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WARUM SOLLTEN SIE
DIESES WHITEPAPER LESEN?

Das Whitepaper besteht aus zwei Teilen.

beginnen wir mit einer allgemeinen
EinfUhrung in die pradiktive Modellierung
und untersuchen ihre Verwendung bei der
Vorhersage von Customer Journeys. Der
Schwerpunkt liegt dabei auf drei Arten von
Modellen: Vorhersagen von Kaufen, Vorher-
sagen von Ereignissen und Vorhersagen von
Abwanderung der Kunden. Wir werden auch
erlautern, wie Sie diese Erkenntnisse nutzen
kénnen, um Ilhre Kampagnen und Kunden-
erlebnisse zu personalisieren.

in dem das technische Abenteuer beginnt,
das genauso spannend ist wie das Kochen
Ihrer Lieblingsrezepte! Wir fiihren Sie Schritt
fur Schritt durch die Erstellung eines Proof
of Concept (PoC), welches das Verstandnis,
die Umsetzung und die Begeisterung lhrer
Kunden erleichtert!

Mit dem Lesen des Whitepapers werden Sie
folgende Erkenntnisse gewinnen

Nutzen Sie die Kraft

Erfahren Sie, wie die Vorhersage des Nutzerverhaltens es uns ermdglicht,

jede Nachricht und jedes Angebot zu personalisieren, um den Umsatz

der Personalisierung

Lernen Sie mehr tiber
Vorhersagemodelle

und den Return-of-Investment (ROI) zu maximieren.

Verstehen Sie, welche Arten von Vorhersagemodellen es gibt, um das
Kundenverhalten vorherzusagen, und lernen Sie, in welchen Szenarien

sie angewendet werden kénnen.

Entdecken Sie die Einfach-
heit der Implementierung

Starken Sie lhr Team mit
Machine Learning (ML)

Entscheidungen.

Erfahren Sie, wie einfach es ist, Vorhersagemodelle mit der Google Cloud
Platform in lhre Marketing-Kampagnen zu integrieren.

Profitieren Sie von hochmodernen ML-Modellen und beeindrucken Sie
sowohl lhre Vorgesetzten als auch lhre Kollegen mit datengestitzten
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EXECUTIVE SUMMARY

Heutzutage stehen Vermarkter vor zahl-
reichen Herausforderungen, wenn sie sich
mit der sich standig verandernden User
Journey, der steigenden Zahl an Online-
Kaufern und dem Bedarf an personalisier-
ten Erlebnissen auseinandersetzen miissen.
Vorhersagemodelle haben sich als L6sung
fr diese Herausforderungen herausgestellt,
da sie darauf ausgelegt sind, das Kunden-
verhalten vorherzusagen und Vermarktern
dabei zu helfen, die richtige Nutzergruppe
mit den richtigen Inhalten anzusprechen.

Herkdommliche Methoden basieren haufig
auf grundlegenden demografischen oder
verhaltensbezogenen Ahnlichkeiten, um
Zielgruppen (Nutzergruppen) fir Werbung
zu identifizieren. Im Gegensatz dazu nutzen
ML-gestlitzte Vorhersagemodelle maschi-
nelles Lernen, um groBe Datenmengen zu
analysieren, wie z.B. das Kaufverhalten von
Kunden in der Vergangenheit, den Browser-
verlauf und Interaktionsmuster. Dies ermog-
licht eine genauere Identifizierung poten-
zieller Nutzer, die wahrscheinlich auf ihrer
Customer Journey vorankommen.

e-dialog ist eine Partnerschaft mit Emil Frey
eingegangen, einem fihrenden Autohandler
mit 60 Standorten in der Schweiz, um ihnen
bei der Optimierung ihrer Marketingziele
und der Verbesserung der Personalisierung
zu helfen. Durch die Nutzung von Vorher-
sagemodellen in der Google Cloud Platform
identifizierte unser Team ahnliche Ziel-
gruppen (Nutzergruppen) mit einer gerin-
gen, mittleren und hohen Wahrscheinlich-
keit, bestimmte Marketingziele zu erreichen,
und integrierte diese Erkenntnisse in die
Marketingkampagnen des Kunden.

Das Ergebnis war, dass der Kunde 44 %
weniger Kosten pro Lead und 104 % mehr
Konversionen verzeichnete als die Kontroll-
gruppe. Diese Ergebnisse zeigen, wie
leistungsfahig Vorhersage-Modelle sind,
wenn es darum geht, versteckte Chancen
aufzudecken, die Konversionsraten zu ma-
ximieren und ein wertvolles Instrument fir
Vermarkter zu sein, um datengesteuerte
Entscheidungen zu treffen.

Source: e-dialog website

The project proved that consolidating and activating
our data using Google Marketing Platform and
Google Cloud Platform is a fundamental step to increase

marketing efficiency and improve personalization.

HENRY LYONS

DIRECTOR, EMIL FREY AG, MARKETING SERVICES



https://docs.google.com/presentation/d/1N-WAl-YgzroO8eKqVQ8zZ_QN5BVq9JLCjEwEmYJVeAI/edit#slide=id.g16e31079788_0_0
https://docs.google.com/presentation/d/1N-WAl-YgzroO8eKqVQ8zZ_QN5BVq9JLCjEwEmYJVeAI/edit#slide=id.g16e31079788_0_0
https://docs.google.com/presentation/d/1N-WAl-YgzroO8eKqVQ8zZ_QN5BVq9JLCjEwEmYJVeAI/edit#slide=id.g16e31079788_0_0
https://docs.google.com/presentation/d/1N-WAl-YgzroO8eKqVQ8zZ_QN5BVq9JLCjEwEmYJVeAI/edit#slide=id.g16e31079788_0_0
https://e-dialog.group/at/success-story/emil-frey-verbessert-die-user-journey-und-verdoppelt-die-conversion-rate-mit-gmp-gcp/
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WARUM SOLLTEN SIE
DIESES WHITEPAPER LESEN?

EXECUTIVE SUMMARY

EINLEITUNG

TEIL 1: EINE EINFUHRUNG IN
PREDICTIVE MODELLING

Vorhersage von Customer Journeys
Vorhersage von Einkaufen
Vorhersage von Ereignissen

Vorhersage der Abwanderung

Wo kénnen Sie diese Vorhersagen einsetzen? I\ INTERAKTIVES PDF

Auf Seitenzahl klicken,
um zum gewiinschten

Wie Sie von Predictive Models profitieren konnen

Abschnitt zu springen

TEIL 2: ERSTELLUNG VON
VORHERSAGE-MODELLEN IN DER
GOOGLE CLOUD PLATFORM

Schritte zum Proof-of-Concept
Definieren Sie lhr Ziel vor dem Rezept

Wahlen Sie die Kiiche - Richten Sie
die Cloud-Umgebung ein

Entwickeln Sie lhre Cloud-Kochmethoden
Geben First Party-Zutaten in BigQuery dazu

Kochen Sie eine Reihe zum Trainieren
des Modells

Verkostung und Bewertung der
Leistung des Modells

Servieren Sie die Vorhersagen

Exportieren Sie die Portionen in Google Analytics
zur Erstellung von Zielgruppen

Wie viel kostet die Erstellung eines Vorhersagemodells?

Mit Predictive Modelling zum Marketingerfolg
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EINLEITUNG

Evangelia ist Senior Data Scientist bei
e-dialog und unterstiitzt Unternehmen bei
der Optimierung ihrer Betriebsablaufe und
Entscheidungsprozesse durch Datenanalyse,
Predictive Modelling und Beratung.

Mit einem starken Hintergrund in Mathe-
matik und Komplexitatsforschung bringt

Eva.ngella du!’_ch ihre !Erfahrungen in ver- EVANGELIA SOULTANI,
schiedenen Landern eine globale Perspek- SENIOR DATA SCIENTIST,
tive auf den Bereich Data Science ein. lhr E-DIALOG

Fachwissen erstreckt sich auf verschiedene
Bereiche wie autonomes Fahren, Elektro-
mobilitat, Wirtschaft und Marketing.

Begleiten Sie Evangelia auf einer spannen-
den Reise, auf der sie die Verbindung zwi-
schen ihrer Leidenschaft flir das Kochen
und der Erstellung von Vorhersagemodellen
in der Google Cloud Platform fiir die Vor-
hersage von Customer Journeys erkundet.

TEIL 1: EINE EINFUHRUNG IN
PREDICTIVE MODELLING

Vorhersage von Customer Journeys
bei der Einschatzung des

Kundenverhaltens, z. B. beim Kauf oder bei der Durchfiihrung einer bestimmten
Aktion. Diese Modelle nutzen Daten aus friiheren Einkaufserlebnissen, um die
Wahrscheinlichkeit zu beurteilen, dass ein Nutzer in Zukunft eine bestimmte Aktivi-
tat ausfuhrt.
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PAST SHOPPING JOURNEY

Jedes Modell zielt auf eine andere Phase
der Customer Journey ab, von der Bekannt-
heit Gber die Kundenkonversion bis hin
zur Kundenbindung, und ist auf eine be-
stimmte Marketingaktion zugeschnitten. In
den folgenden Abschnitten werden wir drei
Haupttypen behandeln:

e Vorhersage von Einkaufen
(Purchase Prediction)

e \Vorhersage von Ereignissen
(Event Prediction)

e Vorhersage der Abwanderung
(Churn Prediction)

FUTURE

Vorhersage von Einkdufen

Was sagen sie voraus?

Modelle zur Vorhersage von Einkaufen er-
mitteln die Wahrscheinlichkeit, dass Kunden
eine bestimmte Produktkategorie oder
Marke kaufen. Solche Modelle unterstiitzen
Vermarkter bei der Identifizierung poten-
zieller Kaufer, indem sie Kundendemografie,
Surfverhalten, bisherige Kaufhistorie und
andere relevante Faktoren analysieren. »

Profit from 1st Party Data with Al Models - fast

CUSTOMER JOURNEY

| 3rd Party Data Product

! Cat
: Targeting (Ads) Predeif:il?:'l

Similar
"Optimized”

Audiences

' Remarketing |
Page or Event Purchase ' fevt multipls !
Prediction Prediction ! !
: levels) !
L} 1
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of marketing leaders agree automation and
66% machine learning will enable their team to
focus more on strategic marketing activities

Google/MIT Technology Review Insights, Global, ML Leaders and Laggards,
Leaders (n=186) defined as >15% increase in revenue OR 15+ point market share increase,
Laggards (n=176) defined as <0% growth in revenue OR <0 point market share, 2018.

Wann kénnen sie verwendet werden?

Das Hauptziel besteht darin, die Bemih-

ungen zur Kundenakquise zu optimieren I
und den Umsatz zu maximieren, indem :
potenzielle Kaufer mit personalisierten oo
Marketingstrategien gezielt angesprochen
werden.

71% der Verbraucher
Vermarkter kénnen die Wahrscheinlichkeit erwarten, dass Unternehmen
von Kaufen erhéhen, indem sie sich auf personalisierte Interaktionen
potenzielle Kaufer konzentrieren, die an- anbieten.

hand der Modellvorhersagen identifiziert
werden, und die Generierung von Gesamt-
einnahmen verbessern. Darliber hinaus
konnen Vermarkter dank dieser Modelle
automatisch Nutzer ausschlief3en, die wahr-
scheinlich nicht mit ihrer Marke interagieren,
und so eine Verschwendung ihres Budgets
vermeiden.

Und 76 % sind frustriert,
wenn dies nicht der Fall ist.

Fiir welche Branche sind sie relevant?

Modelle zur Vorhersage von Einkaufen kon-
nen verschiedenen Branchen zugute kom-
men, in denen Kundenkaufe ein wesentlicher
Aspekt des Geschifts sind. Dazu gehoéren
Branchen wie E-Commerce und Einzelhandel.


https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-insights/the-value-of-getting-personalization-right-or-wrong-is-multiplying
https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-insights/the-value-of-getting-personalization-right-or-wrong-is-multiplying
https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-insights/the-value-of-getting-personalization-right-or-wrong-is-multiplying
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-strategies/automation/strategic-machine-learning-marketing-statistics/
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-strategies/automation/strategic-machine-learning-marketing-statistics/
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Vorhersage von Ereignissen

Was sagen sie voraus?

Modelle zur Vorhersage von Ereignissen
sagen die Wahrscheinlichkeit des Ein-
tretens eines bestimmten Ereignisses oder
einer bestimmten Aktion voraus. Bei dem
Ereignis kann es sich um jede Kundeninter-
aktion handeln, beispielsweise um das Kili-
cken auf eine Anzeige, die Anmeldung fir
einen Newsletter oder die Interaktion mit
einem bestimmten Inhalt auf der Website.

Wann kénnen sie verwendet werden?

Diese Modelle zielen darauf ab, die Kunden-
bindung und - beteiligung zu férdern und
sinnvolle Interaktionen mit der Zielgruppe
zu schaffen. Vermarkter kénnen personali-
sierte Veranstaltungseinladungen, Werbe-
aktionen und gezielte Kommunikation fur
Personen erstellen, die eine hohere Wahr-
scheinlichkeit haben, sich zu engagieren.

Fiir welche Branche sind sie relevant?

Solche Modelle kbnnen branchentber-
greifend anwendbar sein, da das Konzept
einer ,Veranstaltung” an unterschiedliche
Geschaftskontexte angepasst werden kann.

Eine Erh6hung der Kunden-
bindungsrate um 5 % steigert
den Gewinn um 25 % bis 95 %,
so eine Studie von Frederick
Reichheld von Bain & Company.

Source: https:/hbr.org/2014/10/
the-value-of-keeping-the-right-customers

Vorhersage der Abwanderung

Was sagen sie voraus?

Modelle zur Vorhersage der Kundenabwan-
derung sagen die Wahrscheinlichkeit vo-
raus, dass Kunden einem Unternehmen
oder einer Marke abwandern oder ihre
Beziehung zu einem Unternehmen oder
einer Marke beenden. Diese Modelle hel-
fen dabei, Kunden zu identifizieren, bei
denen ein héheres Abwanderungsrisiko
besteht, und erméglichen es Marketing-
fachleuten, proaktiv Bindungsstrategien und
Kampagnen umzusetzen, um die Kunden-
abwanderung zu reduzieren.

Wann kénnen sie verwendet werden?

Das Hauptziel von Modellen zur Vorhersage
der Kundenabwanderung besteht darin,
Kunden zu binden und die Kundentreue
zu verbessern, indem Abwanderungsrisiken
effektiv vorhergesagt und angegangen wer-
den. Basierend auf Modellvorhersagen
kénnen Vermarkter personalisierte Treue-
programme, Angebote, proaktiven Kunden-
support und maf3geschneiderte Kommu-
nikation erstellen, um Kunden mit hohem
Abwanderungsrisiko anzusprechen.

Fiir welche Branche sind sie relevant?

Solche Modelle sind in Branchen von gro-
Bem Nutzen, die auf Abonnement-basierte
Dienste angewiesen sind oder Uber ein
wiederkehrendes Umsatzmodell verfligen.
Zum Beispiel Telekommunikationssektoren,
Software-as-a-Service (SaaS), andere Abo-
basierte Unternehmen und Finanzdienst-
leistungen (wie Banken und Versicherungen).


https://hbr.org/2014/10/the-value-of-keeping-the-right-customers
https://hbr.org/2014/10/the-value-of-keeping-the-right-customers
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Wo konnen Sie diese Vorhersagen einsetzen?

In diesem Kapitel erfahren Sie, wie Sie die wertvollen Erkenntnisse aus Vorhersage-
modellen nutzen kdnnen, um personalisierte Marketingstrategien an verschiedenen
Berthrungspunkten zu aktivieren, um die Kundenbindung zu verbessern und das Unter-
nehmenswachstum zu férdern.

Nutzen Sie Modellvorhersagen, um Angebote vor Ort dynamisch und
Onsite-Angebote in Echtzeit auf der Grundlage individueller Nutzer-Priferenzen und -
in Echtzeit verhaltensweisen zu dndern und so personalisierte Erlebnisse zu schaffen,

die bei jedem Besucher Anklang finden.

Verbessern Sie lhre Gebotsstrategien mit den Modellvorhersagen und
Gebotsstrategien stellen Sie sicher, dass lhre Anzeigen die richtige Zielgruppe mit der rich-
tigen personalisierten Botschaft erreichen.

Nutzen Sie Modellvorhersagen fiir Website-Inhalte bis zum E-Mail-
Marketing, um Kundeninteraktionen (iber mehrere Touchpoints hinweg
zu personalisieren.

Personalisierung an
allen Kontaktpunkten

Leiten Sie die Modellvorhersagen zu Signalen zuriick in Ihre Customer-
Relationship-Management-Systeme (CRM), um Interaktionen weiter zu
segmentieren und zu personalisieren. Diese Integration ermoglicht eine
datengesteuerte Kundenbindung und starkt die Markentreue.

CRM-Integration

Wenn lhr Unternehmen Uber digital unterstiitzte Kassensysteme verfiigt,

Nutzung des nutzen Sie diese Modellerkenntnisse, um Angebote und Werbeaktionen

Point of Sale (POS) am Point of Sale individuell anzupassen. Dadurch kénnen Sie das Erlebnis
im Laden verbessern und den Umsatz steigern.

Wie Sie von Predictive Models profitieren kénnen

Unabhangig davon, ob Sie bei Null anfangen Beratungsgesprach zu vereinbaren.

oder bereits Uiber ein Analyseteam verfligen,

unterstiitzen wir Sie gerne bei der Erstellung Wenn Sie mehr Uber die Erstellung dieser
und Integration dieser Prognosemodelle in Vorhersagemodelle erfahren méchten, lesen
Ihre Marketingaktivitaten. Sie das nachste Kapitel!

gesteuerten Erfolg, indem Sie sich noch verdoppeln konnte, zeigen wir in der
heute mit uns in Verbindung setzen, um ein

Machen Sie den ersten Schritt zum daten- Wie Emil Frey die Conversion Rate E

mil Frey



https://e-dialog.group/at/success-story/emil-frey-verbessert-die-user-journey-und-verdoppelt-die-conversion-rate-mit-gmp-gcp/
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TEIL 2: ERSTELLUNG VON
VORHERSAGEMODELLEN IN DER
GOOGLE CLOUD PLATFORM

um
leistungsstarke Vorhersagemodelle zur Op-
timierung Ihrer Marketingstrategien zu er-
stellen. Aber bevor wir fortfahren, lassen
Sie uns kurz die Grundlagen unserer daten-
gesteuerten Reise untersuchen.

Die Google Cloud Platform (GCP) bietet
Data Engineers und Data Scientists eine
leistungsstarke Suite von Tools und Diens-
ten zur Entwicklung und Bereitstellung
von Vorhersagemodellen. e-dialog ist ein
vertrauenswirdiger Google Cloud-Part-
ner in der DACH-Region mit 20 Jahren Er-
fahrung in der datengesteuerten digitalen
Marketingberatung. Durch die Zusammen-
arbeit mit uns kdnnen wir lhr Unternehmen
in die Lage versetzen, das volle Potenzial
von Predictive Analytics im Marketing
auszuschopfen.

Unsere Expertise fir Cloud Projekte im
Bereich Marketing Analytics wurde von
Google durch die Partner Spezialisierung
bestatigt - die hochste technische Aus-
zeichnung, die ein Partner erreichen kann.
Mit dem anspruchsvollen Auswahlverfahren
honoriert Google herausragende Partner,

um Kunden besonders qualifizierte und
engagierte Dienstleister fiir die Implemen-
tierung von skalierbaren Cloud-Projekten
auf Enterprise GroBe zu empfehlen.

Auf dieser technischen Reise sind First-
Party-Daten (Daten, die direkt von lhren
Kunden und Nutzern gesammelt werden)
unerlasslich. Die Verwendung solcher Daten
liefert Erkenntnisse dartiber, wie Nutzer mit
Ilhren Produkten interagieren und welche
Vorlieben Ihr Publikum hat. Das Schéne an
First-Party-Daten liegt darin, dass Sie als
Unternehmen das vollstandige Eigentum
und die Kontrolle darliiber haben und so
Datenschutz und Sicherheit gewahrleisten.

Ein Beispiel fiir Erstanbieterdaten sind lhre
Google Analytics-Daten, die in BigQuery,
das Enterprise Data Warehouse von Google,
exportiert werden kénnen. Darlber hinaus
ist es moglich, lhr Modell zu verbessern, in-
dem Sie lhre Google Analytics-Daten mit
CRM-Daten (Kundenprofilen oder ande-
ren relevanten Informationen) integrieren.
Wenn Sie Uber zusatzliche Datenquellen
aul3erhalb von Google Analytics und CRM
verfligen, kdnnen wir die Maoglichkeit be-
sprechen, diese ebenfalls zu erfassen und
einzubinden.

o~
Google Cloud O
Google Partner

PREMIER 2023
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Schritte zum Proof-of-Concept

Bei der Entwicklung eines Vorhersagemodells ist es von entscheidender Bedeutung, mit
einem Proof-of-Concept (POC) zu beginnen, um die Machbarkeit zu beurteilen und lhren
Ansatz zu verfeinern, bevor Sie mit einer umfassenden Implementierung in lhrem Unter-
nehmen fortfahren.

Lassen Sie uns die wichtigsten Schritte erkunden und mit der Arbeit beginnen:

1 Definieren Sie |hr Ziel vor dem Rezept

Wabhlen Sie die Kiiche - Richten Sie die Cloud-Umgebung ein
Entwickeln Sie lhre Cloud-Kochmethoden

Geben First Party-Zutaten in BigQuery dazu

Kochen Sie eine Reihe zum Trainieren des Modells

Probieren und bewerten Sie die Leistung des Modells

Servieren Sie die Vorhersagen

0 N o »n A~ WD

Exportieren Sie die Portionen in Google Analytics zur Erstellung von Zielgruppen

1. Definieren Sie lhr Ziel
vor dem Rezept

So wie ein Chefkoch sich zu Beginn das
Erlebnis des Gerichts liberlegt, das er fir
die Gaste kreieren méchte, beginnen wir bei
dem Predictive Modelling mit der Definition,
was das Modell auf der Grundlage unseres
Geschiftsziels vorhersagen soll.

Wenn lhr Marketingteam beispielsweise
eine neue Produktkategorie bewerben
oder den Umsatz durch Werbung steigern
mochte, konnte das Ziel darin bestehen, die
Wahrscheinlichkeit vorherzusagen, mit der
ein Nutzer innerhalb dieser Produktkate-
gorie kauft. Das Modell ,Vorhersage von
Einkdufen” ist dann lhr idealer Modelltyp. »
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Wenn das Ziel der Kampagne alternativ darin besteht, die Markenbekanntheit zu
steigern, konnte das Ziel darin bestehen, die Klickrate (CTR) bestimmter Produktseiten
auf der Website zu erhéhen. In diesem Fall sollte das Modell ,Vorhersage von Ereig-
nissen” gewahlt werden, um die Wahrscheinlichkeit vorherzusagen, mit der ein Nutzer
auf die gewlinschten Seiten klickt.

Wenn |hr Geschaftsmodell hingegen auf Abonnements basiert, sollte Ihr Hauptziel darin
bestehen, Ihre Kunden zu binden und sich auf die ,Vorhersage von Abwanderungen“ zu
konzentrieren.

2. Wahlen Sie die Kiiche - Richten Sie die CIoud-Umgebung_ ein

ist
i

als eine hochmoderne Kiiche vor, dig mit
fortschrittlichen Geraten, Utensilien und
Ressourcen ausgestattet ist, die speziell
fur die Datenanalyse'und - modellierung
entwickelt wurden.

eine gut ausgestattete Kiiche erforderlich. y = —
Stellen Sie sich die Google Cloud-Umgebung | ll' l H__,-—_-- '
-"' .

Das minimale Google Cloud-Setup beinhaltet drei Aufgaben:

Google Project anlegen Ein Projekt dient als Organisationseinheit fiir lhre Ressourcen,

APIs und Predictive Services.

In diesem Schritt geht es darum, den Nutzern oder Service Accounts,
Identitats- und die an der Entwicklung der Predictive Models beteiligt sein werden, die
Zugriffsverwaltung erforderlichen Rollen und Berechtigungen zu gewahren (nach den Grund-

satzen der geringsten Privilegien).

Ein Konto, das mit lhrem Google-Projekt verknipft ist und mit
dem Sie fir die Nutzung von GCP-Diensten bezahlen.

Ein Konto anlegen



https://cloud.google.com/resource-manager/docs/creating-managing-projects
https://cloud.google.com/billing/docs/how-to/manage-billing-account
https://cloud.google.com/iam
https://cloud.google.com/iam
https://cloud.google.com/iam/docs/using-iam-securely#least_privilege
https://cloud.google.com/iam/docs/using-iam-securely#least_privilege
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Wir sind in der Lage, Sie bei der Einrichtung eines Projekts in lhrer Organisation zu
unterstiitzen oder ein neues Projekt in unserer eigenen Organisation zu erstellen und
die Eigentiimerschaft auf Sie zu tibertragen. Wenn Sie neu bei Google Cloud sind, bieten
wir auch verschiedene Schulungen an, um lhr Team in die Arbeit mit Google Cloud
einzuarbeiten und dabei die Best Practices zu befolgen.

3. Entwickeln Sie lhre Cloud-Kochmethoden

Dieser Schritt erfordert
eine sorgfaltige Auswahl geeigneter Google-Produkte. Die Google Cloud Platform bietet
Uber 100 Produkte, aber unser Fokus liegt auf denen, die die wichtigsten Phasen des ma-
schinellen Lernens unterstitzen:

. Phase zum Trainieren des Modells

‘ Phase zur Vorhersage des Modells

Wahrend der Phase zum Trainieren des Modells lernt das Modell Muster und Beziehungen aus
den Daten, die ihm helfen kdénnen, in der Zukunft genaue Vorhersagen oder Entscheidungen
zu treffen.
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Das folgende Architekturdesign verwendet beispielsweise 4 Google Cloud-Produkte
1 Nehmen Sie Erstanbieterdaten (Google Analytics) in BigQuery auf.

2 Starten Sie den Auftrag fiir das Modelltraining.

3 Beginnen Sie mit der Training Pipeline, welche die Rohdaten umwandelt,
das Modell trainiert und auswertet.

High level architecture: Training a propensity model in Google Cloud Platform

) Google Cloud Platform

N |

©
—— ah bt .
Q Pal;set Tralnlng Pipeline : Q r:rop‘ensn!y Madel
Biglluery veriex Al Hglluery

©) ‘
@ Start Event
Cloud Scheduler

Die Phase zur Vorhersage des Modells nutzt das trainierte Modell, um fundierte Vorher-
sagen zu Daten zu treffen, auf die es zuvor noch nicht gestofRen ist.

Das folgende Diagramm veranschaulicht, wie die Modellvorhersagen mithilfe von Google
Cloud-Produkten generiert werden. Die wichtigsten Schritte sind:

1 Starten Sie die Pipeline fiir Vorhersagen.

2 Treffen Sie Vorhersagen anhand neu generierter Daten.

3 Exportieren Sie die vorhergesagten Ergebnisse in Google Analytics,
um sie Vermarktern zur Erstellung von Zielgruppen zur Verfligung zu stellen.

High level architecture; Predicting propensity scores in Google Cloud Platform

") Google Cloud Plalform Audience Aclivation based on propensity scores

First-party data

| Q Dataset P & Vider
qousry — - ]
® . L 2) O] a e
Prodiction Pipsiine Propensity scores |~ | Goo:
Q Propensity Model - Q

@ I — |




4. Geben Sie First Party-
Zutaten in BigQuery dazu

So wie ein Koch frische, hochwertige Zuta-
ten zum Kochen sammelt, miissen wir bei
der Predictive Modelling die relevanten
Erstanbieterdaten sammeln und in BigQuery
aufnehmen. Die ideale Datenquelle fiir sol-
che Vorhersagemodelle ist Google Analytics
360 (Universal oder Google Analytics 4), ex-
portiert in BigQuery.

Wir kénnen Sie bei der Konfiguration des
BigQuery-Exports unterstiitzen oder Ihnen
die n6étigen Informationen zur Verfligung
stellen, um ihn selbst durchzuftihren und
anschlieBend eine Qualitatsbewertung
durchzufihren.

) Google Cloud Platform

Analytics Export



https://support.google.com/analytics/answer/3437719?hl=en&ref_topic=3416089
https://support.google.com/analytics/answer/9358801?hl=en
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5. Kochen Sie eine Reihe
zum Trainieren des Modells

Sobald die Daten in BigQuery verfiigbar sind,
kdnnen wir das Modell trainieren.

Vorbereitung der Grundzutaten
fur die Analyse

Stellen Sie sich vor, wir stehen mit unseren
handverlesenen Grundzutaten in der Kiiche.
Zu diesen Zutaten kénnen Kundendemo-
grafie, Gerate, Kaufhistorie und mehr ge-
horen. Um fortzufahren, missen wir die
Rohdaten vorverarbeiten und sicherstellen,
dass sie sauber, strukturiert und fir die wei-
tere Analyse bereit sind, wie wir es bei der
Vorbereitung der Zutaten zum Kochen ge-
tan hatten.

Um die Daten zu transformieren, erstellen
wir eine SQL-Abfrage, deren Ausfiihrung in
BigQuery Sekunden dauert. Die Ausgabe der
Abfrage bildet den Trainingsdatensatz, der
als neue BigQuery-Tabelle gespeichert wird. »

'-) Google Cloud Platform

{Jl Analytics Export

12

Training Dataset




@dlalog 13

Zubereitung des Propensity-Modells

Nachdem die Zutaten vorbereitet sind, sind
wir bereit, das spezifische Gericht zu kochen,
was in unserem Fall das Vorhersagemodell
ist. Betrachten Sie es als ein Rezept, das
verschiedene Zutaten auf eine bestimmte
Weise kombiniert, um zuklinftige Aktionen
des Kunden genau vorherzusagen.

BigQuery bietet integrierte ML-Algorithmen
wie logistische Regression, Boosted Trees
und Random Forests, die tGiber die SQL-An-
weisung CREATE_MODEL aufgerufen wer-
den kénnen.

Die Auswahl des Algorithmus hangt davon
ab, wie der Datensatz strukturiert ist und
welche Aufgabe das Modell erfiillen soll
(1. Definieren Sie |hr Ziel vor dem Rezept).
Nachdem das Modell mit dem Datensatz
trainiert wurde, wird das Modell nach Big-
Query exportiert.

l") Google Cloud Platform

Training Dataset (1) Model
=4, ~

ProgrammatiCon

Im September/Oktober
VIE | Online

Alles zum Thema Data Driven Advertising

Conference Day in Wien
Networking Event in Wien

Online Bootcamps

www.programmaticon.net »


http://programmaticon.net
https://cloud.google.com/bigquery/docs/reference/standard-sql/bigqueryml-syntax-create

@©@dialog
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6. Verkostung und Bewertung der Leistung des Modells

Nachdem das Modell gekocht ist, ist es Zeit
fir einen Geschmackstest, um die Leistung
des trainierten Modells zu bewerten. Die
Auswertung basiert auf einem Testdaten-
satz, der Kundeninformationen enthalt,
die wahrend der Phase zum Trainieren des
Modells nicht verwendet wurden. Indem
wir die Vorhersagen des Modells mit den
tatsachlichen Absichten des Kunden ver-
gleichen, kdnnen wir quantifizieren, wie gut
das Modell die Absicht des Kunden, eine
bestimmte Aktion auszufiihren, vorhersagt.

l‘) Google Cloud Platform

{ | Test Dataset _

Madel

Die Auswertung erfolgt Gber eine SQL-Ab-
frage, die die Funktion ML.EVALUATE auf
einen Testdatensatz verwendet. Die Ergeb-
nisse konnen in einer neuen BigQuery-Ta-
belle gespeichert werden, wie im Diagramm
unten gezeigt.

Wenn die Leistung des Modells nicht zu-
friedenstellend ist, miissen wir das Training
des Modells iterieren und wiederholen, bis
die Leistungsergebnisse akzeptabel sind.
Wahrend der Iteration berticksichtigen wir
normalerweise:

{ Performance



https://cloud.google.com/bigquery/docs/reference/standard-sql/bigqueryml-syntax-evaluate
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7. Servieren Sie die Vorhersagen

Sobald das Gericht zubereitet und probiert ist, ist es Zeit, es den Kunden zu servieren. In
unserem Fall stellt die Schiissel das trainierte Modell dar und die Kunden sind die Nutzer,
fir die wir Vorhersagen treffen mochten.

Vorhersagen werden Uber eine weitere SQL-Abfrage generiert, die die Testnutzerdaten in
das trainierte Modell einfligt. Die Ergebnisse werden als neue Tabelle in BigQuery gespei-
chert, die die vorhergesagten Bewertungen enthalt und angibt, wie wahrscheinlich es ist,
dass ein Nutzer die definierte Aktion ausfiihrt (z. B. eine Produktkategorie kaufen).

'-) Google Cloud Platform

5) SaL query

—~ = Predictions
(1) Tesl_Usgrs _ = g;:z Propensity Scores

Model

> 1"3
\
‘il
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8. Exportieren Sie die Portionen in Google Analytics
zur Erstellung von Zielgruppen

Nachdem wir das Gericht gekocht und serviert haben, méchten wir das Rezept gerne mit
anderen teilen, damit sie das Gericht einem neuen Publikum vorstellen kénnen. Ebenso
ermoglicht uns der Export der Vorhersagen nach Google Analytics, die Vorhersagen mit
dem Marketingteam zu teilen.

Vermarkter kdnnen dann Nutzersegmente

direkt iiber die Google Analytics-Ober- User segments based on predicted scores
flache erstellen und Nutzer mit Werbung

gezielt ansprechen. Im Szenario ,Kaufvor- Users with

hersage" konnen Vermarkter beispielsweise e

drei Segmente basierend auf den Nutzer-
bewertungen erstellen:

Users with
score > 65 %

e niedrig: Nutzer, die kein Interesse
am Kauf eines Produkts haben Low Medium High

 mittel: unentschlossene Nutzer Diagramm-Headline: Nutzer-Segmente

. basierend auf Vorhersage-Werten
¢ hoch: Nutzer, die am Kauf

interessiert sind

Google Analytics Conference

Im April/Mai
VIE | MUC | ZUR | Online

Google Analytics, Marketing & Cloud Platform
Conference Day in Wien

Masterclasses & Chillouts in
Wien, Minchen & ZUrich

Online GMP Tool Trainings

www.analytics-conference.net >


http://www.analytics-conference.net
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Wie viel kostet die Erstellung eines Vorhersagemodells?

Die Kosten fiir die Erstellung eines Vorhersagemodells in Google Cloud hangen von mehreren
Faktoren und Indikatoren ab. Die wichtigsten sind

Unser Losungsdesign gewahrleistet Kosteneffizienz, da die monatlichen Kosten zwischen
einigen Euro fur kleinere Implementierungen und einigen Hundert Euro fiir umfangreiche
Projekte mit umfangreichen Daten und komplexen Ablaufen liegen. Gerne bewerten wir in
der PoC-Phase die Kosten anhand lhrer Daten und beraten Sie entsprechend.

Es ist jedoch wichtig, die Kosten im Kontext des Return on Investment (ROI) zu betrachten.
Die genaue Vorhersage, wie Kunden mit Ihren Produkten interagieren, hilft Ihnen, Ihre Kosten
zu optimieren und letztendlich Ihr Umsatzwachstum so weit zu steigern, dass Cloud-Kosten
vernachlassigbar werden.

Mit Predictive Modelling zum Marketingerfolg

Sind Sie bereit, die Leistungsfahigkeit von Vorhersagemodellen zu nutzen?
Kontaktieren Sie uns noch heute, um einen Beratungstermin zu vereinbaren
und lhre spezifischen Ziele und Erfolgskriterien zu besprechen.

pant

Emil Frey

Wie Emil Frey User Journey und Marketingeffizienz verbessern konnte,
zeigen wir in der



https://e-dialog.group/at/success-story/emil-frey-verbessert-die-user-journey-und-verdoppelt-die-conversion-rate-mit-gmp-gcp/
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Stay up-to-date

Nach dem Download dieses e-book infor-
mieren wir Sie exklusiv vorab Gber Updates
zum Thema und schicken lhnen automatisch
die neueste Version zu.

Aktivierung entlang der
Customer Journey

18

Melden Sie sich auch gleich zu unserem
Newsletter an

Bleiben Sie top informiert Gber Neuerungen
im Bereich Programmatic Marketing, Digital
Analytics, Search & Social Advertising, Con-
version Optimierung & E-Mail Marketing,
Datenschutz und Webtracking. Tipp: Gber
neue Whitepaper und e-books zu den wich-

tigsten Themen des Data-driven Marketing
informiert Sie auch unser Newsletter - also
verpassen Sie nichts!

Wie Sie mit einer Customer Data Platform
Datensilos aufbrechen und Kunden perso-
nalisiert ansprechen - lesen Sie in unserem
CDP Whitepaper

Link: https:/e-dialog.group/at/whitepaper/
whitepaper-customer-data-platform/

Google Analytics Conference

Im April/Mai
VIE | MUC | ZUR | Online

Google Analytics, Marketing & Cloud Platform
Conference Day in Wien

Masterclasses & Chillouts in
Wien, Mlnchen & ZUrich

Online GMP Tool Trainings

www.analytics-conference.net >

ProgrammatiCon

Im September/Oktober
VIE | Online

Alles zum Thema Data Driven Advertising
Conference Day in Wien

Networking Event in Wien

Online Bootcamps

www.programmaticon.net >


http://www.analytics-conference.net
http://programmaticon.net
https://e-dialog.group/at/newsletter-anmeldung/
https://e-dialog.group/at/newsletter-anmeldung/
https://e-dialog.group/at/whitepaper/whitepaper-customer-data-platform/
https://e-dialog.group/at/whitepaper/whitepaper-customer-data-platform/
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UBER E-DIALOG

e-dialog ist Full-Service-Agentur fiir alle
datengetriebenen Medien und Unter-
nehmensberatung fiir digitale Marketing-
Strategie, Setup & Prozesse. Dabei werden
Kanale wie Display, Video, Social & Search
programmatisch gesteuert, optimiert und
mit allen Kundentouchpoints verknipft.

Zahlreichen Zertifizierungen von Campaign
Management Uber Kreation bis hin zu Cloud
& Machine Learning ermoglichen durch-
gehende Personalisierung und Optimierung
der Kundenwiinsche.

Mit ihren Standorten in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz ist e-dialog eine der
groBten unabhangigen Spezialagenturen
und offizieller Partner & Reseller der Goo-
gle Marketing & Cloud Platform.

Berlin | DE Disseldorf | DE Wien | AT Zirich | CH
Jagerstral3e 27 Furstenwall 172 Opernring 1 Talacker 41
10117 Berlin 40217 Dusseldorf 1010 Wien 8001 Zirich

+49 176 1814 1586 +49 176 1814 1586 +43 1 309 09 09 +41 76 390 88 66

kontakt@e-dialog.de kontakt@e-dialog.de kontakt@e-dialog.group kontakt@e-dialog.ch
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mailto:kontakt@e-dialog.group
mailto:kontakt@e-dialog.de
mailto:kontakt@e-dialog.ch

2023 Whitepaper Predictive Modelling

@dialog

PERSONALISIEREN SIE IHRE MARKETING-
KAMPAGNEN MIT PREDICTIVE MODELLING

Kontakt

Haben Sie Fragen zu Programmatic Advertising und/oder suchen
Unterstlitzung bei der Umsetzung von Programmatic Deals mit
Google Display & Video 360 durch branchenfiihrende Experten?

Gerne beraten wir Sie personlich und finden gemeinsam das ideale Setup!

Unsere Experten helfen lhnen gerne weiter! Sie erreichen
uns an unseren Standorten im DACH-Raum:

Berlin | DE Diisseldorf | DE Wien | AT Ziirich | CH
Jagerstral3e 27 Furstenwall 172 Opernring 1 Talacker 41
10117 Berlin 40217 Dusseldorf 1010 Wien 8001 Zirich

+49 176 1814 1586 +49 176 1814 1586 +43 1 309 09 09 +41 76 390 88 66

kontakt@e-dialog.de kontakt@e-dialog.de kontakt@e-dialog.group kontakt@e-dialog.ch
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