motivation
Ausgangspunkt des Projektes war ein Kontakt, der zwischen
dem Kl-Lab AnalyzES! und dem Unternehmen eliso bestand.

Im Rahmen eines gemeinsamen Workshops wurden interaktive
Methoden eingesetzt, um zu evaluieren, welche Einsatzmdglich-
keiten flr klnstliche Intelligenz fir eliso sinnvoll sein kdnnten.
Drei Anwendungsbereiche wurden am Ende identifiziert:

« Intelligente Ladesteuerung von Ladevorgdngen

« Vorhersage von Umsatzen auf Basis der Sales Pipeline (eine
Sales Pipeline beschreibt und visualisiert die verschiedenen
Phasen eines Verkaufsprozesses und erlaubt dadurch eine
besser Steuerung des Prozesses)

« Optimierung des Vertriebs mithilfe von Kundenwertermitt-
lung

Im Nachgang priifte das Kl-Lab dann in Abstimmung mit dem
Unternehmen, wie einer dieser Anwendungsfdlle konkret
umgesetzt werden konnte. Zu diesem Zeitpunkt wurde Kl-Trans-
fer BW kontaktiert, wobei das FZI die Anfrage dann ubernahm.
In einem gemeinsamen Austausch zwischen FZI, eliso und dem
KI-Lab AnalyzES! standen zwei Anwendungsfalle im Fokus:
Intelligente Steuerung von Ladevorgdngen und die Vorhersage
von Umsatzen. Hierbei kristallisierte sich heraus, dass fiir eliso
der Anwendungsfall der Vorhersage von Umsdtzen mithilfe von
Kl von besonderer Bedeutung ist und es wurde die Entscheidung
getroffen, dass dieser Anwendungsfall in Zusammenarbeit
zwischen dem FZI, der Hochschule Esslingen, dem Kl-Lab
AnalyzES! und dem Unternehmen eliso umgesetzt wird.

2.2. Ziele und Nutzen der Zielgruppen

Zwei Ziele verfolgt der Praxispilot: Neben der Entwicklung eines
ersten Kl-basierten Lésungsansatzes fiir die Vorhersage von
Kundenabschliissen und der Sales Pipeline ist es auch ein we-
sentliches Ziel die Mdglichkeiten des Einsatzes von Kl im Sales
zusammen mit dem Unternehmen zu erarbeiten.

Der Nutzen fiir das Unternehmen besteht im Wesentlichen
darin, mithilfe von Kl zu bestimmen, bei welchen Kunden eine
Abschlusswahrscheinlichkeit am hochsten ist und wann welche
Schritte des Sales-Prozesses eintreten. Dadurch kann das
Unternehmen besser seine Ressourcen im Sales-Bereich steuern
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und sich gezielt auf diejenigen Kunden konzentrieren, bei denen
das Unternehmen groBe Chancen hat, tatsachlich einen Ab-
schluss zu erzielen.

Daruber hinaus verdnderte sich bei eliso das Verstandnis nicht
nur hinsichtlich der Méglichkeiten von Kl, sondern damit einher-
gehend wurde sich das Unternehmen noch stdrker der beson-
deren Bedeutung der Qualitdt und systematischen Aufbereitung
von Daten bewusst. Hier mochte eliso seine Prozesse in Zukunft
optimieren, um fiir weitere Kl-Projekte eine noch bessere Aus-
gangsbasis zu schaffen. Zusatzlich bekommt das Unternehmen
durch den Praxispiloten aufgezeigt, welche weiteren Moglichkei-
ten bestehen, Kl im Sales-Kontext einzusetzen.

2.3. Projektrahmen

Das Projekt wird von Februar 2021 bis Dezember 2021 durchge-
flhrt. Dabei wurden folgende Schritte im Rahmen des Projektes
absolviert:

1. Identifikation von KI-Anwendungsfdllen: Im Rahmen eines
Workshops, der vom Kl-Lab AnalyzES! durchgefiihrt wurde,
wurde mit dem Unternehmen gepriift, bei welchen Frage-
stellungen der Einsatz von Kl sinnvoll sein kénnte.

2. Auswahl des umzusetzenden Anwendungsfalls und Aus-
wahl der Umsetzungspartner: Das Kl-Lab AnalyzES! kontak-
tierte das Projekt Kl-Transfer BW, um die Umsetzung eines
der drei identifizierten Use Cases durchzufiihren. In Zusam-
menarbeit zwischen eliso, dem Kl-Lab und dem Kl-Trans-
fer-BwW-Team wurde der Use Case ,Kl-basierte Vorhersage
von Vertragsabschlissen und der Sales Pipeline” in Angriff
genommen.

3. Ausschreibung von zwei Abschlussarbeiten: Vonseiten der
Hochschule Esslingen wurde eine Bachelorarbeit sowie sei-
tens des FZI und KIT wurden eine Masterarbeit ausgeschrie-
ben, die den Anwendungsfall umsetzten:

- Masterarbeit ,Vorhersage von Vertragsabschliissen und
der Sales Pipeline flir den Vertrieb von Ladeinfrastruktur”
von Nicole Kleindienst unter Betreuung von Dr. Julian Hu-
ber am FZI/Karlsruher Institut fir Technologie (KIT)

- Bachelorarbeit ,Einsatzmoglichkeiten von Kiinstlicher
Intelligenz im Vertrieb bei Start-up-Unternehmen” von
Carmen Negro unter Betreuung von Prof. Dr. Dorothee
Brauner an der Hochschule Esslingen
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4.

Identifikation von KI-Einsatzmdglichkeiten im Sales: In
einem ersten Schritt beschéftigten sich beide Arbeiten
damit, welche Moglichkeiten insgesamt bestehen, um Kl im
Sales-Kontext einzusetzen. Auf diesen Aspekt fokussierte
sich insbesondere die Bachelorarbeit. Dartiber hinaus wurde
der Forschungsstand hinsichtlich der Nutzung von Kl-Metho-
den bei einer Sales Pipeline von der Masterarbeit gepruft.

Aufbereitung der Daten: Im Rahmen der Masterarbeit
begann im Juni die Aufbereitung der Daten von eliso. Dabei
wurden zundchst die relevanten Daten ausgewahlt. Hierbei
ergaben sich mehrere Herausforderungen. So hat eliso erst
kurze Zeit vor Beginn des Praxispiloten seine Sales-Software
auf einen anderen Anbieter umgestellt. Dadurch wurde es
erschwert, auf vergangene Daten zuzugreifen. Auch mussten
die Daten hinsichtlich ihrer Qualitat optimiert werden. Um
maoglichst viele Daten zu berticksichtigen, wurde die Daten-
erhebungsphase bis Oktober im Rahmen der Masterarbeit
erweitert.

Identifikation von KI-Methoden, um Lead Konvertierung
und Verweildauer in den Stufen der Sales Pipeline vorher-
zusagen: Zwei Zielsetzungen wurden im Kontext der Master-
arbeit wurde basierend auf den Ergebnissen einer Literatur-
recherche bezliglich der Vorhersage identifiziert: Entweder
wird insgesamt die Lead-Konvertierung, also die Umwand-
lung eines interessierten Unternehmens in einen Kunden,
oder die einzelnen Stufen der Lead-Konvertierung vorher-
gesagt. Unter einem Lead versteht man dabei ein Kontakt
zu potentiellen Kundenunternehmen, das an den Produkten
und Dienstleistungen eines Anbieters interessiert ist und mit
diesem in einen Austausch tritt. Passend zu diesen beiden
Vorhersagezielen wurden entsprechende Kl-Algorithmen aus
der Literatur herausgesucht, um diese fir die Implementie-
rung zu testen.

Implementierung der KI-Methoden: Verschiedene KI-Modelle
wurden auf Basis der Daten von eliso trainiert, die in unter-
schiedlichem MaBe in der Lage waren, die Lead-Konvertie-
rung und die Schritte der Sales Pipeline vorherzusagen.
Dariber hinaus wurden Kl-Methoden zur Erhéhung der
Erklarbarkeit der Kl wie z.B. SHAP Values verwendet, um die
genauen Einflussfaktoren auf die Ergebnisse der Kl-Metho-
den zu identifizieren.
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8. Aufbereitung und Bewertung der Ergebnisse: AbschlieBend
wurden nach einigen Iterationen die passenden Kl-Methoden
ausgewadhlt und mithilfe der Daten, die bis Oktober 2021
generiert wurden, das finale Modell trainiert. AnschlieBend
wurden die Ergebnisse grafisch aufbereitet, sodass flir eliso
eine bessere Nachvollziehbarkeit gewdhrleistet ist.

9. Abschlussworkshop und Offentlichkeitsarbeit: Im Oktober
2021 stellten die Projektpartner die vorldufigen Ergebnisse
im Rahmen der KIT Science Week einer breiten Offentlichkeit
vor. Dabei war das Publikum sehr interessiert und stellte
zahlreiche Fragen z.B. zur Wirkung des Praxispiloten. Im
Januar 2022 ist wurde ein Abschlussworkshop beim Unter-
nehmen eliso umgesetzt. Hierbei wurden dem Unternehmen
die Ergebnisse der Arbeiten insgesamt prdsentiert und es
wurde erortert, wie eine weitere Zusammenarbeit beim The-
ma Kl potentiell gestalten werden kann.

Die Abschlussarbeiten wurden zeitlich versetzt bearbeitet: Die
Masterarbeit begann bereits im Juni und wird voraussichtlich-
wurde im Januar 2022 fertiggestellt, der Beginn der Bachelor-
arbeit war im September wird im Februar 2022 umgesetzt sein.
Dieser Praxispilotenbericht prdsentiert die Ergebnisse, die bis
Dezember 2021 vorlagen.

3. Inhaltliches

3.1. Anforderungen an den Praxispiloten insgesamt
Der Praxispilot , Kl im Sales” hat im Wesentlichen drei Ziele:

« Das Aufzeigen von Mdglichkeiten des Kl-Einsatzes im Sales

« Die Vorhersage von Vertragsabschliissen mithilfe von Kl auf
Basis von Kundendaten von eliso (Lead-Konvertierung)

» Die Vorhersage der einzelnen Schritte des Sales-Prozesses bis
zum Vertragsabschluss basierend auf den Kundendaten von
eliso

Das erste Ziel bedurfte einer nichttechnischen Umsetzung und
wurde mithilfe einer Literaturrecherche, die fiir das Unterneh-
men aufbereitet wird, erarbeitet. Die Ergebnisse hieraus werden
im Abschnitt 3.1.1 prasentiert. Die Realisierung der KI-L6sung
zur Vorhersage der Vertragsabschlisse und des Sales-Prozesses
erfolgte mithilfe eines Proof-of-Concept-Ansatzes. Ziel war es
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hierbei im Rahmen einer auf die wesentlichen Aspekte konzent-
rierten Losung zu prifen, welche die passenden Kl-Methoden
sind und anhand einer ersten Nutzung dieser Methoden zur
Vorhersage zu bewerten, wie die Qualitat der Ergebnisse aus-
fallt. In Abschnitt 3.1.2 werden die Resultate zu diesen Zielen
prasentiert.

3.1.1. Ubersicht von KI-Einsatzméglichkeiten im Sales
Heutzutage gibt es einige KlI-Einsatzmaoglichkeiten im Sales,
die die Effizienz und die Produktivitat steigern. Im Rahmen der
Bachelorarbeit wurden acht Einsatzmoglichkeiten recherchiert
und ubersichtlich fir das Unternehmen aufbereitet. Im Folgen-
den werden diese Einsatzmaoglichkeiten ndher beschrieben und
es wird kurz darauf eingegangen, worin ihr Mehrwert flir das
Unternehmen besteht und wie diese mithilfe von KI-Methoden
umgesetzt werden kdonnen.

1. Customer Value: Mithilfe des Kundenwerts kénnen gezielte
MarketingmaBnahmen definiert und die Kundengewinnung
und Kundenbindung sichergestellt werden.

2. Next Best Offer: Die Next Best Offer Analyse prognostiziert,
kundenindividuell das ,ndchste beste Angebot”. Hierflir wird
auf historischen Kundendaten, wie z.B. Anzahl der Kaufe in
einer bestimmten Zeitperiode, Art der gekauften Produkte,
aber auch Kundenstammdaten wie Alter, Geschlecht etc. ein
Prognosemodell trainiert, dass dann in der Lage ist flr jeden
Kunden die Wahrscheinlichkeit zu berechnen mit welcher er
zu welchem Zeitpunkt ein bestimmtes Produkt kaufen wird.
Das Produkt mit der hochsten Kaufwahrscheinlichkeit ist
dann das ,beste nachste Angebot” fiir den jeweiligen Kun-
den.

3. Share of Wallet: Der Share of Wallet, auch Anteil der Brief-
tasche genannt, sagt aus, wie hoch der eigene Anteil des
Umsatzes eines Kunden ist, im Verhaltnis des Umsatzes
der Wettbewerber mit demselben Kunden. Mithilfe des
uberwachten Lernens kann der potenzielle Gesamtumsatz
des Kunden, durch externe Informationen, prognostiziert
werden.

[Zur Erlduterung: Bei tiberwachtem Lernen erhalt ein Algo-
rithmus Daten, die bereits in Kategorien eingeteilt worden
sind, sogenannte labeled data. Anhand dieser Kategorien
kann der Kl-Algorithmus dann neue Daten klassifizieren.
Eine typische Methode wadre eine lineare Regression. Beim
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unuberwachten Lernen hingegen verarbeitet die KI Daten,
die keine vorherige Einteilung in Kategorien enthadlt, weshalb
sie hierbei selbst versucht Muster bzw. Kategorien zu erken-
nen. Ein Beispiel hierfiir ware eine Clusteranalyse.]

Durch diese Analyse kénnen MaBnahmen entwickelt wer-
den, um den potenziellen Gesamtumsatz eines Kunden zu
erreichen. Ein Beispiel hierflir ware es, wenn ein Kunde 20%
seiner Elektrogerate bei Unternehmen A und die restlichen
80 % bei Unternehmen B kauft, dann ist der Share of Wallet
von Unternehmen A bei diesem Kunden 20 %.

4. Churn Prediction: Die Abwanderungsprognose gibt Auf-
schluss dartiber, welche Kunden gefahrdet sind, vom Unter-
nehmen abzuwandern. Um dies zu prognostizieren, wird das
Uberwachte Lernen, anhand historischer Verhaltensdaten
von Kunden, angewandt. Durch das Ergebnis werden mdg-
liche Abwanderungen friihzeitig erkannt und geeignete Mar-
ketingaktivitaten gezielt eingesetzt, um diese zu stoppen.

5. Segmentierung: Die Segmentierung kann in zwei Stufen
durchgefiihrt werden. Die erste Stufe ist die Marktsegmen-
tierung, in der das Unternehmen anhand gewisser Kriterien
ermittelt, in welchem Markt es sich positionieren mochte.
AnschlieBend erfolgt die Kundensegmentierung, die auf
Basis der Marktpositionierung die Zielgruppe ermittelt. Hier
wird die Methode Clustering aus dem uniberwachten Ler-
nen, auf Basis von diversen Kriterien, angewandt. Durch die
Segmentierung kann das Unternehmen die Kunden besser
verstehen, gezielt ansprechen und an sich binden.

6. Lead Prediction: Diese Vorhersage gibt an, mit welcher
Wahrscheinlichkeit ein Interessent zum Kunden konvertiert
und wie kaufbereit dieser ist. Sobald ein anonymer User
seine Daten durch Teilnahme an Umfragen, Anforderung
eines Newsletters oder sonstiges hinterlegt, verwandelt sich
dieser in einen Lead. Diese vorliegenden Leads werden durch
definierte Kriterien mittels einer Punktevergabe, bzw. durch
den Einsatz des Uberwachten Lernens bewertet und in ein
Raster eingeteilt. Qualifizierte Leads, die eine hohe Punkt-
zahl besitzen, werden an den Vertrieb weitergeleitet. So
kann der Vertrieb effizient arbeiten und gezielten Aufwand in
die Leads mit einer hohen Kaufwahrscheinlichkeit betreiben.

7. Risk Assessment: Die Risikobeurteilung, wird durch Ein-
schatzungen, Bewertung und Priorisierung aller moglichen
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Risiken und die dadurch entstehenden Chancen innerhalb
des Vertriebs ausgeflihrt. Es werden sowohl externe als auch
interne Risiken erkannt und die Eintrittswahrscheinlichkeit
anschlieBend mit der Tragweite mittels Gberwachten Ler-
nens bewertet. Anhand des Modells der Risikobeurteilung
kénnen friihzeitig GegenmaBnahmen definiert und eingelei-
tet werden.

8. Absatzprognose: Diese Einsatzmdglichkeit sagt den in
Zukunft zu erwartenden Absatz und dessen Entwicklung
voraus. Mithilfe von Uberwachtem Lernen werden historische
Daten herangezogen und Prognosen erstellt. Die Absatz-
prognose unterstitzt bei der Unternehmens- und Personal-
planung, sowie bei strategischen und operativen Entschei-
dungsfindungen.

Der in diesem Bericht prasentierte Praxispilot fokussiert dabei
auf das Thema der Lead Prediction und auf Basis der Daten von
eliso wurde ein erster Versuch unternommen, dies mithilfe von
KI-Methoden zu optimieren. Dartiber hinaus wurden eliso diese
acht Einsatzmaoglichkeiten prdsentiert und das Unternehmen
hat funf hiervon hinsichtlich einer méglichen Umsetzung priori-
siert, um zu prifen, welche der Einsatzmdglichkeiten tatsachlich
im Rahmen des in diesem Dokument prasentierten Praxispiloten
umgesetzt wird. Auf Basis der Datenqualitat des Unternehmens
wird eine Roadmap erstellt, die aufzeigt, welche Mdglichkeiten
umsetzbar sind, flr welche Einsatzmdglichkeiten Daten fehlen
und wie diese ermittelt werden kénnen.

3.1. 2. KI-Losung zur Vorhersage von Vertragsabschliissen und
der Sales Pipeline

3.1.2.1. Anforderungen

Ziel des Praxispiloten Kl im Sales” ist die Lead Prediction zu
optimieren und in diesem Zusammenhang eine Vorhersage der
Sales Pipeline der eliso GmbH durch den Einsatz von Kl durchzu-
flhren. Hierflr soll im Rahmen der Masterarbeit in einem ersten
Schritt die Beauftragungswahrscheinlichkeit von Angeboten
vorhergesagt werden. In einem zweiten Schritt soll die Dauer
bis zur Umsetzung und Abrechnung beauftragter Angebote
prognostiziert werden. In diesem Kontext prifte die Master-
arbeit, welche Einflussfaktoren die Modellentscheidung beein-
flussen, um potentielle Stellschrauben zur Verbesserung zu
identifizieren. sollen wichtige Einflussfaktoren auf die Modellent-
scheidungen.

Kl-Transfer BW: Praxispilot | KI im Sales
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3.1. 2. 2. IT-Architektur

Die verwendeten Daten wurden von eliso erhoben und bereitge-
stellt. Fir das Training der Modelle standen Sales Pipeline Daten
Uber einen Zeitraum von acht Monaten zur Verfligung.

Die Angebotsdaten wurden als CSV-Datei aus dem Vertriebs-
system von eliso exportiert und in der Entwicklungsumgebung
Spyder fiir Python 3 unter Verwendung der folgenden Open-
Source-Bibliotheken ausgewertet:

« Fiir die Datenvorverarbeitung: Pandas, NumPy, SciPy

« Fiir die Visualisierung: Matplotlib, Seaborn, Statsmodels

« Fiir die Modellierung und Evaluation: scikit learn, CatBoost,
XGBoost, imblearn, SHAP

3.1. 2. 3. Daten und Datenqualitat

Zum Zeitpunkt der Auswertung existieren mehrere hundert An-
gebote. Der Datenexport liegt auf Rechnungspostenebene vor
und enthdlt tber 5000 Zeilen und tber 100 Spalten mit den
erhobenen Merkmalen. Ein Angebot besteht aus einem bis zu
mehreren Dutzend Rechnungsposten.

Zu den erhobenen Merkmalen zdhlen einerseits Informationen
zu den Kunden (z.B. Branche, Adresse, Ansprechpartner), aber
auch angebotsspezifische Informationen, wie beispielsweise
Leadquelle, Umsatz oder Anzahl an Ladepunkten. Des Weiteren
werden Informationen zur Projektnachverfolgung erhoben. Im
Mittel enthalten die erhobenen Merkmale 48,31 % und im
Maximum bis zu 99,99 % fehlende Werte. Hierdurch erschwert
sich der Einsatz von Kl, da KI auf mdglichst vollstandige Daten
angewiesen ist. Die von eliso zur Verfligung gestellten Daten
wurden urspringlich zum Zweck der Nachverfolgung des
operativen Tagesgeschafts erhoben und sind deshalb in Bezug
auf die Datenqualitat nicht fur die Datenanalyse mithilfe von
KI-Methoden optimiert. Die zur Verfligung gestellten Daten
bestehen uberwiegend aus Freitextfeldern oder kategorialen
Merkmalen mit sehr vielen Auspragungen und jeweils wenigen
Angeboten je Ausprdgung, was zu einer sehr eingeschrankten
Datengrundlage flhrt.

3.1. 2. 4. Datenaufbereitung und Training der Kl-Algorithmen
Die von eliso bereitgestellten Daten wurden zundchst vollstan-
dig anonymisiert, indem alle personen- und unternehmensbezo-
genen Merkmale entfernt wurden. Redundante Informationen
und Freitextfelder sowie Merkmale, die von eliso nicht gepflegt

Kl-Transfer BW: Praxispilot | KI im Sales
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werden, wurden ebenfalls geldscht. Die fehlenden Werte in den
verbleibenden Attributen wurden durch die globale Konstanten
0 bzw. NA ersetzt und AusreiBer entfernt. AnschlieBend wurden
die Rechnungsposten fiir jedes Angebot aggregiert und gemein-
sam betrachtet. Aufgrund der wenigen Angebote in den einzel-
nen Status der Sales Pipeline wurde die 19-stufige Sales Pipeline
von eliso fiir die Auswertung auf sechs Stufen reduziert. Auch
die Ausprdgungen der kategorialen Merkmale wurden zusam-
mengefasst. Nach der Datenaufbereitung reduzierte sich die
Zahl der Angebote um circa 6% und 15 Merkmale fir die Aus-
wertung.

Da die Information dartliber, ob und wann ein Angebot beauf-
tragt wird, bereits in der Sales Pipeline vorhanden ist, wurden
flir die Modellierung Methoden des (iberwachten Lernens aus-
gewahlt. Uber die Halfte der Angebote befindet sich noch in
frihen Status der Sales Pipeline und kann deshalb nicht flir das
Training der Modelle verwendet werden.

Zur Vorhersage der Beauftragungswahrscheinlichkeit wurden
zundchst sechs Klassifikationsmodelle trainiert. Am besten
schnitten dabei zwei Ensemble-Methoden ab, die anschlieBend
flir weitere Fragestellungen trainiert wurden. Bei der Vorhersage
der Beauftragungswahrscheinlichkeit nach Erstkontakt mit dem
Kunden auf Basis von Kunden- und Angebotsinformationen
konnte eine Vorhersagegenauigkeit von ca. 75 % erzielt werden,
wobei insbesondere mit einer Genauigkeit von 82 % vorherge-
sagt wurde, ob ein Projekt nicht beauftragt wird. Eine rein
zufdllige Vorhersage erreicht im Gegensatz dazu eine Vorhersa-
gegenauigkeit von durchschnittlich 52 %. In einem zweiten
Schritt wurde versucht, die Genauigkeit zu erhéhen, indem die
Beauftragungswahrscheinlichkeit zu einem spdteren Zeitpunkt
noch einmal vorhergesagt wird: Dann, wenn das Angebot
bereits an den Kunden versendet wurde und eliso Informationen
darliber geniert hat, wie lange der Prozess bis dahin in verschie-
denen Stufen gedauert hat. Durch Hinzunahme dieser zusdtz-
lichen Informationen konnte vor allem die richtige Vorhersage
beauftragter Angebote deutlich verbessert werden, wie in
Abbildung 1 ersichtlich. Der Anteil richtiger Vorhersagen konnte
insgesamt auf bis zu 83 % erhdht werden, wobei insbesondere
die Wahrscheinlichkeit der Vorhersage von tatsdchlich abge-
schlossenen Auftrdgen von 65 % auf 81 % stieg.

Kl-Transfer BW: Praxispilot | KI im Sales
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Um die Modellprognosen erklarbar zu machen, wurden SHAP- # Bestimmung von Einfluss-
Values verwendet, wobei SHAP-Values den Einfluss eines Merk- faktoren auf die Beauftra-
mals auf die Vorhersage eines Modells auf Basis des Shapley- gungswahrscheinlichkeit
Werts bestimmen. So konnte nachvollzogen werden, welche

Merkmalsauspragungen einen besonders hohen Einfluss auf die

Modellentscheidung haben.

Fir die Vorhersage der Abschlussdauer stehen noch weniger # Vorhersage der
Angebote zur Verfiigung als fiir die Prognose der Beauftra- Abschlussdauer
gungswahrscheinlichkeit, da nur die beauftragten und abge-

rechneten Angebote klassifiziert werden kénnen. Insgesamt

kénnen weniger als 100 Angebote fiir die Vorhersage der

Abschlussdauer verwendet werden. Die urspriingliche Idee, die

Dauer auf Monatsebene vorherzusagen, wurde aufgrund der

wenigen und ungleich verteilten abgeschlossenen Angebote

verworfen. Stattdessen wurde eine Klassifizierung nach drei

Zeitraumen angestrebt: Abschluss innerhalb eines Monats

(kurz), Abschluss nach 1-3 Monaten (mittel) und Abschluss nach

mehr als 3 Monaten (lang). Insgesamt wurden ca. 63 % der

Abschlusszeitrdume richtig klassifiziert. Wie aus Abbildung 2

hervorgeht, wurden vor allem die Angebote richtig klassifiziert,

die innerhalb kurzer (72 %) oder mittlerer Dauer (71 %) abge-

schlossen wurden.

Kl-Transfer BW: Praxispilot | KI im Sales
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Abbildung 1: Confusion Matrix fiir Beauftragungswahrscheinlichkeit ohne (links) und
mit (rechts) zeitbezogenen Informationen
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Abbildung 2: Confusion Matrix fur die Abschlussdauer

3.1. 3. Evaluation

Beim Vergleich, der durch die SHAP-Values als besonders
einflussreich bewerteten Merkmale, mit den Informationen, die
eliso zur manuellen Prognose ihrer Angebote nutzt, fiel zu-
ndchst auf, dass viele als wichtig wahrgenommene Merkmale
zum aktuellen Zeitpunkt nicht erhoben werden und somit auch
nicht in die Modellentscheidung einflieBen. Damit die Kl in
Zukunft bessere Vorhersagen machen kann, ware es deshalb
wichtig, dass dieses Knowhow der Sales-Mitarbeitenden in
Bezug auf die Einflussfaktoren auf die Sales Pipeline und Ab-
schlusswahrscheinlichkeit noch besser in den Daten abgebildet
wird.

Bei der Evaluation der Ergebnisse wurde auBerdem deutlich,
dass die Sales Pipeline die Vertriebsprozesse von eliso zum
aktuellen Zeitpunkt trotz Umstrukturierung wahrend des
Projekts noch immer nicht realitatsnah abbildet. Dies fallt
insbesondere bei der Vorhersage des Abschlusszeitpunkts von
Angeboten ins Gewicht. Wahrend eliso von Vertriebszyklen
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zwischen sechs und neun Monaten ausgeht, ist die Halfte der in
der Datenbank hinterlegten Angebote in weniger als zwei
Monaten abgeschlossen (Abbildung 3, Schnittpunkt blaue und
griine Linie) und nur einzelne Angebote sind Uberhaupt langer
als sechs Monate in der Sales Pipeline (Abbildung 3, Angebote
rechts der roten Linie). Deshalb ware es wichtig, auch hier die
Erhebung der Daten zu optimieren.

Da mehr als jedes 3. Angebot falsch klassifiziert wird und durch
die grobe Skalierung der Zielvariablen zu viele Informationen
verloren gehen, ist die Klassifikation der Abschlusszeitrdume fur
eliso in der Praxis nicht nutzbar. Die Vorhersage der Abschluss-
zeitrdume mit Kl ist also mit den zum aktuellen Zeitpunkt zur
Verfligung gestellten Daten nicht moglich. Jedoch zeigt der
Praxispilot, dass es Wege gibt, dies zu verbessern, indem die
Daten durch die Sales-Mitarbeitenden optimiert fur einen Kl-Ein-
satz besser aufbereitet werden. Hierdurch konnte eine hohere
Genauigkeit bei der Vorhersage der Abschlusszeitraume erzielt

werden.
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Abbildung 3: Abschlussdauer der Angebote in der Sales Pipeline

3. 2. Herausforderungen
Im Rahmen des Projektes mussten flir einige Herausforderun-
gen Lésungen durch das Projektteam gefunden werden:

Zundchst einmal lag eine Herausforderung darin, dass flr das # erstes KI-Projekt fiir
Unternehmen eliso der Einsatz von Kl ein neuer Ansatz war. das Unternehmen
Mehrere LOsungsansatze halfen hierbei: Fir die Umsetzung des

Projektes war es sehr férderlich, dass eliso das Projekt mit einer

hohen Motivation und einem Entdeckergeist begleitete und

bereit war fir das Gelingen der Losung auch zeitliche Ressour-

cen zur Verfligung zu stellen. Hiermit eng verbunden war, dass

ein intensiver Austausch zwischen den Domainexperten und den
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Forschenden erfolgte. Dadurch konnten die Data Scientists ein
besseres Verstandnis der in den Daten abgebildeten Geschafts-
abldufe und Uberlegungen seitens der Sales Mitarbeitenden
erhalten. Umgekehrt erhielt eliso ein besseres Verstandnis, wie
Data Scientists bei der Umsetzung von Kl vorgehen.

Eine zweite Herausforderung bestand in der Datenverfiigbarkeit
und -qualitat, die von eliso bereitgestellt worden ist. Im Vorfeld
des Praxispiloten fiihrte eliso ein neues IT-System ein, um
Sales-Prozesse zu dokumentieren. Durch diese Umstellung war
der Zugriff auf die Daten, die mit dem alten System erhoben
worden sind, erschwert. Dadurch schrankte sich die Menge der
verflighbaren Daten ein, denn es konnten nur Daten aus Projek-
ten, die in das neue System eingepflegt worden, berticksichtigt
werden. Dartliber hinaus waren die Daten hinsichtlich ihrer
Qualitat herausfordernd, da die Sales-Mitarbeitenden beispiels-
wiese sehr kleinschrittig den Sales-Prozess abbilden. Dies ist
aber nicht ideal fiir eine Kl-basierte Analyse, da hierdurch
Kategorien mit sehr kleinen Fallzahlen entstehen. Zudem stellte
sich heraus, dass der Prozess selbst noch nicht gut in den Daten

abgebildet ist, denn wichtige Einflussfaktoren, die von den Sales-

Mitarbeitenden als bedeutsam eingestuft werden, werden nicht
ausreichend erfasst. Auch war es problematisch flir den Kl-Ein-
satz, dass die Daten nicht vollstandig ausgefullt worden sind.
Vor diesem Hintergrund musste eine intensivere Datenaufberei-
tung erfolgen. Hierbei zahlte sich aber die enge Abstimmung
zwischen eliso und den beteiligten Forschenden positiv aus.

Eine dritte Herausforderung bestand darin, dass viele Stakehol-
der in das Projekt involviert waren. Hier muss positiv erwdhnt
werden, dass die beteiligten Stakeholder ein gutes Setting fur
ihre Zusammenarbeit entwickelten. Dabei halfen zu Beginn
einige Kurzworkshops und anschlieBend regelmaBige Aus-
tauschtermine mit allen Projektpartnern. Darliber hinaus gab es
regelmadBige bilaterale Abstimmungen insbesondere zwischen
eliso und den beiden Absolventinnen.

4., Resilimee

4.1. Wissensgewinn

Im Rahmen des Praxispiloten hat sich das Verstandnis von Kl
beim Unternehmen eliso deutlich verandert. Einerseits kennt
das Unternehmen nun die Moglichkeiten der KI-Nutzung flr
seine Fragestellungen deutlich besser, andererseits ist das

Kl-Transfer BW: Praxispilot | KI im Sales
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Unternehmen sich nun bewusst, wie Kl-Projekte prinzipiell
verlaufen und welche Bedeutung hierbei insbesondere die Daten
als Basis fur die KI-Entwicklung haben.

Dariber hinaus war maBgeblich fir das Gelingen des Projektes,
dass das Netzwerk aus Kl-Lab, KI-Transfer BW-Team, den betei-

ligten Hochschulen und dem Unternehmen sehr gut zusammen-

gearbeitet und sich gut in ihren Kompetenzen erganzt haben.
Hierdurch ist ein Austausch zwischen Forschung und Praxis
entstanden, der fiir beide Seiten forderlich war.

4.2. Ausblick

eliso hat im Rahmen des Praxispiloten wertvolle Einblick in das
Thema kinstliche Intelligenz erhalten. Dabei hat sich gezeigt,
dass bei dem Anwendungsfalls, der bearbeitet wurde noch

viel Potential liegen kénnte. Um dieses nutzbar zu machen,
kdnnte perspektivisch mit dem Unternehmen versucht werden
die Datenqualitdt zu optimieren, um dann erneut die Kl-Algo-
rithmen einzusetzen. Hierflir kénnte z.B. ein Workshop mit den
Sales-Mitarbeitenden durchgefiihrt werden. Am Ende kdnnte
dann eine fertige Lésung im Realbetrieb eingesetzt werden, um
den Sales-Prozess zu optimieren. Daruber hinaus wurden im
Rahmen des Praxispiloten weitere Moglichkeiten unabhangig
von der Frage der Abschlusswahrscheinlichkeit und des Verlaufs
der Sales Pipeline erarbeitet. Diese Mdglichkeiten kénnten in
weiteren Projekten umgesetzt werden.

Kl-Transfer BW: Praxispilot | KI im Sales
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5. Impressum

5.1. Kontaktdaten

Sie haben eine Frage zum Praxispiloten? Gerne kdnnen die Vertreter der Praxispilotpartner bei Fragen

und Anmerkungen direkt angesprochen werden:

5.1.1. Unternehmen

eliso GmbH

Sascha Preget, eliso GmbH
E-Mail: sascha@eliso.io
Wagnerstral3e 38A,

70182 Stuttgart

5.1. 2. KI-Transfer BW

Alexander Dregger, FZI Forschungszentrum
Informatik

E-Mail: dregger@fzi.de

Dr. Julian Huber, FZI Forschungszentrum Infor-

matik
E-Mail: julian.huber@mci.edu

Nicole Kleindienst, Karlsruher Institut
fir Technologie (KIT)
E-Mail: nicole.kleindienst@student.kit.edu

5.1. 3. AnalyzES! - Regionales Kl-Lab der
Hochschule Esslingen

Prof. Dr. Dorothee Brauner (Professorin fiir
BWL/Quantitative Methoden in der Marktfor-
schung an der Hochschule Esslingen, Leiterin
Kl-Lab AnalyzES!)

E-Mail: Dorothee.Brauner@hs-esslingen.de

Carmen Negro, Hochschule Esslingen
E-Mail: canebwOO@hs-esslingen.de
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5.1. 4. Férdergeber
Ministerium fur Wirtschaft, Arbeit und Tourismus
Baden-Wirttemberg

Postfach 10 01 41

Schlossplatz 4 (Neues Schloss) 70001 Stuttgart
Telefon +49 711 123-2869

Fax +49 711 123-2871

E-Mail: pressestelle@wm.bwl.de
www.wm.baden-wuerttemberg.de

Projektverantwortliche

Mascha Ananda Eckhardt

Referat 31 ,Industrie- und Technologiepolitik,
Digitalisierung”

Ministerium flr Wirtschaft, Arbeit und Tourismus
Baden-Wirttemberg

Postanschrift: Schlossplatz 4 (Neues Schloss)
70173 Stuttgart

Dienstsitz: Willi-Bleicher-StraBe 19

70174 Stuttgart

Telefon: +49 711 123-2442

E-Mail: mascha.eckhardt@wm.bwl.de

Der Praxispilot ist im Rahmen des vom Ministe-
rium flr Wirtschaft, Arbeit und Tourismus ge-
forderten Projektes Kl-Transfer BW entstanden.
Weitere Informationen hierzu finden Sie unter:
https://www.wirtschaft-digital-bw.de/ki-labs

5. 2. Bildnachweis
S. 1: unsplash.com, S 22: eliso GmbH

5.3. Gestaltung und Umsetzung
DIZ Digitales Innovationszentrum
Sabine Schneider
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