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KURZFASSUNG

Durch die Nutzung neuer Technologien haben Unternehmen die Méglichkeit, Prozesse und Ablaufe im
Unternehmen stets zu Verbessern. Durch das stetige Wachstum von dem Unternehmen Blue Tomato
GmbH, mussen Prozesse innoviert werden, um einerseits wettbewerbsfahig zu sein und andererseits, um
die Kosten zu senken.

Somit beschétftigt sich diese Masterarbeit mit dem Thema, wie man durch den Einsatz von Kiinstlicher
Intelligenz im Retail zielgerichtet und systematisch interne Unternehmensprozesse optimieren kann.
Diese Unklarheiten wurden durch qualitative Befragungen mit Experten aus den Bereichen Retail, e-
Commerce, Omni-Channel oder auch mit KIl-Unternehmensberater erértert. Die Ergebnisse der
Befragungen wurden analysiert, interpretiert und fiir eine Handlungsempfehlung fur das Unternehmen Blue
Tomato GmbH genutzt.

Die Ergebnisse der Befragungen ergaben, dass sich Unternehmen mit neuen Technologien, wie mit
Kunstlicher Intelligenz, befassen missen, um in Zukunft wettbewerbsfahig zu sein. Daraus ergibt sich, dass
jedes Unternehmen selbst einen Use Case kreieren muss um durch Kinstliche Intelligenz Ressourcen

sparen oder die Kundenbedurfnisse besser befrieden zu kénnen.

ABSTRACT

By using new technologies, companies have the opportunity to continuously improve processes and
operations within a company. Due to the constant growth of the company Blue Tomato GmbH, processes
must be innovated in order to be competitive as well as to reduce costs.

Thus, this master thesis deals with the topic of how to optimize internal business processes in a targeted
and systematic way through the use of artificial intelligence in the retail sector.

These ambiguities were discussed with experts from the retail, e-commerce and omni-channel sectors as
well as with Al business consultants through qualitative surveys. The results of the surveys were analyzed,
interpreted and subsequently used as a guidance for the company Blue Tomato GmbH.

The results of the surveys showed that companies have to deal with new technologies, such as artificial
intelligence, in order to be competitive in the future. As a result, each company must create its own use
case in order to use artificial intelligence as a measure to save resources or improve customer satisfaction.
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Einleitung

1 EINLEITUNG

1.1 Ausgangssituation

Durch die Mdglichkeiten der Digitalisierung kdnnen Unternehmen neue Technologien einsetzen und davon
profitieren. Da das Unternehmen Blue Tomato GmbH ein starkes Unternehmenswachstum verzeichnet,
muss man auf die internen Ressourcen achten. Des Weiteren muss man durch den schnellen Marktwandel
auf Kundennédhe achten und den Kunden zufriedenstellen.

Die Blue Tomato GmbH hat derzeit schon Erfahrung mit Kiinstlicher Intelligenz, welche aktuell bei der
Recommendation Engine auf der Website bei der Katalogaussendungssoftware eingesetzt wird. (Stand:
April 2019)

1.2 Forschungsfrage

Wie kann man durch den Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz im Retail zielgerichtet und systematisch interne

Unternehmensprozesse optimieren?

1.3 Zieldefinition

+  Entwickeln und Aufzeigen des Potentials von Kunstlicher Intelligenz im Retail-Kontext

»  Entwicklung einer Potentialeinschatzung

+ Erkennen von internen Prozessverbesserungen durch Kiinstliche Intelligenz (Optimierung von
internen Ressourcen)

* Herangehensweise zur Implementierung von Machine Learning im Unternehmen
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1.4 Grafischer Bezugsrahmen

In den beiden folgenden Grafiken wird der theoretische und praktische Bezugsrahmen dargestellt.

1.4.1 Theoretischer Teil

Machine Learning

Kinstliche Intelligenz =I

Deep Learning

Cognitive Computing

|_

Kriterien zur

Bewertung der

Use-Cases

A 4

Potentialanalyse

Abbildung 1: Theoretischer Bezugsrahmen, Quelle: Eigene Darstellung.

Kriterien zur
Umsetzung
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1.4.2 Praktischer Teil

Auswahl

Vorgehensweise zur Rahmenbedingungen
Durchfiihrung der Interviews Blue Tomato GmbH

y A 4
Experte Experte
Kiinstliche Intelligenz e-Commerce

Bewertung der Use-Cases

Handlungsempfehlung

Abbildung 2: Praktischer Bezugsrahmen, Quelle: Eigene Darstellung.



Die Bedeutung von Kinstlicher Intelligenz im Handel

2 DIE BEDEUTUNG VON KUNSTLICHER INTELLIGENZ IM HANDEL

2.1 Business Intelligence

Unter Business Intelligence versteht man, mit Daten Entscheidungen fir das Management zu unterstitzen,
bewerten und auch zu untermauern. Der Nutzen fir das Unternehmen ist, dass Kosten minimiert werden
und neue Geschaftsfelder eréffnet und bewertet werden. Grundlegend steht bei Business Intelligence aber
immer eine Frage im Vordergrund, was man mit Daten erreichen will. Somit ist Business Intelligence
technikgetrieben, was wiederrum bedeutet, dass man Software und auch Hardware fiir die Datenanalyse
bendtigt, um Entscheidungen zu treffen. Die Ergebnisse missen immer Wert tragen, da sie ansonsten

wertlos sind.t

Prozess- Data Daten-

o Darstellung
analyse Mining analyse

Abbildung 3: Prozess des Business Intelligence, Quelle: Litzel (2016), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].

Ein moglicher Bl-Prozess ware wie in Abbildung 3 darstellt - zuerst geht man in die Planungsphase und
analysiert den Prozess. Im Data Mining geht es um die Datensammlung mittels Mining-Methoden. Dies
koénnte via FTP- oder auch REST-Schnittstellen umgesetzt werden. In ndchsten Schritt der Datenanalyse
werden die Daten aufbereitet. Der letzte Schritt ist die Darstellung der Daten. Dies kénnte entweder mittels
Grafiken oder auch in versendeten Reports der Fall sein. Durch diesen Prozess kann das Management
aufgrund der Daten Entscheidungen treffen oder getroffene Entscheidungen untermauern.?

Ein anderer mdglicher Business Intelligence Prozess kann in finf Stufen eingeteilt werden, wie in folgender
Grafik dargestellt. In der ersten Stufe, der Data Sources, werden Daten von verschiedenen Quellen
gesammelt und diese werden mittels des Extract Transform Loads (ETL) in ein Datawarehouse tbermittelt.
Sobald die Daten im Data Warehouse sind, kdnnen sie in weiterfihrende, verfeinerte Strukturen mit

verschiedenen Tools modelliert werden.3

1 vgl. Litzel (2016), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].
2 vgl. Litzel (2016), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].
3 Vgl. Baker (2018), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].
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Data Sources Extract Data Data Bl Tool
(Transform) Warehouse Modelling
Load
N’
PN oy |ELTd | —/—— v.
N’ ~ ; \-J ’
Modelling tool
or
- modelling with
Bl tool
—
e’

Abbildung 4: Business Intelligence Infrastructure, Quelle: Baker (2018), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].

2.2 Kinstliche Intelligenz

Zur Einleitung dieses Abschnittes werden im Folgenden die Begriffe Kinstliche Intelligenz, Machine

Learning und Deep Learning voneinander abgegrenzt.

Kinstliche
Intelligenz

Machine
Learning

Deep
Learning

Abbildung 5: Kinstliche Intelligenz, Machine Learning, Deep Learning, Quelle: Chollet/Lorenzen (2018), S. 2

Der Begriff Kunstliche Intelligenz (KI) versucht durch Regeln und Algorithmen das menschliche Handeln
nachzubilden. Das Ziel einer Kunstlichen Intelligenz ist es, Maschinen zu entwickeln, die sich so verhalten,
als verfiigten sie Uber Intelligenz.# Anfanglich handelte es sich bei der Kiinstlichen Intelligenz um eine
Programmierarbeit, bei der verschiedene Szenarien nachgeahmt wurden. Die Struktur der Abfragen
orientierte sich an folgendem Leitsatz: ,Wenn Folgendes eintrifft, dann mach Folgendes®. Dies &hnelte

einem Strukturbaum.

4Vgl. Ertel (2016), S. 1 - 3.
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Man kann Kunstliche Intelligenz in zwei Teilbereiche gliedern, der starken oder schwachen KI. Die starke
Kinstliche Intelligenz befasst sich mit der Annahme, dass die Maschine im Grunde zu allem fahig ist, wozu
ein Mensch auch in der Lage ist. Die schwache Kiinstliche Intelligenz befasst sich nur mit der Nachahmung
einzelner menschlichen Fahigkeiten. Inzwischen konzentriert sich die Forschung mehr auf einzelne
Fahigkeiten oder auch Teilbereiche, mit dem Ziel, Arbeitsunterstiitzung und dahingehend eine
Erleichterung zu schaffen.5

Der heutige Ansatz von Kinstlicher Intelligenz ist nicht derselbe wie in den 1950er-Jahren. Heutzutage
wird versucht, Losungen fur Probleme zu finden. Durch die Konzentration auf &hnliche Probleme kann
dabei ein Lerneffekt bemerkt werden. Sobald Maschinen anfangen, sich Dinge zu merken und ein
Gedachtnis aufzubauen, um Probleme zu erkennen und Lésungen vorzuschlagen, findet ein Lernprozess
statt. Genau diesen Vorgang nennt man Machine Learning und darin besteht der Unterschied zur

Kinstlichen Intelligenz.6

Wie kann man die Kunstliche Intelligenz messen?

Hierfur gibt es den sogenannten Turing-Test. Der Turing-Test wurde 1950 von dem britischen
Mathematiker Alan Turing entwickelt. Dieser besagt, dass ein Mensch uber langere Zeit parallel mit einer
Maschine und mit anderen Menschen kommuniziert, allerdings ohne Sicht- oder Horkontakt. Das Ergebnis
dieses Tests zeigt, ob die Maschine mit kiinstlicher Intelligenz als intelligent eingestuft werden kann oder
nicht. Ausschlaggebend fur die Wahrnehmung ist der bedienende Mensch, welcher mit beiden Parteien
kommuniziert. Wenn dieser nicht bestimmen kann, welcher der beiden Kommunikationspartner die

Maschine und der Mensch ist, dann ist die Maschine dem Turing-Test nach intelligent.”

Welche Chancen ergeben sich durch Kinstliche Intelligenz?
Von einer weltweiten Studie wurde belegt, dass etwa 83% der Unternehmen die Mdglichkeit sehen, neue
Jobs durch kinstliche Intelligenz anzubieten. Durch diese Studie wurde die These gebrochen, dass

Kinstliche Intelligenz kurzfristig zu einem Stellenabbau fuhrt.8

Warum nutzen Unternehmen Uberhaupt Kinstliche Intelligenz?

Mit ihr sind sehr viele Vorteile verbunden. Sie steigert den Absatz, sie vereinfacht die Interaktion mit den
Kunden und hilft dabei, Insights in das Geschaft zu gewinnen. Ergdnzend soll erwéhnt werden, dass 75%
aller Unternehmen ihre Verkaufszahlen durch Kiinstliche Intelligenz um 10% steigern konnten. Des
Weiteren zeigt die Umfrage, dass 73% der Befragten davon ausgehen, dass durch Kinstliche Intelligenz

das Kundenerlebnis und die Kundenzufriedenheit steigen.®

5 Vgl. Peterelt (2016), Onlinequelle [Stand: 26.03.2019].

6 Vgl. Peterelt (2016), Onlinequelle [Stand: 26.03.2019].

7Vgl. Kern/Neumayer (2017), Onlinequelle [Stand: 26.03.2019].
8 vgl. Schreiber (2017), Onlinequelle [Stand: 09.03.2018].

® Vgl. BearingPoint Holding Hrsg. (2017), S. 9.
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2.2.1 Machine Learning

Unter Machine Learning versteht man das Lernen einer Maschine, aber auch selbststandiges Lernen.
Entstanden ist Machine Learning durch die Frage, ob ein Computer tUber das menschliche Wissen
hinausgehen und selbst lernen kann.0

Durch Machine Learning wurde dem Programmierparadigma neue Méglichkeiten geéffnet. Beim Machine
Learning geben nun Menschen Daten und Antworten vor, um daraus Regeln zu erhalten. Diese Regeln
sind dann fir neue Daten und Antworten verfiigbar und somit kann das System eigenstéandig lernen. Um
korrekte Regeln zu erhalten, miussen eine Vielzahl von Daten und Antworten geliefert werden, um die
Regeln anwenden zu kénnen. Das heif3t, das System muss trainiert werden, um Aufgaben zu l6sen.

Letztendlich ist das Ziel von Machine Learning Aufgaben zu automatisieren.!

Daten

Machine

Regeln
Antworten Lea rning

Abbildung 6: Machine-Learning-Programmierparadigma, Quelle: Chollet/Lorenzen (2018), S. 4.

In folgender Abbildung ist der eigentliche Ansatz von Machine Learning dargestellt. Im ersten Schritt
werden Daten an ein Trainingsset gegeben, wodurch Menschen den Algorithmus trainieren. Durch diverse
Auswertungen werden die Werte am Ende Uberprift und falls die Losung nicht gentiigend war, wurde der
Fehler analysiert und der Algorithmus vom Menschen angepasst. Nach geniigend Testdaten ist der

Algorithmus programmiert und der Mensch muss nicht mehr eingreifen.1?

Starte!

Untersuche Trainiere einen ML- Werte die
die Aufgabe Algorithmus Lésung aus

Analysiere .
Fehler

Abbildung 7: Ansatz von Machine Learning, Quelle: Géron (2018), S. 4.

Machine Learning kann grundlegend in drei verschiedene Verfahren eingeteilt werden, welche in dem
folgenden Abschnitt genauer beschrieben werden.

10 vgl. Chollet/Lorenzen (2018), S. 4.
11 vgl. Chollet/Lorenzen (2018), S. 4.
12 vgl. Géron (2018), S. 3 - 4.
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2.2.1.1 Supervised Learning

Das Supervised Learning, in Deutsch, das tiberwachte maschinelle Lernen, lernt, indem ein Modell anhand
von gegebenen Ergebnissen trainiert werden soll. Somit muss die richtige Antwort beim Trainingsprozess

schon vorliegen.!3
2.2.1.2 Unsupervised Learning

Das Unsupervised Learning, in Deutsch, das uniberwachte Lernen, bildet die Mdglichkeit, aus
ungekennzeichneten Daten, neue Antworten oder Ergebnisse zu erkennen. Somit wird der Algorithmus
nicht trainiert, indem Ergebnisse vorliegen, sondern es werden neue Algorithmen genutzt, um die Daten zu
erkunden und daraus sinnvolle Informationen und auch Erkenntnisse generieren zu kénnen. Das

Unsupervised Learning wird somit zur Erkennung von Daten, also zum Data Mining eingesetzt.14
2.2.1.3 Reinforcement Learning

Das Reinforcement Learning, in Deutsch, das bestarkende Lernen oder auch verstarkende Lernen, lernt
durch die Methode des Trial-and-Error-Verfahren. Zum Start werden keine Daten benétigt. Wahrend dem
Training durchléauft das System mehrere Schleifen und labelt die einzelnen Ergebnisse selbststandig. Somit
wird nach jedem Durchlauf dem Agenten, das System, eine Belohnung gegeben, oder nicht. Das System
lernt somit durch Belohnungen. Das Ziel ist es, dass das System selbst durch einige Feedbackschleifen

lernt.1®

2.2.2 Deep Learning

Deep Learning ist ein Teil von Machine Learning. Die Deep-Learning-Netze, auch wie im menschlichen
Gehirn beschrieben, sind Neuronen, die miteinander in Beziehung stehen. Die neuronalen Deep-Learning-
Netze verarbeiten eine Menge an Eingabedaten. Diese Eingabedaten werden durch einige Schichten
nichtlinearer Transformation verarbeitet, um die Ausgabe zu berechnen, wie zum Beispiel ein Pixel eines
Bildes und verarbeitet diese Daten, um eine nutzbare Aussage daraus zu erhalten.®

Das Merkmal von Deep-Learning-Netzen ist die automatische Feature-Extraktion. Darunter versteht man,
dass der Algorithmus automatisch die Lésung erkennt. Somit wird die Belastung des Programmierers
verringert, da die einzelnen Schritte nicht mehr vorgegeben werden missen.”

Ein einfaches neuronales Netz ist ein Netzwerk mit nur ein oder zwei verborgenen Schichten. Wenn die
Anzahl der Schichten zunimmt, wird dies als Deep Learning Neural Network bezeichnet. Der Unterschied
beider Netzwerke ist, dass ein einfaches neuronales Netzwerk mehr Informationen zu den Funktionen
bendtigt, um eine Losung vorschlagen zu kdnnen. Andererseits benétigt ein Deep Learning Neural Network

weniger oder keine Informationen zu den Funktionen, da sie selbst die optimale Auswahl vorschlagt.8

13 vgl. Aunkofer (2017), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].
14 vgl. Aunkofer (2017), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].
15 vgl. Lemke (2019), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].
16 Vgl. Hope/Resheff/Lieder (2018), S. 1 — 2.

17 vgl. Gill (2019), Onlinequelle [Stand: 06.04.2019].

18 vgl. Gill (2019), Onlinequelle [Stand: 06.04.2019].
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Simple Neural Network Deep Learning Neural Network

@ nput Layer () Hidden Layer @ Output Layer

Abbildung 8: Unterschied simples und Deep Learning Neuronales, Quelle: Gill (2019), Onlinequelle [Stand: 06.04.2019].

Ein Beispiel von einem Deep-Learning-Netzwerk ist die Erkennung von Bildern. Gibt man dem Netzwerk
schon im Vorhinein genligend Rohdaten, damit es lernt, Bilder voneinander abzugrenzen, kénnen Fragen
wie zum Beispiel “Befindet sich ein Elefant auf diesem Bild?“ beantwortet werden. Das Ergebnis hierzu
ware dann eine Wahrscheinlichkeit. Zu 95% ist sich das neuronale Netzwerk sicher, einen Elefanten auf

dem Bild zu erkennen, zu 5% nicht.1®

[Elefant]

Abbildung 9: lllustration einer Bildklassifikation mit einem Deep-Learning-Netz, Quelle: Hope/Resheff/Lieder (2018), S. 2.

Deep Learning wird seit vielen Jahren in verschiedenen Bereichen entwickelt. Zum Beispiel setzt Google
Deep Learning bei Ubersetzungen, Suchen oder auch Spracherkennung ein. Google hat dafiir ein eigenes

Deep Learning Framework ,TensorFlow". Dies ist eine Open Source Framework.2°

19 vgl. Hope/Resheff/Lieder (2018), S. 1 — 2.
20 vgl. Hope/Resheff/Lieder (2018), S. 2.



Die Bedeutung von Kinstlicher Intelligenz im Handel

Zusammenfassend kann man nun sagen, dass bei Machine Learning eine manuelle Klassifikation
stattfinden muss. Im Deep Learning wird das Feature-Extraktion inklusive der Klassifikation von dem

neuronalen Netz erledigt.

Machine Learning
® @
Gy — |6 — o

Input Feature extraction Classification Output

Deep Learning
O

. Car

G — oxeiee

Input Feature extraction + Classification Output

Abbildung 10: Unterschied Machine Learning und Deep Learning, Quelle: Gill (2019), Onlinequelle [Stand: 06.04.2019].

2.2.3 Cognitive Computing

Cognitive Computing ist ein Ansatz, bei dem menschliche Denkprozesse nachgebildet werden. In dieser
Art Computersystem wird der Ansatz von Deep Learning genutzt, damit die Computersysteme selbst
lernen. Cognitive Computing ist in der Lage, sich mit anderen IT-Systemen auszutauschen und in Echtzeit
Erkenntnisse daraus zu entwickeln. Wie beim Deep Learning ist es auch hier notwendig, das System mit
genug Rohdaten zu flttern, um am Ende gute Ergebnisse zu erhalten. Ein weiteres Merkmal ist, dass alle
Rohdaten unstrukturiert in einer Datenbank vorliegen kénnen und das System es trotzdem schafft ohne
menschliche Hilfe Probleme zu lésen. Ein konkreter Einsatz von Cognitive Computing ist die Predictive

Maintenance oder auch die Produktempfehlung im E-Commerce.?!

2.2.4 Predictive und Prescriptive Analytics

Durch Predictive Analytics ist es moglich, durch den Einsatz von Daten aus der Vergangenheit zukinftige
Bestimmungen zu beschreiben. Es werden vergangene Modelle und Statistiken analysiert, um daraus
Muster zu erkennen, welche in der Zukunft wahrscheinlich wieder auftauchen werden. Somit ist es moglich,
Vorhersagen zu treffen und in die Zukunft zu blicken. Dadurch kann man sagen, was in der Zukunft

passieren wird.??

2L vgl. Luber/Litzel (2017), Onlinequelle [Stand: 07.04.2019].
22 vgl. Mauerer (2017), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].
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Einen Schritt weiter denkt die Prescriptive Analytics. In der Prescriptive Analytics werden durch den Einsatz
von Kunstlicher Intelligenz und Machine Learning in der Vergangenheit Muster erkannt und daraus erkennt

die Maschine selbststandig das Ergebnis, wodurch sie dir voraussagt, was du machen solltest.?3

2.3 Aktuelle Umsetzungsmadglichkeiten im Retail

Die Bedeutung von Kunstlicher Intelligenz ist in den letzten Jahren stark gewachsen. Uberhaupt durch die
Maoglichkeit der Digitalisierung gibt es neue Chancen, um sich im Wettbewerb hervorzuheben. Laut einer
Studie von Crisp Research arbeiten aktuell in etwa 50% der deutschen Unternehmen an Machine-Learning-
Projekten. Je nach Umfang und Einsatzbereich des Machine-Learning-Projektes koénnen die
Umsetzungspartner variieren. Beispielsweise kdnnen Machine-Learning-Projekte mit Umsetzungspartnern
wie andere Unternehmen, Universitaten, Start-Ups oder auch Berater umgesetzt werden.2*

Die Potentiale von Kiinstlicher Intelligenz sind ganz klar ersichtlich, da man ansonsten unter einem
Innovationsdruck leidet und nicht mehr an andere Unternehmen herankommt. Ein wichtiger Faktor bei der
Einfihrung eines Kunstliche-Intelligenz-Projekts ist erstens die Akzeptanz im Unternehmen. Wenn es
Gegner davon gibt, wird ein Projekt niemals so erfolgreich, als wenn alle es akzeptieren. Zweitens ist es
genau so wichtig, dass man weil3, wo man damit beginnen méchte. Es muss auf jeden Fall geklart werden,
welche Themen man damit bearbeiten will. Hier sollte man sich die Chancen ansehen, welche
Unternehmen haben, wenn sie Kinstliche Intelligenz miteinbeziehen. Der dritte wichtige Faktor ist das
Process Mining. Darunter versteht man, dass Unternehmen ihre Prozesse analysieren und sich dabei die
Frage stellen, ob sie gut funktionieren beziehungsweise wo die Varianz liegt, denn hier kann man mit
Kunstlicher Intelligenz ansetzen. Der vierte Faktor ist, dass man sich Gedanken Uber Software machen
sollte, da jede Software und dessen Algorithmus Fehler haben. Falls es Situationen gibt, in denen Fehler
eintreffen, muss man diese lésen und nicht der Kiinstlichen Intelligenz die Schuld daran geben.?®

Fur Kunstliche-Intelligenz-Projekte ist es absolut notwendig, riesige Datenquellen als Grundlage nutzen zu
kénnen. Dies nennt man auch Big Data. Es ist auch sinnvoll, immer sich an nach neuen Datenquellen zu
orientieren, um in der eigenen Datenbank so viele Daten wie moglich zu speichern, denn je mehr

Trainingsdaten man fir Algorithmen nutzen kann, desto besser wird das Ergebnis ausfallen.26

2 vgl. Luber/Litzel (2018), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].
2 vqgl. Bottcher/Velten/Schwalm (2018), S. 6 — 7.

% vgl. Reder (2018), S. 8 — 9.

% vgl. Bottcher/Velten/Schwalm (2018), S. 9 — 10.

11



Die Bedeutung von Kinstlicher Intelligenz im Handel

Man sollte sich nur im Hinterkopf behalten, dass man, wenn man Projekte von diesem Umfang umsetzen
mdchte, auch einen klaren Use Case hat beziehungsweise diesen langfristig nutzen kann. Laut der Studie
von Crisp Research setzen 60% der Unternehmen auf den Aufbau eigener Kompetenzen zur Umsetzung
von Kiinstliche-Intelligenz-Projekten. Weitere 45% der Befragten wiirden einen Einsatz tiber Berater oder
auch Experten empfehlen. Es gibt auch andere Méglichkeiten zur Umsetzung, wie die Zusammenarbeit mit

IT-Dienstleistern, Forschungsinstituten oder auch Start-Ups.?”

Einkauf / Bodyleasing von Experten iiber Personavermittier T
Zusammenarbeit mit Start-Ups

Zusammenarkbeit mit Universitaten und Forschungsinstiuten

Aufbau Team won Data Scientists und machine Learning Experten in Digital
Labs

Einzatz Berater und Experten

Aufoau eigener Kompetenzen dber inteme Bl-fAnalytics-Abteilung und/oder
Untemehmens-IT

- I
Umsetzung von Projekien mit erfahrenem IT-Dienstleister B |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
Abbildung 11: Verteilung der Umsetzungsmadglichkeiten von Kl-Projekten, Quelle: Béttcher/ Velten/ Schwalm (2018), S. 27.

Des Weiteren muss man sich die verschiedenen Mdglichkeiten der Toolauswahl ndher ansehen. Es gibt
Maoglichkeiten wie offene Frameworks (Machine Learning, Deep Learning), eine proprietare Losung oder
auch ein Chainer. Ein Chainer ist ein flexibles Framework fir Neuronale Netze.?8

31% 29% 21% 19 %

Proprietare Losung Sonstige Offene Frameworks Chainer

Abbildung 12: Lésungen fir Kinstliche Intelligenz, Quelle: Béttcher/ Velten/ Schwalm (2018), S. 40.

27 vgl. Bottcher/Velten/Schwalm (2018), S. 26 — 27.
28 vgl. Bottcher/Velten/Schwalm (2018), S. 40 — 41.
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Da auch die Hardware von Kunstliche-Intelligenz-Projekten einen entscheidenden Faktor einnimmt,
missen die Daten beziehungsweise das Framework eine bestimmte Infrastruktur besitzen. 46% der
befragten Unternehmen wirden die Infrastrukturart On Premise wéhlen, da sie dann ihre Daten und
Frameworks selbst kontrollieren kénnen. Der Vorteil der On-Premise-Variante ist natirlich der nahe Besitz
der Daten und die fertigungsnahe Analyse. Aber was viel entscheidender ist, dass 54% der Unternehmer
eine Infrastrukturart Machine Learning as a Service auswahlen. Darunter versteht man die Nutzung eines
Machine Learning Frameworks mit Nutzung einer API (Application Programming Interface). Der Vorteil
davon ist, dass diese Technologien eine schnelle Integration gewéhrleisten, da das Framework schon
vorhanden ist. Da in der heutigen Zeit auch die Datennutzung und Speicherung in der Cloud mdglich ist,

sagen 36% der Unternehmer, dass sie sich auch vorstellen konnen, lhre Daten in der Cloud abzulegen. 2°

2.3.1 Use-Case-Bildung

Uber die Halfte der Befragten der CRISP-Studie antworteten, dass der erste Use Case von einem
Kunstliche-Intelligenz-Projekt die Optimierung von Prozessen ware. Die Unternehmen sehen dies als eine
der grofdten Moglichkeiten, um damit zu beginnen und die ersten Erfahrungen zu sammeln. Wichtig ist es,
sich dafur tber KPIs (Key Performance Indicators) Gedanken zu machen, um die Optimierung messen zu
kénnen. Auch eine kontinuierliche Messung im Live-Betrieb ist notwendig, damit man seinen Live-Betrieb
nicht verschlechtert. Wenn es namlich zu Problemen kommt, kann es sein, dass es einen personlichen
oder auch wirtschaftlichen Schaden fur Kunden und Unternehmen gibt. Weitere Use Cases wéren digitale
Produkte und Customer Analytics.3°

Das strategische Vorgehen bei Use-Case-Bildung ist folgendes: Zuerst sollte man seine Use Cases planen
und immer das grof3e Ganze im Auge behalten. Eine unternehmensinterne Klarung der verwendeten
Technologien wie Kinstliche Intelligenz (von Machine Learning bis hin zu Deep Learning) ist unbedingt
notwendig. Eine SWOT-Analyse wird empfohlen, da man die unternehmensinternen Stéarken und
Schwachen den unternehmensexternen Mdglichkeiten und Risiken gegeniberstellt. Ist dies
abgeschlossen, macht man sich Gedanken Uber die Komplexitat des Projektes, wie zum Beispiel, ob das
Framework intern oder extern umgesetzt werden soll. Eventuell muss in diesem Schritt bei
Entwicklungspartnern nachgefragt werden, um zusammen eine Strategie auszuarbeiten. Des Weiteren
muss das gesamte IT-Team von Anfang an Teil der Strategie sein, damit die Anforderungen der
Kunstlichen Intelligenz in der internen Infrastruktur moglich ist. Am Ende sollte noch eine Risikobewertung
auf die wirtschaftliche und juristische Téatigkeit durchgefuihrt und mogliche Exit-Strategien entwickelt

werden.31

29 vgl. Bottcher/Velten/Schwalm (2018), S. 39.
30 vgl. Bottcher/Velten/Schwalm (2018), S. 52.
31 vgl. Reder (2018), S. 13 — 14.
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In folgender Abbildung wird das Vorgehen der Use-Case-Bildung grafisch abgebildet.

CASE STUDY

itraktivitit

Technoloy
&

%%,, A . .
.\ Chancen Risiken

gering mittel hoch
Ressourcenstirke

Umsetzung
- o

Abbildung 13: Vorgehen der spezifischen Use Case Bildung, Quelle: Eigene Darstellung.

2.3.2 Handlungsempfehlungen

Durch die Digitalisierung ist es moglich, neue Technologien zu nutzen. Durch die steigende Menge an
Daten ist dies einer treibender Faktor fir die Weiterentwicklung der Kunstlichen Intelligenz. Wenn
Unternehmen auf diesen Zug nicht aufspringen, kdnnen sie sehr schnell ihren Wettbewerbsvorteil verlieren
kdnnen am Markt nicht mithalten. Naturlich sind mit jeder neuen Technologie nicht nur Chancen, sondern
auch Herausforderungen verbunden.32

Im Folgenden wird dargelegt, was man bei der Umsetzung von Kiunstliche-Intelligenz-Projekten
bertucksichtigen muss. Erstens muss eine Datenkultur vom Management gelebt werden, damit Kiinstliche-
Intelligenz-Projekte angetrieben werden. Zweitens, soll diese Art von Projekten nicht in isolierten Teams
durchgefiihrt werden. Drittens, es muss ein konkreter Anwendungsfall beziehungsweise Use Case gebildet
werden. Viertens, bevor man mit der Umsetzung beginnt, muss der Status Quo erhoben werden, damit
realistische Ziele formuliert werden kdnnen. Fiunftes, sollte das Projekt von internen, aber auch externen
Arbeitern umgesetzt werden, um mdoglichst viel Expertenwissen wahrend der Umsetzung sammeln zu
kénnen. Sechstens, das Projekt sollte nicht zu grol3 gewéahlt werden. Man sollte sich eher auf kleine

Teilprojekte konzentrieren um daraus Quick Wins sowie Erfahrungen zu sammeln.33

32 \/gl. GI4R (2018), S. 35.
3 Vgl GIaR (2018), S. 35 — 36.
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2.4 Kriterien zur Bildung des Use Case

Es gibt folgende Mdéglichkeiten im Retail, um Kinstliche-Intelligenz-Projekte umzusetzen:

e Proprietare Losung — Artificial Intelligence Inhouse
e Offenes Framework nutzen — Artificial Intelligence Inhouse with an Open Framework

e LOsung fir Retailer — Artificial Intelligence Solution for Retailer

Um die einzelnen Umsetzungsmaoglichkeiten miteinander bewerten zu kénnen, werden sie in der folgenden

Tabelle je nach Aufwand, Erfahrung und Kosten miteinander verglichen.

. . ) Erfahrun Kosten ohne
Umsetzungsmaéglichkeit Beschreibung  Aufwand f g
sammeln Personal
Proprietére Lésung — Al | selbst umsetzen — K ;
Inhouse und Losung erstellen hoch hoch mittel
Offenes Framework — Al | L cco selbst -
Inhouse with Open | Algorithmus gratis, mittel hoch gering
Framework selbst bauen
Losung fiir Retailer — Al | Umsetzung extern . .
) . erin erin hoch
Solution for Retailer te e 2 S

Tabelle 1: Kriterien zur Bildung vom Use-Case, Quelle: Eigene Darstellung.

Weitere Kriterien zur Bildung des Use Cases werden folgend dargestellt:
e Wie und welche Ressourcen kdnnen gespart werden?
o Welche zeitliche Verbesserung kann durch diese Losung geschaffen werden?
= schnellere Paketlaufzeiten
= schnelleres Pakethandling
= kirzere Wartezeiten
o Koénnen durch die Umsetzung finanzielle Ressourcen gespart werden?
= Weniger Handlingkosten
= Weniger Personalkosten
o Welche technischen Ressourcen oder Wissen kdnnen durch diese Lésung geschaffen
werden?
= Bendtigt man Vorkenntnisse?
= Kann man aus der Umsetzung Wissen schaffen?
o Wird Umsatz generiert?
o Mit welchem Aufwand ist die Umsetzbarkeit gegeben?
= hoher Aufwand
» niedriger Aufwand
e Welche Mdéglichkeiten gibt es, um solche Losungen umzusetzen?

e Konnen diese Ressourcen anderwertig verwendet werden?

15
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Jeder Use Case beantwortet Fragen, damit die einzelnen Cases am Ende miteinander vergleichbar sind.

Am Ende wird jeder Case in einem Netzdiagramm dargestellt und die Vorteile der Umsetzung werden

ersichtlich. Die Bewertung erfolgt in mit ,niedrig, mittel, hoch®.

zeitliche Ressourcen

sparen
hoch

: mittel finanzielle Ressourcen

Aufwand reduzieren qeeseesasscssecossanrssese,,
\ sparen
niedrig
technische
Umsatz generieren Ressourcen / Wissen

schaffen

Abbildung 14: Beispiel Potentialanalyse je Use Case, Quelle: Eigene Darstellung.
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3 EINSATZMOGLICHKEITEN VON KUNSTLICHER INTELLIGENZ IM
RETAIL

Die Einsatzmdglichkeiten von Kunstlicher Intelligenz sind vielféaltig. Man hat sehr viele Mdglichkeiten, die

ersten Berlhrungspunkte mit Kunstlicher Intelligenz zu schaffen und die ersten Erfahrungen damit zu

machen. Nach einer Befragung von Crisp Research geben 60% der befragten Probanden an, dass sie den

Einsatz von Kunstlicher Intelligenz in der Optimierung von Prozessen sehen konnen.3*

Optimierung von Prozessen

Customer Analytics
Digitale Predukts

Ersetzen/
Predictive Entlasten
Maintenance von hoch
spezialisier-

tenraren
Ressourcen

Robotic Process
Automation Robotik in der Fertigung

Abbildung 15: Machine Learning Use Cases, Quelle: Béttcher/ Velten/ Schwalm (2018), S. 52.

Mehrfachnennung

Aus diesem Grund wird in dieser Arbeit der Fokus auf Prozessoptimierung gelegt, da die Literatur ein hohes

Potential fir Verbesserung sieht. Deswegen werden folgende Thematiken in folgenden Abschnitten naher

beschrieben:

I

Dynamic Pricing

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung
Retourenmanagement
Betrugspravention

Wegoptimierung und Kommissionierung

34 vgl. Béttcher/Velten/Schwalm (2018), S. 52.
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3.1 Dynamic Pricing

3.1.1 Allgemein

Dynamic Pricing bedeutet fir Unternehmen, die Preise je nach Marktsituation anpassen zu kénnen.

Deswegen machen Preisvergleichsportale es den Omni-Channel-Handler schwer, den Kunden hohe

Preise anzubieten, da dieser ansonsten bei einem anderen Handler kauft. Wegen der hohen Transparenz

des Internets findet man tberall ein billigeres Angebot. Wenn man nun mit Amazon oder auch Rakuten

mithalten will, muss man seine Preise je nach Marktsituation anpassen.3®

Manuell ist ein solcher Prozess nicht mehr steuerbar, weswegen man auf dynamische Preisstrategien

eingehen muss. Somit muss die Preisanpassung durch intelligente Algorithmen erfolgen. Achten muss

man auch auf die externen und internen Einflussfaktoren der Preisbildung, wie zum Beispiel

Konkurrenzpreise, Nachfrage, Lagerbestand, Wochentag oder auch Wetter. Handler miissen nicht immer

den niedrigsten Preis anbieten, man muss den Preis anbieten, sondern jenen, welcher der Kunde auch

bereit ist zu zahlen. Auch andere Einflussfaktoren wie Retourméglichkeiten und Verfligbarkeit der Artikel

mussen hier bedacht werden.3¢

Wettbewerbspreise

Zeitliche Faktoren

Regionale Faktoren

Wetter

Marketing Aktion

Lagerbestdnde

Saisonverlauf

Unternehmensziele

Historische Daten

Echtzeitdaten

Einkaufspreise

Eigene Markenstarke

Abbildung 16: Einflussfaktoren Preis, Quelle: GIaR (2018), S. 10.

3 \gl. GIaR (2018), S. 9.
3 \gl. GIaR (2018), S. 9.
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Ein Beispiel fur die Preisbildung wére folgendes: Stellt man sich einen Regenschirmverkdufer im Sommer
vor, wird dieser seine Regenschirme zu einem billigen Preis verkaufen. Aus Erfahrung weil3 der Verkaufer
aber, dass er die Regenschirme zum doppelten Preis verkaufen kann, wenn es Anzeichen von Regen gibt,
und die Kunden bezahlen auch dafir.3”

Wichtig fur Dynamic Pricing ist eine richtige Preisstrategie. Hierfir gibt es eine simple Regel, das
Nachfragegesetz. Je hoher die Nachfrage, desto teurer kann man das Produkt verkaufen. Je niedriger die
Nachfrage, desto billiger muss man das Produkt anbieten. Hier entsteht fir Handler die Aufgabe, die Preise

dynamisch anzupassen und so auszusteuern, dass sie trotzdem ihre Unternehmensziele erreichen.38

3.1.2 Preisabsatzfunktion, Preiselastizitat und Kreuzpreiselastizitat

Fir Omni-Channel-Handler ist es schwierig zu sagen, welcher Preis fur den Kunden der geringste ist. Aber

es gibt verschiedene Méglichkeiten, dies zu berechnen.

Preisabsatzfunktion
Die Preisabsatzfunktion beschreibt den Zusammenhang zwischen der Absatzmenge und dem Preis. Diese

Funktion beschreibt, wie sich die Nachfrage auf das Produkt durch eine Preisanderung verhalt.3°

Preiselastizitat
Die Preiselastizitat berechnet sich aus der prozentuellen Anderung der Absatzmenge dividiert durch die
prozentuale Anderung des Preises. Eine Preiselastizitat von -2 besagt, dass die Senkung des Preises um

10% einen Anstieg der Absatzmenge um 20% bewirkt.4°

Kreuzpreiselastizitat
Die Kreuzpreiselastizitat beschreibt den Einfluss des Konkurrenzpreises. Sie gibt an, um wieviel Prozent

der Absatz von Produkt A zuriickgeht, wenn der Preis fiir das Produkt B gesenkt wird.*

3.1.3 Einsatzmaoglichkeiten von Dynamic Pricing

Durch Kunstliche Intelligenz und deren Algorithmen ist es mdglich, Preise dynamisch fir den Kunden
anzubieten. Diese Algorithmen berechnen automatisch den optimalsten Preis zu jedem Zeitpunkt. Der
Handler gibt nur fir Produkte die Preisobergrenze und -untergrenze an. Der Handler muss am Ende
vorgeben, welche ZielgroRe er erreichen will. Die Kinstliche Intelligenz errechnet sich daraus den
optimalsten Preis. Anwendbar sind dynamische Preise nicht nur im Online-Segment, sondern auch im
stationéaren Handel. Durch elektronische Preisschilder kénnen Preise namlich mehrmals am Tag geandert

werden. Anfangen kann man relativ schnell mit Basisartikeln, welche nicht die umsatzstarksten Produkte

7 vgl. GIaR (2018), S. 10.

3 vgl. GIaR (2018), S. 10.

3 vgl. Simon/FaRnacht (2017), S. 105.

40 vgl. Simon/FaRnacht (2017), S. 108 — 109.
4 vgl. Simon/FaRnacht (2017), S. 111.
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des Unternehmens sind. Bei diesen Artikeln kann die Kinstliche Intelligenz das volle Potential abschépfen
durch intelligente Algorithmen, welche die Preis-Absatz-Zusammenhange zu jedem Zeitpunkt analysieren.
Auf jeden Fall muss man hier die Kreuzpreiselastizitat beachten und Konkurrenzpreise analysieren. Ein
Beispiel ware: Der Algorithmus erkennt eine Beziehung zwischen zwei Produkten. Man beginnt damit, den
Preis eines Produktes zu senken, welches eine héhere Marge hat. Durch dies kann der Absatz des
Produktes steigen und der Ertrag erhoht.*?

Kinstliche Intelligenz kann durch erhdhte Datenzufuhr gesteigert werden und kann dadurch genauere und
bessere dynamische Preise ausgeben. Des Weiteren sollte man durch jede gute Aktion den Algorithmus
belohnen, das verstarkt das selbstlernende System.*3

Die Einsatzmdglichkeiten von Kinstlicher Intelligenz sind gro3. Durch die dynamische Preistberpriifung ist
es mdoglich, Wettbewerbsvorteile zu generieren und die ersten Erfahrungen mit Kuinstlicher Intelligenz und
auch Machine Learning zu machen. Es kénnen auch Gewinnsteigerungen von bis zu 20% und mehr erzielt

werden. 44

3.2 Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

In diesem Abschnitt wird der Einsatz von Kinstlicher Intelligenz in der Bedarfsplanung und -steuerung
beschrieben und Anwendungsfélle erlautert.

Nach einer Studie von McKinsey kénnen deutsche Handelsunternehmen durch den Einsatz von Kinstlicher
Intelligenz bis zu 65% Out-of-Stock-Situationen verringern. Des Weiteren bietet sie zugleich die
Méglichkeit, das Lagervolumen zwischen 20-50% zu senken.*

Daran erkennt man, dass durch den Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz die Handelsunternehmen profitieren
kdnnen. Wenn nun Handler in der Zukunft erfolgreich sein wollen, missen sie auch jetzt durch den Einsatz

von Kunstlicher Intelligenz Prozesse automatisieren, um wettbewerbsfahig zu sein.*6

Fur Unternehmen besteht nun die Mdglichkeit durch Kinstliche Intelligenz zu wissen, welche Artikel in
welchem Store verkauft werden kdnnen. Dieses Potenzial kann einiges an Handling- und Versandkosten
sparen. Des Weiteren ist es wichtig zu wissen, was der Kunde zu welchem Zeitpunkt gerne méchte. Hier
gibt es einige Einflussfaktoren, wie den schnelleren Produktlebenszyklus, Vermischung der Sortimente, Ort
des Shops oder auch das Wetter. Durch die hohe Dynamik des Kaufermarktes haben es Verkaufer relativ
schwer, den Bestand in einem Shop fiir die Zukunft vorauszusagen. Reine Business-Intelligence-Systeme
sind nur auf historische Daten gerichtet. Das bedeutet, dass man durch den relativ schnellen Wandel am
Markt fur die Zukunft keine Aussagen treffen kann. Vielversprechende Mdglichkeiten liefern moderne auf

Kinstlicher Intelligenz basierende Systeme zur Steuerung.*’

42 ygl. GIaR (2018), S. 11 — 12.

43 vgl. Wolf (2017), Onlinequelle [Stand: 15.04.2019].

4 vgl. Lane (2016), Onlinequelle [Stand: 15.04.2019].

4 vgl. Bauer u.a. (2017), Onlinequelle [Stand: 29.04.2019] S. 9.
% \gl. GlaR (2018), S. 1.

47 \/gl. GlaR (2018), S. 2.

20



Einsatzmdéglichkeiten von Kiinstlicher Intelligenz im Retail

3.2.1 Amazon - Anticipatory Shipping

Amazon nutzt schon seit 2013 Machine Learning im Bereich Bestandssteuerung. Sie nutzen daflr
folgenden Begriff: Anticipatory Shipping. Amazon analysiert das Verhalten des Online-Kunden, vergangene
Bestellungen, Verweildauer, Clicks auf der Website und die Wunschliste und daraus wird eine
automatische Prognose von einem Machine-Learning Algorithmus berechnet. Das Ergebnis ist dann, dass
der jeweilige Artikel in ein Lager in der Nahe des Kunden gesendet wird. Dort wartet man nur noch auf die
Bestellung des Kunden. Somit hat Amazon die Versandzeiten und Logistikkosten reduziert und zugleich

die Kundenzufriedenheit verbessert.48

3.2.2 Kunstliche Intelligenz fur eine Bestandssteuerung und Planung

Die Umsetzungsmdéglichkeiten mit Kinstlicher Intelligenz im Bestandsmanagement sind gro3. Entweder
beginnt man mit Replenishment (Wiederaufflllungs)-Vorschlagen, welche von der verantwortlichen Stelle
freigegeben werden. Unter dem Bestandsmanagement wird im generellen die Auffillung der Regale im
stationéaren Store verstanden. Naturlich muss es dafiir schon ein Big Data Management im Unternehmen
geben. Bevor man nun ein Projekt fir ein Bestandsmanagement mit Kinstlicher Intelligenz startet, muss
man sich im Vorhinein im Klaren sein, was das Ziel dieses Projektes ist und welche KPIs (Key Performance
Indicators) davon beeinflusst werden, um das Ergebnis des Projektes messbar zu machen. Sollte entweder
die Out-Of-Stock-Quote reduziert werden oder sollten die Restbestande minimiert werden? Dies muss von
Anfang an klar definiert sein. Die Literatur empfiehlt ein schrittweises Vorgehen zur Implementation, um

Uberschaubare Teilprojekte zu starten.*°

3.3 Retourenmanagement

In diesem Abschnitt geht es darum, wie Online-Handler mittels Kinstlicher Intelligenz Retouren managen
und die Menge an Retouren reduzieren kbnnen.

In Omni-Channel-Unternehmen beziehungsweise bei Online-Handlern sind die Retouren ein wichtiger
Einflussfaktor auf den Erfolg des Unternehmens. Derzeit kampfen Handler mit einer Retourenquote von

ca. 50%. Dies belastet nattrlich die Kostenseite und den Aufwand des Unternehmens.>°

48 vgl. Ulanoff (2014), Onlinequelle [Stand: 29.04.2019].
9 Vgl. GlaR (2018), S. 3.
%0 vgl. M6hring (2015), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019].
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3.3.1 Retouren im Online-Handel

Nach einer Befragung von Statista verteilt sich die Anzahl der Retouren wie im folgenden Diagramm

ersichtlich.

Deutschland 53%
Niederlande IR E IR ET RN T T IV T 2%
Frankreich 45%

Italien  [IRANINCRTERT RO RT R R R R T TR T R 43%

Spanien [T T T T T T T T 3%
Skandinavien 4%

Vereinigtes Konigreich 40%
Belgien [T ETE TR T RO ET R T T T T T T T T T O T I Ty 33
Polen 32%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Abbildung 17: Anteil der Retouren bei Online-Kaufen in ausgewahlten Landern, Quelle: Statista GmbH (2018), Onlinequelle [Stand:

04.05.2019].

Fur Omni-Channel-Handler ist es auch essenziell, um welche Produktkategorien es sich bei den Retouren

handelt, da bei Kunden je nach Produktkategorie die Retourenquote schwankt. Die Produktkategorie

Bekleidung wird am haufigsten retourniert, da diese fir den Kunden passen muss.

Filme / DVDs [N
Bucher |HINIMNIIMN
Kinderartikel NN
Maébel [N
Autozubehsr NN
Sport/Freizeit NN
Haushaltselektronik IR0

Bekleidung / Schuhe [T EET EET A E 0

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Abbildung 18: Retouren nach Produktkategorien, Quelle: Statista GmbH (2018), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019].
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Des Weiteren ist es fur ein Unternehmen sehr wichtig zu wissen, aus welchen Griinden Waren retourniert

werden. Im folgenden Diagramm sind die Retourengriinde ersichtlich.

Sonstiges

LI}
|

Artikel wurde in einem anderen Shop glinstiger
erworben

'
LI}

Zu lange Lieferzeit

Qi

Falschbestellung
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L

Artikel enstsprach nicht der Beschreibung
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Artikel gefiel mir nicht
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Artikel passte nicht
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Abbildung 19: Griinde fiir Retouren, Quelle: Statista GmbH (2018), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019].

3.3.2 Madglichkeiten durch Kinstliche Intelligenz

Bei Online-Modehandler wird im Vorfeld schon versucht, Retouren zu vermeiden. Der meist gewdahlte
Retourengrund fiir Kunden bei Bekleidung ist, dass der Artikel nicht passt. Der Grund dafir ist, dass sich
die Passform der Bekleidung von Person zu Person unterscheidet. Deswegen setzt Zalando auf einen

Empfehlungsalgorithmus mittels Machine Learning, um den Kunden eine Personalisierung zu bieten.
3.3.2.1 AFC - Algorithmic Fashion Companion

Zalando arbeitet mit dem Ansatz des Algorithmic Fashion Companion. Dieser Algorithmus basiert auf
maschinellem Lernen. Der Algorithmus analysiert die vergangenen Kéaufe von Kunden und anhand der
Retouren werden dem Kunden neue Artikel angeboten. Des Weiteren hilft auch die Wunschliste, welche
Kunden befillen kdnnen, diesen Algorithmus immer zu verbessern. Getestet wurde dieser Algorithmus von
Stylisten und Kunden. Das Ergebnis von beiden Parteien war, dass beide mit dem Ergebnis zufrieden

waren.51

51 vgl. Gartner (2018), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019].
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3.3.2.2 Fitting Models

Eine weitere Methode, um Retouren zu vermeiden beziehungsweise zu verringern, ist die Methode der
Fitting Models. In dieser Methode werden Models und deren Kérpermalf3e auf der Website prasentiert und
eine GréRenempfehlung dazugegeben. Somit kénnen Kunden ihre Kérpermaf3e mit den Fitting Models
vergleichen und somit die GréRe abschatzen. Auch hier ist es moglich, Kinstliche Intelligenz
miteinzubinden. Je nach eingegebenen Kérpermalen kann ein Algorithmus dem Kunden die passende

GroRRe anbieten.>?
3.3.2.3 Praventives Retouren-Management

Mit dem préventiven Retouren-Management sollte es mdglich sein, Retouren zu reduzieren. Hilfestellungen
kénnen hier Instrumente sein wie Produktbewertungen, Avatare oder auch bessere
GrolRenbeschreibungen. Es gibt auch die Méglichkeit Retouren durch Gutscheine zu vermeiden. Eine
weitere Mdglichkeit ist, dem Kunden bessere Durchlaufzeiten zu bieten, dass sich keine Retouren daraus

bilden.53
3.3.2.4 Weitere Moglichkeiten

Eine weitere Mdglichkeit Retouren zu vermeiden ist, die Verwendung von Bildern. Eine Mdglichkeit hierbei
ist, dass der Kunde Bilder von sich, sowohl in 2D oder 3D teilen kann. Somit kann ein Algorithmus die
KérpermalRe messen und dem Kunden die perfekte Grof3e anbieten. Dann kann man sich sicher sein, dass
die bestellte Grof3e perfekt passt. Menschen miussen in dieser Form zwar personliche Korperbilder teilen,
aber wenn dies einen Mehrwert liefert, ist der Kunde zufrieden und behélt somit seinen Artikel. Das
Ergebnis daraus ist, dass keine Retoure entsteht und weitere Unternehmensvorteile generiert werden

kénnen. 54

52 vgl. Géartner (2018), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019].
%3 vgl. M6hring (2015), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019].
5 vgl. Gartner (2018), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019].
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3.4 Betrugspravention

In diesem Abschnitt soll das Potenzial von Kunstlicher Intelligenz und Machine Learning gezeigt werden,
um betrligerische Kreditkarten erkennen zu kénnen.

Im Jahr 2018 verlieren E-Commerce-Unternehmen durchschnittlich 1,5% ihrer Umséatze durch Betriger.
Aus diesem Grund ist es wenig verwunderlich, dass Unternehmen neue Technologien verwenden mdchten,
um sich vor solchen Risiken schiitzen zu kénnen.5®

Aktuell werden automatisierte Scoring-Systeme verwendet, die die hohe Anzahl von
Kreditkartenbestellungen vorselektieren, um eine erste Auswahl treffen zu kénnen. Derzeit arbeitet das
System auf Basis von statischen Regeln, die zu einer Risikoabschatzung fihren. Somit kann jeder
Kreditkartenbestellung ein Score zugewiesen werden. Ist der Score gering, so ist die Wahrscheinlichkeit
sehr gering, dass diese Kreditkartenbestellung betriigerisch durchgefuhrt wurde. Ist der Score hoch, so ist
die Wahrscheinlichkeit gro3, dass es sich um Betrliger handelt. Diese Bestellungen missen dann von
menschlichem Know-How (iberprift werden.5®

Genau in diesem Teil, in dem ein Mensch eingreifen muss, hat man die Mdglichkeit durch Kinstliche
Intelligenz Ressourcen zu sparen.

Mit Machine-Learning-Algorithmen hat man nun die Mdglichkeit, die Analyse und Entscheidung von
Kreditkartenbestellungen zu automatisieren. Um dem System die Machine-Learning-Algorithmen
beizubringen, welche erlernt werden missen, missen vergangene Daten verwendet werden. Der
Algorithmus kann dann entscheiden, ob es sich um einen Betrug handelt oder nicht.5’

Umsetzbar sind solche Algorithmen entweder Uber logische Regressionen, Neuronale Netze oder auch
Uber Entscheidungsbdume. Logische Regressionen sind relativ einfach trainierbar und gut darstellbar. Das
Problem davon ist, dass der Algorithmus von AusreiRerdaten sehr empfindlich ist und der Algorithmus
dadurch anders arbeitet. Neuronale Netze sind Deep-Learning-Netze, die eine Klassifizierung von Bildern
oder auch Videodaten vornehmen. Dies wird in einem sogenannten Neuronalen Netz stattfinden, indem es
einen Input-Parameter, Hidden Layer und Output-Parameter gibt. Des Weiteren gibt es auch die
Madglichkeit, eine Betrugspravention tber Entscheidungsbaume darzustellen. Bei Entscheidungsbdumen
gibt man lediglich die einzelnen zu Uberprifenden Fragen an und ein Algorithmus berechnet daraus eine
Wahrscheinlichkeit je Baum. In der Betrugspravention werden beispielsweise folgende Attribute befragt:
Geschlecht, Land, Alter oder auch Entfernung zwischen Wohnort und Onlineshop. Daraus ergibt sich eine

Wahrscheinlichkeit.58

%5 vgl. E-Tailment Hrsg. (2018), Onlinequelle [Stand: 29.04.2019].
% Vgl. Smolinski u.a. (2017), S. 245 — 246.

57 vgl. Smolinski u.a. (2017), S. 249 — 250.

%8 vgl. Smolinski u.a. (2017), S. 251.
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3.4.1 Von Regeln zu Features - Feature Engineering

Wurde eine Kreditkartenbestellung in der Nacht aufgegeben? Handelt es sich um einen Mann oder eine
Frau? Existiert die Adresse? Wurde eine Telefonnummer angegeben? Handelt es sich um einen
Neukunden? Regeln kénnen solche Fragen nur mit wahr oder falsch beantworten und daraus muss eine
Entscheidung getroffen werden, wie sich der Score bilden soll. Ein weiteres Problem ist, dass sich Werte
andern kénnen und man daraus viele gleiche Betriiger nicht erkennen kann. Statische Regeln kdnnen
heutzutage nicht befriedigen, weshalb man auf andere Technologien umsteigen muss. Beim Ansatz des
Feature Engineerings wird anders vorgegangen als mit statischen Regeln. Es werden alle Daten extrahiert,
um mdogliche Muster erkennen zu kénnen. Aus diesen Mustern kdnnen dann Algorithmen angereichert
werden. Hier kann man die Kombination mit Machine Learning nutzen. Mit Feature Engineering werden
Muster erkannt, welche in Machine-Learning-Algorithmen angelernt werden kdnnen. Daraus werden

automatisch neue Muster erkannt und auf vergangene kann zuriickgegriffen werden.5°

3.4.2 Ausblick

Aus dem oben besprochenen kann man nun sagen, dass ein Machine-Learning-Algorithmus
ressourcenaufwéndige Prozesse automatisieren kann und somit eine Ressourceneinsparung ermdglicht.
Es ergeben sich sehr viele Vorteile durch den Einsatz von Machine Learning zur Betrugspravention, wie
zum Beispiel

e eine bessere Betrugsmustererkennung,

e eine Automatisierbarkeit,

e kurze Verarbeitungszeiten,

e einen geringerer Ressourcenaufwand und

e eine steigende Effizienz.®°

Laut einer Studie von IDC haben 50% der Unternehmen einen Mangel an Experten flr die Umsetzung von
Kunstliche-Intelligenz-Projekte. Hier bietet sich die Mdglichkeit an, eine Fraud Prevention Kl Software aus
der Cloud zu nutzen. Einige Software sind Simility, Fraud Free, Fraugster, IBM oder auch Riskldent. Welche

der Software verwendet werden soll, muss je nach Use Case fir das Unternehmen analysiert werden. 62

%9 Vgl. Smolinski u.a. (2017), S. 253.
80 vgl. Smolinski u.a. (2017), S. 257 — 258.
61 vgl. Schonschek (2018), Onlinequelle [Stand: 29.04.2019].
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3.5 Wegoptimierung und Kommissionierung

3.5.1 Allgemein

In diesem Abschnitt wird das Problem der Wegoptimierung und Kommissionierung in der Logistik
beschrieben.

Das Problem des Kommissionierungsprozesses in der Lagerlogistik ist die Berechnung des besten Weges
hin zu einem Artikel und wieder zuriick zum Startpunkt. Wie in folgendem Bild dargestellt, missen die
Picker vom Depot aus verschiedenste mit Artikeln gefiillte Regale anfahren und sammeiln. Der Picker erhalt
dafuir eine Liste und muss jeweilige Artikel aus den Regalen nehmen. Dies kann auf das Traveling-

Salesman-Problem zuriickgefiihrt werden.%2
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Abbildung 20: Regalverteilung in einem Lager, Quelle: SSI Schafer Hrsg. (2018), S. 14.

62 vgl. SSI Schéfer Hrsg. (2018), S. 14.
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3.5.2 Das Traveling-Salesman-Problem

Das Traveling-Salesman-Problem, oder auf Deutsch das Problem des Handlungsreisenden wurde im 18.
Jahrhundert von William Rowam Hamilton und Tomas Penyngton Kirkman erkannt. Im Problem geht es
darum, wie man eine Anzahl von verschiedenen Stadten in kirzester Zeit oder auch Distanz besuchen
kann. Das Ziel ist es, keine Stadt oder auch Station zweimal zu bereisen, auRer den Startpunkt, da dort

auch wieder der Endpunkt sein sollte.53

3

Abbildung 21: Traveling-Salesman-Problem, Quelle: Schirber (2017), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].

In der Praxis gibt es sehr viele Ablaufe, wo man das Problem des Traveling Salesman anwenden kann.
Beispielsweise kann dies von der Logistik kommen, in der man den kiirzesten Weg anbieten méchte, oder
auch im Design von Leiterplatten. Des Weiteren muss man aber immer auch Einflussfaktoren
miteinbeziehen, wie zum Beispiel den bendétigten Benzinverbrauch. Ein weiteres Aufgabengebiet des
Traveling-Salesman-Problems kann auch die Strahlendois von Krebstumoren sein. Fur dieses Problem
kann es keinen allgemeingtiltigen Algorithmus geben, der immer den besten Weg berechnet. Heutzutage
hat man verschiedene Moglichkeiten, um dieses Problem zu I6sen, entweder durch exakte Methoden oder

heuristische Annaherungen mit Hilfe Kinstlicher Intelligenz.%4
3.5.2.1 Der exakte Ansatz

Es gibt eine Mdglichkeit, wie man das Problem des Handlungsreisenden exakt I6sen kann. Man berechnet
sich alle moglichen Wegléangen und wahlt den kleinsten aus. Dieser Ansatz ist aber bei mehreren Punkten
schon sehr aufwandig und eigentlich nicht mehr durchfihrbar. Dass man bei 15 Stédten schon Uber 43

Milliarden Mdglichkeiten hat, veranschaulicht dieses Problem. 5

8 vgl. Davendra (2010), S. 1.
4 vgl. Matzer, Litzel (2018), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].
5 vgl. Matzer, Litzel (2018), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].
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3.5.2.2 Heuristische Annéherung mittels Kunstlicher Intelligenz

Zur Lésung von solchen Problemen kann man mit Metaheuristiken arbeiten, die einzelnen Heuristiken
kombinieren und daraus mittels Kiinstlicher Intelligenz Deep Learning anwendbar machen. Der Algorithmus

berechnet sich daraus den besten Weg.6¢

3.5.3 Mdgliche Umsetzungen mit Kinstlicher Intelligenz

Da auch Handler wie Zalando mit solchen Schwierigkeiten kdmpfen, haben sie einen Kiinstliche-Intelligenz-
Algorithmus fir das Traveling-Salesman-Problem geschaffen, welcher die Kommissionierungsarbeit
deutlich verbessern sollte. Zalando setzt dabei auf ein Deep-Learning-Netzwerk, um die optimale Route zu
berechnen und den Kommissionierprozess zu beschleunigen. Der Nachteil von solchen grof3en
Berechnungen ist die Dauer der Berechnung. Jede optimale Pickliste braucht wenige Sekunden, um den
perfekten Weg dabei zu benutzen. Laut Zalando fuhrte die Umsetzung von Kiinstlicher Intelligenz im

Kommissionieren zu einer Reduktion der Wegzeit von etwa 11%.57

% vgl. Matzer, Litzel (2018), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].
57 vgl. SSI Schéfer Hrsg. (2018), S. 14 — 15.
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4 USE CASES

4.1 Case 1 - Dynamic Pricing

4.1.1 Einleitung

In diesem Abschnitt wird das Thema Dynamic Pricing in E-Commerce Unternehmen beschrieben.
Das Thema Preisbildung ist fur E-Commerce Unternehmen ein wichtiger Faktor, um den Kunden immer
den bestmdglichen Preis anbieten zu kénnen. Griinde dafir sind

o die Rivalitat der Preise von mehreren tausenden Produkten,

e die Entscheidung, welcher Preis dem Kunden angeboten wird, und

e sich standig anderne Marktsituation.

4.1.2 Umsetzungsmoglichkeiten

Handler, welche ihre Produkte Uber Marktplatze vertreiben, missen ihre Preise dynamisch, je nach
Marktsituation, anpassen. Um die Preise bestméglich an den Kunden anpassen zu kénnen, miissen viele
Einflussfaktoren beriicksichtigt werden, wie zum Beispiel Preise der Mitbewerber, Lieferzeit, Einkaufszeit,
Versandkosten und auch Bewertungen. Das Ziel ist es, den gro3tmoglichen Deckungsbeitrag je Produkt
Zu generieren. Somit ist die Preisstrategie ein sehr wichtiges Instrument, um davon profitieren zu kénnen.
Um dynamische Preise anbieten zu konnen, ist es wichtig, eine Vorhersage zu treffen, wann welche
Produkte verkauft werden. Um dies zu quantifizieren, kann eine logistische Regressionsanalyse
angewendet werden. Wie in folgender Grafik dargestellt, kbnnen mehrere Einflussfaktoren, auch jene von
Mitbewerbern, in einer Datenbank gespeichert werden, um daraus Berechnungen und einen lernenden
Algorithmus erstellen zu kénnen. In diesem Schritt ist es wichtig, alle Verkaufspreise der Mitbewerber je

nach Situation in einer Datenbank zu speichern, um mit den Daten weiterarbeiten zu kénnen. %8

<< table >>
OFFER

isbn10 varchar
item_condition varchar
item_subcondition varchar
shipping_time varchar
feedback_rating varchar

offer_date datetime

*

1.

<< table >> << table >> << table >>
ORDER STOCK PRICE
sku varchar sku varchar sku varchar
sold_date datetime isbn10 varchar price decimal
price decimal in_date datetime upd date datetime
out_date datetime
0.1 ! | quality int 1 1.

Abbildung 22: Datenmodell von Dynamic Pricing, Quelle: Schlosser u.a. (2016), Onlinequelle [Stand: 31.05.2019] S.1.

% vgl. Schlosser u.a. (2016), Onlinequelle [Stand: 31.05.2019] S. 1.
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Fur die Analyse wurden alle zwei Stunden die Daten der Marktsituationen in einer Datenbank gespeichert.
Diese Daten wurden mit all den anderen Daten wie Bestellungen und Bestande in der Logistik verknipft,
um daraus Funktionen zu erstellen. Die Variablen kénnen natirlich je nach Unternehmen sehr
unterschiedlich sein. Die Variabel, um eine Regressionsanalyse erstellen zu kénnen, war die Anzahl der
realisierten Verkaufe in einem bestimmten Zeitfenster. Dadurch hat man die Mdglichkeit geschaffen,
Verkaufswahrscheinlichkeiten zu berechnen. Dadurch wurde es mdglich, einen Angebotspreis je Artikel
abhangig von der Marktsituation vorhersagen zu kdnnen und daraus Umsatzwahrscheinlichkeiten
festzulegen. So ein dynamisches Modell ist nun in der Lage, je nach Einflussfaktoren, den Kunden die
besten Preise anzubieten. Wie in folgender Grafik dargestellt, wird nun zuerst die Marktsituation analysiert

und Preise je nach Modell gebildet.®®

Development of a Data-Driven Dynamic Pricing Model Application of Dynamic Pricing Strategies

Estimate sales

probabilities for Efficient calculation

specific market Stochastic Observe current of optimized price Adjust price on

| situations using —| Dynamic Pricing - market situation for current market market place
regressions Model situation
with customized
On-the-fly aggregation on streaming time- features
series data and feature construction f

t |

Self-correction via feedback loop of new observations (based on the applied strategy).

Abbildung 23: Zwei-Phasen-Prozess einer datengetriebenen Preisstrategie, Quelle: Schlosser u.a. (2016), Onlinequelle [Stand:
31.05.2019] S. 2.

Eine weitere Moglichkeit, um Dynamic Pricing mit Machine Learning zu koppeln, wird im Folgenden
beschrieben.

Im ersten Schritt mussen Daten gesammelt werden, wie auch oben beschrieben. Hier geht es darum, so
viele Daten wie mdglich zu sammeln, eigene sowie auch Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt
des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing aussagekraftige Informationen
zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte ermittelt,
wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche
Machine Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren
kénnen verschiedene Machine Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation
bilden zu kdnnen. In diesem Fall wurde XGBoost eingesetzt, welches ein Framework fiir Machine Learning

ist.”0

Train and
Test

Data
Collection

Data
Exploration

Feature
Engineering

Pre

. Predicition
Processing

Modelling

Abbildung 24: Dynamic Pricing mittels Machine Learning, Quelle: Gitau (2018), Onlinequelle [Stand: 01.06.2019].

8 vgl. Schlosser u.a. (2016), Onlinequelle [Stand: 31.05.2019] S. 2.
0 vgl. Gitau (2018), Onlinequelle [Stand: 01.06.2019].
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4.1.3 Umsetzbarkeit

Somit kdnnen Dynamic-Pricing-Themen mittels Machine Learning und mit Natural Language Processing

umgesetzt werden, um dem Kunden immer den besten Preis anbieten zu kénnen.

4.1.4 Ressourceneinsparung

Ein Unternehmen, welches Bicher auf Amazon verkauft, nutzt ein dynamisches Preisbildungsfeature und
kann durch eine datengetriebene Preisbildungsstrategie folgende Ziele erwirtschaften: In einem gleichen
Verkaufszeitraum konnte ein durchschnittlicher Umsatz je Buch von 4,34€ auf 5,30€ erwirtschaftet werden.

Somit kann man sagen, dass sich der durchschnittliche Umsatz je Artikel um etwa 20% vergroRern kann.”®

4.1.5 Ergebnis des Cases

Durch den Einsatz von Dynamic Pricing haben Unternehmen die Méglichkeit, ihre Erlése zu optimieren und
eine verbesserte Lagerlogistik zu schaffen. Des Weiteren hat man die Mdglichkeit, neue Kundengruppen
anzusprechen und damit potenzielle Kunden zu gewinnen, wenn man individuelle Preise anbieten kann.
Worauf man achten muss, ist, dass man die Kundenzufriedenheit nicht durch unfaire Preise vermindert,

und dass man keine ineffizienten Dauertiefpreise anbietet.?2
4.2 Case 2 — Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

4.2.1 Einleitung

In diesem Abschnitt wird beschrieben, wie Unternehmen die Bestandssteuerung und Bedarfsplanung mit
Kunstlicher Intelligenz steuern und somit davon profitieren kdnnen. Das Ziel ist es, Produkte zu versenden,
bevor Kunden eine Bestellung abgegeben haben. Dies hennt man Anticipatory Shipping. Man hat auch die
Mdglichkeit durch die Bedarfsplanung die Replenishmentsteuerung vorherzusagen, welche Artikel von

welchem stationaren Store verkauft werden.”3

4.2.2 Umsetzungsmoglichkeiten

Eine Madoglichkeit, um die Bestandssteuerung und Bedarfsplanung umzusetzen ist der Einsatz von
Predictive Analytics. Folgende Daten missen fur die Umsetzung mindestens verwendet werden;

e Vergangene Bestellungen

e Warenkorb

e Inhalte des Warenkorbes

¢ Kundenwunschlisten

e Produkte, welche in bestimmten Regionen sehr gut verkauft werden.

" vgl. Schlosser u.a. (2016), Onlinequelle [Stand: 31.05.2019] S. 2.
2Vgl. AK Wien (2015), Onlinequelle [Stand: 01.06.2019] S. 17 — 18.
3 vgl. Nichols (2018), Onlinequelle [Stand: 03.06.2019].
" vgl. Nichols (2018), Onlinequelle [Stand: 03.06.2019].
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Werden diese Daten kombiniert und ein Algorithmus je nach Daten erstellt, kann eine Wahrscheinlichkeit
berechnet werden, welcher Kunde welche Produkte in Zukunft kaufen wird. Diese Produkte kénnen dann
in ein Lager in die Nahe des Kunden geschickt werden, um die Lieferzeit, sobald der Kunde bestellt, zu
minimieren.”®

Dies kann auch mittels einer Replenishmentsteuerung erfolgen, welche fur die Wiederauffiillung oder auch

Erstbefullung von Shopregalen verantwortlich ist, wie in folgender Abbildung ersichtlich.

Wetter Promotion
A N5 = Waren- i =
, Y Preis = Werbun,
Kaufkraft gBg S 0 [:b platzierung Q ‘E{E ¢

o

WETTBEWERB

@

Feiertage  Preis [VIN-(3 1NC

GroRe ?[DE Werbung

~
o

POS / ERP KI-ENGINE

ABVERKAUFE Trainingsdaten Modelltraining Prognose

VERFUGBARER Modellvalidierung
BESTAND

SUPLLY CHAIN
KONFIGURATION
REPLENISHMENT
STEUERUNG

Abbildung 25: Replenishment-Steuerung mit KI, Quelle: Glaf (2018), S. 4.

Das heil3t, ein Kunstlicher-Intelligenz-Algorithmus berlcksichtigt Kunden-, Marketing- und auch
Wettbewerbseinflussfaktoren und bildet ein Vorgehen, welche Artikel und wieviel Stiick eines Artikels in
welchen Shop geliefert werden. Einflussfaktoren bei Kunden sind das Wetter, die Feiertage, die Kaufkraft
und auch die KorpergroRe. Die Einflussfaktoren bei Marketing sind die Promotion, Warenplatzierung,
Werbung und auch der Preis. Schlussendlich werden auch Wettbewerbseinflussfaktoren mitanalysiert, wie
der Preis und die Werbung. Diese gesamten Daten werden in einem Kinstlichen-Intelligenz-Algorithmus
verarbeitet. Nach verschiedenen Vorgaben der Supply-Chain-Konfiguration oder auch der KPI Ziele wird
daraus die Steuerung gebildet, welche Shops welche Artikel bekommen. Die Basis fir solche Kinstliche-
Intelligenz-Algorithmen sind neuronale Netzwerke. Im Algorithmus werden Vergangenheitswerte
mitanalysiert, um die bestmdgliche Auswahl fiir den Kunden garantieren zu kénnen. Auch hier muss das
neuronale Netzwerk zuerst mit Daten trainiert werden, um realistische, korrekte Aussagen damit treffen zu
kénnen. Des Weiteren ist es durch ein neuronales Netz méglich, eine Gewichtung und Korrelation je
Parameter zu erstellen, um zum Beispiel den Einflussfaktor Wetter hher zu gewichten als die Kaufkraft in

dem jeweiligen Ort. Am Ende muss das Modell auf seine Richtigkeit Uberprift werden. Ein gangiges

5 vgl. Nichols (2018), Onlinequelle [Stand: 03.06.2019].
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Vorgehen ist, dass das Ergebnis der Replenishmentsteuerung mit den Echtheitsdaten verglichen wird. Dies
wird solange durchgefiihrt, bis die htchstmégliche Ubereinstimmung zwischen den beiden Werten erreicht

wird.78

4.2.3 Umsetzbarkeit

Die Bestandssteuerung und Bedarfsplanung kénnen mit einfachen gratis Machine Learning Frameworks
umgesetzt werden. Fir die Umsetzung benétigt man Erfahrung in diesen Bereichen und eine ausreichend

grof3e Menge an Rohdaten, welche genutzt werden kénnen, um einen Algorithmus erstellen zu kénnen.

4.2.4 Ressourceneinsparung

Durch den Einsatz von Machine Learning in der Bestandsteuerung und Bedarfsplanung haben
Unternehmen die Mdglichkeit die Out-of-Stock-Quote zu reduzieren und immer die passenden Artikel in
jedem stationaren Store anbieten zu kénnen. Somit haben Unternehmen die Mdglichkeit, einen Umsatz zu
generieren. Des Weiteren kann man durch solche Algorithmen sein technisches Wissen erweitern —
dadurch profitiert das Unternehmen. Zusatzlich kann man sagen, dass auch eine zeitliche Verbesserung

durch solche Systeme geschafft werden kdnnen.

4.2.5 Ergebnis des Cases

Zusammenfassend kann man sagen, dass ein Forecast und Replenishment mit einem Kunstlichen-
Intelligenz-Algorithmus moglich und umsetzbar ist. Dies kann eine geringere Out-Of-Stock-Quote und
bessere Warenverfiigbarkeiten ermdglichen. Durch intelligente Algorithmen ist es nun mdoglich, seine
Absatzprognosen zu planen und die Artikelsteuerung in einem Shop zu verbessern.”’

4.3 Case 3 — Retourenmanagement

4.3.1 Einleitung

Retouren sind aufgrund von nicht passenden Artikeln mit mehr als 50% in Online-Handelsunternehmen
wiederzufinden. Des Weiteren ist die Bearbeitung solcher Prozesse teuer und belastend fir die Umwelt.

Laut einer Studie fallen fur Unternehmen 15,18€ fiir eine Retoure an.”

4.3.2 Umsetzungsmoglichkeiten
4.3.2.1 Proprietare Losung

Um ein praventives Retourenmanagement in einem Unternehmen etablieren zu kénnen, erfordert dies
Analysen und Entscheidungsfindungen in Echtzeit. Des Weiteren sind kunden- und produktspezifische
Analysen notwendig, um Retourenmuster ermitteln zu kdénnen. Weitere unterstitzende Mal3nahmen sind

Informationen wie jene, dass beispielsweise weibliche Modekaufer mehr/haufiger retournieren als

7 \gl. GIaR (2018), S. 4 — 5.
7 Vgl. Maderner (2018), Onlinequelle [Stand: 29.04.2019].
8 vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 881.
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mannliche. Auch solche soziodemografischen Daten missen analysiert werden. Demnach muss man
Analysen je nach Warengruppen erstellen, da es je nach Warengruppe verschiedene Soziodemografische
Retourengriinde gibt.”®

Datenquellen zur Verarbeitung kénnen wie in folgender Tabelle sein:

Attribute Datenquellen Orlentlerung.der
Datenverarbeitung
Alter ERP, Onlineshop Transaktion
Konsumentendaten | Geschlecht ERP, Onlineshop Transaktion
Kundenwert ERP, Bl Analyse
Produktstammdaten ERP, Onlineshop Transaktion
Produktdaten Produktbewertungen Onlineshop, Analyse
Produktbewertungsportale
Handlingkosten ERP Analyse
Kundenretourenverhalten ERP Analyse
Kunden-Retourencluster ERP, BI Analyse
Retouren-
managementdaten Produkt-Retourenclg'ster ERP, BI Analyse
Produkt-Retourengriinde ERP Analyse
Produkt- ERP, BI Analyse
Retourenhdufigkeiten

Tabelle 2: Datenquellen, Quelle: Vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 885.

Wie in folgender Abbildung dargestellt, miissen alle zu verarbeitenden Daten analysiert werden, um eine
Aussage treffen zu kénnen. Strukturierte Daten kdnnen mittels ETL (Extract Transform Load) in eine
Datenbank gespeichert und einem Kunden zugewiesen werden. Semi-strukturierte Daten oder auch
unstrukturierte Daten missen Uber andere Services analysiert werden. Aus diesen Daten kénnen dann

Vorhersagen und Entscheidungen (iber Retouren getroffen werden.0

p BExdract Entscheidu Entscheidun
Srukturierte ngs- , oS-
Daten Eﬁgﬂ - ".Maremuse mp  Sviees - findung

\ t t Beschreibend Strategisch
Semi-
strukturierte ‘ ‘

— Vorhersagend - Taktisch

Unﬁg:{:ieﬂe ‘ Distributed Processing Services ‘

Empfehlend ‘ Operativ

Umvollgtandige: ‘
Daten

Integration Storage Analysis

Abbildung 26: Strukturiere & unstrukturierte Daten zur Entscheidungsfindung, Quelle: Vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 888.

% vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 882 — 885.
80 vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 887.
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Analysetools fur die Datenverarbeitung kdnnen sein:

. Einfache
Analyseumgebung Kostenaspekt Cloud Service Skalierbarkeit

Microsoft Azure ML Entgeltpflichtig Ja Ja

Amazon ML Entgeltpflichtig Ja Ja

Google Prediction API Entgeltpflichtig Ja Ja

Rapidminer Cloud Entgeltpflichtig Ja Ja

R Project Entgeltfrei Nein Nein

Microsoft SQL Server Entgeltpflichtig Nein Nein

BI

Tabelle 3: Analysetools zur Datenverarbeitung, Quelle: Vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 889.

4.3.3 Ressourceneinsparung

Durch ein praventives Retourenmanagement ist es moglich, finanzielle Ressourcen zu sparen. Wenn
Kunden keine Pakete zurlicksenden, erhdlt die Logistik weniger Retouren und man spart Personal- und
Handlingkosten. Des Weiteren hat man durch passende GréRenangaben und Empfehlungen die

Madglichkeit, dem Kunden bessere GréfRenvorschlage zu machen und daraus Umsatz zu generieren.

4.3.4 Ergebnis des Cases

In der Literatur wird zumeist nur von proprietdren Ldsungen fir praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansatze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte

Warengruppe andern sich die soziodemografischen Retourengriinde.
4.4 Case 4 — Betrugspravention

4.4.1 Einleitung

Durch Machine Learning hat man die Mdoglichkeit, durch verschiedene Algorithmen ein System lernen zu
lassen, um verschiedene Dinge auszuiben. Wie in diesem Use Case geht es darum wie man sich mit

Machine Learning vor Betrug schiitzen kann und welche Moglichkeiten es heutzutage gibt.

4.4.2 Umsetzungsmoglichkeiten

4421 Feature Extraction — Proprietare Losung

In der Betrugspravention ist die Feature Extraction ein wichtiger Teilbereich. In der Feature Extraction geht
es darum, abhéngige Eigenschaften zu erkennen und zu extrahieren. Diese Eigenschaften kann sich das
System merken und daraus lernen. Durch immer mehr Daten und mehr Eigenschaften kann das System
besser und besser werden, um Betriiger erkennen zu kdnnen. Daraus bilden sich sogenannte

Betrugsmuster, welche man durch einen Machine-Learning-Algorithmus erkennen kann.8!

81 vgl. Freno (2016), Onlinequelle [Stand: 15.05.2019].
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Wie in Abbildung 27 dargestellt, muss jeder Algorithmus mit einem Benutzerprotokoll beginnen. Darunter
versteht man, dass im Onlineshop jede Aktion vom Kunden dokumentiert und gespeichert wird. Am Anfang
ist es notwendig, alle Daten dafiir zu speichern. Danach wird die Fille an Daten aggregiert und
zusammengefasst. Natlrlich kann man diese Daten nicht fiir jeden einzelnen Kunden speichern, aber die
dazu gefundenen Eigenschaften werden gespeichert. Dies ermdglicht den weiterfiihrenden Jobs eine
einfachere Weiterberechnung. Des Weiteren kann man dann diese Daten mit anderen kombinieren, wie
zum Beispiel die Artikeldaten auf der Produktdetailseite. Hier wird analysiert, wie sich der Kunde auf der
Produktdetailseite verhalt und wie lange seine Stehzeiten je Seite sind. Am Ende werden die Benutzer und
Artikelmerkmale kombiniert und daraus ein User/Feature Extraction erstellt. Es ist aber auch mdglich,
andere Daten fiir die Feature Extraction miteinzubinden. Je mehr Daten man fir den Kunden nutzen kann,

um seine Merkmale zu identifizieren, desto hdher ist die Wahrscheinlichkeit, eine Trefferquote zu erreichen

Other
sources
S

und den Betrlger zu stellen.82

User event Article feature

User action
logs aggregation extraction
ser
histories
Other
sources
9]
User feature e Article
extraction features
User
features
Learning to Learned

@data rank model

—> required

------ » optional

Abbildung 27: Feature Extraction, Quelle: Freno (2016), Onlinequelle [Stand: 15.05.2019].

4.4.2.2 Machine-Learning-Losung fur Retailer

Eine andere Mdoglichkeit ist es, die Betrugspravention mit einem daflr passenden Softwareanbieter
umzusetzen. Ein bekannter Softwareanbieter ist die Firma Risk Ident GmbH.

Risk Ident ist einer der fihrenden Anbieter von Software zur Betrugspravention im europaischen Raum im
Bereich E-Commerce. Derzeit bieten sie zwei Produkte an, FRIDA Fraud Manager und Device Ident Device
Fingerprinting System. Die Losungen von Risk Ident identifizieren Internetbetriiger, Identitatsdiebstahl,
Zahlungsbetrug und Betrug bei Kreditantrdgen. lhre Produkte setzen auf Machine-Learning-

Technologien.83

82 vgl. Freno (2016), Onlinequelle [Stand: 15.05.2019].
83 vgl. Otto Group (2018), Onlinequelle [Stand: 26.05.2019].
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4.4.3 Umsetzbarkeit

4.43.1 Proprietédre Losung

Aufgrund der Komplexitét einer Feature Extraction ist es sehr aufwéndig einen solchen Algorithmus zu
bauen und lernen zu lassen. Wenn man solche Algorithmen baut, ohne Kenntnisse davon zu haben, wird
der Speicher des Servers relativ schnell liberlastet sein und den gesamten Arbeitsablauf verzégern. Des
Weiteren wird es auch nicht méglich sein, einen langlebigen Prozess zu erschaffen, wenn man keine
Kompetenz dafur aufweist. Deswegen muss man sagen, dass sowohl technische als auch maschinelle
Fahigkeiten flr einen solchen Prozess sehr wichtig sind, da man ansonsten nur negative Erfahrungen
sammeln wird.8*

Eine mdogliche Architektur fur Betrugserkennung koénnte wie in folgender Abbildung aussehen. Um
Betrugsmuster erkennen zu kénnen, bendétigt man ein Data Warehouse. In dieser Datenbank werden alle
Informationen und Daten gespeichert. Aus diesen Daten wird ein Framework gebaut, indem man
Anzeichen fiir Betrug berechnen und vergangene Betriiger hinterlegen kann. Die zu verarbeitenden Daten
werden in eine Suchmaschine geladen und dort werden Methoden zur maschinellen Verarbeitung und
Predictive Analytics eingesetzt, um dem Unternehmen einen Hinweis zu geben, ob diese Transaktion ein
Betrug sein kénnte oder nicht. Des Weiteren ist es auch moglich, freie API-Anwendungen einzubauen, um

die Daten grafisch zu dokumentieren.85

Browser

o

APIs der Anwendungen

Suchmaschine

Big Data- Anzeichen fiir Betrug berechnen

Framework

Quellen zusammenlegen (denormalisieren)

Tabellen

T

Data Warehouse

Anspruchsdaten

Abbildung 28: Big Data Architektur, Quelle: Nelson (2018), Onlinequelle [Stand: 26.05.2019].

84 vgl. Freno (2016), Onlinequelle [Stand: 15.05.2019].
85 vgl. Nelson (2018), Onlinequelle [Stand: 26.05.2019].
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4.4.3.2 Software

Es gibt einige Softwareanbieter, welche eine Fraud Prevention Software anbieten. Einige davon waren:
e Risk Ident - https://riskident.com/de/
e FRISS - https://www.friss.com/de/

e RSA - https://www.rsa.com/de-de/products/fraud-prevention

Das Vorgehen bei diesen Softwareanbietern ist Gberall fast dasselbe. Man muss die Software auf der
Website integrieren und die Daten, welche man vom Kunden bekommt, immer an die Software senden.
Die Software priift den Kunden und alte Bestellungen mit einem Machine Learning Framework und daraus

kann die Software einen Wert berechnen, ob der Kunde ein Betrliger ist oder nicht.

4.4.4 Ressourceneinsparung

Durch den Einsatz von einem Fraud Prevention System ist es moglich, Ressourcen zu sparen, indem
manuelle Prifungen der Transkationen ausgelagert und automatisiert werden. Des Weiteren sind durch
den Einsatz eines Fraud Prevention Systems bei einem Unternehmen nachweislich die Anzahl der
Betrugsfélle gestiegen. Durch diese Software gelang es Unternehmen aber, zu jeder Transaktion einen
potenziellen Betrug zu ermitteln und daraus Entscheidungen zu treffen.8 Daraus kann man sagen, dass

durch den Einsatz von einer Software kein Betrug stattgefunden hat und das Unternehmen kein Geld verlor.

4.4.5 Ergebnis des Cases

Zusammenfassend kann man sagen, dass durch ein Betrugserkennungssystem finanzielle Ressourcen
eingespart werden kdnnen. Dies kann entweder durch eine Software gelangen, oder man baut sich ein
Framework selbst auf.

Jeder der Softwareanbieter setzt auf die Losung von Machine Learning. Des Weiteren wird geraten, dass
man sich an Machine Learning orientiert, wenn man sich selbst ein Framework bauen méchte und ein

simples Set an Regeln im Hintergrund ablauft.

Ein System dieser Art hilft dem Unternehmen zeitliche, finanzielle und technische Ressourcen zu sparen.
Des Weiteren bietet es die Mdglichkeit, die ersten Erfahrungen im Bereich Machine Learning zu sammeln,

wenn man ein offenes Machine Learning Framework wabhlt.

86 vgl. FRISS (2017), Onlinequelle [Stand: 26.05.2019].
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4.5 Case 5 - Wegoptimierung und Kommissionierung

4.5.1 Einleitung

In diesem Use Case wird die Wegoptimierung und Kommissionierung beschrieben. Um dieses Problem
der Wegoptimierung zu lésen, wird in diesem Use Case beschrieben, wie ein neuronales Netz trainiert wird,

um die Lange der kurzméglichsten Route im Lager zu berechnen.

4.5.2 Umsetzungsmoglichkeiten

Mit kiinstlichen neuronalen Netzen ist es méglich, Wege in der Logistik zu optimieren, um mdglichst kurze
Wege zu generieren, wenn die Ware aus dem Lager geholt wird. Die Herausforderung von solchen
neuronalen Netzen sind die vielen Neuronen und Daten. Da Computer von sich aus sequenziell arbeiten,
muss ein Entwicklungsaufwand nach dem anderen erstellt werden. Dies benétigt sehr viel Leistung und die
Berechnungen dauern sehr lange. Durch die neue Nvidia Hardware, welche den Grafikprozessor fir
Berechnungen nutzen, ist es aber heutzutage schon mdglich, solche Daten in einem Algorithmus zu
trainieren. Wenn man auf die Hardware von Nvidia zurlckgreift, kann man das Cuda-Framework fur
neuronale Netzwerke sehr gut verwenden. Das Cuda-Framework arbeitet speziell mit dem

Grafikprozessor.8”

Um den Use Case so einfach wie mdglich zu gestalten, geht man nur von einer Zone mit einem Strangleiter-
Layout aus. Dies bedeutet, dass die Artikel in Regale geordnet sind und es mehrere Reihen an Regalen
gibt. Die Artikel sind nun diese, welche vom Kunden bestellt werden und vom Picker abgeholt werden

muissen.s8

Zalando hat nun einen Algorithmus entwickelt, welcher sich OCaPi (Optimal Cart Pick) nennt. Dieser
Algorithmus berechnet sich den besten Weg durch die Lagerstrange, damit der Picker am Ende den Wagen
voller Artikel hat. Auf der linken Seite der Abbildung 29 ist die S-Form-Routing-Heuristik und auf der rechten
Seite der OCaPi-Algorithmus dargestellt. Beginn und Ende des Weges ist immer das Depot (kurz dpt). Die
blauen Kreise markieren die Artikel, die ausgewahlt werden missen, und die Pfeile markieren den Weg,
den der Arbeiter gehen muss. Die dicke graue Linie zeigt, wo die Picker ihren Wagen stehen lassen

kénnen.8°

87 vgl. Sommerh&user (2016), Onlinequelle [Stand: 28.05.2019].
88 vgl. Seward (2015), Onlinequelle [Stand: 29.05.2019].
89 vgl. Seward (2015), Onlinequelle [Stand: 29.05.2019].
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Abbildung 29: S-Form-Routing-Heuristik und OCaPi-Algorithmus, Quelle: Seward (2015), Onlinequelle [Stand: 29.05.2019].

In folgender Abbildung berechnet OCaPi-Algorithmus den kirzten Pick-Weg. Durch den OCaPi-
Algorithmus ist es mdglich, Pick-Wege sehr effizient in der Logistik zu gestalten. Hier sehen wir, dass es
zwei Picklisten gibt, um den effizientesten Weg auszuwdahlen. Eine Pickliste bekommt nur Artikel von der
linken Seite und eine andere Pickliste nur Artikel von der rechten Seite der Lagerzone. Somit hat Zalando

eine Pickzeit von 320 Sekunden. Mit dem zufalligen Pick-Prozess dauert diese Pickzeit 346,6 Sekunden.®°
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Abbildung 30: OCaPi-Algorithmus, Quelle: Seward (2015), Onlinequelle [Stand: 29.05.2019].

% vgl. Seward (2015), Onlinequelle [Stand: 29.05.2019].
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45.3 Umsetzbarkeit

Die Umsetzbarkeit von solchen neuronalen Netzen stellen eine grol3e Herausforderung dar, da solche
Algorithmen sehr gut trainiert werden mussen. In diesem Gebiet wird derzeit noch sehr viel Forschung und
Entwicklung betrieben, um solche Systeme effizienter gestalten zu kdnnen.®!

Eine weitere Herausforderung ist die Laufzeit eines Algorithmus. Da sehr viele Daten berechnet werden
missen, ist die Erstellung einer Pickliste sehr zeitaufwandig. Der OCaPi-Algorithmus bendtigt wenige
Sekunden pro Kommissionierliste, somit ist er viel zu langsam fir tausende Auftrdge pro Tag. Um das
Problem I6sen zu kénnen, den Algorithmus von mehreren Sekunden pro Pickliste auf wenige Millisekunden
zu reduzieren, wurden im Voraus schon Millionen von zufélligen Picklisten generiert und mit der bendtigten
Zeit versehen. Im Nachhinein wurden die Koordinaten mit den Listen kombiniert und daraus resultierte ein
neuronales Netzwerk, welches je nach weiterer Picklistengenerierung weiterlernt. Die Umsetzung mit vier

GPUs dauerte nur wenige Woche, um einen passenden Algorithmus zu entwickeln.®?

4.5.4 Ressourcen Einsparung

Zalando konnte durch Umsetzung eines solchen Projektes die Laufwege in der Logistik verkirzen und
gleichzeitig optimieren, um das bestmdgliche Ergebnis zu erreichen. Des Weiteren kam das Projekt sehr
gut bei den Mitarbeitern an.%3

Durch die schnelleren Laufzeiten in der Logistik ist es mdglich, einen hoheren Umsatz zu generieren, da
die Paketlaufzeiten sich verkirzen. Ein weiterer Vorteil dieser Losung ist, dass dieser Ansatz relativ leicht
selbststandig aufgebaut werden kann und man daraus die ersten Machine-Learning-Erfahrungen sammeln

kann.

4.5.5 Ergebnis des Cases

Zusammenfassend kann man sagen, dass man durch eine Wegoptimierung und Kommissionierung die
ersten Erfahrungen mit Machine Learning machen kann. Des Weiteren bietet es den Vorteil, dass die Picker
eine klrzere Strecke gehen miussen, um alle Artikel sammeln zu kénnen. Derzeit findet man relativ wenig
Uber Softwareanbieter, welche solche Use Cases umsetzen, weshalb empfohlen wird, sich mittels eines

Machine Learning Frameworks einen Algorithmus selbst zu bauen.

°1 vgl. Sommerh&user (2016), Onlinequelle [Stand: 28.05.2019].
92 vgl. Seward (2015), Onlinequelle [Stand: 29.05.2019].
% vgl. Sommerhauser (2016), Onlinequelle [Stand: 28.05.2019].
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5 POTENTIALANALYSE

Die Bewertung der einzelnen Use Cases erfolgte mit Hilfe der gebildeteten Kriterien, welche im Abschnitt

2.4 Kriterien zur Bildung vom Use Case beschrieben werden. Die Ergebnisse der einzelnen Use Cases
werden folgend in Tabellen abgebildet, inklusiver einer Beschreibung der Vor- und Nachteil.

5.1 Dynamic Pricing

Wie im Abschnitt Dynamic Pricing beschrieben, kénnen sich Unternehmen sehr gut am Markt durch neue
Technologien positionieren. Einer der gréf3ten Vorteile dieser Technologie ist, dass man eine bessere
Preisstrategie je nach bestimmten Umweltfaktoren automatisch, ohne einen Mehraufwand fiir das
Unternehmen, erreichen kann. Somit ist es méglich, einen héheren Umsatz zu generieren und Erlése zu
optimieren. Ein weiterer sehr groBer Vorteil ist, dass man, wenn man noch wenig Erfahrung im Bereich
Kunstliche Intelligenz hat, sehr gut mit Dynamic Pricing starten kann. Somit kann man zum Beispiel anfangs
nur mit Simulationen beginnen und Preise selbst vergleichen. Damit kann man sehr gut mit diesem Thema
in den Bereich Kunstliche Intelligenz starten und erste Erfahrungen sammeln. Einen Megatrend, die
Individualisierung, kann man somit auch erreichen, da man, speziell im Online-Business, individuelle Preise
je nach Kunden ausspielen kann.
Naturlich gibt es auch, wie in der Literatur beschrieben, Nachteile zu diesem Thema. Ein Thema ist der
Realisierungsaufwand, da solche Umsetzungen in der Regel einen hohen Aufwand bedeuten. Teilweise ist
es aber auch moglich, durch solche Umsetzungen finanzielle Ressourcen wie Personalkosten einzusparen,

da man kein Personal braucht, welches einzelne Artikel nach bestimmten Umweltfaktoren rabattiert. Mit
dieser Technologie ist es allerdings nicht méglich, zeitliche Ressourcen einzusparen.

zeitliche Ressourcen
sparen

finanzielle Ressourcen

sparen
B technische
Umsatz generieren Ressourcen / Wissen
schaffen

Abbildung 31: Potentialanalyse Dynamic Pricing, Quelle: Eigene Darstellung.
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5.2 Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

Durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung haben Unternehmen die Mdéglichkeit, Umsatz zu
generieren.

Dieser kann entweder durch eine geringere Out-of-Stock-Quote oder eine bessere
Warenverfugbarkeit erreicht werden. Des Weiteren ist es moglich, dass Kundenverhalten besser
kennenzulernen und abschétzen zu kénnen, wo welche Artikel verkauft werden kénnen. Ein weiterer Vorteil
dieser Technologie ist es auch, dass man Trends identifizieren und schon frihzeitig darauf reagieren kann.
Einer der grof3ten Vorteile, durch den Umsatz generiert werden kann, ist die h&ufige Artikelrotation
zwischen Logistik und den stationdren Shops. Wenn man erkennt, dass ein Artikel in einem bestimmten
Shop nicht mehr verkauft werden kann, kann dieser in andere Shops oder auch in die Logistik versandt

werden, damit man Platz fiir andere Artikel hat. Somit kann man immer die aktuellen und die beliebtesten
Artikel verkaufen.

Auch diese Technologie kann nicht alle Kriterien erfullen. Beispielsweise kann man keine finanziellen
Ressourcen sparen, da je nach Ausbaustufe auch hohe Fracht- und Handlingkosten anfallen kénnen.
Teilweise kénnen aber zeitliche Ressourcen gespart werden, indem Kunden ihre Produkte schneller

bekommen koénnen, wenn diese auf Lager sind. Generell wird durch diese Umsetzung kein Aufwand
reduziert.

zeitliche Ressourcen
sparen

. finanzielle Ressourcen
Aufwand reduzieren ..
sparen

technische
Ressourcen / Wissen
schaffen

. Lecccccccccccccccscccscccccccoe
Umsatz generieren

Abbildung 32: Potentialanalyse Bestandssteuerung und Bedarfsplanung, Quelle: Eigene Darstellung.
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5.3 Retourenmanagement

Durch ein starkes Retourenmanagement haben Unternehmen die Méglichkeit, finanzielle Ressourcen zu
sparen. Denn durch weniger Retouren hat man geringere Handlingkosten, aber auch geringere
Personalkosten. Man muss dem Kunden nur durch praventive MaRhahmen die Mdglichkeit geben, die
passendste Grol3e zu bestellen. Zu guter Letzt hat man auch zufriedenere Kunden durch passende Artikel.
Alle anderen Kriterien kénnen nur gering zufriedenstellen, da dies eine eher spezielle Methode ist, um
Kinstliche Intelligenz einzusetzen. Man beauftragt eher entgeltpflichtige Softwareanbieter, um solche
Themen umzusetzen. Das heif3t, durch ein praventives Retourenmanagement wird wenig bis kein Umsatz
generiert und durch den Einsatz eines praventiven Retourenmanagements werden keine zeitlichen

Ressourcen gespart.

zeitliche Ressourcen

sparen
. finanzielle Ressourcen
Aufwand reduzieren o
sparen
technische
Umsatz generieren Ressourcen / Wissen
schaffen

Abbildung 33: Potentialanalyse Retourenmanagement, Quelle: Eigene Darstellung.
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5.4 Betrugspravention

Durch eine Betrugspravention haben Unternehmen die Méglichkeiten, die ersten Erfahrungen im Bereich
Kinstliche Intelligenz zu sammeln, indem sie schon friihzeitig Ergebnisse generieren kdnnen. Somit kann
man Onlinebetruger erkennen und finanzielle Ressourcen sparen. Im Grof3en und Ganzen kénnen somit
sehr gut Fraud-Kosten deutlich verringert werden. Auch Personalkosten kdnnen durch eine solche

Umsetzung gespart werden. Somit kann durch die Umsetzung einer Betrugspravention mittels Kinstlicher
Intelligenz ein sehr gutes technisches Wissen erschaffen werden.

Durch den Einsatz einer
Betrugspravention wird kein Umsatz generiert, es wird nur darauf geachtet, dass kein Umsatz verloren
geht.

zeitliche Ressourcen

sparen
. “e, finanzielle Ressourcen
Aufwand reduzieren . ..
sparen
Umsatz generieren

technische
Ressourcen / Wissen
schaffen

Abbildung 34: Potentialanalyse Betrugspravention, Quelle: Eigene Darstellung.
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5.5 Wegoptimierung und Kommissionierung

Durch den Einsatz einer Wegoptimierung und Kommissionierung kénnen Laufwege drastisch minimiert und
somit auch Paketlaufzeiten reduziert werden. Somit ist der Weg zum Kunden sehr schnell. Weiteres kénnen
damit erste Erfahrungen mit Kiinstlicher Intelligenz gemacht werden. Teilweise kénnen auch durch solche
Systeme finanzielle Ressourcen gespart werden, wodurch man weniger Personal in der Logistik braucht

beziehungsweise die Handlingkosten geringer werden. Durch dies reduziert sich auch der Aufwand des
Kommissionierens.

Nachteile sind, dass ein solcher Algorithmus sehr viele Trainingsdaten braucht, um valide Aussagen treffen
zu kdnnen. Des Weiteren ist auch starke Hardware nétig.

zeitliche Ressourcen
sparen

Aufwand reduzieren

finanzielle Ressourcen
% sparen

‘et technische
Umsatz generieren

Ressourcen / Wissen
schaffen

Abbildung 35: Potentialanalyse Wegoptimierung und Kommissionierung

, Quelle: Eigene Darstellung.
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5.6 Vorgehensweise zur qualitativen Befragung

In diesem Abschnitt wird die geplante Vorgehensweise zur qualitativen Befragung der Cases naher
beschrieben und sollte zugleich das Ende des theoretischen Teiles dieser Arbeit sein.

Wie im Abschnitt 2.4 Kriterien zur Bildung vom Use Case beschrieben, werden in dieser Arbeit folgende
Kriterien bertcksichtigt: Einerseits werden die Umsetzungsmoglichkeiten je Case beschrieben und
andererseits werden Kriterien zur Messung des Zieles, um interne Unternehmensressourcen zu sparen,
beschrieben.

Aus aktueller Sicht gibt es fir Unternehmen drei verschiedene Umsetzungsmdéglichkeiten:

e Unternehmen wéhlen eine proprietdre Losung — dies bedeutet, dass solche Unternehmen sich
selbst Ressourcen im Bereich von Kinstlicher Intelligenz aufbauen und nutzen wollen, wodurch
sie von Dritten unabhé&ngig sind.

e Unternehmen wébhlen ein offenes Framework — dies bedeutet, dass solche Unternehmen sehr stark
mit Business Intelligence arbeiten und fur Unternehmensanalysen Frameworks benutzen, welche
entweder Machine Learning oder auch Deep Learning verwenden. Somit sind sie abhéngig von
solchen Systemen, haben aber Kenntnisse aufgebaut, um solche Systeme nutzen zu kénnen.

¢ Unternehmen setzen auf Kiinstliche-Intelligenz-Lésungen von Drittanbietern — dies bedeutet, dass
solche Unternehmen keine Kenntnisse in diesen Bereichen haben und sich auch keine Kenntnisse
in diesem Bereich aneignen wollen. Dafur miissen Unternehmen in solche Systeme investieren,

um sie nutzen zu kénnen.

Zur Messung des Zieles, um interne Unternehmensressourcen zu sparen, wurden folgende Kriterien
gewahlt:
e Welche zeitliche Verbesserung kann durch diese Lésung geschaffen werden?
o schnellere Paketlaufzeiten und schnelleres Pakethandling
o kirzere Wartezeiten
e Konnen durch die Umsetzung finanzielle Ressourcen gespart werden?
o Weniger Handlingkosten
o Weniger Personalkosten
o Anderwartige Kosten
e Welche technischen Ressourcen oder Wissen kann durch diese Losung geschaffen werden?
o Bendtigt man Vorkenntnisse?
o Kann man aus der Umsetzung Wissen schaffen?
o Werden Kenntnisse im Bereich Machine Learning/Kinstliche Intelligenz bendtigt?
e Wird Umsatz generiert?
e Mit welchem Aufwand ist die Umsetzbarkeit gegeben?
o hoher Aufwand
o niedriger Aufwand

Diese Kriterien sind die Basis fir die Interviewfragen im praktischen Teil dieser Arbeit. Mit diesen Kriterien
kann gemessen werden, ob interne Ressourcen gespart werden kdnnen. Des Weiteren wird die Mdglichkeit
der Umsetzung geklart und welche Voraussetzungen es gibt. Das Ergebnis der qualitativen Befragung

sollte somit eine Handlungsempfehlung fiir Blue Tomato GmbH sein.
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6 QUALITATIVE BEFRAGUNG

Eine qualitative Befragung ist ein Interview mit einer Person, die mit Hinblick auf ihren Status als Experte
befragt wird. Ausgehend von der Ausgangssituation, die eine Problemstellung darstellt, kbnnen Experten
derzeitige und zukunftige Entwicklungen prognostizieren. Experten sind jene Personen, die Uber
umfassende Kenntnisse in einem gewissen Bereich verfiigen, mit welchen man Problemstellungen I6sen

kann. Die Ergebnisse einer qualitativen Befragung werden analysiert, ausgewertet und interpretiert.%

6.1 Vorgehen

Wird ein Experteninterview durchgefiuihrt, sollten folgende vier Schritte eingehalten werden: Als Erstes
muss man sich die Frage stellen, was der Diskussionsgegenstand ist und welche Ziele im Interview verfolgt
werden mussen. Im zweiten Schritt missen Fachleute ausgewahlt werden, welche umfassende Kenntnisse
Uber den Diskussionsgegenstand vorweisen. Im dritten Schritt wird der Interviewleitfaden in Hinblick auf
den zeitlichen und inhaltlichen Ablauf strukturiert. Am besten wére es, wenn ein Pretest durchgefihrt wird,
um den Interviewleitfaden zu perfektionieren. Im letzten Schritt, also bei der Durchfuhrung des
Experteninterviews, sind die Ergebnisse vollstandig zu dokumentieren. Weiters empfiehlt es sich, das
Interview aufzunehmen und zu analysieren. Am Ende einer wissenschaftlichen Arbeit sollte der
transkribierte Teil des Interviews eingefligt werden. Das Ergebnis sollte man den Experten vorlegen, um
deren Zustimmung in Hinblick auf die Analyse zu erhalten. Der Vorteil eines Experteninterviews liegt darin,
dass man sehr gute Ergebnisse erzielen kann, wenn der Interviewleitfaden korrekt angewendet wurde. Ein
weiterer Vorteil ist, dass der Zeitaufwand eher gering ist, wobei die Vorbereitung, Auswertung und Analyse

mehr Zeit in Anspruch nehmen.®®

6.2 Ziel

Das Ziel der qualitativen Befragung ist es, das Wissen von einem Experten zu erlangen. Mit diesem Wissen
kann man eine vorher definierte Problemstellung I6sen. Etwas detaillierter bedeutet dies, dass man das

Interview auf wichtige Inhalte hin analysiert und auswertet.%®

6.3 Durchfiihrung

Die Durchfihrung des Experteninterviews ist der wichtigste Teil. Sobald der Experte ausgewahlt wurde,
muss nur noch die Durchfiihrungsmethode ausgewahlt werden.

Die Durchfiihrung der qualitativen Befragung kann entweder Face-To-Face, per Telefon oder per E-Mail
stattfinden. Die Formulierungen der Fragen und die Vorbereitungen andern sich aber nicht und gelten auch
fur diese Durchfuhrungsmethoden. Der Vorteil des Telefoninterviews sind die Kosten. Man spart sich Zeit,
aber auch Reisekosten, wenn der Interviewpartner in einer anderen Stadt oder sogar in einem anderen
Land wohnt. Es gibt, auch sehr viele Nachteile, die im Telefoninterview auftreten kénnen. Ein Nachteil ist,

dass man sehr wenig Kontrolle Gber das Gesprach hat. Weiters ist die Ausbeute an Informationen geringer

% vgl. Vahs/Brem (2015), S. 305.
% vgl. Vahs/Brem (2015), S. 305.
% vgl. Bogner/Littig/Menz (2014), S. 17.
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als bei den anderen Durchfiihrungsmdglichkeiten. Der grof3te Nachteil des Telefoninterviews ist, dass man
keine visuellen Darstellungen, etwa Bilder und Diagramme, benutzen kann. Diese Informationsverluste des
Telefoninterviews sind sehr bedeutsam fur die Durchfiihrung und sollten vermieden werden. Eine zweite
Mdglichkeit zur Durchfiihrung eines Experteninterviews ist per E-Mail. Die Vor- und Nachteile sind sehr
ahnlich wie bei der Durchfiihrung per Telefon. Per E-Mail gibt es den zusatzlichen Vorteil, dass man dem
Interviewpartner visuelle Darstellungen anbieten kann. Ein grober Nachteil ergibt sich daraus, dass man
keine akustischen Informationen verarbeiten kann. Die beste Mdglichkeit, ein Experteninterview
durchzufihren, ist das Face-To-Face-Interview. Es Dbietet die meisten Vorteile aller
Durchfihrungsmethoden. Vorteile des Face-To-Face-Interviews sind die speziellen Ergebnisse des
Interviews. Nachteile wéaren die Reise- und Zeitkosten, welche man aber fiir ein Experteninterview in Kauf

nehmen sollte.%’

6.4 Ergebnisse und Auswertung

Am Ende des Experteninterviews folgt die Auswertung und Interpretation der Ergebnisse. Berlicksichtigt
werden sollte, dass dieser Teil sehr hohe zeitliche Ressourcen in Anspruch nimmt. Darunter féllt auch die

Transkription der Tonaufnahme.®®

6.4.1 Die Transkription

Das durchgefihrte Experteninterview sollte vollsténdig transkribiert werden. Dies bedeutet, dass das
aufgenommene Interview in Textformat umgewandelt werden muss. Heutzutage kann dies entweder
manuell oder maschinell umgesetzt werden. Der Nachteil der maschinellen Transkription ist, dass
unverstandliche Textpassagen nicht transkribiert werden. Das kdnnte zu einem verféalschten Ergebnis
fuhren. Aus diesem Grund sollte die Transkription manuell durchgefuhrt werden. Da die Transkription viel
Zeit in Anspruch nimmt, muss bereits am Beginn der Planung geklart werden, ob die Transkription an Dritte
weitergegeben wird. Abhangig ist dies von den finanziellen Mitteln, welche dafur aufgebracht werden
mussen. Bei der Transkription gibt es keine konformen Richtlinien, welche verwendet werden mussen,

deshalb kann man selbststandig entscheiden, welchen Regeln man folgt.®®

6.4.2 Auswertung mit der qualitativen Inhaltsanalyse

Die qualitative Inhaltsanalyse nach Mayring wurde zu Beginn der 80er-Jahre von Philipp Mayring
entwickelt. Dies ist das einzige Verfahren, dass sich frihzeitig vom Rohtext entfernt und somit die
Informationsflille reduziert. In folgender Abbildung wird das Vorgehen dieser Art der Inhaltsanalyse
dargestellt. Um einen Text mittels der qualitativen Inhaltsanalyse zu interpretieren, geht man wie folgt vor:
Man entnimmt dem Rohtext die wichtigsten Informationen, welche fir die Zielerreichung wichtig sind und
extrahiert diese. Dieser Schritt wird Extraktion genannt. Wichtig ist, dass man von dem Rohtext die
wichtigsten Informationen mitnimmt, welche fur die Beantwortung der Forschungsfrage relevant sind.

Weiters wird als Basis ein Suchraster verwendet, um die wichtigen Informationsquellen zu ordnen.

9 Vvgl. Glaser/Laudel (2009), S. 153 — 154.
% vgl. Bogner/Littig/Menz (2014), S. 71.
% vgl. Glaser/Laudel (2009), S. 193.
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Extraktion bedeutet zu entscheiden, welche Informationen nun relevant sind, um diese weiter zu
analysieren und zu interpretieren. Am Ende der qualitativen Inhaltsanalyse werden Widerspriiche und
Redundanzen geprift. Das Ergebnis ist nun eine Informationsbasis, welche fir die Fragestellung
bedeutend ist. Die qualitative Inhaltsanalyse kann entweder manuell oder maschinell durchgeftihrt werden.
Durch die GréRe von Texten wird haufig auf maschinelle Hilfe zuriickgegriffen, da sich dadurch der
Mehraufwand in Bezug auf die Analyse verringert.1%°

Interpretation

Analyse

Extraktions-
ergebnisse

I I I
? ? ? Suchraster

Text

Abbildung 36: Prinzip der qualitativen Inhaltsanalyse, Quelle: Glaser/Laudel (2009), S.200.

100 v/gl. Glaser/Laudel (2009), S. 204.
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/ BLUE TOMATO GMBH

Vor mehr als 30 Jahren wurde die Blue Tomato GmbH gegriindet und entwickelte sich zu einer der grof3ten
Omni-Channel Handler im Bereich Snowboard, Freeski, Skate und Surf. Das riesige Sortiment ist im
Online-Shop sowie in den 48 Shops in Osterreich, Deutschland, Schweiz, Niederlande und Finnland
erhéltlich. Gerfried Schuller, der Grinder von Blue Tomato, hat im Jahr 1988 die Blue-Tomato-
Snowboardschule gegriindet. Diese war damals die groRte Snowboardschule dsterreichs und war die
Grundlage fur Schullers Erfolg. Alles begann mit einem Garagenverkauf und war der Anfang der
Erfolgsgeschichte. Im Jahre 1994 eréffnete Blue Tomato seinen ersten Shop in Schladming. Wenig spater,
im Jahr 1997, wurde der Online-Shop gelauncht. Nach einiger Zeit kdnnte sich die Marke Blue Tomato
vergréRern und etablieren. Dies zeigt auch die Produktpalette von mehr als 450.000 Produkten und der
Fuhrung von mehr als 650 verschiedenen Marken. Der Webshop ist in mehr als 14 Sprachen verfiigbar
und die Ware wird weltweit an Kunden verschickt. Blue Tomato entwickelte auch im Social-Media-Bereich
wichtige Kanale. Uber 465.000 Fans bei Facebook und 80.000 Follower bei Instagram sind jene Zahlen,
die die Firma mittlerweile vorzuweisen hat. Ein weiterer wichtiger Eckpfeiler wurde im Sommer 2012
gesetzt. Blue Tomato wurde von dem US-Action-Sports-Retailers Zumiez erworben. Zumiez hat tiber 600
Stores in den USA und Kanada. Die Begeisterung am Action-Sport und die Affinitat, weiter zu wachsen,
verbindet Blue Tomato und Zumiez. Des Weiteren haben die Firmen den gleichen Bezug in Hinblick auf
den Wettbewerb und die Férderung des Sports. Seit Sommer 2010 hat Blue Tomato auch einen Standort
in Graz. Hier ist das Distribution-Center von Blue Tomato beheimatet. Dort finden sich, in Regalen
eingeordnet, alle Produkte und warten darauf, versendet zu werden. Weiters findet man in Graz das Foto-
und Videostudio, in welchem alle Produktbilder erstellt werden. Blue Tomato ist ein First Mover - wir gehen

mit Mut von der Vision bis zur kreativen Umsetzung.1%t

7.1 Rahmenbedingungen

Da Kunden verschiedene Ansatzpunkte der Customer Journey nutzen (Online, Store, Marktplatz, Mobile,
...) erhoht sich die Komplexitdt von Omni-Channel-Handlern, welche den Kunden das bestmdgliche
Einkaufserlebnis bieten wollen (=Customer Experience). Das Unternehmen Blue Tomato GmbH sieht
Potential im Bereich von Machine Learning / Kiinstliche Intelligenz, um die internen Unternehmensprozesse

Zu verbessern.

7.2 Situationsanalyse

Durch das starke Unternehmenswachstum (derzeit 48 stationdre Shops & starke Webshop-DNA) sieht
Blue Tomato die Mdglichkeit, Kiinstliche Intelligenz in internen Unternehmensprozessen einzusetzen.
Derzeit setzt Blue Tomato Machine Learning fur folgende Prozesse ein:
*+ Recommendation Engine, um den Kunden Produkte empfehlen zu kdnnen (basiert auf
vergangenen Kaufen)

+ Katalogaussendungen: An welche Kunden ein Katalog versandt wird und an welche nicht.

101 ygl. Blue Tomato GmbH (Hrsg.) (2019), Onlinequelle [02.09.2019].
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8 VORGEHENSWEISE ZUR DURCHFUHRUNG DER INTERVIEWS

In diesem Abschnitt wird die Vorbereitung zur qualitativen Befragung beschrieben. Begonnen wird mit der
Expertenauswahl und warum welche Experten fur diese Arbeit herangezogen wurden. Im nachsten Schritt
wird beschrieben, aus welchen Elementen der Gesprachsleitfaden besteht.

Nach den Interviews folgt die Auswertung der Experteninterviews mittels einer qualitativen Inhaltsanalyse
nach Mayring. In dieser Analyse wird zuerst das theoretische Ergebnis Uberprift. In einem weiteren Schritt
werden die Umsetzungsmoglichkeit und andere Einflussfaktoren mit Experten besprochen.

Einerseits wird die theoretische Potentialanalyse durch Experten auf ihre Richtigkeit Gberprift, andererseits

wird die Umsetzungsmaglichkeit fiir Omni-Channel-Handler analysiert.

8.1 Expertenauswahl

In dieser Arbeit werden Experten aus verschiedenen Bereichen herangezogen. Experten wurden
nachfolgenden Kriterien ausgewahlt:

* Bezug zum Omni-Channel

+ Erfahrung im Bereich Kinstliche Intelligenz

+  Erfahrung im Bereich Dynamic Pricing

+ Erfahrung im Bereich Bestandssteuerung

+ Erfahrung im Bereich Retourenmanagement

« Erfahrung im Bereich Betrugspravention

« Erfahrung im Bereich Wegoptimierung

In folgender Tabelle wird jeder Interviewpartner aufgelistet:

Kirzel Firma & Aufgabengebiet Schwerpunkt
11 EHI Retail Institute GmbH Experte E-Commerce &
Kinstliche Intelligenz
12 IT Consultant, Softwareentwickler & Trainer E—Commerce_ & Kunstliche
Intelligenz
Webshop Development, E-
13 Blue Tomato GmbH Commerce & Kinstliche
Intelligenz
14 Aifora GmbH Dynamic Pricing &
Bestandssteuerung
5 Remira GmbH Bestandssteuerung und
Bedarfsplanung
16 Kl Berater Dynamic Pricing & E-Commerce
g GPredictive GmbH Kl im Marketing &
Retourenmanagement
Experten Kunstliche Intelligenz
18 IBM
& Retourenmanagement
19 Pricenow.ch Dynamic Pricing
110 Arbor Management Consulting GmbH Bestandssteuerung
111 Patagona GmbH Dynamic Pricing
112 Kl Experte & IT Consultant E-Commerce & Kinstliche
Intelligenz
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113 Asimovero.ai — Kl Unternehmensberater Kinstliche Intelligenz
Bestandssteuerung,

114 SSI Schéfer Retourenmanagement, Logistik,
Kinstliche Intelligenz

115 Blue Tomato GmbH Experte Omni-Channel

116 Internetstores Group GmbH Exper_t_e m Bereich |._OgIStIk &
Kinstliche Intelligenz

117 Gebriider Weiss GmbH Experte im Bereich Logistik &

Kinstliche Intelligenz

8.2 Anforderungen an den Gesprachsleitfaden

Tabelle 4: Experten, Quelle: Eigene Darstellung.

Nach Auswahl der Experten wird der Gesprachsleitfaden erstellt, welcher folgende Anforderungen

aufweist:

Der Gesprachsleitfaden muss das Ergebnis der Theorie prifen. Somit missen in jedem Use Case alle flinf

Kriterien abgefragt werden und mit offenen oder geschlossen Fragen beantwortet werden, damit das

Ergebnis der Experteninterview mit dem Ergebnis der Literatur verglichen werden kann.

Die Kriterien sind:

Zeitliche Ressourcen sparen

Finanzielle Ressourcen sparen

Technische Ressourcen schaffen

Umsatz generieren

Aufwand reduzieren

Des Weiteren wird die Umsetzungsmaglichkeit je Use Case mit den Experten besprochen. Es sollten auch

weitere Voraussetzungen zur Umsetzung und andere Einflussfaktoren geklart werden, welche je Use Case

existieren.
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8.3 Gesprachsleitfaden

Die in fett markierten Fragen sollten die Umsetzungsméglichkeiten und Voraussetzungen je Use Case

tiberpriifen. Die nicht fett markierten Fragen sollten die Uberpriifung der Theorie unterstiitzen.
Use-Case-unabhéangige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kunstliche Intelligenz im Omni-Channel? Missen Sie auf
den Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht
ausgereift?

Offene Frage

2.) Welche Mdglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Offene Frage

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Offene Frage

4.) Kommt es auf die GréRe des Unternehmens an, ob man Kinstliche-Intelligenz-Projekte
selbst oder mittels eines Beraters umsetzen sollte?

Offene Frage

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern - ,,Make-
or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche
Intelligenz haben?

Offene Frage

6.) Welche Einflussfaktoren missen fir die Preisbildung bericksichtigt werden?

Offene Frage
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7.) Kann so, wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?

Data Feature
Exploration Engineering

Pre
Processing

Data
Collection

Modelling Predicition

Train and
Test

Im ersten Schritt missen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie méglich zu sammeln, eigene sowie auch
Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing
aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte
ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine
Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kénnen.

Offene Frage

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Offene Frage

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Offene Frage

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes Rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge

an Daten. Was ist Ihre Meinung dazu?

Offene Frage

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen in Form von Personal-
und Handlingkosten sparen? Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter die Artikel rabattieren

missen.

Ja Nein
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13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkiirzen, damit Kunden lhre Pakete

friher erhalten?

Ja Nein

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln mdchte? Sollte ein
solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietare Lésung, offenes Framework

oder extern 2 ,,Make-or-buy*)

Offene Frage

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationdren Handel?

Offene Frage

16.)Wie kann man den zukunftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist dies rein Uber

historische Daten mdglich? Kann dies nur Gber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Offene Frage

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Offene Frage

18.)Ist es mdoglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere

Warenverfugbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch

Personalkosten sparen?

Ja Nein
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20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkirzen?

Ja Nein

Retourenmanagement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln méchte? (proprietare Losung, offenes Framework

oder extern 2 ,,Make-or-buy*)

Offene Frage

22.)Sind Retouren schlecht fir das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschaftsmodells

sein?

Offene Frage

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner Grof3e anbietet, basierend auf historischen Daten. Ware dies

eine Moéglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Offene Frage

24.)Gibt es lhrer Meinung nach weiteren Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Offene Frage

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Offene Frage
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26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Losungen fiur praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansétze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufter
Warengruppe @ndern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
MaRnahmen, wie Anzeigen einer GrolRentabelle oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.) Ist es moglich, durch ein auf kunstlicher Intelligenz basierendem Retourenmanagement

Paketlaufzeiten zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?

Ja Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstitztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

Betrugspravention

29.)In der Betrugspravention geht es immer um Feature-Extraction, um sich Eigenschaften zu
merken und zu extrahieren. Wie kann man Vorgehen, um eine Betrugspravention im

Unternehmen umzusetzen? Welche Einflussfaktoren gibt es?

Other
sources
5

I

User event | Article feature
logs aggregation extraction
ser
histories
Other
sources
9]
User feature | 7 7 Article
extraction features
User
features
Learning to Learned
8 data rank model

o
—> required

------ » optional

Offene Frage

30.)Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationdren Handel?

Offene Frage
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31.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Offene Frage

32.)In der Literatur findet man drei Méglichkeiten, um eine Betrugspraventionen umzusetzen, einerseits
kann ein Algorithmus selbst geschrieben werden, andererseits kann ein Al-Anbieter herangezogen
werden oder man verwendet ein offenes Framework. Sollte man selbst ein Framework mit Machine
Learning implementieren, um selbst Wissen zu diesem Thema zu schaffen, oder sollte man dies
von Al-Anbieter umsetzen lassen? (proprietare Losung, offenes Framework oder extern - ,Make-
or-buy*)

Offene Frage

33.)Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

34.)Kann man durch eine Betrugspravention Lieferzeiten fir Kunden reduzieren?

Ja Nein

35.)Kann man durch eine Betrugspravention Umsatz generieren?

Ja Nein

36.)Kann man lhrer Meinung nach mit dem Thema Betrugspravention beginnen, um die ersten

Erfahrungen mit Kunstlicher Intelligenz machen zu kénnen?

Ja Nein

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Offene Frage
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38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen (wie in den Amazon

Logistikhallen)?

Offene Frage

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Offene Frage

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung

zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Konnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kunstliche Intelligenz zur

Wegoptimierung einsetzt?

Ja Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja Nein

44))Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zurtickgreifen?

(proprietéare Lésung, offenes Framework oder extern > ,Make-or-buy*)

Offene Frage
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8.4 Interviewauswertung und Reduktion der Experten-Antworten

Nach der Befragung aller Experten folgt die Auswertung des Interviews nach Mayrings Inhaltsanalyse. In
dieser Inhaltsanalyse werden alle einzelnen Interviewfragen und deren Antworten von den Experten
untereinander niedergeschrieben. Die Reduktionen und Transkripte aller Fragen finden sich im Anhang.
Danach folgt die Auswertung und eigentliche Reduktion des Rohtexts. Die folgende Tabelle 5 zeigt

beispielhaft eine Reduktion zur ersten Frage.

Reduktion I1:

Eher mit Softwareanbieter — also Buy

Kleine Unternehmen mit Berater

GroRRe Unternehmen selbststéndig

Reduktion 12:

Buy

Wichtig ist ein offenes Framework, damit man unabhéngig vom Anbieter ist, damit man selbst weiterentwickeln kann
Reduktion I3:

Bei keiner Erfahrung kaufen — also Buy, weil die Lernkurve relativ hoch ist.

Suche nach einem offenen System, um selbst weiterentwickeln zu kénnen.

Reduktion 14:

Auf jeden Fall Buy, wenn man keine Erfahrung hat.

Man braucht eine gute Datenbasis

Viel Know How — aber grof3e Handler werden dies eher selbst umsetzen

Reduktion 16:

Eher Umsetzung mit einem Softwareunternehmen, Softwareanbieter, um Know How Aufzubauen.

Aber es kommt ganz auf das Unternehmen drauf an

Reduktion 19:

Buy — also mit Softwareanbieter wegen der nicht vorhandenen Expertise

Reduktion 111:

Man kann Kl Projekte nur Giber einen Softwarepartner umsetzen

Reduktion 112:

Buy — mit Softwareentwickler der Kl Berater

Reduktion 113:

Als Berater mit CEO zusammensetzen und Strategie ausarbeiten — also kleine Unternehmen mit Berater / gro3e
eher Buy

Reduktion 115:

Es kommt je nach Warengruppen darauf an, ob man Dynamic Pricing einsetzen kann. Entweder suchen Kunden

nach Marken und bezahlen dafiir, ansonsten suchen sie nach weiRen Schuhen.

Tabelle 5: Beispielhafte Auswertung nach Mayring, Quelle: Eigene Darstellung.
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8.5 Zusammenfassung und Auswertung der Interviewfragen

Dieser Abschnitt befasst sich mit der Zusammenfassung der Antworten aller Experten. Hier werden die
Reduktion aller Fragen und deren Tendenzen dargestellt. Im Anschluss jeder Reduktion findet man

Erkenntnisse fur die Erstellung der Handlungsempfehlung.
Use-Case-unabhéangige Fragen

Frage 1: Was ist Ihre Meinung zum Thema Kunstliche Intelligenz im Omni-Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Zusammenfassung:

90% der Experten geben an, dass die Technologie der Kunstlichen Intelligenz schon ausgereift ist.
Natirlich wird sie sich in den kommenden Jahren auch noch weiterentwickeln. Denn, wenn sich
Unternehmen noch nicht mit Kiinstlicher Intelligenz befassen, werden die Unternehmen relativ schnell im
Wettbewerb verlieren.

10% der Experten geben an, dass man sich mit der Kiinstlichen Intelligenz schon beschéftigen muss, aber
sie noch nicht ausgereift ist. Vorerst sollte man sich eher auf Predictive oder auch Prescriptive Analytics
kiimmern. Sobald dies ausgereift ist, kann man Reinforcement Learning anstreben.

Fur Unternehmen ist es schlussendlich wichtig, einen bestimmten Use Case zu bearbeiten, welcher dann

mit einer Klnstlichen Intelligenz ausgestattet wird.

Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Dies bedeutet, dass man so schnell wie mdglich die ersten Erfahrungen mit Kiinstlicher Intelligenz machen
sollte, um im Wettbewerb nicht plotzlich zu verlieren. Wenn man Erfahrungen gesammelt hat, kann man
sich weitere Use Cases bilden und den Einsatz von Kinstlicher Intelligenz priorisieren. Grundsatzlich macht
es immer Sinn, zuerst Simulationen erstellen zu lassen, um mdgliche Fehlerquellen friihzeitig erkennen zu

kénnen.
Frage 2: Welche Méglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Zusammenfassung:

Alle Experten haben grundséatzlich die gleiche Meinung, wenn es um die Umsetzungsmoglichkeiten von
Kunstliche-Intelligenz-Projekten geht. Kleine und mittlere Unternehmen sollten sich eher tUber Berater oder
Drittanbieter Wissen in diesem Bereich zukaufen. Grol3e Unternehmen, welche Ressourcen fir solche
Technologien haben, werden solche Projekte hdchstwahrscheinlich selbst umsetzen.

Es sollte aber sehr schwer sein, geeignetes Personal fir solche Umsetzungen zu finden — was gleichzeitig
mit hohen Kosten einhergeht.

Eine weitere Mdglichkeit wéare, dass groRe Unternehmen sich Start Ups kaufen, um so gleichzeitig Wissen

in diesen Bereichen erwerben zu kénnen.
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Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Da Blue Tomato zu den kleinen beziehungsweise mittelgro3en Unternehmen gehért, sollte eine Umsetzung
eher mit Beratung oder auch Uber Drittanbieter erfolgen, aul3er, das Unternehmen mochte die Technologie
Kinstliche Intelligenz als Strategie sehen und selbst Wissen und Ressourcen in diesem Bereich aufbauen.
Dies ist von der zukinftigen Unternehmensausrichtung abhéngig. Werden solche Projekte allerdings

einmal in zehn Jahren umgesetzt, sollte man diese grundsétzlich Gber einen Drittanbieter laufen lassen.

Frage 3: Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Zusammenfassung:

Auch alle Experten beantworteten diese Frage auf dieselbe Art und Weise. Grundsatzlich benétigt man
viele Daten, um daraus lernen zu kénnen. Zumindest sind historische Daten notwendig. Eine weitere
Voraussetzung ist Wissen beziehungsweise Know-How im Bereich Kinstliche Intelligenz.

Um die ersten Erfahrungen machen zu kénnen, sollte man Use Cases bilden, welche einen abgegrenzten
Bereich besitzen, also keine Kundendaten miteinbinden. Hier hat man schlussendlich immer die

Maoglichkeit eines Fallbacks.

Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Damit Unternehmen die ersten Erfahrungen mit Kunstlicher Intelligenz in Form eines Projektes machen
kénnen, bedarf es mindestens an historischen Daten. Somit sind Daten eine Voraussetzung fiir das Lernen
eines Systems. Fir die erste Anwendung sollte auch ein abgegrenzter Bereich, also Use Case, bearbeitet

werden, invdem keine Kundendaten vorliegen, damit man immer die Mdglichkeit eines Fallbacks hat.

Frage 4: Kommt es auf die GroRe des Unternehmens an, ob man Kinstliche-Intelligenz-Projekte selbst
oder mittels eines Beraters umsetzen sollte?

Zusammenfassung:

90% aller Experten waren der Meinung, dass grol3e Unternehmen selbst die Ressourcen aufbauen und
sich Wissen im Bereich Kinstliche Intelligenz aneignen sollten. Kleine Unternehmen sollten sich also
Unterstltzung von Drittanbietern holen. Somit kommt es auf die GréRe des Unternehmens an.

Weitere 10% der Experten meinten, dass sie grundsatzlich alle Kinstliche-Intelligenz-Projekte
selbststdndig umsetzen wollen, ohne jegliche Drittanbieter. Eine weitere Madglichkeit wéare die
Gemeinschaftsforschung mit anderen Unternehmen.

Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur Blue Tomato heif3t das, sich tber Drittanbieter Lésungen zu suchen. Wichtig sei, dass man nur nach
Lésungen sucht, wo es tatsachlich Probleme gibt. Man sollte nicht irgendwelche Prozesse im Unternehmen

anpassen und eine Kunstliche Intelligenz Entscheidungen féllen lassen.
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Dynamic Pricing

Frage 5: Welche Art der Umsetzung (proprietdre Lésung, offenes Framework oder extern - ,Make-or-

buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kinstliche Intelligenz haben?

Zusammenfassung:

Auf die Frage, wie man Dynamic Pricing im Unternehmen umsetzt, haben 90% der Experten gesagt, dass
man Ldsungen Uber Drittanbieter kaufen sollte, da es sehr viele Einflussfaktoren gibt, die den Preis
bestimmen. Grundsétzlich war die Meinung aller Experten, dass kleine und mittelgro3e Unternehmen eher
die Variante ,Buy“ bevorzugen sollten. Gro3e Unternehmen, welche auch die notwendigen Ressourcen

haben, sollten eher die ,Make“-Variante bevorzugen.

Wenn man aber als klein- oder mittel Unternehmen einen Drittanbieter zur Lésung miteinbezieht, sollte
man darauf achten, dass man rund um die Lésung selbst noch weiterentwickeln kann. Dies bedeutet
einfach, dass man eine Software selbst weiterentwickeln darf, wenn man sie nutzt. Dies ist eben nicht bei

allen Drittanbietern moglich, da sich das je nach Geschéaftsmodell der Unternehmen unterscheidet.

Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur die Handlungsempfehlung bedeutet diese Aussage, dass, wenn man Dynamic Pricing als
Unternehmen umsetzen mochte, als kleines Unternehmen die Variante ,Buy” und als grof3es Unternehmen
die Variante ,Make" nutzen sollte. Worauf man achten muss, ist, dass die Warengruppen und auch die
Strategie des Unternehmens auf Dynamic Pricing ausrichten sind. Nicht jedes Unternehmen kann sofort
auf dynamische Preise umsteigen, da dies unternehmensabhéngig ist. Fir die Blue Tomato GmbH
bedeutet dies, dass Dynamic Pricing eher nicht umgesetzt werden sollte, da diese ein Full-Price-Retailer
ist. Wenn man Kunden verschiedene Preise, je nach Nachfrage, anbietet, wirde dies Unzufriedenheit bei

Kunden stiften.

Frage 6: Welche Einflussfaktoren missen fir die Preisbildung bertcksichtigt werden?

Zusammenfassung:
Je nach der Umsetzungsvariante, die das Unternehmen wahlt, gibt es folgende Einflussfaktoren:
e Umsatz
e Marge
e Preisober- und auch -untergrenze
e Trends
e Saison
e Produktbiindel (Kunde kauft ein Snowboard, eine Bindung, einen Snowboardschuh)
e Gerat, mit dem eingekauft wird (Samsung, Apple, Huawei, ...)
e Standort des Kunden
e Kunde
e Wetthewerbsdaten

o Zeit
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e Kundenspezifische Informationen

e Bisheriges Kaufverhalten (= Bestellungen)
¢ Nachfrage am Markt

o Kaufverhalten am Markt

e Historische Verkaufsdaten

e Artikelstammdaten

Eine weitere Mdglichkeit ware, alle Daten, welche ein Unternehmen hat, zu nutzen, und eine Prescriptive
Analytics entscheiden zu lassen, welche Daten wichtig sind, und welche nicht. Somit entscheidet der
Algorithmus beziehungsweise der Mensch, ob das Ergebnis durch Ausgrenzung verschiedener Daten

besser oder schlechter geworden ist.

Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Falls sich die Blue Tomato GmbH einmal dazu entscheiden sollte dazu Dynamic Pricing selbst umzusetzen,
mussen alle oben genannten Faktoren miteinbezogen werden, um Preise je nach Marktlage berechnen zu

kénnen.

Frage 7: Kann so, wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?
Data Pre Data Feature Train and Modellin Predicition
Collection Processing Exploration Engineering Test 8
Zusammenfassung:

Alle Experten haben gesagt, dass dieser Prozess zu Dynamic Pricing ,fast‘ korrekt ist. Was fehlt, ist die
Feedbackschleife, welche ein System zur Verwendung Kiinstlicher Intelligenz verwenden muss. Aul3erdem
muss das Ergebnis in allen vorigen Schnitten berlcksichtigt werden. Wenn nun das Ergebnis schlecht ist,

muss dies dem Algorithmus mitgeteilt und die Parameter fur die Berechnung missen geéndert werden.

Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Wie in der obigen Abbildung dargestellt, ware dieser Prozess ein klassischer Kinstliche-Intelligenz-
Algorithmus, nach dem man seine Geschéaftsprozesse optimieren kann. Des Weiteren sieht man, dass es
sehr viele Schritte vor dem Feature Engineering gibt, damit man den Algorithmus Uberhaupt trainieren und
testen kann. Alle Experten waren sich einig, dass die Phase der Data Collection eine der wichtigsten ist,

da auf dieser das ganze Modell basiert.
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Frage 8: Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Zusammenfassung:

Alle Experten waren der Meinung, dass Dynamic Pricing sowohl im Online- als auch im Offline-Segment
anwendbar ist. Fir die Anwendung im stationdren Handel missen weitere Einflussfaktoren
mitberticksichtigt werden, wie die elektronischen Preisschilder. Denn ohne die elektronischen

Preisschilder, missen die Rabatte vom Personal handisch je Artikel geandert werden.

Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Wenn man sich als Omni-Channel-Handler fiir die L6sung von Dynamic Pricing entscheiden sollte, ist dies
sowohl online als auch offline méglich. Eine groRe Herausforderung kénnte die Preisédnderung in Live fir
das ERP-System sein.

Frage 9: Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes achten?

Zusammenfassung:
Alle Experten gaben folgende Daten beziehungsweise KPIs an, auf welche man bei der Umsetzung solcher
Projekte achten muss:

e Umsatz

e Marge

o Wettbewerb

e Wetterdaten

Weitere Daten sind:
e Artikeldaten
e Verkaufsdaten
e Preise
e Kundenzufriedenheit
e Verweildauer auf der Website
e Soziografische Daten
e Bestandsdaten
e Transaktionsdaten
e Marketing- & Promotion-Daten
e Kaufverhalten des Kunden
e Historische Daten

e Marktforschungen zum Aufzeigen von Trends
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Fur die Erstellung zur Bildung der Handlungsempfehlung bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Wenn man ein Dynamic-Pricing-Projekt realisiert, missen die Kennzahlen Umsatz und Marge

durchgehend genau analysiert werden.

Frage 10: In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren
kann und den Aufwand durch automatisiertes Rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Zusammenfassung:
Alle Experten waren sich bei dieser Frage sicher, sodass Sie alle mit ,Ja“ geantwortet haben. Somit kann
gesagt werden, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing als Unternehmen Umsatz generieren

und zeitgleich den Aufwand durch Automatisieren verringern kann.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Im Diagramm der Potentialanalyse wird fir die Kriterien ,Umsatz generieren und ,,Aufwand reduzieren®

eine hohe Auspragung vermerkt.

Frage 11: Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kinstliche Intelligenz und jede Menge an

Daten. Was ist Ihre Meinung dazu?

Zusammenfassung:

50% der Experten geben an, dass man als kleines Unternehmen Kinstliche-Intelligenz-Losungen mittels
Berater oder auch mit einer Drittanbietersoftware umsetzen sollte. Mittlere oder auch grof3e Unternehmen
konnen die Ressourcen selbst aufbauen, um Kinstliche Intelligenz selbststéndig umsetzen zu kdnnen. Die
anderen 50% der Experten sagen, dass sie Dynamic Pricing nur tUber einen Softwarepartner entwickeln
wudrden, da dieser schon eine Expertise in diesem Bereich aufgebaut haben. Das heif3t, man sollte sich

eher fur die ,Buy“-Variante entscheiden.

Fir die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Da die Expertenmeinungen in zwei verschiedene Richtungen gehen und man verschiedene
Abhangigkeiten zwischen groRen und kleinen Unternehmen hat, wird in der Potentialanalyse fur das

Kriterium ,technische Ressourcen schaffen / Wissen schaffen® die Auspragung ,mittel“ gewahlt.

Frage 12: Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen in Form von Personal-

und Handlingkosten sparen? Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter die Artikel rabattieren missen.
Zusammenfassung:

Alle Experten waren sich in dieser Frage einig — durch Dynamic Pricing kann man finanzielle Ressourcen

sparen.
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Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Das Kriterium ,zeitliche Ressourcen sparen® wird mit der Auspragung ,hoch“ vermerkt, da sich alle

Experten einig waren.

Frage 13: Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkiirzen, damit Kunden ihre

Pakete friher erhalten?

Zusammenfassung:

In dieser Frage sollte geklart werden, ob man durch den Einsatz von Dynamic Pricing zeitliche Ressourcen
sparen kann. 100% der Experten geben an, dass man keine zeitlichen Ressourcen sparen kann, da
Dynamic Pricing nur den Preis der jeweiligen Artikel &ndert. Somit hat dies keine Auswirkungen auf die

Liefertage.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur die Potentialanalyse bedeutet dies, dass die Auspragung ,niedrig“ fir ,zeitliche Ressourcen sparen®

gewahlt wird.

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

Frage 14: Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln méchte? Sollte ein solcher Algorithmus

selbst entwickelt werden? (proprietare Losung, offenes Framework oder extern - ,Make-or-buy*)

Zusammenfassung:

Hier gaben 90% der Experten an, dass sich kleine und mittlere Unternehmen, wenn diese eine intelligente
Bestandssteuerung im Unternehmen realisieren mdchten, mit Drittanbietern zusammenschliel3en sollten,
um so eine LOosung umzusetzen. GrélRere Unternehmen wiederum kénnen daflr eigene Ressourcen
freigeben und somit solche Umsetzungen selbst realisieren. Wichtig sei jedoch, dass man eine Software
findet, welche offen ist. Dies bedeutet, dass man diese selbst noch weiterentwickeln kann, ohne die
Zustimmung des Softwareanbieters.

Weitere 10% gaben an, dass dies eher ein Make-Thema ware. Dies bedeutet somit, dass man im
Unternehmen selbst die Daten sammeln und eine Feature Engineering durchfiihren sollte, um somit ein
Modell zu bilden und auch zu trainieren. Wenn dies erfolgt, kann man daraus weitere Aussagen treffen.
Eine weitere wichtige Aussage war, dass eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die

Grundlage und somit Voraussetzung fur Same-Day-Delivery ist.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Wenn man nun als Unternehmen eine intelligente Bedarfsplanung und Bestandssteuerung aufbauen
mochte, sollte man sich mit Drittanbietern einer Software zusammenschlieRen, um das beste Ergebnis flr
das Unternehmen realisieren zu kdnnen. Wenn man nadmlich keine Ressourcen oder auch Erfahrung im

Bereich Kunstliche Intelligenz mitbringt, wird das Unternehmen nur schlechte Erfahrungen damit machen.
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Umso wichtiger ist die erste positive Erfahrung mit Kdinstlicher Intelligenz, um damit auch die

Prozessverbesserung im Unternehmen sehen zu kénnen.

Frage 15: Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar oder auch im stationaren Handel?

Zusammenfassung:
Bei dieser Frage gaben alle Experten dieselbe Antwort. Eine intelligente Bestandssteuerung und
Bedarfsplanung ermdglicht Unternehmen, die Out-of-Stock-Quote zu reduzieren. Des Weiteren ist dies

auch im Online Segment, aber auch im stationaren Handel mdéglich.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Somit ware dies fur Unternehmen eine Mdglichkeit, die Ware zwischen Logistik und den stationéren
Geschéften intelligent zu verteilen. Dafur werden historische Daten bendtigt, um zu sehen, in welcher
Region welche Warengruppen oder auch Artikel am besten verkauft werden. Des Weiteren bietet dies die
Maoglichkeit, ein automatisches Replenishment vorzunehmen. Dies kann man mit der Strategie verbinden,
dass beispielsweise jeder Shop SchuhgréBen von 40-44 immer auf Lager hat. Wenn somit ein Artikel

verkauft wird, werden die Schuhe automatisch in den Shop nachgeschickt.

Frage 16: Wie kann man den zukiinftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein tber historische

Daten mdglich? Kann dies nur Gber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Zusammenfassung:
Grundsatzlich ist jeder Experte der Meinung gewesen, dass man fur die Vorhersage tber den zukiinftigen
Verkauf mit historischen Daten arbeiten muss, was mit einer Predictive Analytics umgesetzt werden kann.
Des Weiteren sollten aber folgende Daten miteingebunden werden, um eine gute Vorhersage treffen zu
kénnen:

e Trends

e Wettbewerbsdaten

e Wetterdaten

Ein weiterer wichtiger Einflussfaktor, welcher mehrmals erwahnt wurde, ist die Flexibilitat der Lieferanten.
Wenn nun die Shops nachbestlckt werden, kann dies entweder Uber die Logistik oder auch Uber die
Lieferanten passieren. Der Nachteil der Logistik ware, dass man ein groReres Lagervolumen bendétigen
wirde. Wenn die Lieferanten nun so flexibel wéren, einzelne Produkte in stationédre Shops zu verschicken,
ware dies der beste Weg.

Des Weiteren wurde erwahnt, dass Trends in der Vorhersage sehr wichtig sind. So geben zum Beispiel
Fashion-Influencer zukunftige Trends vor — somit sind Unternehmen in der Lage, Trends teilweise

vorhersagen zu kénnen.
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Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur die Handlungsempfehlung bedeutet dies, dass man zur Umsetzung Trends, Wetter und auch
Wettbewerbsdaten mitanalysieren muss. Trends kann man teilweise von Influencern vorhersagen. Somit
kénnen sich Unternehmen einen Bedarf je Shop berechnen lassen. Wenn diese Wissen, welchen Bedarf

sie haben und wieviel sie auf Lager haben, kann der stationdre Shop automatisch nachbestiickt werden.

Frage 17: Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes achten?

Zusammenfassung:

Fur eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung haben die Experten angegeben, dass man
quasi alle Daten, welche man hat, benétigt, um ein gutes Ergebnis erzielen zu kénnen. KPls, welche von
allen Experten genannt wurden, waren Umsatz, Marge und Frachtkosten, um ein Ergebnis sehen zu
kénnen. Daten zur Berechnung einer Bedarfsplanung sind somit Produktdaten auf Barcodeebene,
Positionen der Produkte, historische Verkaufsdaten, Bestandsdaten, Warenbewegungsdaten, Filialen-
Standort, Trends, Wetter, historische Abverkéaufe und auch Marketingaktionen.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Um eine Bedarfsplanung ermitteln zu kdnnen, bedarf es somit jede Menge Daten, um vorhersagen zu
kénnen, welcher Shop welche zuklnftigen Artikel bendtigen wird. Bezlglich Daten gibt es eigentlich keine
bestimmte Menge, welche man bendtigt. Stellt man sich die Frage, warum man Marketingaktionen benétigt,
kann man sagen, dass es sich je nach Marketingaktionen bestimmte Artikel besser oder schlechter
verkaufen — somit kann man schon mehrere Artikel davon vorab in die Shops schicken.

Frage 18: Ist es moglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, und zwar in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere
Warenverfligbarkeit?

Zusammenfassung:

Durch eine Kiinstliche Intelligenz in der Bestandssteuerung und Bedarfsplanung ist es mdglich, die Out-of-
Stock-Quote zu verringern, hier waren alle Experten der gleichen Meinung. Des Weiteren ist es auch
mdglich, durch eine intelligente Bestandssteuerung eine bessere Warenverflgbarkeit anbieten zu kénnen.
Dies hangt vom Umsatz ab. Somit kann gesagt werden, dass durch eine intelligente Bestandssteuerung
Umsatz generiert werden kann.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

In der Potentialanalyse wird die Auspragung ,hoch® fur ,Umsatz generieren® vermerkt.

Frage 19: Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht, oder auch

Personalkosten sparen?

Zusammenfassung:

Auch in dieser Frage waren sich alle Experten sicher — 100% der Experten antworteten mit ,Ja“.
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Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Durch diese Information wird die Auspragung ,hoch® fir das Kriterium ,finanzielle Ressourcen sparen®

angenommen.

Frage 20: Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkirzen?

Zusammenfassung:
Auch diese Frage wurde von allen Experten gleich beantwortet — alle Experten sagen ,Ja“ zu der Annahme,
dass man mit einer intelligenten Bestandssteuerung die Lieferzeit verkiirzen kann.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Dies bedeutet fur die Potentialanalyse, dass man zeitliche Ressourcen sparen kann, indem man eine

intelligente Bestandssteuerung einsetzt.

Retourenmanagement

Frage 21: Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur Reduktion
der Retourenquote entwickeln mochte? (proprietare Losung, offenes Framework oder extern - ,Make-or-
buyu)

Zusammenfassung:

Die Meinung der Experten ist im Retourenmanagement sehr unterschiedlich. Etwa 50% der Experten
sagen, dass sie Losungen fir das Retourenmanagement selbst entwickeln wirden. Beispielsweise kénnte
man auf der Webseite Informationen darliber platzieren, ob das Produkt zu grof3 oder zu klein war, um
andere Kunden informieren zu kénnen.

Die anderen 50% sagen, dass Unternehmen sich mit Drittanbietern zusammenschlieRen sollen, um

Kunstliche-Intelligenz-Projekte umsetzen zu kénnen.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Es kommt je nach Umsetzungsvariante darauf an, ob man ein System uber Drittanbieter kaufen, oder es
selbst umsetzen sollte. Wenn man nur die Retoureninformationen verarbeiten will und diese dem Kunden
anzeigen mochte, reicht es vollig, wenn man dies selbst umsetzt. Anders gesehen, will man Projekte mit

einer Videoanalyse oder Augmented Reality umsetzen, bedarf es bestimmt eines Drittanbieters.
Frage 22: Sind Retouren schlecht fir das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschéftsmodells sein?
Zusammenfassung:

Bei dieser Frage waren sich alle Experten sofort einig. Retouren sind Teil des Geschéaftsmodells, aber sind

auch gleichzeitig schlecht fiir das Unternehmen.
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Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Unternehmen missen fiir Retouren vorbereitet sein und dem Kunden passende Lésungen anbieten, wenn

dieser nicht retournieren kann, kann er auch wo anders bestellen.

Frage 23: Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner GrofRe anbietet, basierend auf historischen Daten. Ware dies eine
Mdoglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Zusammenfassung:

Auch hier waren sich die Experten sicher, dass man durch einen AFC-Algorithmus die Retourenquote
senken kann. Wichtig sei jedoch, dass personliche Daten von Kunden herausgefiltert werden. Des
Weiteren hat man die Mdglichkeit, dem Kunden die perfekte GréRe vorherzusagen, wenn es dazu schon

historische Bestellungen gibt beziehungsweise man jeden Kunden individuell behandeln kann.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Durch Algorithmen wie mit einem AFC kann man die Retourenquote senken — somit wére es

empfehlenswert, jedem Kunden individuelle Produkte in seiner Gro3e anzubieten.

Frage 24: Gibt es Ihrer Meinung nach weitere Méglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Zusammenfassung:

Alle Experten gehen davon aus, dass sich im Bereich der Retouren einiges andern wird, entweder die
Variante der Ruckgabe oder auch die Beratung auf der Website. Die eine Meinung der Experten ist, dass
sich speziell fuir Omni-Channel-Handler die Rickgabe in die Shops verlagern wird, um die Frachtkosen der
Rucksendung zu minimieren.

Andererseits werden neue Technologien eingesetzt, um die Retourenquote zu verringern und gleichzeitig
den Kunden besser beraten zu kénnen. Hier werden Technologien wie Augmented Reality, Videoanalysen,
Kl-basierte PassformgréRe oder auch durch historisch erstelle Bestellungen eingesetzt, um dem Kunden
die beste Grof3e vorherzusagen.

Ein Experte gab an, dass man sich die Mdglichkeit der ,Retouren outsourcen“ auch Uberlegen muss.
Zalando hat zum Beispiel bestimmte Warengruppen outsourcen lassen. Somit schicken die Kunden
bestimmte Warengruppen nicht mehr zu Zalando, sondern zu anderen Unternehmen, welche diese Artikel
wiederum neu verkaufen. Dies kénnte auch zu einem neuen Geschaftsmodell geformt werden. Dabei

wirde man alle Retouren von Unternehmen zukaufen und billiger an den Endkunden weiter verkaufen.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur den Handler bedeutet dies nun, dass man sich einerseits die Retourenoptionen und andererseits neue
Technologien fir die Reduzierung der Retourenquote tiberlegen muss. Was kann man nun machen?

e Im Kern muss immer der Kunde stehen, damit man sein Vertrauen gewinnt und auch aufbaut.

e Im Webshop kann man Produkte, welche hohe Retourenraten aufweisen, nicht zusammen

ausspielen.
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e Man kann Zahlungsmethoden anpassen. Wenn man weif3, dass der Kunde sehr viel retourniert,
kann man nur spezielle Zahlungsmethoden ausspielen.

e Man kann Augmented Reality in Form einer virtuellen Umkleide fir zu Hause einsetzen (du hast
bei den ersten zwei Punkten ganze Satze, das wird ich dann hier auch machen)

e Mit einer Kl-basierten Passformgrofle kann man die Retoureninformationen des Kunden
verarbeiten und diesem auf der Website Bescheid geben, ob ein Artikel gré3er oder auch kleiner

ausfallt.

Frage 25: Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes achten?

Zusammenfassung:

Auch hier gaben die Experten an, dass es je nach Form der Umsetzung bedarf es verschiedene KPIs oder
auch verschiedene Datenquellen. Grundsatzlich schaut man sich aber immer den Umsatz, die
Retourenquote oder auch die retournierten Warengruppen an. Ein Experte gab noch zusétzlich an, dass
die Kundenmeinungen in Online-Portalen miteinbezogen werden missen, da diese sehr wichtige

Informationen beinhalten.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Je nach Umsetzungsvariante sollte man sich spezielle KPIs ansehen, den Umsatz, Retourenquote oder
auch retournierte Warengruppe. Des Weiteren sollte man sich Kundenmeinungen in Online-Portalen in

eine eigene Datenbank speichern lassen, um diese mitanalysieren zu kénnen.

Frage 26: In der Literatur wird zumeist von proprietaren Losungen fur praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansatze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufter
Warengruppe &andern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
Malnahmen, wie Anzeigen einer Grof3entabelle oder einer Videoanalyse, die Retourenquote verringern

und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Zusammenfassung:
Alle Experten gaben hier dieselbe Antwort, dass man mit verschiedenen préaventiven MalRhahmen die
Retourenquote verringern kann. Ein Auszug von Mdglichkeiten ware:

¢ Videoanalysen

o Korrekte GroRRentabellen

¢ Individuelle GréRenvorschlage je nach Kaufhistorie

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Mit einem praventiven Retourenmanagement kann man somit finanzielle Ressourcen sparen, indem man
weniger Fracht- oder auch Retourkosten hat. Dadurch wird die Auspradgung hoch fir die ,finanziellen

Ressourcen” gewahlt.
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Frage 27: Ist es mdglich, durch ein Kinstliche-Intelligenz-basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten

zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?

Zusammenfassung:
90% der befragten Experten geben an, dass man durch ein Kl-gestiitztes Retourenmanagement die

Paketlaufzeiten minimieren kann. 10% geben an, dass dadurch die Laufzeiten nicht minimiert werden.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Dies bedeutet, dass man durch ein besseres Retourenmanagement den Kunden durch schnelle

Paketlaufzeiten befriedigen kann — somit wir die Auspragung hoch fir ,zeitliche Ressourcen“ gewahilt.

Frage 28: Kann man durch ein Kl-unterstiitztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Zusammenfassung:
Hier waren sich alle Experten einig — alle beantworteten die Frage mit ,Ja“ — mit Kl-unterstitztem

Retourenmanagement kann man Umsatz generieren.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur die Potentialanalyse bedeutet dies, dass man Umsatz generieren kann — hier wird die Auspragung

hoch gewahlt.

Betrugspréavention

Frage 29: In der Betrugspravention geht es immer um Feature-Extraction, um sich Eigenschaften zu
merken und zu extrahieren. Wie kann man Vorgehen, um eine Betrugspravention im Unternehmen

umzusetzen? Welche Einflussfaktoren gibt es?

Zusammenfassung:

100% der Experten gaben an, dass man eine Betrugspravention selbst nicht umsetzen kann, da man viel
zu langsam ware, um Betrliger zu identifizieren. Ein weiterer Experte gab an, dass mehrere Unternehmen
eine Joint-Venture grinden kodnnten, indem sie alle Betriiger und Merkmale speichern, damit jeder
zugreifen kann. Ein weiterer Experte gab an, dass die Betrugspravention nicht mehr die Aufgabe von

Einzelhandlern, sondern die Aufgabe der Payment-Provider ist.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
In der Feature Extraction geht es immer um die Mustererkennung, um Auffélligkeiten im Netz aufnehmen
und analysieren zu kénnen. Da Betriiger im Netz sehr schnell sind, kann man solche Umsetzungen nicht
allein machen, da man viel zu langsam wére, um Betriiger identifizieren zu kénnen. Somit sollte man sich
fur solche Umsetzungen von einem Drittanbieter umsetzen lassen, welcher sehr viele Kunden hat, um die

Betrliger rechtzeitig identifizieren zu kénnen.
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Frage 30: Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Zusammenfassung:
90% der Experten gaben an, dass die Betrugspravention sowohl online als auch offline anwendbar ist. Das
Problem ist, dass man sich in einem stationaren Geschaft sehr schwer tut, Betriiger identifizieren zu

kdnnen, da man in einem stationédren Geschéft viel zu wenig Daten hat.

Fir die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur die Handlungsempfehlung bedeutet dies, dass man solche Umsetzungen eher nur online und nicht
offline durchfihrt.

Frage 31: Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes achten?

Zusammenfassung:
Bei dieser Frage waren sich alle Experten einig, und zwar muss man auf den Wert des Betruges achten.
Wenn man eine Umsetzung solcher Art anstrebt, hat es natirlich das Ziel, den Betrugswert Kklar zu
minimieren und Betriger aufdecken zu kdnnen.
Weitere Daten wéren:

e Anzahl der Fake-Bestellungen

e Verhaltnis Fraud-Umsatz / Umsatz

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Wenn man sich entscheidet, eine Betrugspravention im Unternehmen einfiihren zu wollen, muss man sich

zur Kontrolle den Wert des Betruges kontinuierlich ansehen.

Frage 32: In der Literatur findet man drei Mdéglichkeiten, um eine Betrugspraventionen umzusetzen,
einerseits kann ein Algorithmus selbst geschrieben werden, andererseits kann ein KI-Anbieter
herangezogen werden oder man verwendet ein offenes Framework. Sollte man selbst ein Framework mit
Machine Learning implementieren, um selbst Wissen zu diesem Thema zu schaffen, oder sollte man dies

von Kl-Anbietern umsetzen lassen? (proprietare Losung, offenes Framework oder extern - ,Make-or-buy*)

Zusammenfassung:

100% der Experten geben an, dass man im Bereich Fraud Prevention immer eine Buy-L&sung suchen
sollte, weil man als Einzelh&ndler immer erst spat Zugang zu Informationen dariiber bekommt, ob ein
Betrug vorliegt oder nicht. Weitere Mdglichkeiten waren, dass dies nur mehr eine Aufgabe von den

Payment-Providern ist, korrekte Zahlungen zu bekommen.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Dies bedeutet fur die Potentialanalyse, dass man nicht mit der Betrugspravention anfangen sollte, da es
ein sehr komplexes Thema ist. Somit wird die Auspragung gering fir ,technische Ressourcen/Wissen

schaffen® gewahlt.
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Frage 33: Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Zusammenfassung:
Alle Experten geben an, dass man durch eine Betrugspravention mittels einer Software finanzielle

Ressourcen sparen kann — somit kénnen Betrliger schon vorab gefunden werden.

Fir die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

Somit wird die Auspragung hoch fir das Kriterium ,finanzielle Ressourcen” gewahlt.

Frage 34: Kann man durch eine Betrugspravention Lieferzeiten fur Kunden reduzieren?

Zusammenfassung:

Die Betrugspravention hat keine Auswirkung auf die Lieferzeit, sagen alle Experten.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

Somit kann man mit einer Betrugspravention keine ,zeitlichen Ressourcen® sparen.

Frage 35: Kann man durch eine Betrugspravention Umsatz generieren?

Zusammenfassung:
80% der Experten geben an, dass durch eine Betrugspravention Umsatz generiert werden kann. Der Grund
dafur sollte die notwendige Sicherheit der Kunden sein. Kunden bestellen gerne online, wenn sie Sicherheit

bekommen.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

Somit wird die Auspragung Mittel fir das Kriterium ,Umsatz generieren” gewahlt.

Frage 36: Kann man lhrer Meinung nach mit dem Thema Betrugspravention beginnen, um die ersten

Erfahrungen mit Kunstlicher Intelligenz machen zu kénnen?

Zusammenfassung:
Die Frage 36 bestétigt, was auch in Frage 32 der Fall war. Man sollte als Einzelhandler nicht mit einer
intelligenten Betrugspravention beginnen, da es sehr viele externe Faktoren und auch externe Daten

bendtigt. Somit sagen 100% der Experten, dass man damit nicht beginnen kann.
Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

Da man nicht mit dem Einsatz einer Betrugspréavention beginnen sollte, somit wird die Auspragung niedrig
fur ,Wissen schaffen” gewanhlt.
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Wegoptimierung und Kommissionierung

Frage 37: Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Zusammenfassung:

Alle Experten sind der Meinung, dass man durch eine Wegoptimierung hohes Einsparungspotential hat.
Dies kann man entweder selbst oder Uber Drittanbieter umsetzen. Hier spalten sich die Meinungen der
Experten sehr. Die einen sagen, dass sie die Wegoptimierung selbst mittels Simulationen umsetzen, die

anderen sagen, dass sie sich Drittanbieter und Berater daflr holen.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Wenn man sich mit der Optimierung der Logistik beschéftigt, sollte man sich nicht nur um die
Wegoptimierung kiimmern, sondern auch um die Lageroptimierung. Dies bedeutet, oft drehende Artikel
sollte man in einer ,Fast-Picking-Zone* hinterlegen. Des Weiteren kann man Artikel, welche durch diverse
Marketingaktionen gepusht werden, auch in eine Fast-Picking-Zone verschieben, da man davon ausgehen

kann, dass sich diese Artikel schneller verkaufen werden als andere.

Frage 38: Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die

Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen (wie in den Amazon Logistikhallen)?

Zusammenfassung:

Alle Experten haben auf diese Frage geantwortet, dass die Wegoptimierung die Basis aller weiteren
Optimierungen in der Logistik ist. Des Weiteren sollte man sich im Nachgang der Wegoptimierung eher um
die Lageroptimierung kiimmern, um eine Fast-Picking-Zone zu realisieren. Somit werden auch kiirzere
Wegezeiten geschaffen.

Eine andere Mdoglichkeit ware eben eine Umsetzung, wie ein Autostore System, eine vollautomatische

Logistik. Dies ist aber sehr abhangig von den Artikeln, welche man verkauft.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Weitere Entwicklungen nach der Wegoptimierung sollte die Lageroptimierung sein, um eine Fast-Picking-
Area einzufihren. Diese kann mit Artikeln befillt werden, welche sich entweder oft drehen, oder mit
Artikeln, welche durch eine Marketingaktion gepusht werden. Von einer vollautomatischen Logistik wie
einem Autostore System wiirde man abraten, da die Warengruppen bei Blue Tomato dafir nicht passend

sind.
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Frage 39: Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes achten?

Zusammenfassung:
Alle Experten beantworteten diese Frage damit, dass es auf die Umsetzung ankommt. Grundsétzlich sollte
man in der Logistik, kombiniert mit einer Wegoptimierung, folgende Parameter an:
o Lieferzeiten
e Pickzeiten
e Stehzeiten
e Historische Daten
e Produktlagerung und Lagerorte
e Picklisten
e Feedback vom Picker
e Wegstrecken
e Bestand in der Logistik

o Zugriffshaufigkeit

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fir eine zukinftige Entwicklung wirde dies bedeuten, wenn man eine Wegoptimierung umsetzt, dass man
obige Parameter beachten und analysieren muss.

Frage 40: Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kunstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Zusammenfassung:
Durch eine intelligente Wegoptimierung in der Logistik lassen sich viele zeitliche Ressourcen einsparen.

Dies war die Aussage aller Experten.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

Dies bedeutet, dass man ,zeitliche Ressourcen® einsparen kann und die Auspragung hoch gewahlt wird.

Frage 41: Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente

Wegoptimierung zum Einsatz kommt?

Zusammenfassung:
Auch bei dieser Frage waren sich alle Experten sicher und alle der gleichen Meinung — durch eine

intelligente Wegoptimierung kann man den Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringern.
Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

Fur die Bewertung der Potentialanalyse bedeutet dies, dass die Auspréagung hoch fir das Kriterium

~Aufwand reduzieren“ gewahlt wird.
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Frage 42: Koénnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kunstliche Intelligenz zur

Wegoptimierung einsetzt?

Zusammenfassung:
Auch hier waren sich alle Experten sicher und hatten die gleiche Meinung — durch den Einsatz einer

intelligenten Wegoptimierung kann man finanzielle Ressourcen sparen.

Fir die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Fur die Potentialanalyse bedeutet dies, dass die Auspragung hoch fir das Kriterium finanzielle

Ressourcen sparen® gewahlt wird.

Frage 43: Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Zusammenfassung:
Auf die Frage, ob man mit einer intelligenten Wegoptimierung Umsatz generieren kann, haben 80% der
Experten die Meinung, dass man Umsatz generieren kann. 20% glauben nicht, dass man damit Umsatz

generieren kann.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:

Somit wird die Auspragung Mittel fir das Kriterium ,Umsatz generieren“ gewahit.

Frage 44: Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kunstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zuruckgreifen?

(proprietéare Lésung, offenes Framework oder extern > ,Make-or-buy*)

Zusammenfassung:

Bei dieser Frage waren die Meinungen der Experten sehr unterschiedlich. Grundsatzlich stimmte aber jeder
zu, dass man in der Logistik viele Moglichkeiten hat, mit Kl die ersten Erfahrungen zu machen. Des
Weiteren haben in etwa 60% der Experten die Meinung, dass man in der Logistik eher selbst Entwicklungen

macht als Lésungen von Drittanbietern kauft.

Fur die Erstellung zur Bildung der neuen Potentialanalyse bedeuten diese Erkenntnisse Folgendes:
Dies bedeutet fir die Bewertung, dass das Kriterium ,technische Ressourcen/Wissen schaffen® die
Auspragung mittel bekommt, da man in der Logistik auch alles selbst umsetzen kann, vorausgesetzt, man

hat die Ressourcen dafiir.
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9 AUSWERTUNG DER POTENTIALANALYSE

In diesem Abschnitt werden die in der Theorie erstellten Use Cases auf ihre Korrektheit Giberprift. Die blaue
Linie im Netzdiagramm veranschaulicht die in der Theorie gewonnen Informationen. Die rote Linie im
Netzdiagramm veranschaulicht die in der Praxis erhaltene Information je Use Case. Die genaue
Auswertung der einzelnen Fragen findet man im Abschnitt 8.5 Zusammenfassung und Auswertung der
Interviewfragen. In diesem Abschnitt werden somit nur die vorhandenen Use Cases zwischen Theorie und

Praxis verglichen. Die Handlungsempfehlung wird im folgenden Abschnitt 10 gegeben.

9.1 Dynamic Pricing

Die dynamische Preisbildung ermdéglicht es Unternehmen, Preise automatisch und je nach Umweltfaktoren
anzupassen, dies auch in Echtzeit. Dafur werden einige Einflussfaktoren miteingebunden, wie Preise der
Konkurrenten, Angebot und Nachfrage, Wetter oder auch Trends. Diese Einflussfaktoren sind je nach
Unternehmen unterschiedlich. Durch die Ermittlung einer Preiselastizitat kdnnen auch saisonale Verkaufe
und Lagerkosten verringert werden.

Grundsatzlich benétigt man fur ein Dynamic Pricing sehr viele Daten, intern wie auch extern. Des Weiteren
kann es auch fir den stationaren Handel eingesetzt werden. Daflr werden elektrische Preisschilder
bendtigt, um die Preise in Echtzeit anpassen zu kénnen.

Im Grof3en und Ganzen kann man sagen, dass sich die in der Theorie gewonnene Information zu Dynamic
Pricing in der Praxis wiederspiegelt, auRer das Thema ,technische Ressourcen/Wissen schaffen®. Hierbei
geht es darum, ob man fur den Einsatz einer solcher Losung Vorkenntnisse benétigt, oder man daraus
Wissen im Unternehmen aufbauen kann. In der Theorie findet man 6fters, dass mehrere Unternehmen eine
Dynamic-Pricing-Lésung selbst umgesetzt und sich somit selbst die Kenntnisse dafiir aufgebaut haben. In
der Praxis finden sich nicht viele Unternehmen, welche solche Lésungen selbst umsetzen. Wenn solche
Losungen umgesetzt werden, werden in der Praxis eher Losungen von Drittanbieter forciert, um
gemeinsam mit Experten eine dynamische Preisoptimierung einsetzen zu kénnen.

Auch das Kriterium ,finanzielle Ressourcen sparen® weist einen Unterschied zwischen Theorie und Praxis
auf. Alle Experten haben auf die Frage, ob man finanzielle Ressourcen mit Dynamic Pricing einsparen
kann, mit ,ja“ geantwortet. Zeitliche Ressourcen kann man mit Dynamic Pricing nicht einsparen, da der
Preis keine Auswirkungen auf eine zeitliche Ressource hat. Durch Dynamic Pricing ist es auch mdglich,
den Aufwand zu reduzieren, zum Beispiel, dass man keine Preise manuell reduzieren muss. Durch den

angepassten Marktpreis hat man die Mdglichkeit, Umsatz zu generieren.

81



Auswertung der Potentialanalyse
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Abbildung 37: Potentialanalyse Dynamic Pricing, Quelle: Eigene Darstellung.
9.2 Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

Durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung haben Unternehmen die Mdglichkeit, eine
intelligente Verteilung zwischen der Logistik und den Shops gewahrleisten zu kénnen. So kann man mittels
einer von Kinstlicher Intelligenz gestitzter Absatzplanung vorhersagen, wann welcher Shop einen Artikel
verkaufen wird. Somit kann eine mdglichst niedrige Out-of-Stock-Quote erreicht werden und dem Kunden
immer die passendsten Artikel zur Verfligung stellen.
Die Voraussetzung fir die Anwendung einer Bestandssteuerung ist die Anwendung einer Absatzplanung.
Des Weiteren benotigt es eine Digitalisierung des Sortiments und auch eine Digitalisierung des Lagers.
Wichtige Einflussfaktoren sind Trends, welche hauptsachlich von Influencern im Bereich Mode aufgestellt
werden, oder auch Wetter. Je nach Wetterlage kaufen Kunden ihr Sommer- oder auch Winterequipment.
Es hat sich herausgestellt, dass zwischen Theorie und Praxis des Bestandmanagements einen
wesentlichen Unterschied gibt.
In der Theorie wurde angegeben, dass sich der Aufwand durch eine intelligente Bestandssteuerung nicht
veréndert, aber laut den Experten wird gerade im Einzelhandel durch eine intelligente Bestandssteuerung
Aufwand reduziert. Somit muss es keine Personen mehr geben, die handisch die einzelnen Shops
nachsortieren oder auch befillen. Dies kann ein Algorithmus je nach historischen Daten, Trends oder auch
das Wetterdaten sehr gut vorgeben. AulRerdem ist es mdglich durch eine geringere Out-of-Stock-Quote
Umsatz zu generieren. In Bezug auf ,Wissen schaffen” waren sich die Experten nicht einig. Die Halfte der
Befragten haben angegeben, dass man dies sehr gut selbst umsetzen kann und somit im Bereich

Kinstliche Intelligenz Wissen schaffen kann. Die anderen 50% gaben an, dies mit Lésungen von
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Drittanbietern umzusetzen. Des Weiteren hat man die Moglichkeit, finanzielle Ressourcen zu sparen in
Form von Fracht- oder auch Personalkosten. Durch eine intelligente Verteilung der Artikel kann man auch

zeitliche Ressourcen sparen, damit Kunden ihre bestellte Ware friher erhalten. Entweder bekommen Sie

die gewiinschte Ware im Shop mittels Click&Collect oder Giber den normalen Versand.
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Abbildung 38: Potentialanalyse Bestandssteuerung und Bedarfsplanung, Quelle: Eigene Darstellung.

9.3 Retourenmanagement

Ein Retourenmanagement unterstiitzt ein Unternehmen mit Retouren zu arbeiten und Prozesse somit zu
verbessern. Da es im Online-Handel sehr schwierig ist, immer den passenden Artikel zu bestellen, welcher
auch die fur den Kunden richtige Gréf3e hat, missen Handler oft sehr hohe Ricksendungskosten tragen.
Deswegen gibt es verschiedene Methoden, um Retouren wirkungsvoll einsetzen zu kénnen. Einerseits
kénnen bessere und korrektere GroRentabellen angegeben werden. Grundséatzlich werden diese aber nicht
so gerne von Kunden benutzt, da sehr wenige Leute bereit sind, selbst ihre benotigte GréRe zu erheben.
Eine andere Methode ware eine virtuelle Anprobe mittels Augmented Reality. Somit kbnnen Kunden visuell
verschiedene Modeartikel probieren, wie es ihnen passt. Daflir wird ein 3D-Abbild des Kunden erstellt.
Somit kann der Kunde den passenden Artikel auswahlen und direkt in der richtigen GroéRRe bestellen.
AuRerdem kann man hier mit Produktvorschldgen arbeiten beziehungsweise die GroRen und die
historischen Daten miteinbeziehen.
Grundsatzlich gibt es einen groRen Unterschied zwischen Theorie und Praxis beim Retourenmanagement.
Das Kriterium ,finanzielle Ressourcen® sparen ist bei beiden Varianten hoch. Somit ist es flir Unternehmen
moglich, durch verschiedene Arten finanzielle Ressourcen in Form von Personal-, Fracht-, oder auch
Handlingkosten einzusparen. Durch ein intelligentes Retourenmanagement kann man durch Verbesserung

der Prozesse zeitliche Ressourcen sparen, damit Kunden bei einer Rucksendung friher ihr Geld oder auch
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Austauschware bekommen. Des Weiteren kann man, wenn Retouren schon friher angekiindigt werden,
diese wieder im Onlineshop prasentieren und somit Umsatz generieren. Teilweise kann man durch
Verbesserung verschiedener Prozesse den Aufwand im Retourenmanagement reduzieren. Dies kann man
durch eine intelligente Beratung der Kunden erzielen. Neue Methoden in diesem Bereich sind Buyers
Guides. Diese sind sogenannte Helferlein, welche dem Kunden bei der Entscheidung helfen sollen, welche
Artikel er tatsachlich bendtigt. Die Experten waren im Bereich der Umsetzung verschiedener Meinung.
Mehr als die Halfte der Experten sagten, dass man Retourenmanagement selbst im Unternehmen
umsetzen kann, wenn man einen passenden Use Case dafiir hat. Wenn die Umsetzung gré3er wird, wie
zum Beispiel die Videoanalyse mit einer Augmented Reality, sollte ein Beratungsunternehmen oder auch
eine Drittanbietersoftware mit ins Boot geholt werden, damit dies umgesetzt werden kann.
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Abbildung 39: Potentialanalyse Retourenmanagement, Quelle: Eigene Darstellung.

9.4 Betrugspravention

Die Betrugspravention ist im Handel ein wichtiges Thema, da man ansonsten Umsatz verlieren kann. Durch
Kunstliche-Intelligenz-Methoden, wie zum Beispiel ein Pattern Recognition, eine Mustererkennung, kénnen
Betriiger im Netz schneller erkannt und gestoppt werden. Ein einzelnes Unternehmen wird fur die
Erkennung von Betrigern immer zu langsam sein. In diesem Bereich sollte man also eine Losung von
Drittanbietern wahlen, welche auch viele andere Handler einsetzen, damit man auch von diesen profitieren
kann. Die Betrugserkennung ist grundséatzlich nur im Onlineshop anwendbar, da es im stationaren Store
zu wenig Daten fur eine Pattern Recognition gibt.

Man kann sagen, dass die Theorie und die Praxis in diesem Bereich sehr unterschiedlich ist, und dass man

mit einer intelligenten Betrugserkennung Unternehmen finanzielle Ressourcen sparen kdnnen in Form von
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Umsatz oder auch Personalkosten. Die Experten waren bei der Frage, ob man mit einer Betrugspravention
zeitliche Ressourcen sparen kann, geteilter Meinung. Einerseits missen die Betrugs-Checks nicht mehr
durchgefiihrt werden, da dies die Software bewaltigen wiirde. Andererseits sagen die Experten, dass dies
die Aufgabe von den Payment Providern wére. Was es eben mit sich bringt, ist, dass der Aufwand von
manueller Arbeit reduziert wird. Teilweise kann man auch mit einer Betrugserkennung Umsatz generieren,
indem man dem Kunden im Vorhinein schon sagt, dass seine Zahlungsart sicher ist und somit Vertrauen
zwischen Onlineshop und Kunden entsteht. Den grofdten Unterschied weist das Kriterium ,technische
Ressourcen/Wissen schaffen® auf. In der Theorie wird gesagt, dass man Fraud Prevention selbst umsetzen
und die ersten Erfahrungen machen sollte. Davon wird in der Praxis abgeraten, da man sehr viele externe
Daten benétigt und man viel zu langsam reagiert, da der Betriiger mit der Kreditkarte auch schon in vielen

anderen Stores eingekauft hat. Betrugspravention kann also nur durch eine Gemeinschaftsentwicklung
erfolgen.
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Abbildung 40: Potentialanalyse Betrugspravention, Quelle: Eigene Darstellung.

9.5 Wegoptimierung und Kommissionierung

Durch eine intelligente Wegoptimierung haben Unternehmen die Mdglichkeit, Ressourcen im Bereich der

Logistik und Lagerhaltung zu sparen. Auch andere Unternehmen wie Zalando haben einen Algorithmus
zur Wegoptimierung selbst entwickelt. Wenn man dies umgesetzt hat, gibt es noch viele kleine
Anwendungsbereiche in der Logistik, wo man mit Kunstlicher Intelligenz den Arbeitern helfen kann.

Beispielsweise kann man fir oft drehende Produkte, die man haufig verkauft und die haufig retour gesendet
werden, eine eigene Zone in der Nahe der Kassa einrichten, damit die Picker einen kurzen Weg zu den
Artikeln haben. Ein Algorithmus kann dann die Artikel vermerken und einen speziellen Lagerplatz zuteilen.

Dies kann entweder nur fir retournierte Artikel oder auch schon im Wareneingang eingerichtet werden.
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Beim Bereich der ,technischen Ressourcen/Wissen schaffen® waren alle Experten der Meinung, dass man

in der Logistik selbst Algorithmen zur Verbesserung entwickeln kann, um die ersten Erfahrungen mit
Kinstlicher Intelligenz machen zu kénnen. AuRerdem hat man die Méglichkeit, finanzielle Ressourcen in
Form von Personalkosten zu sparen, wenn die Picker kiirzere Wege gehen missen. Somit kdnnen
zeitgleich auch mehrere Pakete pro Tag versendet werden. Daraus resultiert ein hdherer Umsatz. Auch
der Aufwand wird reduziert, indem man die Picklisten nicht mehr selbst drucken muss, sondern diese

automatisiert uiber einen Algorithmus erstellen kann. Schlussendlich, wie auch in der Theorie beschrieben,

kann man zeitliche Ressourcen einsparen, indem die Wege kiirzer werden. Dies ist aber nur eine von vielen
Maoglichkeiten, um in der Logistik Kunstliche Intelligenz einsetzen zu kdnnen.
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Abbildung 41: Potentialanalyse Wegoptimierung und Kommissionierung, Quelle: Eigene Darstellung.
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10 ERGEBNIS

Im folgenden Abschnitt wird das Ergebnis je Use Case je nhach Umsetzungs- und Einsatzmdoglichkeit

beschrieben. Des Weiteren findet man je Use Case die Anwendung und das Einsparungspotential.

10.1Dynamic Pricing

Ein Dynamic Pricing kann Unternehmen dabei unterstiitzen, Umsatz zu generieren und den Aufwand bei
der manuellen Rabattierung zu reduzieren. 90% der Experten gaben an, dass man eine Dynamic-Pricing-
Lésung Uber Drittanbieter umsetzen lassen sollte, da diese Erfahrung in diesem Bereich haben sollten.
Dynamic Pricing kann unter anderem eingesetzt werden fur die erste Preisfindung von Artikeln, fir
dynamische Rabatte, um den Trend der Individualisierung folgen zu kdnnen, und auch Dynamic Bundles.
Es wirde Unternehmen die Méglichkeit bieten, fir spezielle Kunden spezielle Preise, Rabatte oder auch
Bundles anzubieten, wie zum Beispiel Aktionen, bei denen ein Kunde ein Snowboard kauft und dabei
gleichzeitig 30% Rabatt auf Snowboardboots bekommt.

Um aber Dynamic Pricing anbieten zu kénnen, muss der Handler auch das richtige Produktsortiment
anbieten. Dies ist der Fall, wenn Kunden nach einem weil3en Sneaker suchen und ihnen die Marke egal
ist. Hier kdnnen Handler, je nach Nachfrage am Markt, ihre Preise ausspielen. Wenn aber Handler eine
Markentreue besitzen und Kunden nach Marken kaufen, muss es einen fixen Preis fir die Marken geben,
da man ansonsten Kunden verlieren wiirde.

Grundsatzlich ist Dynamic Pricing anwendbar fir KMUs und auch im stationdren Handel. Eine
Voraussetzung fur den stationdren Handel ist der Einsatz eines digitalen Preisschildes, wenn man Preise
ofters neu berechnen mochte.

Durch Dynamic Pricing kann man ein Einsparungspotential in Form von Aufwand reduzieren, finanzielle
Ressourcen sparen oder auch Umsatz generieren erzielen. Weitere Informationen zum

Einsparungspotential findet man in Abschnitt 9.1.

Anwendung

M| Anwendbar fir KMU |
m Anwendbar fur

Einsparungspotential

m | Aufwand reduzieren |
m | Finanzielle Ressourcen |
m | Umsatz generieren |

EER R S €

Umsetzungsmaoglichkeit Einsatzmdglichkeiten

Dynamic Pricing

Bundles

Erste Preisfindung

Individuelle Preise anbieten

| Dynamic Discounts & |

B Proprietare Losung Losung flr Retailer

Abbildung 42: Ergebnis Dynamic Pricing, Quelle: Eigene Darstellung.
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10.2 Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

Wenn man nun als Unternehmen eine intelligente Bedarfsplanung und Bestandssteuerung aufbauen
mdchte, sollte man sich mit Drittanbietern einer Software zusammenschliel3en, um das beste Ergebnis fir
das Unternehmen realisieren zu kénnen.

Es gibt verschiedene Einsatzmdglichkeiten der Bestandssteuerung und Bedarfsplanung — zuerst die
Bedarfsermittlung, welche die Grundlage flur die Bestandssteuerung ist. Ein Resultat der
Bestandssteuerung ist die Reduzierung der Out-of-Stock-Quote. Durch die Bedarfsermittlung ist es
anschlieBend auch mdglich, eine gute Verteilung der Artikel zwischen Shops und der Logistik zu realisieren,
denn je nach historisch verkauftem Artikel und Saison, kann man einschétzen, beziehungsweise der
Algorithmus einschatzen, welche und wie viele Artikel verkauft werden. Ein weiterer positiver Effekt ist die
sofortige Nachbestiickung. Wenn man als Unternehmen Shops nach dem Verkauf von Artikeln sofort
nachbestiicken will, kann dies mit einer intelligenten Bestandssteuerung umgesetzt werden.

Worauf man achten muss:

e Trends geben den zukinftigen Verkauf vor — deswegen ist es wichtig, beispielsweise den
Trendvorgaben von Influencern zu folgen.

e Man hat zwei Mdglichkeiten, eine intelligente Bestandssteuerung umzusetzen. Einerseits muss
das eigene Lager vergroRRert werden, da das Volumen groRer wird, andererseits muss es eine
bestimmte Flexibilitat von Lieferanten geben. Dies wirde bedeuten, dass die Lieferanten gleich an
den Shop nachbestiickt und dies nicht tiber die eigene Logistik laufen muss.

e Des Weiteren muss man der intelligenten Bestandssteuerung die Informationen der
Marketingaktionen geben. Denn, wenn ein Snowboard um zum Beispiel 50% reduziert wird, muss
dieses in Shops vorratig sein. Ansonsten wirde die Kundenzufriedenheit unter fehlender

Verfligbarkeit leiden.

o . . . . Anwendun
Umsetzungsmaoglichkeit Einsatzmoglichkeiten | Amovendbar for KNIO |
Anwendbar fur
% | Bedarfsermittlung |
insparungspotential

Reduzierung der Out-of-
Stock-Quote

L

: NN

Aufwand reduzieren

Sehr gute Verteilung
zwischen Logistik und
Shops

Umsatz generieren

Sofortiges Nachbestiicken
nach Verkauf

NNEN

| Finanzielle Ressourcen |

Zeitliche Ressourcen

Achtung
= Proprietire Lésung Lésung fir Retailer . Trends beobachten | . Flexibilitat Lieferanten |. Marketingaktionen |

Abbildung 43: Ergebnis Bestandssteuerung, Quelle: Eigene Darstellung.
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10.3 Retourenmanagement

Durch ein Retourenmanagement sind Unternehmen in der Lage, den Kunden wieder in den Mittelpunkt zu
bringen und gleichzeitig effizienter arbeiten zu kdnnen. Experten haben verschiedene Meinungen, wie man
ein Retourenmanagement betreiben kann. Einerseits gaben sie an, dass eine proprietare Lésung besser
ware, andererseits gaben sie an, dass man eine externe L6sung verwenden sollte. Um den Kunden wieder
in den Mittelpunkt bringen zu kdnnen, gibt es verschiedene Einsatzmdglichkeiten. Entweder setzt man auf
den Trend der Individualitédt und entwickelt, wie Zalando, einen AFC-Algorithmus, welcher den Kunden
individuelle Angebote und auch GréRenangaben zukommen lasst. Eine weitere Methode ist eine
Videoanalyse mittels Augmented Reality. Es gibt schon andere Bereiche, in denen Videoanalysen mittels
Augmented Reality funktionierten, wie zum Beispiel die Brillenanprobe bei Mister Spex oder auch L’Oréal,
welches seine Make-Up-Kollektion in die Make-Up-App ,YouCam® integriert. Hier kénnte man einen
Wettbewerbsvorteil gegeniber anderen Omni-Channel-Handlern erzielen, wenn man auf eine
Videoanalyse setzt. Des Weiteren sollte man die Feedbackschleife, aus welchen Grinden Kunden ihre
Produkte zurlickschicken, automatisieren. Dies fangt schon dabei an, dass man seinen Retourengrund
online angibt. Diese Information kann dann automatisiert auf der Website angezeigt werden, ob zum
Beispiel ein Artikel gréf3er oder auch kleiner ausfallt. Als Weiterentwicklung konnte man Kundenmeinungen
auf anderen Websites, wie zum Beispiel Amazon, mitanalysieren und daraus Erkenntnisse ziehen.
Grundsatzlich kann man ein Retourenmanagement online sowie auch offline betreiben. Zusatzlich ist es
auch anwendbar fur kleinere- und mittlere Unternehmen beziehungsweise ist ein wichtiger Teilbereich des
Unternehmens, um auch in Zukunft wettbewerbsfahig zu sein. Wie auch in Abschnitt 9.3 erwéhnt, kann
man durch ein Retourenmanagement Ressourcen einsparen. Einsparen kann man zeitliche Ressourcen,
indem retournierte Artikel wieder friiher im Onlineshop angezeigt werden kénnen oder Kunden einfach ihre
Pakete wieder schneller erhalten. Finanzielle Ressourcen kdnnen eingespart werden, wenn Kunden ihre
bestellten Produkte in der richtigen Gré3e erhalten, wodurch Frachtkosten, die der Handler tragen muss,
verringert werden. Auch durch den Trend der vorgegebenen Individualisierung kann man Umsatz
generieren, wenn man Kunden einerseits spezielle Angebote oder auch andererseits die richtige Grof3e
vorgibt.

Anwendung
Umsetzungsmadglichkeit Einsatzmoglichkeiten | Anwendbar fur kMU

Anwendbar fir

Einsparungspotential

NN

AFC-Algorithmus — Kunden individuelle
Produkte anbieten

Videoanalyse mit Augmented Reality

Zeitliche Ressourcen

Kl-basierte Passformgrofie

Produkte mit hoher Retourenquote nicht
zusammen ausspielen

NAN

| Finanzielle Ressourcen |

Umsatz generieren |

Feedbackprozess (zu grof3, zu klein)
dem Kunden ausspielen

Kundenmeinungen auf diversen
Marktplatzen automatisiert analysieren

® Proprietare Losung Losung fur Retailer

Abbildung 44: Ergebnis Retourenmanagement, Quelle: Eigene Darstellung.
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10.4 Betrugserkennung

Eine Betrugspravention ermdglicht es Unternehmen, finanzielle Ressourcen zu sparen. Somit wird jeder
Kunde auf Auffalligkeiten analysiert — also eine sogenannte Feature Extraction durchgefiihrt. Sobald
Auffalligkeiten bemerkt werden, wie zum Beispiel, dass der Kunde mit einer gestohlenen Kreditkarte zahlen
mdchte, wird er gesperrt. Somit haben alle Experten angegeben, dass man bei einer solchen Umsetzung
immer mit Drittanbietern zusammenarbeiten muss, da diese Anbieter schon sehr viele Auffalligkeiten
dokumentiert haben. Ein einzelnes Unternehmen waére viel zu langsam, um Betriiger zu identifizieren.

Die Betrugserkennung kann man nur online durchfiihren, da man in stationdren Geschéaften keine
geeignete Datenbasis dafir hat.

Durch eine Betrugspravention kann man die Beziehung zwischen Unternehmen und Kunden starken, wenn

Kunden im Vorhinein Wissen, dass sie bei einem seriésen Unternehmen bestellen.

) : ehkei - . lichkeit Anwendung
msetzungsmaoglichkei insatzmaoglichkeiten M| Anwendbar fiir KMU |

|:| Anwendbar fur

Einsparungspotential
m | Finanzielle Ressourcen |

Betrliger frihzeitig
erkennen

Kundenbeziehung starken

B Proprietére Losung Losung fur Retailer

Abbildung 45: Ergebnis Betrugspravention, Quelle: Eigene Darstellung.
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10.5 Wegoptimierung und Kommissionierung

Durch eine Wegoptimierung haben Unternehmen die Mdglichkeit, finanzielle und auch zeitliche
Ressourcen einzusparen.

Experten gaben an, zu 60% die Umsetzungen in der Logistik intern umzusetzen, darunter einerseits die
Weg- und andererseits die Lageroptimierung. 40% der Experten gaben an, sich fir externe Lésungen
entscheiden zu wollen.

Nach einer Wegoptimierung wére die Lageroptimierung die néchste Einsatzmdglichkeit. Darunter versteht
man die Bildung einer ,Fast-Picking-Area“. In dieser Zone sollten oft drehende Artikel, Top Seller oder auch
vom Marketing getriebene Artikel hinterlegt werden. Anwendbar ist eine Wegoptimierung fiir KMUs. Durch
eine Wegoptimierung haben Unternehmen schlussendlich die Méglichkeit, den Aufwand von manuellem
Picklistenhandling zu reduzieren und zeitliche Ressourcen zu sparen, indem dem Picker kirzere Wege

angeboten werden und so Personal eingespart werden kann.

" . . o . Anwendun
Umsetzungsmoglichkeit Einsatzmoglichkeiten m| Arwerdbar for KU |

|:| prgndbarf[jr
Wegoptimierung

Einsparungspotential
Lageroptimierung M| Aufwand reduzieren |

m | Zeitliche Ressourcen |
Fast Picking Area m | Finanzielle Ressourcen |

B Proprietdre Losung Losung fur Retailer

Abbildung 46: Ergebnis Wegoptimierung und Kommissionierung, Quelle: Eigene Darstellung.
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11 HANDLUNGSEMPFEHLUNG FUR DIE BLUE TOMATO GMBH

Durch die Digitalisierung sind Unternehmen heutzutage verpflichtet, sich mit neuen Technologien zu
beschéaftigen, um den Kunden immer das beste Einkaufserlebnis bieten zu kdénnen. Wenn sich
Unternehmen nicht damit beschéftigen, werden sie relativ schnell den Marktplatz und die dazugehdérigen
Kunden verlieren.

Die Meinung der Experten war, dass die Technologie der Kinstlichen Intelligenz ausgereift und einsetzbar
ist. Natirlich wird sie sich in den kommenden Jahren noch weiterentwickeln. Fir Unternehmen ist es
schlussendlich wichtig, sich mit neuen Technologien zu beschéaftigen und bestimmte Use Cases zu
formulieren, mit deren Hilfe man bestimmen kann, wie man das Kundenerlebnis durch neue Technologien

verbessern oder auch Kosten minimieren kann.

Da die Blue Tomato GmbH zu den KMUs gehdrt, wirden 90% der Experten sagen, dass eine Umsetzung
mittels Drittanbieter notig ware, da KMUs meist keine Ressourcen fir solche Themen besitzen, aul3er, das
Unternehmen moéchte die Technologie der Kinstlichen Intelligenz als Strategie sehen und selbst Wissen
und Ressourcen in diesem Bereich aufbauen. Dies kommt ganz auf die zukinftige
Unternehmensausrichtung an. Kleinere Use Cases, wie zum Beispiel eine Realisierung einer Fast-Picking-

Zone, kdnnte man selbst entwickeln.

Wenn Blue Tomato eine proprietare Losung realisieren mdchte, wirde ich empfehlen, eine Fast-Picking-
Zone in der Logistik zu erstellen und einen Algorithmus berechnen zu lassen, der bestimmt, welche Artikel
die Top-Seller oder -Dreher sind. Des Weiteren sollte dem Algorithmus auch die Marketinginformationen
zugespielt werden, um zukinftige Aktionen oder auch Sale-Kampagnen mitbertcksichtigen zu kénnen. Der
Vorteil einer solchen Fast-Picking-Zone ist, dass die bestellten Artikel viel schneller an die Kunden versandt
werden kdénnen und somit die Basis flir Same-Day-Delivery zu legen.

Wenn Blue Tomato eine Kiinstliche-Intelligenz-Lésung flr Retailer realisieren méchte, wirde ich
empfehlen, nach dem Trend der Digitalisierung, jeden Kunden individuell anzusprechen. Wenn ich nun als
Kunde bei Blue Tomato nur Schuhe kaufe, mdchte ich auch nur den Newsletter bekommen, in dem Schuhe
vorgestellt oder auch rabattiert werden. Dadurch hat man die Mdglichkeit, die Bedurfnisse des Kunden
Besser befriedigen zu kénnen als mit Aussendungen, die fir den Kunden irrelevant sind. Auf diese Art kann
kann man es auch schaffen, Cross Selling zu betreiben. Wenn ein Kunde ein Snowboard kauft, kann man
diesem ein ergédnzendes Produkt, wie zum Beispiel einen Snowboardschuh oder auch eine
Snowboardbindung, anbieten.

Eine weitere Moglichkeit ware, eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung zu realisieren, da
man in diesem Use Case ein sehr hohes Einsparungspotential realisieren kann. Man kénnte in jedem Land,
in dem Blue Tomato einen stationdren Store betreibt, einen Logistik-Hub betreiben, indem alle Retouren
konsolidiert werden. Hier kann ein Algorithmus entscheiden, ob eine Wiederverkaufsfrequenz in dem Land

mdglich ist. Dabei gibt es drei Méglichkeiten:
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1. Das retournierte Produkt hat eine sehr hohe Wahrscheinlichkeit, in dem Land wiederverkauft zu
werden. Somit muss das Produkt von dem Logistik-Hub an den jeweiligen Store geschickt werden.

2. Das retournierte Produkt hat eine mittlere Wahrscheinlichkeit, in dem Land wiederverkauft zu
werden. Dies bedeutet, dass man das Produkt noch auf Lager behélt und am nachsten Tag den
Algorithmus nochmals neu berechnen lasst.

3. Das retournierte Produkt hat eine geringe Wahrscheinlichkeit, in dem Land wiederverkauft zu

werden. Dies bedeutet, dass das Produkt zuriick in die Hauptlogistik versandt wird.

Durch diese Logistik-Hubs hat man als Unternehmen nun den Vorteil, viel schneller auf die Bedirfnisse

des Kunden zu reagieren. Somit kann die Lieferzeit fir den Kunden drastisch reduziert werden.

Es gibt im Retourenmanagement jede Menge Mdglichkeiten, um die Retourenquote zu verringern.
Beispielsweise kann man einen Feedback-Kanal von den Retouren bis hin zur Website zu erstellen, um
den Kunden auf der Website schon mitteilen zu kénnen, ob ein T-Shirt gréRer oder auch kleiner ausfallt.
Eine weitere Mdéglichkeit wéare eine visuelle Anprobe, welche man mittels Augmented Reality realisieren
kénnte, um sich vom Wettbewerb differenzieren zu kénnen. Man kénnte auch einen Schritt weiter gehen
und aus den historischen Daten, Verkdufen wie auch Retouren lernen, welche GrolRe am

wahrscheinlichsten ist.

Generell mochte ich Blue Tomato vom Thema Dynamic Pricing abraten, da die Kaufergruppe von Blue
Tomato hochwertige Marken und nicht das billigste Produkt kauft. Man kann es aber auf eine andere Art
einsetzen, wie zum Beispiel bei einem Dynamic Bundling. Hier kann man dem Kunden durch den Kauf von

Bundles spezielle Rabatte anbieten, um ein Cross Selling schaffen zu kénnen.

Zu guter Letzt mochte ich erwahnen, falls kein dieser Use Cases Anwendung finden sollte, mdchte ich
empfehlen einen Use Case in einer bestimmten Abteilung zu formulieren, wie in Abschnitt 2.3.1
beschrieben. Ein wichtiger Teil der Bildung des Use Cases ist das Technologieportfolio nach Pfeiffer. In
diesem Technologieportfolio wird die Ressourcenstéarke und die Technologieattraktivitat gegentbergestellt,
um herauszufinden, ob eine bestimmte Technologie im Unternehmen umgesetzt werden sollte. Ist dies
abgeschlossen, wirde ich eine SWOT-Analyse empfehlen, um mogliche Strategien zu bilden. Des
Weiteren sollte ab Anfang an die IT-Abteilung miteingebunden werden, um eine passende Infrastruktur
anbieten zu kénnen. Am Schluss dieses Prozesses muss eine Risikobewertung durchgefihrt werden, um

mdgliche Risiken zu identifizieren.

93



Literaturverzeichnis

LITERATURVERZEICHNIS

Gedruckte Werke

Bearing Point GmbH (Hrsg.) (2017): Mensch & Maschine im Kundenservice: Traumpaar statt Konkurrenz!
Automatisiert, proaktiv und personlich: Der richtige Mix fur den Kundenservice der Zukunft!, ohne

Verlagsangaben

Bottcher, Bjorn; Velten, Carlo; Schwalm, Anne-Lena (2018): Machine Learning in deutschen

Unternehmen, Crisp Research

Bogner, Alexander; Littig, Beate; Menz, Wolfgang (Hrsg.) (2002): Das Experteninterview — Theorie,

Methode, Anwendung, 1. Auflage, VS Verlag fiir Sozialwissenschaften

Chollet, Francois; Lorenzen, Knut (2018): Deep Learning mit Python und Keras, 1. Auflage, MITP
Ertel, Wolfgang (2016): Grundkurs Kunstliche Intelligenz: eine praxisorientierte Einfihrung, 4. Auflage,

Springer Vieweg, Wiesbaden

Cunningham, Douglas; Hofstedt, Petra; Meer, Klaus; Schmitt, Ingo (Hrsg.): INFORMATIK 2015, Ges. fir

Informatik, Bonn
Davendra, Donald (2010): Traveling Salesman Problem, Theory and Applications, InTech, Rijeka

Géron, Aurélien (2018): Praxiseinstieg Machine Learning mit Scikit-Learn und TensorFlow - Konzepte,

Tools und Techniken fiur intelligente Systeme, 1. Auflage, O'Reilly, Heidelberg

Glaser, Jochen; Laudel, Grit (2009): Experteninterviews und qualitative Inhaltsanalyse — als Instrumente

rekonstruierender Untersuchungen, 3. Auflage, GWV Facherlage GmbH, Wiesbaden

GlaR, Reiner (2018): Kinstliche Intelligenz im Handel 2 — Anwendungen, essentials, 1. Auflage, Springer

Fachmedien Wiesbaden

Hope, Tom; Resheff, Yehezkel S.; Lieder, Itay (2018): Einfuhrung in TensorFlow: Deep-Learning-

Systeme programmieren, trainieren, skalieren und deployen, 1. Auflage, O'Reilly, Heidelberg
Reder, Bernd (2018): Studie Machine Learning / Deep Learning 2018, IDG Research Services

Simon, Hermann; FalB3nacht, Martin (2016): Preismanagement — Strategie — Analyse — Entscheidung —

Umsetzung, 4. Auflage, Springer Gabler, Wiesbaden

Smolinski, Remigiusz; Gerdes, Moritz; Siejka, Martin; Bodek, Mariusz C. (2017): Innovationen und

Innovationsmanagement in der Finanzbranche, Springer Gabler, Wiesbaden
SSI Schéfer (Hrsg.) (2018): Kinstliche Intelligenz in der Logistik, ohne Verlagsangaben

Vahs, Dietmar; Brem, Alexander (2015): Innovationsmanagement — VVon der Idee bis zur erfolgreichen

Vermarktung, 5. Auflage, Schéffer-Poeschel Verlag, Stuttgart

94



Literaturverzeichnis

Online-Quellen

AK Wien (2015): Dynamic Pricing Studie,
https://wien.arbeiterkammer.at/service/studien/Konsument/Dynamic_Pricing_2015.pdf
[Stand: 01.06.2019]

Aunkofer, Benjamin (2017): Uberwachtes vs uniiberwachtes maschinelles Lernen,
https://data-science-blog.com/blog/2017/07/02/uberwachtes-vs-unuberwachtes-maschinelles-lernen/
[Stand: 08.05.2019]

Bauer, Harald; Breunig, Matthias; Richter, Gerard, Wee, Dominik; Willenweber, Jan; Klein, Heinz (2018):
Smartening up with Artificial Intelligence (Al) — What’s in it for Germany and its Industrial Sector?,
https://lwww.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Industries/Semiconductors/Our%20Insights/Smartening%?2
Oup%20with%20artificial%20intelligence/Smartening-up-with-artificial-intelligence.ashx

[Stand: 29.04.2019]

Baker, Dyland (2018): How Growth Street built its business intelligence stack,
https://medium.com/@growthstreet/how-growth-street-built-its-business-intelligence-stack-e0fcba7d 772
[Stand: 04.06.2019]

Blue Tomato GmbH (Hrsg.) (2019), Uber Blue Tomato,
https://www.blue-tomato.com/de-AT/info/Ueber+Blue+Tomato-0000010N/
[Stand 02.09.2019]

Blue Yonder (Hrsg.) (2018): Replenishment and Price Optimization at OTTO,
https://[da.com/-/media/jda/knowledge-center/case-studies/by_case_study_otto_en.ashx
[Stand: 28.04.2019]

E-Tailment (Hrsg.) (2018): Fraugster — mit kiinstlicher Intelligenz gegen kriminelle Energie,
https://etailment.de/news/start-ups/Fraugster-Security-Betrug-KI-21832
[Stand: 29.04.2019]

Freno, Antonino (2016): Feature Extraction: Science or Engineering?,
https://jobs.zalando.com/tech/blog/feature-extraction-science-or-engineering/
[Stand: 28.04.2019]

FRISS B.V. (2017), Customer Story Reaal,
http://knowledge.friss.eu/hubfs/Customer_Stories/Customer_Story Reaal DE.pdf?utm_campaign=Custo
mer%20Stories&utm_source=hs_automation&utm_medium=email&utm_content=38349163&_hsenc=p2A
Nqtz-9dfrOlyfif2kyL1jee6EvVOcM9YJs_fx0z-IEyj7NQriAKBFHolUDbEkrB8-j_5BJPF-
301dN2QUyx2QsRT9fvp8ILWsHtvohLefzZRpV75CYPPZ90&_ hsmi=38349163

[Stand: 28.04.2019]

Gartner, Markus (2018): Kunstliche Intelligenz und Fitting Models: So kdmpft Zalando gegen Retouren,
https://www.onlinehaendler-news.de/online-handel/haendler/32712-zalando-kuenstliche-intelligenz-fitting-
models-gegen-retouren

[Stand: 04.05.2019]

95


https://wien.arbeiterkammer.at/service/studien/Konsument/Dynamic_Pricing_2015.pdf
https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Industries/Semiconductors/Our%20Insights/Smartening%20up%20with%20artificial%20intelligence/Smartening-up-with-artificial-intelligence.ashx
https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Industries/Semiconductors/Our%20Insights/Smartening%20up%20with%20artificial%20intelligence/Smartening-up-with-artificial-intelligence.ashx
https://www.blue-tomato.com/de-AT/info/Ueber+Blue+Tomato-0000010N/
https://jda.com/-/media/jda/knowledge-center/case-studies/by_case_study_otto_en.ashx
https://etailment.de/news/start-ups/Fraugster-Security-Betrug-KI-21832
https://jobs.zalando.com/tech/blog/feature-extraction-science-or-engineering/
http://knowledge.friss.eu/hubfs/Customer_Stories/Customer_Story_Reaal_DE.pdf?utm_campaign=Customer%20Stories&utm_source=hs_automation&utm_medium=email&utm_content=38349163&_hsenc=p2ANqtz-9dfrOlyfif2kyL1jee6EvVOcM9YJs_fx0z-IEyj7NQriAKBFHolUDbEkrB8-j_5BJPF-3O1dN2QUyx2QsRT9fvp8ILWsHtvohLefzRpV75CYPPZ90&_hsmi=38349163
http://knowledge.friss.eu/hubfs/Customer_Stories/Customer_Story_Reaal_DE.pdf?utm_campaign=Customer%20Stories&utm_source=hs_automation&utm_medium=email&utm_content=38349163&_hsenc=p2ANqtz-9dfrOlyfif2kyL1jee6EvVOcM9YJs_fx0z-IEyj7NQriAKBFHolUDbEkrB8-j_5BJPF-3O1dN2QUyx2QsRT9fvp8ILWsHtvohLefzRpV75CYPPZ90&_hsmi=38349163
http://knowledge.friss.eu/hubfs/Customer_Stories/Customer_Story_Reaal_DE.pdf?utm_campaign=Customer%20Stories&utm_source=hs_automation&utm_medium=email&utm_content=38349163&_hsenc=p2ANqtz-9dfrOlyfif2kyL1jee6EvVOcM9YJs_fx0z-IEyj7NQriAKBFHolUDbEkrB8-j_5BJPF-3O1dN2QUyx2QsRT9fvp8ILWsHtvohLefzRpV75CYPPZ90&_hsmi=38349163
http://knowledge.friss.eu/hubfs/Customer_Stories/Customer_Story_Reaal_DE.pdf?utm_campaign=Customer%20Stories&utm_source=hs_automation&utm_medium=email&utm_content=38349163&_hsenc=p2ANqtz-9dfrOlyfif2kyL1jee6EvVOcM9YJs_fx0z-IEyj7NQriAKBFHolUDbEkrB8-j_5BJPF-3O1dN2QUyx2QsRT9fvp8ILWsHtvohLefzRpV75CYPPZ90&_hsmi=38349163
https://www.onlinehaendler-news.de/online-handel/haendler/32712-zalando-kuenstliche-intelligenz-fitting-models-gegen-retouren
https://www.onlinehaendler-news.de/online-handel/haendler/32712-zalando-kuenstliche-intelligenz-fitting-models-gegen-retouren

Literaturverzeichnis

Gill, Jagreet Kaur (2018): Automatic Log Analysis using Deep Learning and Al for Microservices,
https://lwww.xenonstack.com/blog/log-analytics-deep-machine-learning/
[Stand: 06.04.2019]

Gitau, Catherine (2018): What is Machine Learning’s role in Dynamic Pricing?
http://categitau.com/dynamic-pricing/,
[Stand: 01.06.2019]

Grabner, Mario (2017): Was ist NLP,
https://www.mynlp.at/was-ist-nlp/
[Stand: 07.04.2019]

Kern, Sabine; Neumayer, Ingo (2017): Kinstliche Intelligenz,
http://www.planet-wissen.de/technik/computer_und_roboter/kuenstliche_intelligenz/index.htmi
[Stand: 26.03.2019]

Lane, Alex (2016): How dynamic pricing is revolutionizing retail,
https://channels.theinnovationenterprise.com/articles/how-dynamic-pricing-is-revolutionizing-retail
[Stand: 15.04.2019]

Lemke, Christian (2019): Einfach erklart, so funktioniert reinforcement learning,
https://www.alexanderthamm.com/de/artikel/einfach-erklaert-so-funktioniert-reinforcement-learning/
[Stand: 08.05.2019]

Litzel, Nico (2016): Was ist Business Intelligence — BI?,
https://www.bigdata-insider.de/was-ist-business-intelligence-bi-a-563185/
[Stand: 15.04.2019]

Luber, Stefan; Litzel, Nico (2017): Was ist Cognitive Computing?
https://lwww.bigdata-insider.de/was-ist-cognitive-computing-a-641356/
[Stand: 07.04.2019]

Luber, Stefan; Litzel, Nico (2018): Was ist Prescriptive Computing?
https://www.bigdata-insider.de/was-ist-prescriptive-analytics-a-675521/
[Stand: 04.06.2019]

Matzer, Michael; Litzel, Nico (2018): Das Problem des Handlungsreisenden uns seine praktischen
Anwendungen,
https://lwww.bigdata-insider.de/das-problem-des-handlungsreisenden-und-seine-praktischen-
anwendungen-a-715450/

[Stand: 08.05.2019]

Mauerer, Jurgen (2017): Was ist was bei Predictive Analytics,
https://lwww.computerwoche.de/a/was-ist-was-bei-predictive-analytics,3098583
[Stand: 04.06.2019]

Nelson, Paul (2018): Betrugserkennung tber Big Data,
https://lwww.searchtechnologies.com/de/blog/big-data-betrugserkennung
[Stand: 26.05.2019]

96


https://www.xenonstack.com/blog/log-analytics-deep-machine-learning/
http://categitau.com/dynamic-pricing/
https://www.mynlp.at/was-ist-nlp/
https://channels.theinnovationenterprise.com/articles/how-dynamic-pricing-is-revolutionizing-retail
https://www.bigdata-insider.de/was-ist-business-intelligence-bi-a-563185/
https://www.bigdata-insider.de/was-ist-cognitive-computing-a-641356/
https://www.bigdata-insider.de/das-problem-des-handlungsreisenden-und-seine-praktischen-anwendungen-a-715450/
https://www.bigdata-insider.de/das-problem-des-handlungsreisenden-und-seine-praktischen-anwendungen-a-715450/
https://www.computerwoche.de/a/was-ist-was-bei-predictive-analytics,3098583
https://www.searchtechnologies.com/de/blog/big-data-betrugserkennung

Literaturverzeichnis

Nichols, Megan Ray (2018): Amazon Wants to Use Predictive Analytics to Offer Anticipatory Shipping,
https://lwww.smartdatacollective.com/amazon-wants-predictive-analytics-offer-anticipatory-shipping/
[Stand: 03.06.2019]

Maderner, Walter (2018): Anwendungen von Kl in der Supply Chain, Forecasting und
Beschaffungsmanagement,

https://blog.gci-management.com/ki-supply-chain

[Stand: 28.04.2019]

Méohring, Michael (2015): Retourenvermeidung im E-Commerce — Bid Data und In-Memory helfen weiter,
https://blog.gci-management.com/ki-supply-chain
[Stand: 04.05.2019]

Otto Group (2018): Risk Ident,
https://www.ottogroup.com/en/die-otto-group/konzernfirmen/Risk-ldent.php
[Stand: 26.05.2019]

Peterelt, Dieter (2016): Was ist eigentlich der Unterschied zwischen Al, Machine Learning, Deep Learning
und Natural Language Processing?,

http://t3n.de/news/ai-machine-learning-nlp-deep-learning-776907/

[Stand: 26.03.2019]

Schirber, Michael (2018): Traveling Salesman Problem,
https://physics.aps.org/synopsis-for/10.1103/PhysRevA.95.032323
[Stand: 04.05.2019]

Schlosser, Rainer; Boissier, Martin; Schober, Andre; Uflacker, Matthias (2016), How To Survive Dynamic
Pricing Competition in E-commerce,
https://lwww.researchgate.net/profile/Martin_Boissier/publication/305816186_How_to_Survive_Dynamic_
Pricing_Competition_in_E-commerce/links/57a8831608aef20758cb500b/How-to-Survive-Dynamic-
Pricing-Competition-in-E-commerce.pdf

[Stand: 31.05.2019]

Schonschek, Oliver (2018): KI-Dienste helfen bei der Betrugserkennung,
https://www.capgemini.com/de-de/news/kuenstliche-intelligenz-sorgt-fuer-mehr-jobs-und-steigende-
umsaetze/

[Stand: 29.04.2019]

Schreiber, Achim (2017): Neue Studie von Capgemini: Viele Unternehmen setzen bei Kinstlicher
Intelligenz auf komplexe Anwendungsfalle und vergeben dadurch Chancen,
https://www.capgemini.com/de-de/news/kuenstliche-intelligenz-sorgt-fuer-mehr-jobs-und-steigende-
umsaetze/

[Stand: 06.04.2019]

Seward, Calvin (2015): Optimizing Warehouse Operations with Machine Learning GPUs,
https://devblogs.nvidia.com/optimizing-warehouse-operations-machine-learning-gpus/
[Stand: 29.05.2019]

97


https://blog.gci-management.com/ki-supply-chain
https://blog.gci-management.com/ki-supply-chain
https://www.ottogroup.com/en/die-otto-group/konzernfirmen/Risk-Ident.php
https://physics.aps.org/synopsis-for/10.1103/PhysRevA.95.032323
https://www.researchgate.net/profile/Martin_Boissier/publication/305816186_How_to_Survive_Dynamic_Pricing_Competition_in_E-commerce/links/57a8831608aef20758cb500b/How-to-Survive-Dynamic-Pricing-Competition-in-E-commerce.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Martin_Boissier/publication/305816186_How_to_Survive_Dynamic_Pricing_Competition_in_E-commerce/links/57a8831608aef20758cb500b/How-to-Survive-Dynamic-Pricing-Competition-in-E-commerce.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Martin_Boissier/publication/305816186_How_to_Survive_Dynamic_Pricing_Competition_in_E-commerce/links/57a8831608aef20758cb500b/How-to-Survive-Dynamic-Pricing-Competition-in-E-commerce.pdf
https://www.capgemini.com/de-de/news/kuenstliche-intelligenz-sorgt-fuer-mehr-jobs-und-steigende-umsaetze/
https://www.capgemini.com/de-de/news/kuenstliche-intelligenz-sorgt-fuer-mehr-jobs-und-steigende-umsaetze/
https://www.capgemini.com/de-de/news/kuenstliche-intelligenz-sorgt-fuer-mehr-jobs-und-steigende-umsaetze/
https://www.capgemini.com/de-de/news/kuenstliche-intelligenz-sorgt-fuer-mehr-jobs-und-steigende-umsaetze/
https://devblogs.nvidia.com/optimizing-warehouse-operations-machine-learning-gpus/

Literaturverzeichnis

Sommerhauser, Lea (2016): Neuronale Netze in der Logistik — Kurze Laufwege fiir Zalando-Mitarbeiter,

https://lwww.it-zoom.de/it-director/e/kurze-laufwege-fuer-zalando-mitarbeiter-13549/
[Stand: 28.05.2019]

Statista GmbH (2018): Anteil der Retouren bei Online-Kaufen in ausgewahlten Landern,
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/652514/umfrage/anteil-der-retouren-bei-online-kaeufen-in-
ausgewaehlten-laendern-europas/

[Stand: 04.05.2019]

Statista GmbH (2018): Retouren nach Produktkategorien,
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/655805/umfrage/retoure-online-bestellter-ware-nach-
produktkategorien/

[Stand: 04.05.2019]

Statista GmbH (2018): Griinde flr Retouren,
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/4423/umfrage/gruende-fuer-retouren-in-online-shops/
[Stand: 04.05.2019]

Ulanoff, Lance (2014): Amazon Knows What You Want Before You Buy It,
https://mashable.com/2014/01/21/amazon-anticipatory-shipping-patent/?europe=true#cKEtJ7kN9igV
[Stand: 29.04.2019]

Wolf, Katrin (2017): Kunstliche Intelligenz — Von der Nischentechnologie zum Hype,
https://prudsys.de/kuenstliche-intelligenz-von-der-nischentechnologie-zum-hype/
[Stand: 15.04.2019]

98


https://www.it-zoom.de/it-director/e/kurze-laufwege-fuer-zalando-mitarbeiter-13549/
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/652514/umfrage/anteil-der-retouren-bei-online-kaeufen-in-ausgewaehlten-laendern-europas/
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/652514/umfrage/anteil-der-retouren-bei-online-kaeufen-in-ausgewaehlten-laendern-europas/
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/655805/umfrage/retoure-online-bestellter-ware-nach-produktkategorien/
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/655805/umfrage/retoure-online-bestellter-ware-nach-produktkategorien/
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/4423/umfrage/gruende-fuer-retouren-in-online-shops/
https://mashable.com/2014/01/21/amazon-anticipatory-shipping-patent/?europe=true#cKEtJ7kN9iqV
https://prudsys.de/kuenstliche-intelligenz-von-der-nischentechnologie-zum-hype/

Abbildungsverzeichnis

ABBILDUNGSVERZEICHNIS

Abbildung 1: Theoretischer Bezugsrahmen, Quelle: Eigene Darstellung. .......cccccveeeiiviiiieeeee e, 2
Abbildung 2: Praktischer Bezugsrahmen, Quelle: Eigene Darstellung. ........cccoovveveeiiiiiiiieneee e 3
Abbildung 3: Prozess des Business Intelligence, Quelle: Litzel (2016), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019]. 4

Abbildung 4: Business Intelligence Infrastructure, Quelle: Baker (2018), Onlinequelle [Stand: 04.06.2019].

...................................................................................................................................................................... 5
Abbildung 5: Kinstliche Intelligenz, Machine Learning, Deep Learning, Quelle: Chollet/Lorenzen (2018),

S T PP 5
Abbildung 6: Machine-Learning-Programmierparadigma, Quelle: Chollet/Lorenzen (2018), S. 4............... 7
Abbildung 7: Ansatz von Machine Learning, Quelle: Géron (2018), S. 4. ....cccveeeeeeeiiiiiiiee e 7
Abbildung 8: Unterschied simples und Deep Learning Neuronales, Quelle: Gill (2019), Onlinequelle
S22 Lo B LG 207520 L ) RSP RSTPRP 9
Abbildung 9: lllustration einer Bildklassifikation mit einem Deep-Learning-Netz, Quelle:
Hope/Resheff/Lieder (2018), S. 2. ... ittt sttt e e e ettt e s e bt e e e e nnbae e e e nnenas 9
Abbildung 10: Unterschied Machine Learning und Deep Learning, Quelle: Gill (2019), Onlinequelle

5] 2= o B0 L0 20 K ] SRR 10
Abbildung 11: Verteilung der Umsetzungsmaoglichkeiten von Kl-Projekten, Quelle: Bottcher/ Velten/
SCAWAIM (2018), S. 27 . eteiie ittt ettt ettt e e st e e e sttt e e e sttt e e e abe et e e abe e e e e anbaeeeesnbbeeeeanteeeeesnbeeeeesntaeeeeanes 12
Abbildung 12: Lésungen fur Kinstliche Intelligenz, Quelle: Bottcher/ Velten/ Schwalm (2018), S. 40...... 12
Abbildung 13: Vorgehen der spezifischen Use Case Bildung, Quelle: Eigene Darstellung....................... 14
Abbildung 14: Beispiel Potentialanalyse je Use Case, Quelle: Eigene Darstellung. .......ccccccevveeeviiininnnnnn. 16
Abbildung 15: Machine Learning Use Cases, Quelle: Bottcher/ Velten/ Schwalm (2018), S. 52. ............. 17
Abbildung 16: Einflussfaktoren Preis, Quelle: GIAR (2018), S. 10. ....cvvviiiiiiiiiiiiiieiiieeerereeeeererereeeeeeeeerenenane. 18
Abbildung 17: Anteil der Retouren bei Online-Kaufen in ausgewahlten Landern, Quelle: Statista GmbH
(2018), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019]. ... 22
Abbildung 18: Retouren nach Produktkategorien, Quelle: Statista GmbH (2018), Onlinequelle [Stand:
L0701 T2 0 | SO PRRTP 22

Abbildung 19: Grunde fur Retouren, Quelle: Statista GmbH (2018), Onlinequelle [Stand: 04.05.2019]. .. 23
Abbildung 20: Regalverteilung in einem Lager, Quelle: SSI Schéafer Hrsg. (2018), S. 14. ...cccceevvvvvvvnennn. 27
Abbildung 21: Traveling-Salesman-Problem, Quelle: Schirber (2017), Onlinequelle [Stand: 08.05.2019].28

Abbildung 22: Datenmodell von Dynamic Pricing, Quelle: Schlosser u.a. (2016), Onlinequelle [Stand:
O3 OS2 0 K S T OO TSP OPPTOPRON 30

99



Abbildungsverzeichnis

Abbildung 23:

Zwei-Phasen-Prozess einer datengetriebenen Preisstrategie, Quelle: Schlosser u.a.

(2016), Onlinequelle [Stand: 31.05.2019] S. 2. ... ciiiiiiee e r e e e e s st rr e e e e e s e ssnteaeeaeeeesaannne 31

Abbildung 24:

01.06.2019]...

Abbildung 25:

Abbildung 26:

Dynamic Pricing mittels Machine Learning, Quelle: Gitau (2018), Onlinequelle [Stand:

Replenishment-Steuerung mit Ki, Quelle: GIaR (2018), S. 4......cocciveeeeeeee e 33

Strukturiere & unstrukturierte Daten zur Entscheidungsfindung, Quelle: Vgl. Cunningham

U.8. (2015), S. 888.....ooevieeeeceeeeeeeeeeee ettt n ettt 35
Abbildung 27: Feature Extraction, Quelle: Freno (2016), Onlinequelle [Stand: 15.05.2019]...........ccccu..... 37
Abbildung 28: Big Data Architektur, Quelle: Nelson (2018), Onlinequelle [Stand: 26.05.2019]. ............... 38
Abbildung 29: S-Form-Routing-Heuristik und OCaPi-Algorithmus, Quelle: Seward (2015), Onlinequelle

[SEANA: 29.05.2010]. ..ot ee et et e ettt e e e et et et et et et en st e et et et n et ettt eneeen 41
Abbildung 30: OCaPi-Algorithmus, Quelle: Seward (2015), Onlinequelle [Stand: 29.05.2019]................. 41
Abbildung 31: Potentialanalyse Dynamic Pricing, Quelle: Eigene Darstellung. .............cevvevevvveveveveeevnnnnnns 43
Abbildung 32: Potentialanalyse Bestandssteuerung und Bedarfsplanung, Quelle: Eigene Darstellung. .. 44
Abbildung 33: Potentialanalyse Retourenmanagement, Quelle: Eigene Darstellung. .........ccccceeviviveennnen. 45
Abbildung 34: Potentialanalyse Betrugspravention, Quelle: Eigene Darstellung...........ccccvveveveeeiiiiiinnnenn. 46
Abbildung 35: Potentialanalyse Wegoptimierung und Kommissionierung, Quelle: Eigene Darstellung.... 47
Abbildung 36: Prinzip der qualitativen Inhaltsanalyse, Quelle: Glaser/Laudel (2009), S.200.................... 51
Abbildung 37: Potentialanalyse Dynamic Pricing, Quelle: Eigene Darstellung. .............cevvvveeeveveveeeeernnennns 82
Abbildung 38: Potentialanalyse Bestandssteuerung und Bedarfsplanung, Quelle: Eigene Darstellung. .. 83
Abbildung 39: Potentialanalyse Retourenmanagement, Quelle: Eigene Darstellung. ..........cccccoovvieernnnen. 84
Abbildung 40: Potentialanalyse Betrugspravention, Quelle: Eigene Darstellung...........ccccoveeeveeeiiiiiinnnnnn. 85
Abbildung 41: Potentialanalyse Wegoptimierung und Kommissionierung, Quelle: Eigene Darstellung.... 86
Abbildung 42: Ergebnis Dynamic Pricing, Quelle: Eigene Darstellung. ........ccccovvieeeiniiie e 87
Abbildung 43: Ergebnis Bestandssteuerung, Quelle: Eigene Darstellung. ...........cuvvvevvviiveeveeeieeeiiieieiennnnnns 88
Abbildung 44: Ergebnis Retourenmanagement, Quelle: Eigene Darstellung. .............cevveveveveveeeeeeevenenennnns 89
Abbildung 45: Ergebnis Betrugsprévention, Quelle: Eigene Darstellung. .........cceeeeeiiiiiiiiiieeeeniiiiee, 90
Abbildung 46: Ergebnis Wegoptimierung und Kommissionierung, Quelle: Eigene Darstellung. ............... 91

100



Tabellenverzeichnis

TABELLENVERZEICHNIS

Tabelle 1: Kriterien zur Bildung vom Use-Case, Quelle: Eigene Darstellung. .......ccccccoevevvviveeeeeeiiiiinnnnnn. 15
Tabelle 2: Datenquellen, Quelle: Vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 885. .......cccciviieeeeeiiiiiiieeee e 35
Tabelle 3: Analysetools zur Datenverarbeitung, Quelle: Vgl. Cunningham u.a. (2015), S. 889. ............... 36
Tabelle 4: Experten, Quelle: Eigene Darstellung. ........c..euoiiiiioiiiieeiie e 54
Tabelle 5: Beispielhafte Auswertung nach Mayring, Quelle: Eigene Darstellung. ..........cccooecvveiniiieennnnnn. 62

101



Anhangsverzeichnis

ANHANGSVERZEICHNIS

A. Reduzierte EXPErENINIEIVIEWS ........c.uuuiiiiieeeiiiiiiieeeeee e e sssistereeeaeesssstateeereaesssassstaeeeaeessaansssseeeeaaesssans 103
1) Use Case Unabhangige Fragen........c..uueiiie it e e e e e e e e s anranee s 103
2) DYNAMIC PHICING ...ttt ettt e bt e e e et e e e aab et e e e nabr e e e e anbe e e e enneas 107
3) Bestandssteuerung und BedarfSPIanUNQ ..........ooceeiiiiiiiioiiiiee et 112
4) REtOUrENMANAGEMENT ... ..ttt e e e e s s et e e e e e e s serrr e es 117
5) 0o L] o] 2= AV T 011 [o] o [ OO PSP PP PP PPPPP T 122
6) Wegoptimierung und KOMMISSIONIEIUNG .......uuviiiieiiiiiiiiiieee e e e s e cciaeee e e e e e s s snnraeee e e e e e s snnnraneeeeeeeas 124

B. Transkripte der EXPEerteniNtEIVIEWS ..........ueeeieeeiiiiiiriiieee e e s s siteree e e e e e s s ssatrae e e e e e e s e snnntraeeeeeeesassnrnnneeeees 130
7 11 — EHI Retail INStitute GMBH...........oiiiiriiee e e e 130
8) 12 — IT Consultant, Softwareentwickler & TraiNer ..........ccccvvierieei i 139
9) 13 — Blue TOMALO GIMDH ...t et e e 150
10) 14 — AIFOra GIMDH ...ttt e e 159
11) I5 — REMIIA GIMIBH ..ot e e e 162
12) [l I =TT £ =] T PP PP PRP PR PPPTP 164
13) A €T o (= To 1101 1Y 7= T €T 0 1] o] O PPPPPPRS 167
14) E T |2 Y PR STPRP 169
15) L T o= 0T 1T o o PP PPPPPRt 171
16) 110 — Arbor Management Consulting GMDH ...........oviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeereeenenes 173
17) 111 — Patagona GMDH ..o 176
18) 112 — KI EXperte & IT CONSUIANT ......cooiiiieiiiiii ettt 178
19) 113 — Asimovero.ai — KI UNternehmensbherater ... 185
20) A TS IS Tod -1 =T PSRRI 192
21) (RS =Y (W 1= T o] = 100 €] 1 2] o I PPPPPPPRS 197
22) 116 — Internetstores Group GMBDH ...........eiiiiiiiiiiiiiiiiieie e eeeeeeeeereeseasasesasereresseesarararene 202
23) 117 — Gebrider WSS GIMBH ........ouiiiiiiiiiiiiiiiiiieeise et seeeeaeasssessasssssssesssssssesssasasesannnes 204

102



Anhangsverzeichnis

A. Reduzierte Experteninterviews

1) Use Case unabhangige Fragen

Reduktion I1:

Unternehmen sollen auf den Zug aufspringen

Reduktion 12:

Noch warten, da es wenige Anbieter gibt, wo wirklich Kl arbeitet und da es noch nicht ausgereift ist

Eher in die Predictive & Prescriptive Analytics um Muster erkennen zu kdnnen

Mein Ziel: Reinforcement Learning

Reduktion I3:

Die Technologie ist ausgereift und wird sich noch weiterentwickeln.

Reduktion 14:

Ja, Unternehmen muissen auf jeden Fall den Einsatz von Kl analysieren und sich damit beschéftigen
Reduktion I5:

Ja, ist schon einsatzfahig

Reduktion 16:

Die Technologie ist ausgereift und wird sich in den kommenden Jahren noch weiterentwickeln.

Reduktion 17:

Ja, ist ausgereift. Weitere Entwicklungen wird es auch geben.

Reduktion 18:

Die Technologie Kl ist erst am Anfang, aber wird immer weiterentwickelt.

Reduktion 19:

Kl ist natiirlich schon einsatzbar in vielen verschiedenen Bereichen. Man muss nur als Unternehmen sagen,
welcher Use Case damit umgesetzt werden sollte — aber ich wiirde sagen, dass die Technologie einsatzbereit
ist aber sicher auch noch weiterentwickelt.

Reduktion 110:

Ist noch nicht ausgereift

Reduktion 111:

Nach unserer Meinung nach wird KI immer mehr in das Unternehmen miteinflie3en und Prozesse zu verbessern.
Somit sollte man so frih wie méglich die ersten Erfahrungen damit machen.

Reduktion 112:

Meiner Meinung nach sollte jedes Unternehmen so schnell wie mdglich Kontakt mit KI Anwendungen
bekommen, um die Angst, dass mir jemand die Arbeit wegnimmt, zu nehmen. Mit fast allen Kls kann man sehr
gute Prozesse optimieren und z.B. einen besseren Warenfluss im Unternehmen zu gewéahrleisten. Sehr gute
Einsetzbarkeit hat die KI mit der Predictive Analytics, wo es darum geht, aus historischen Daten in die Zukunft
vorherzusagen, wann welcher Fall eintritt. Sei dies in der Softwareentwicklung oder auch in einer Basis IT.
Reduktion 113:

Wenn Sie es nicht machen, die wird es in fiinf Jahren nicht mehr geben, ganz einfach. Mehr kann ich dazu nicht
sagen.

Reduktion 114:
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Die Bedarfsplanung ist im Handel eines der wichtigsten Dinge, die man mit KI abwickeln kann. eine wichtige
Datenquelle hierzu sind Daten vom Social Media, da, wenn Influencer neues tragen, will dies auf sofort jeder
haben. Dies kann man mit semantischen Analysen umsetzen.

Aber grundsétzlich, wird sich die Technologie noch weiterentwickeln, ist aber schon voll einsatzbereit.
Reduktion 115:

Man sollte die Technologie der Kl schon heutzutage nutzen.

Reduktion 117:

Ist noch nicht ausgereift, wird sich noch weiterentwickeln. Es kann in der Zukunft bestimmt einen grof3en Nutzen
bringen, speziell im Bereich der Lagerlogistik wo die Kl einer Planung oder Kl der Prozesse helfen kann in
Richtung, wie z.B. Forecast in Richtung Personaleinsatzplanung

Reduktion I1:

Je strategischer das Unternehmen - Softwareanbieter

Kleine und mittelre Unternehmen - Mit einem Berater

Reduktion 12:

Schwer Personal zu finden, die so etwas umsetzen kénnen

Somit mit Beratung und Beistand von jemanden, die sich auskennen

Reduktion 13:

Entweder alles Zukaufen oder kleine Anwendungen selbst machen, wie mit Google Tensorflow (Beim selbst
machen, ist das Feature Engineering sehr wichtig, wenn es um die Zusammenarbeit von Daten und Modell geht,
damit das System lernen kann)

Reduktion 14:

Kleine Unternehmen mit externem Partner, wegen fehlenden Know-How und Ressourcen

Grof3e Unternehmen kdnnen es selbst machen

Reduktion 15:

Durch Softwareentwickler, Berater oder selbst

Reduktion 16:

Die meisten Unternehmen wéahlen eine Umsetzung mit Softwarepartner, wenige, setzen solche Projekte selbst
um — wenn sind es eher GroBunternehmen.

Reduktion 17:

Das Einzige, was flr eher kleine Unternehmen Sinn macht, ist eine Umsetzung mit einen Umsetzungspartner.
Reduktion 18:

Grof3e sowie auch kleine Unternehmen sollten KI immer durch Berater oder Firmen umsetzen.

Reduktion 19:

nur uber Berater oder auch Softwareentwickler

Reduktion 110:

Prinzipiell ist das ja eine wirtschaftliche Frage, weil Blue Tomato macht solche Projekte einmal in 10 Jahren,
unser Thema, als Al Berater, ist es permanent sich damit zu beschaftigen. Somit haben wir eine ganz andere
Expertise als ein einzelnes Unternehmen.

Reduktion 111:

Eigentlich nur die Mdglichkeit Giber einen Softwareentwickler

Reduktion 112:

Die meisten Unternehmen werden Kl Projekte nur mit externem Partner oder auch Softwareentwickler umsetzen.
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Reduktion 113:

Je groRer ich als Unternehmen bin, desto wahrscheinlicher ist es, dass es eine Strategie Abteilung gibt. Dann
werde ich wahrscheinlich solche Projekte selbst umsetzen. Je kleiner ich bin, desto mehr Erfahrung benétige ich
von extern.

GroRe Firmen werden sich eben StartUps oder so kaufen, um solche Ressourcen zu bekommen. Die
MittelgroBen schauen an was die GroRen machen. Kleiner Unternehmen missen sich halt beraten lassen und
einen Workshop machen.

Reduktion 114:

Kommt voll und ganz auf die Unternehmen Strategie an, aber speziell, selbst oder man vergibt es extern.
Reduktion 115:

Selbst entwickeln, Consultant, Ldsung von einem Drittanbieter

Reduktion 117:

Entweder intern oder extern vergeben. Man muss halt in Use-Cases denken, um spezielle Bereiche abgrenzen

zu kdénnen und daraus KPlIs finden.

Reduktion I1:

Man sollte eine Bl Abteilung besitzen

Viele Daten bendétigt man

Reduktion 13:

Eher umsetzen, wo keine Kunden miteingebunden sind — also einen abgegrenzten Bereich, damit man immer
einen Fallback hat.

Des Weiteren bendtigt man naturlich viele gute Daten.

Reduktion 14:

Know How ist sehr wichtig

Reduktion 15:

Voraussetzung ist ein funktionierendes ERP System und sehr gute Daten

Reduktion 16:

Man braucht viele Daten.

Reduktion 17:

Ausgehend sollte man einen Use Case haben — wo man ein Defizit hat. Naturlich auch sehr gute Daten und viele
davon.

Reduktion 18:

Kommt auf den Use Case drauf an

Reduktion 19:

Sehr viele Daten

Reduktion 110:

Man bendétigt sehr viele Daten, historische Daten angereichert.

Sehr abhéngig vom einzelnen Use Case

Reduktion 111:

Man benétigt mindestens historische Daten

Reduktion 112:

Eine Voraussetzung ist, dass man sehr viele Daten im Unternehmen haben muss. Am besten auch schon
geclustert und verarbeitet. Wichtig ist auch, dass es sich um gute Daten handelt, welche einerseits auch korrekt

sind und andererseits sich gut mit anderen Daten in Verbindung setzen lassen.
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Reduktion 113:

Viele Daten und gute daten
Reduktion 114:

Sehr viele gute Daten
Reduktion 115:

Es muss Probleme von Kunden |6sen, damit ich eine Kl einsetze.

Reduktion 11:

Grof3e Unternehmen selbst

Kleine Unternehmen mit Unterstiitzung

Reduktion 12:

GrofRRe & mittlere Unternehmen konnen selbst umsetzen

Kleine Unternehmen mit Berater

Reduktion I3:

Ja, es kommt auf die Grof3e drauf an. Kleine Unternehmen eher mit Berater, grof3e selbststandig, wenn man
Ressourcen dafir hat.

Reduktion 14:

Ja naturlich, kleine mit Berater, groRere Unternehmen kénnen sich selbst damit beschéftigen.

Reduktion I5:

Ja natrlich

Reduktion 16:

Ja, auf jeden Fall.

Reduktion 17:

JA — wenn machen so etwas nur gro3e Unternehmen, kleine Unternehmen kaufen alles zu, da sie keine
Ressourcen fir so etwas haben. Nutze Google Tensorflow

Reduktion 18:

Nein, immer durch einen Berater, wenn man das Wissen oder auch die Ressourcen im Unternehmen nicht hat.
Reduktion 19:

Kann man so sagen, kleinere bis mittele sollten es sowieso uber einen Berater umsetzen. Sehr Grol3e
Unternehmen, falls Sie die Ressourcen haben oder auch eigene Kenntnisse aufbauen wollen, sollen Sie sich
selbst Wissen aufbauen und es selbst umsetzen.

Reduktion 110:

Wie gesagt, je nach Use Case, aber sollte grundsétzlich Uber einen Berater umgesetzt werden.

Reduktion 111:

Nein, solche Projekte sollten nur Uber Softwareentwickler umgesetzt werden.

Reduktion 112:

Ahm, wenn man die Frage so stellt, dann ja. Ich gehe davon aus, dass sehr groRe Unternehmen entweder eine
Gemeinschaftsforschung anstreben oder Start-Ups dafur kaufen, um das Wissen in das Unternehmen zu
speisen.

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:
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Eher auf die Unternehmensstrategie
Reduktion 115:

Ja, Consultants sind gut mit Ideen, ansonsten wiirde ich alles selbst entwickeln.

2) Dynamic Pricing

Reduktion I1:

Eher mit Softwareanbieter — also Buy

Kleine Unternehmen mit Berater

Grof3e Unternehmen selbststéndig

Reduktion 12:

Buy

Wichtig ist ein offenes Framework, damit man unabh&ngig vom Anbieter ist, damit man selbst weiterentwickeln
kann

Reduktion I3:

Bei keiner Erfahrung kaufen — also Buy, weil die Lernkurve relativ hoch ist.

Suche nach einem offenen System, um selbst weiterentwickeln zu kdnnen.

Reduktion 14:

Auf jeden Fall Buy, wenn man keine Erfahrung hat.

Man braucht eine gute Datenbasis

Viel Know How — aber grof3e Handler werden dies eher selbst umsetzen

Reduktion 16:

Eher Umsetzung mit einem Softwareunternehmen, Softwareanbieter, um Know How Aufzubauen.

Aber, es kommt ganz auf das Unternehmen drauf an

Reduktion 19:

Buy — also mit Softwareanbieter wegen der nicht vorhandenen Expertise

Reduktion 111:

man Kl Projekte nur Uber einen Softwarepartner umsetzen

Reduktion 112:

Buy — mit Softwareentwickler der Kl Berater

Reduktion 113:

Als Berater mit CEO zusammensetzen und Strategie ausarbeiten — also kleine Unternehmen mit Berater / grol3e
eher Buy

Reduktion 115:

Es kommt je nach Warengruppen darauf an, ob man Dynamic Pricing einsetzen kann. Entweder suchen Kunden

nach Marken und bezahlen daflir, ansonsten suchen Sie nach weil3en Schuhen.

Reduktion 12:
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Viele — es gibt keine Grenzen

Umsatz, Trends, mehr Produkte zu einem Preis anbieten, Saison

Oder — das System selbst erkennen lassen, was es an Daten benétigt (Prescriptive Analytics — Pattern)
Reduktion 13:

Einflussfaktoren kénnen entweder sein, das Gebiet wo man wohnt, mit welchem Geréat, Samsung oder Apple man
kommt. Auch der Kunde ist ein Einflussfaktor. Wichtig ist, einen Preispunkt (Ober- und Untergrenze zu finden)
Auch Trends sind entscheidend.

Oder Dynamisches rabattieren, damit man mehrere Artikel zu einem fixen Preis verkauft.

Reduktion 14:

Wettbewerbsdaten

Andere Daten brauchen eine sehr gute Qualitat

Reduktion 16:

Faktoren wie Zeit, Wettbewerb und kundenspezifische Informationen, Endgerat des Kunden, Standort des Kunden,
Bisheriges Kaufverhalten

Reduktion 19:

Saison, Wettbewerb, Bestellungen, Trends

Reduktion 111:

Unserer Meinung nach kénnen Trends sehr wichtig sein. Oder eine Kl nicht nur fir Dynamic Pricing nutzen, sondern
auch fir dynamisches Rabattieren oder auch fir die erste Preisfindung.

Reduktion 112:

Wettbewerbsdaten, Nachfrage, Saison, Wieviel Stk habe ich in der Logistik, historische Daten, Verkaufsdaten,
Artikelstammdaten — eigentlich soviel wie méglich,

Reduktion 113:

Naturlich Wettbewerbspreise und Verflgbarkeiten

Reduktion 115:

Es kommt ganz drauf an was man verkauft.

Reduktion 11:

Im jetzigen Prozess fehlt die Feedbackschleife

Reduktion 12:

Nein, nicht korrekt

Es fehlt die Reward Funktion von Ende bis zum Anfang oder von Ende zu jedem vorherigen Schritt

Reduktion I3:

Schwer zu sagen, da jeder Kl Algorithmus so funktioniere. Das schwierigste ist auf jeden Fall das Feature
Engineering. Naturlich fehlt aber in diesem Algorithmus die Riickschleife zwischen Ergebnis und Data collection.
Reduktion 19:

Eigentlich funktioniert jeder Algorithmus so um den optimalen Preis zu berechnen. Ich wiirde sagen, dass noch
eine Feedbackschleife fehlt.

Reduktion 111:

Ja, eigentlich sieht jeder Kl Prozess so aus.

Reduktion 112:

Ja naturlich, stimmt doch so. Aber das Problem ist, dass die Reverse Funktion fehlt. Somit wird das Ergebnis

nie zuruckgespielt.
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Reduktion 113:
Anwendungen durch CRISP DM - Feedbackschleifen

Reduktion 11:

Auch stationér — nur mit ESL

Reduktion 12:

Auch im stationaren Handel — sehr schwierig umzusetzen, weil man weniger Daten besitzt
Reduktion 13:

Auch in stationaren Handel, wobei der Arbeitsaufwand sehr hoch ist.

Reduktion 14:

Auch im stationaren Handel, aber man hat die Schwierigkeit von wenigen Daten

Reduktion 16:

Auch im stationdren Handel

Reduktion 19:

Online wie auch offline

Reduktion 111:

Die meisten Shops bieten es im Internet an, da in stationaren Shops der Aufwand sehr hoch ist.
Reduktion 112:

Auch im stationaren Handel, aber nur dann mit ESL. Das Problem ist auch, wie bekomme ich die Preisanderungen
immer Live am POS mit, da misste man sich auch mehrere Gedanken machen.

Reduktion 113:

Beides

Reduktion 115:

Kommt ganz drauf an was man verkauft

Reduktion 11:

Artikel, Verkauf, Wettbewerb, Wetter, Preise, Umsatz, Marge

Reduktion 12:

Umsatz, Marge, Kundenzufriedenheit, Verweildauer, Soziografische Daten

Reduktion 13:

Umsatz und auch Marge

Reduktion 14:

Umsatz, Marge, Bestand — es geht darum, den Bestand zum Ende der Saison verringert und auf null bringt.
Weitere Daten: Artikeldaten, Transaktionsdaten, Verkaufsdaten, Bestandsdaten, Marketing & Promotion Daten,
Artikelstammdaten,

Reduktion 16:

Standortdaten, Wetterdaten, Artikel Daten, Verkaufsdaten, Kaufverhalten des Kunden

Reduktion 19:

Wettbewerbsdaten, Historische Daten, Marktforschungen, wenn es um Kundenverhalten geht um die
Marktperspektive einzunehmen, Buchungen, Bestellungen, Saison

Reduktion 111:
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ProductID, Produktname, Min Preis, Max Preis, Referenzpreis
Reduktion 112:

Umsatz, Bestand und auch die Marge

Reduktion 113:

Umsatz, Marge, Bestand
Reduktion 115:

Umsatz and Marge

Reduktion 11:
Ja
Reduktion 12:

Ja
Reduktion 13:

Ja
Reduktion 14:

Ja
Reduktion 16:

Ja
Reduktion 19:

Ja
Reduktion [11:
Ja
Reduktion 112:
Ja
Reduktion 113:
Ja
Reduktion 115:

Ja

Reduktion 11:

Kleine Unternehmen mit Berater oder mit einer fertigen Software

Grof3e Unternehmen selbststéndig
Reduktion 12:

Wenn kein Wissen, nicht selbst umsetzen

Wissen langsam aufbauen
System mit offenen Strukturen finden
Reduktion 13:

Auf jeden Fall Buy — ich wiirde eher offline Themen sehen.

110



Anhangsverzeichnis

Reduktion 14:

Selbst umsetzen machen eher nur GroRe Unternehmen, alle anderen sollten Uber Softwareanbieter solche
Lésungen umsetzen, wenn man kein Know-How hat.

Reduktion 16:

Man sollte solche Umsetzungen, welche externe Daten betreffen, niemals selbst umsetzen.
Reduktion 19:

Nein, man sollte dies lber einen Softwarepartner umsetzen.

Reduktion 111:

Nur Uber einen Softwarepartner

Reduktion 112:

Man sollte dies lieber nicht selbst machen aus Sicht der Unternehmensgrofie.

Reduktion 113:

Je nach GroRe des Unternehmens

Reduktion 115:

Ja

Reduktion I1:
Ja

Reduktion 12:
Ja

Reduktion I3:
Ja

Reduktion 14:
Ja

Reduktion 16:
Ja

Reduktion 19:
Ja

Reduktion 111:
Ja

Reduktion 112:
Ja

Reduktion 113:
Ja

Reduktion 115:

Ja

Reduktion I1:

Ja
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Reduktion 12:
Nein
Reduktion I3:
Nein
Reduktion 14:
Nein
Reduktion 16:
Nein
Reduktion 19:
Nein
Reduktion 111:
Nein
Reduktion 112:
Nein
Reduktion 113:
Nein
Reduktion 115:

Nein

3) Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

Reduktion 11:
Kleine Unternehmen auf jeden Fall mit Berater
Man bendétigt Echtzeitdaten von Besténden
Reduktion 12:
Mit Personen umsetzen, die Ahnung in der Branche haben
Offenes System finden
Reduktion I3:
Ist ein offline Thema, also eher Make. Daten sammeln, Feature Engineering, Modell lernen und trainieren, dann
kann man weitere Aussagen treffen.
Reduktion 14:
Bei Buy hat man bei uns die Mdglichkeit, auch andere Handlerdaten mit ins Modell zu bilden, um bessere
Ergebnisse erzielen zu kdnnen.
Reduktion 15:
Ein effektives Bestandsmanagement ist die Voraussetzung fir die Same Day Delivery. Somit ein sehr wichtiger
Bestand fir das Unternehmen. Deswegen sollten solche Umsetzungen Uber professionelle Unternehmen
gewahlt werden.
Zur Umsetzung:
1. Konzeption — das Projekt wird geplant — Ist Soll Analysen werden durchgefihrt, wohin die Reise gehen
sollte

2. Implementierung — Software wird installiert und Schnittstellen eingerichtet

112



Anhangsverzeichnis

3. Test— System muss laufen und konfiguriert
4. Schulung — alle Mitarbeiter werden geschult
5. Go-Live

Reduktion 110:

Buy — da Al Anbieter eine Expertise in diesem Bereich haben

Das Unternehmen muss einen konkreten Use Case haben

Reduktion 112:

Erstens muss man sich Uiber den genauen Use Case Gedanken machen. Sobald das Unternehmen weil3, was
passieren sollte und wohin man méchte, kann man sich Softwareunternehmen oder Partner holen, welche die
passende Software daflr anbieten. Somit nur Buy

Reduktion 113:

Als Berater mit CEO zusammensetzen und Strategie ausarbeiten — also kleine Unternehmen mit Berater / grol3e
eher Buy

Reduktion 114:

Wir haben dies alle Inhouse — es kommt ganz auf die strategische Ausrichtung des Unternehmens. Wenn das
Unternehmen in Richtung neue Technologien entwickeln will, mussen dafir auch Ressourcen aufgebaut werden.
Reduktion 115:

Make, da man viele Méglichkeiten hat, dies umzusetzen.

Reduktion I1:

Ja

Ist auch stationar moglich

Reduktion 12:

Ja

Ja auch stationar

Reduktion 13:

Ja natlrlich, vorausgesetzt man hat gute Daten. Und auch stationar.
Reduktion 14:

Ja natirlich, dass sollte das Ziel von so etwas sein. Auch im stationaren Markt
Reduktion 15:

Ja, man kann die Quote verringern und zugleich die Verfligbarkeit erhéhen
Reduktion 110:

Ja, auf jeden Fall

Reduktion 112:

Ja und Ja

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:

Ja
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Die Stock Out Quote kann uber die retournierten Artikel vermieden werden. Bei welchem Store hétte ich gerade
die grofRte Wahrscheinlichkeit was zu verkaufen. Wenn der Kunde dann ein Retouren Etikett im Internet
herunterladet, wird dann entschieden, wo es verschickt wird. Somit kann der Shop durch Retouren profitieren.
Reduktion 115:

Ja

Reduktion 12:

Muss mit Zulieferer auch geklart werden wegen der Flexibilitat

Ansonst bendtige ich ein groRes Lagervolumen, damit man so etwas umsetzen kann

Trends sind wichtig

Kann man schon mit einer Prescriptive Analytics umsetzen

Reduktion I3:

Predictive Analytics geht ja nur auf bestehende Daten. KI kann nur funktionieren, wenn man gute bestehende Daten
hat.

Reduktion 14:

Ja, es werden historische Daten analysiert — es werden aber auch Daten von anderem Handler mitanalysiert und
somit bessere Ergebnisse erzielen zu kénnen

Reduktion I5:

Ja kann man uber historische Daten, aber auch Trends.

Reduktion 110:

die Vorhersage sagt, ich brauche 25 in einem XY Shop; 20 habe ich vor Ort — so missen 5 Artikel in diesen Shop
versandt werden.

Reduktion 112:

Dies ist immer Uber historische Daten mdglich. Wenn man die Mdglichkeit hat, sollte man auch auf Wetterdaten
achten oder auf Trends achten.

Reduktion 113:

Funktioniert Uber Predictive Analytics und vielen historischen Daten

Reduktion 114:

Wichtig dabei, ist auch das Wetter, denn je nach Wetterlage mit historischen Daten kann man sehr gute

Voraussagen treffen.

Reduktion 11:

Umsatz, Marge, Echtzeitdaten, Produktdaten auf Barcodeebene, Genaue Produktposition, XYZ Koordinaten der
Artikel. Historische Verkaufs Daten

Reduktion 12:

Alles was man heranziehen kann

Reduktion 13:

Alles, unter anderem auch die Sell Thru Rate.

Reduktion 14:

Verkaufsdaten, Artikelstammdaten, Bestandsdaten, Warenbewegungsdaten, Filialstandort, Kundenart,
Lieferantendaten,
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Reduktion 15:
Zu den relevanten Daten zahlen:
* Artikelstammdaten
» Angaben zu Lieferanten
» Wiederbeschaffungszeiten
* Einkaufskonditionen
* historische Abverkaufe
* geplante Lieferungen
Reduktion 110:
e Historische Abverkaufs Daten
e  Aktionen
e Einflussfaktoren wie Fotos auf Titelbilder
e Wetter
e Artikelstammdaten
e Logistische Hierarchien
e Mindestbestellwerte — oder Stiick in einem Store
e Vorgangerprodukte
e Nachgangerprodukte
e Referenzierungen

e  Produktgruppen (kombinieren)

Reduktion 112:

Umsatz, Marge, Bestand in der Logistik und in den Shops
Reduktion 113:

Ich sehe berall Umsatz und Marge und Bestand
Reduktion 114:

Viele interne, aber auch externe Daten, Wetterdaten, etc.
Reduktion 115:

Saison, Artikel auf Lager, Sell Thru Rate, Store, Wetter, Trends ..

Reduktion 11:
Ja
Reduktion 12:
Ja
Reduktion 13:
Ja
Reduktion 14:
Ja
Reduktion 15:
Ja
Reduktion 110:

Ja
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Reduktion 112:
Ja
Reduktion 113:
Ja
Reduktion 114:
Ja
Reduktion 115:
Ja

Reduktion 11:

Ja
Reduktion 12:

Ja
Reduktion 13:

Ja
Reduktion 14:

Ja
Reduktion 15:

Ja
Reduktion 110:
Ja
Reduktion 112:
Ja
Reduktion 113:
Ja
Reduktion 114:
Ja
Reduktion 115:

Ja

Reduktion 11:

Ja

Reduktion 12:

Ja

Reduktion I3:

Ja (BT — mit sold 2)
Reduktion I5:

Ja

Reduktion 110:

Ja
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Reduktion 112:
Ja
Reduktion 113:
Ja
Reduktion 114:
Ja
Reduktion 115:

Ja

4) Retourenmanagement

Reduktion I1:

Eher Make, je nach dem was man macht

Mit Varianz ist es schwer zu sagen, was Sinn macht

Es geht eher um die Akzeptanz der Shopper (immer mehr Oko)

Standard wird Retoure im Shop, fur alles andere muss man bezahlen

Reduktion 12:

Kleines Unternehmen Make — offenes System finden

GroRes Unternehmen selbststandig

Reduktion I3:

Es kommt drauf an was man macht — aber eher Make.

Kleine Unternehmen -> Berater

Reduktion 17:

Grundsatzlich sollte man alle Umsetzungen nur Uber Umsetzungspartner realisieren.

Reduktion 18:

Der Use Case muss Probleme l6sen und sollten mit Partner realisiert werden.

Reduktion 112:

Meiner Meinung nach, wie immer sollten Unternehmen sich Softwareldsungen suchen, um Kl Projekte
umzusetzen.

Beim Retourenmanagement kommt es eben auf die Umsetzungsvariante drauf an, was man mdchte. Will man
nur eine Feedbackschleife, warum der Kunde retourniert hat dies im Webshop anzeigen, kann man dies selbst
machen. Will man aber z.B. Videoanalysen oder auch AR anbieten, damit Kunden lhre Grof3e durch die Webcam
ausmessen kénnen, benétigt man mehr Erfahrung und somit auch einen Berater.

Reduktion 113:

Als Berater mit CEO zusammensetzen und Strategie ausarbeiten — also kleine Unternehmen mit Berater / grol3e
eher Buy

Reduktion 114:

Wir haben dies alle Inhouse — es kommt ganz auf die strategische Ausrichtung des Unternehmens. Wenn das
Unternehmen in Richtung neue Technologien entwickeln will, miissen dafir auch Ressourcen aufgebaut werden.
Aber speziell beim Retourenmanagement kann man sehr viel umsetzen, auch ohne grof3e KiI.

Reduktion 115:
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Es kommt ganz darauf an, was man umsetzen méchte.

Reduktion 11:

Mussen Teil des Geschéaftsmodell sein

Reduktion 12:

Auf jeden Fall Teil des Geschéaftsmodell

Reduktion 13:

Ja, Retouren sind schlecht, da sie in Umsatzeinbuf3en sind. Aber natiirlich auch Teil des Geschéaftsmodell.
Reduktion I7:

Ja, Teil davon.

Reduktion 18:

Da Retouren ein sehr komplexes Thema sind, sind sie Teil des Geschéftsmodell.
Reduktion 112:

Fir den Umsatz schlecht, aber missen natirlich Teil des Geschaftsmodell sein.
Reduktion 113:

Teil davon

Reduktion 114:

Wenn Ware zuriickgeschickt wird, ist dies halt ein Verlust.

Reduktion 115:

Ja sind schlecht, aber man kann hier nicht viel tun.

Reduktion 12:

Jein

Historische Daten haben einen personlichen Charakter — diese herausfiltern
Ja, ware eine Mdglichkeit

Reduktion I3:

Ja

Reduktion 17:

Ja, z.B. weitere Kunden bestimmte GréRenangaben zu geben

Reduktion 18:

Ja

Reduktion 112:

Ja, auf jeden Fall. Somit ist eine Individualisierung maglich und je nach Kunde kann ich ihm einen bestimmten Rabatt
anbieten.

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:

Ja, auf jeden Fall.

Reduktion 115:
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Es kann funktionieren, kann aber nicht wissen, wenn man 10kg abgenommen hat.

Reduktion I1:
Riickgabe wird sich Richtung Shop veréandern
Reduktion 12:
Neue Art der GréRenangabe durch Feedbackschleife bei Retouren — passt gut oder passt nicht gut
Farbgestaltung mit einem Katalog
Videos rechnen die Grof3e aus
Bessere Bilder
Reduktion I3:
Retouren outsourcen — Teile der Warengruppe werden Uber andere Handler zuriickgenommen
Reduktion 17:
Retouren nutzen um Kunden zu clustern um daraus z.B. einen Kunden bestimmte Zahlungsarten oder auch
Versandarten ausspielen zu kénnen.
Oder auch GréRenbestimmung — fallt gréRer/kleiner aus
Reduktion 18:
Zur Retouren Optimierung gehdort auch das Thema Personalisierung und Optimierung der Lieferkette, um schneller
beim Kunden zu sein.
Wichtig ist, dass man den Kunden immer im Fokus hat und Feedbackschleifen einbaut. (Bsp: Retouren Auswertung
nicht auf Modellebene, sondern per Kombinationen, wie z.B. ein blaues Kleid ohne Armel. Dann setzt man auch
Deep Learning ein zur Bilderklassifikation.
Was kann man nun damit machen?
e  Modelle verfeinern
¢ Neue Datenquellen miteinbinden
e Mehr use cases erarbeiten
¢ Digitale Businessplattform nutzen

e Eigene Skills aufbauen (War of Talents)

MaRnahmen zur Reduzierung:

e Das Fundament muss immer die Kundennahe sein, damit man Vertrauen aufbaut — alle Anderungen
mussen immer auf dies basieren.

e Produkte, die eine hohe Retouren rate haben, sollten nicht zusammen ausgespielt werden -
Produktplatzierung (am Webshop)

e Anpassung Zahlungsmethoden (wenn der Kunde Artikel im Warenkorb hat, bekommt er nicht alle
zahlungsarten) aber das sollte man den Kunden sagen und ausspielen

¢ AR/VR Technologien Zuhause Ankleide, um GrofRe so auszumessen

o Kl basierte Passformengrofle

Reduktion 112:

AR, Videoanalysen, Kundenmeinungen warum Retouren, etc.
Reduktion 113:

Ja sehr viele — das ist aber sehr unabhangig vom Unternehmen
Reduktion 114:

Recommender System, Click & Collect

Reduktion 115:
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GrolRenberater, Body Sizing Tools, Predictive Kundenanalyse, markiere viel-retournierte Kunden, Kaufhistorie

age A € e Daten oder a P an pel de € g eine O €
I.- O a '
Reduktion I1:

Umsatz, Marge, Retourenquote

Reduktion 12:

Produktbezogene Daten
Historische Daten
Kundendaten

Reduktion 17:

Umsatz, Marge, Retourenquote je Warengruppe oder auch Land, historische Daten, Wetterdaten, alles was man

noch bekommen kann.

Reduktion 18:

Soviel wie moglich

Reduktion 112:

Umsatz, Retourenquote, retournierte Warengruppe

Reduktion 114:

Trends, extern Daten, interne Daten, Kundenmeinungen in Online Portalen (Reviews)

Reduktion 11:

Ja

Reduktion 12:

Ja

Reduktion 13:

Ja

Reduktion 17:

Ja

Reduktion 18:

Ja

Reduktion 112:

Ja

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:

Ja

Reduktion 115:

Ja
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Frage 27: Ist es moglich, durch ein Kunstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement

Paketlaufzeiten zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?
Reduktion I1:

Ja

Reduktion 12:

Nein
Reduktion 13:
Nein
Reduktion I7:

Nein
Reduktion 18:
Nein
Reduktion 112:
Nein
Reduktion 113:
Nein
Reduktion 114:
Nein
Reduktion 115:

Nein

Reduktion I1:

Ja
Reduktion 12:

Ja
Reduktion 13:

Ja
Reduktion 17:
Ja
Reduktion 18:

Ja
Reduktion 112:
Ja
Reduktion 113:
Ja
Reduktion 114:
Ja
Reduktion 115:
Ja
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5) Betrugspravention

Reduktion 11:

Feature Extraction — Mustererkennung

Auffalligkeiten aufnehmen und analysieren mit anderen zusammen

Reduktion 12:

Painpoints herausfinden

Zusammen mit anderen Unternehmen ein System aufbauen, um Faker gemeinsam zu finden

Alleine schafft man dies nicht

Reduktion 13:

Feature Extraktion — moglichst viele Daten einzubinden

So etwas sollte man nicht selbst machen, da es zu viele Einflussfaktoren gibt

Reduktion 112:

Die Betrugspravention ist ein sehr interessantes Thema, da sich die meisten Handler damit beschéftigen. Und
zwar geht es darum, sich alle Merkmale eines Betriigers zu merken und diese zu speichern. Wenn natirlich ein
Betrug stattgefunden hat, wird auch dieser bei anderen Online Shops stattfinden — somit wird man selbst immer
zu langsam sein. Eine Idee ware es, eine Joint Venture dafiir zu griinden, um alle Betriiger und dessen Merkmale
in einer DB zu speichern, damit man zusammen gegen Betriiger arbeitet.

Reduktion 113:

Als Berater mit CEO zusammensetzen und Strategie ausarbeiten — also kleine Unternehmen mit Berater / grofl3e
eher Buy

Reduktion 115:

Mein Glaube ist es, dass dies eine Aufgabe von Payment Providern ist, und nicht diese von Handlern.

Reduktion 11:

Ja, auch stationar

Reduktion 12:

Ja, auch stationar

Reduktion I3:

Ja, auch stationar, aber sehr schwer.

Reduktion 112:

Eher im Online Segment, da man in den Stores zu wenig Daten hat.
Reduktion 113:

Eher nur Online

Reduktion I1:
Anzahl der Fake Bestellung, Verlorener Umsatz, Verlorene Artikel
Reduktion I3:

Anzahl Verhaltnis Fraud Umsatz zu echtem Umsatz.
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Reduktion 112:

Wert des Betruges

Reduktion 113:

Fraud Wert
age de era de an dre ofo eite eine Betrugspraventione
etzen, einerse a ein Algo elbst ge ebe erden, andererse a
ein Al Anbieter herangezoge erden ode a erwendet ein offene amewo ollte ma
elbst e amewo a e Lea g plementiere elb e diese
ema aire 0de ollte an die O Al Anblete etze aSSe proprieta
0 g, offene amework oder exte or-b
Reduktion I1:

Kleine Unternehmen mit Berater — also Buy
GroRe Unternehmen selbst

Reduktion 12:

Eher in der Buy Ecke, da man selbst zu langsam ist

Reduktion 13:

Auf jeden Fall Buy

Reduktion 112:

Entweder eine Joint Venture griinden oder, falls es so etwas gibt, nur BUY, da man abhéangig von anderen ist.

Reduktion 113:

Buy

Reduktion 115:

Aber, wenn man sieht, dass es dich vom Wettbewerb differenziert, dann kannst du es selbst umsetzen.

Frage 33: Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Reduktion 11:

Ja

Reduktion 12:

Ja

Reduktion 13:

Ja

Reduktion 112:

Ja

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 115:

Ja

age o4 a a C c e

Reduktion I1:

Nein

Reduktion 12:

Nein
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Reduktion 13:
Nein
Reduktion 112:

Nein
Reduktion 113:

Nein
Reduktion 115:

Nein

a(je a all d elne Be gSpraventio alZ generiere
Reduktion I1:
Ja
Reduktion 12:

Ja

Reduktion I3:
Ja

Reduktion 112:

Ja
Reduktion 113:
Ja
Reduktion 115:

Nein

Reduktion 11:

Nein
Reduktion 12:
Nein
Reduktion 13:
Nein
Reduktion 112:
Nein
Reduktion 113:
Nein
Reduktion 115:

Nein

6) Wegoptimierung und Kommissionierung

Frage 37: Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Reduktion I1:
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Hohes Einsparungspotential

Neue Technologien wie Robotik nutzen

Regal zu Mensch Prinzip

Reduktion 12:

Eher ein Make

Diese Algorithmen benétigen keine Kl zur Wegoptimierung

Reduktion I3:

Bei einer Wegoptimierung sollte man sich auf die Lageroptimierung ansehen

Robotik — Regal zu Mensch.

Reduktion 112:

Falls Unternehmen noch keine Wegoptimierung im Einsatz haben ist dies der erste Use Case, um damit zu
beginnen. Somit sollte man seine Wege auf jeden Fall intelligent das Kommissionieren weitergeben.

Reduktion 113:

Ab einer bestimmten UnternehmensgréRe benétigt man immer Software. Wenn man nun Software einsetzt, hat man
immer ein Stuck optimieren mit dabei. Somit wird es dann besser.

Reduktion 114:

Ein tiberschaubares System zu finden, wo man genug Daten hat. Einfache, verkaufbare Use Cases zu finden, mit
denen man Tests und entsprechend erste Aussagen treffen kdnnen. Ein guter Use Case, welche Artikel lege ich mir
auf Lager und welche schicke ich in die Shops.

Reduktion 115:

Es ist eine Mdglichkeit, um sein Lager zu optimieren, aber es gibt viele andere Dinge, die ich zuerst umsetzen wiirde,
wie eine Einteilung nach Zonen.

Reduktion 116:

Ware eine Mdglichkeit — machen schon fast alle Logistiker in irgendeiner Art und Weise. Man benétigt dafur halt
keine KI, weil man im Vorhinein schon alle Méglichkeiten simulieren kann und somit immer den besten oder auch
kiirzesten Weg angibt. Dies kann mit einer Batch Picking Route kombiniert werden. Mit Hilfe von Simulationen kann
ich dann schlussendlich sagen, ob Zonen verschoben, gro3er oder auch kleiner gemacht werden sollten.
Grundsétzlich sehe ich immer die Optimierung Richtung Kundenservice — Abfrage von Orderstatus, um den Kunden
proaktiv zu informieren. Daraus kann man auch stichwortbasiert dem Kunden schreiben, je nach seiner
Emotionslage.

Reduktion 117:

GrofRte Optimierungspotential in der Wegoptimierung und Kommissionierung. Speziell verbunden mit
Marketingaktionen, z.B. Versand eines Newsletters, werden die neuen Topseller und miissen ganz nach vor gereiht

werden.

Reduktion 11:

Wegoptimierung gibt es schon Losungen, auch ohne Ki

Sollte neue Technologien einsetzen, wie die Robotik

Reduktion 12:

Ja, Wegoptimierung bendtigt man auch, wenn man Roboter einsetzen will
Das gesamte Lager optimieren

Oft verkaufte Produkte Néhe der Kassa aufstellen, um kurze Wege zu realisieren
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Reduktion 13:

Robotik — Regal zu Mensch Prinzip

Oder auch einen Mix zw. Mensch und Robotik

Reduktion 112:

Nachdem man eine Wegoptimierung geschaffen hat, wiirde ich eher eine Lageroptimiernug im Vordergrund
sehen, um die z.B. meist gekauften Artikel im Vordergrund zu haben, und die Artikel, welche nicht so oft gekauft
werden, eher wo anders abzulegen, um die Gehzeiten zu reduzieren. Wenn man dann ein grol3eres
Unternehmen ist, kann man das Prinzip von Amazon auch realisieren, indem nicht mehr die Picker zu den
Regalen gehen miissen um den Artikel zu holen, sondern die Regale mittels Roboter zu dem Picker.
Reduktion 113:

Es geht immer um Optimierungen. In der Logistik ist es generell so, dass man immer kleine Teile optimiert und
nie grof3e Optimierungen vornimmt.

Reduktion 114:

Die Frage ist, ob meine Logistik oder auch meine Artikel dafur bereit ist, denn es passt nicht jedes Artikel
Spektrum dafur. Im Einzelhandel passen Roboter eher nicht, da es viel zu viele Méglichkeiten gibt. Z.B. Skier
mit 180cm Lange, was ich nicht, ob die dafiir geeignet sind.

Reduktion I15:

Wenn man die passenden Warengruppen daflr hat, kann man dies umsetzen, ansonst wirde ich andere
Optimierungen vorschlagen, wie eine turning fast zone.

Reduktion 116:

Mit Simulationen alles durchspielen, VergroRerung oder auch Verkleinerung von Zonen, um Ergebnisse sehen
zu konnen. Eine komplette Automatisierung konnte ein Autostore System sein, welche die gesamte
Steuerungsintelligenz im eigenen System anbietet.

Reduktion 117:

Es kommt ganz auf die Warengruppen und Lagersegmente drauf an, da nicht jeder Roboter oder jedes
automatische System mit kleinen oder auch groBen Waren umgehen kann.

Reduktion 11:

Lieferzeit, Pickzeiten, Stehzeiten, Anzahl der erstellen Pickrouten

Reduktion 12:

Historische Daten, Lagerprodukthaltung, Produktlagerung, Lagerorte, Picklisten, Pickdaten, Feedback vom Picker,
Lagerdaten, Umsatzzeiten, Wegstrecken

Reduktion I3:

Kosten pro Bestellung

Reduktion 112:

Bestand in der Logistik, verkaufte Menge, Anzahl an Picklisten, Gehzeiten

Reduktion 113:

Anzahl der Pakete welche versandt werden kdnnen bzw. Wegezeiten

Reduktion 114:

Daten aus der Logistik, viele interne Daten, aber auch externe Daten, wie Wetterdaten.

Reduktion 116:

Es kommt ganz drauf an, welches Projekt man angeht. Grundsétzlich muss es immer eine messbare Produktivitét

geben, um mit dem ersparten die neue Software bezahlen zu kénnen.
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Reduktion 117:

Dauer, Entfernung, Zugriffshaufigkeit,

age 40 a
o]o S

Reduktion I1:

Ja

Reduktion 12:

Ja

Reduktion 13:

Ja

Reduktion 112:

Ja

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:

Ja

Reduktion 115:

Ja

Reduktion 116:

Ja

Reduktion 117:

Ja

age 4
cgop -

Reduktion 11:

Ja

Reduktion 12:

Ja

Reduktion 13:

Ja

Reduktion 112:

Ja

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:

Ja

Reduktion 115:

Ja

Reduktion 116:

Ja

Reduktion 117:

Nein
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age 4 O
ecgop

Reduktion 11:

Ja

Reduktion 12:

Ja

Reduktion 13:

Ja

Reduktion 112;

Ja

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:

Ja

Reduktion 115:

Ja

Reduktion 116:

Ja

Reduktion 117:

Ja

age 4 a

Reduktion 11:

Nein

Reduktion 12:

Ja

Reduktion 13:

Ja

Reduktion 112:

Ja

Reduktion 113:

Ja

Reduktion 114:

Ja

Reduktion 115:

Ja

Reduktion 116:

Ja

Reduktion 117:

Ja
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Reduktion I1:

Kleine Unternehmen Buy, aul3er die IT hat viele freie Ressourcen

Grol3e Unternehmen Make

Reduktion 12:

Auf jeden Fall Make mit Google Tensorflow

AuRer mit Roboter - Buy

Reduktion 13:

Make

Reduktion 112:

Hier kann man eher auf Make gehen, da man in der Hauseigenen Logistik selbst herumprobieren kann und
Feedback von dem Mitarbeiter sammeln kann.

Reduktion 113:

Eher in der Make Ecke

Reduktion 114:

es kommt ganz auf die strategische Ausrichtung des Unternehmens. Wenn das Unternehmen in Richtung neue
Technologien entwickeln will, mussen dafur auch Ressourcen aufgebaut werden.

Speziell kann man das Retourenmanagement, die Bedarfsplanung und die Lageroptimierung unter einem Punkt
sehen. Denn, wenn man sich vorstellt, dass ich im Webshop ein Recommendersystem einsetze, welches mir
vorschlagt, kaufe dieses Shirt + diese Hose, dann kann ich auch diese Artikel im Lager nebeneinander hingeben
— somit habe ich dort auch Zeit gewonnen. Somit kann man das Lager je nach angebotenem Artikel ausrichten.
Reduktion 115:

Selbst machen - Make

Reduktion 116:

Wir vergeben alles Extern. Griinde dafur sind: das Wissen im Bereich, was alle neu und innovativ ist,
Erfahrungen aus de Praxis; grundsatzlich hilft es, alles Uber eine Simulationssoftware spielen zu lassen, um
Ergebnisse im Vorhinein schon sehen zu kdnnen.

Reduktion 117:

Buy — da wir kein Wissen in diesem Bereich haben
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B. Transkripte der Experteninterviews

7) 11 — EHI Retail Institute GmbH

Use Case unabhéangige Fragen

1.) Was ist lhre Meinung zum Thema Kiinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kinstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Nein, das sollte man auf gar keinen Fall — es gibt schon ziemlich konkrete Anzeichen. Wir haben im Jahr
2016 eine Szenario Befragung durchgefiihrt, mit Partner aus dem Einzelhandel und auch Logistik -
waren in etwa 30 Experten. Wir haben gefragt, was die wichtigen Themen fir die nachsten Jahre sind

um im den Wettbewerb standhalten zu kénnen. Da sind drei Themen herausgekommen.

e 1)) Die Schnittstelle zum Kunde - diese muss dominiert sein, damit man den Kunden nicht verliert
e 2.) Predictive Analytics - eine Spielform von KI

e 3.) Automatisierung und Robotik. Dies lauft auch nicht ohne KI.

Bei allen dreien bendtigt man eine sehr hohe Datengenauigkeit und Umfang an Daten. Aufgrund dieser
Drei Themen muss man sich Kl auf jeden Fall annehmen. Insbesondere wenn man in den mittleren

oder grofl3eren Betrieben arbeitet. Ansonst ist man nicht in der Lage, wettbewerbsfahig zu sein.

2.) Welche Méglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Meiner Meinung nach sollte man erstmal eruieren in welchen Bereich des Unternehmens so ein Kl
Projekt Sinn macht. Man sollte sich die Unternehmensprozesse ansehen, um sehen zu kénnen, was
man umsetzen moéchte. Entweder ich schaue mir eine Dynamische Preisoptimierung an, oder ich will
eine Logistik optimieren, je nach Funktionsbereich. Somit solle man zuerst den Funktionsbereich
erkennen. Keinen Sinn macht es, auf alle Anwendungen gleichzeitig raufzuspringen. Das ist nicht
machbar und auch nicht tragfahig. Was natirlich Sinn macht, ist, sich zu orientieren, was macht der

Wettbewerb oder auch die Industrie.

Nun zur Umsetzung — entweder man hat die Mdglichkeit andere Softwareanbieter solche Use Cases
umzusetzen oder man macht es selbst. Unser Learning ist immer, je grof3er das Unternehmen desto
strategischer ist das Unternehmen und baut eigene Kapazitaten auf — in der Regel Billa und Co werden
das eher selbst machen. Die sagen, das ist so eine kritische Ressource, die muss selbst entwickelt

werden. Wenn ich das selbst teuer bezahlen muss, kann ich das gleiche Personal einstellen — wenn ich

eher ein mittel Unternenmen bin, dann werde ich eher auf qualifizierte Berater gehen
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3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Das Unternehmen besitzt eine Business Intelligence Abteilung beziehungsweise muss eine Menge an

Daten besitzen. Denn ohne Daten kann man kein Kl Projekt umsetzen.

4.) Kommt es auf die GréRe des Unternehmens an, ob man Kinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,,Make-
or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?

Im Einzelhandel hat man sicher das Thema Electronic Shelf Label — das man braucht, um so ein Thema
umzusetzen. Mit Dynamic Pricing ist man eher in der Lage den wettbewerbsintensiven Markt, wie mit
Marktplatzhirschen (Amazon, ...) in der Preisfuihrerschaft mithalten zu kdnnen. Zumindest um zu wissen
wie es ist und entsprechend in der Lage zu sein auch einen Sneaker, anstatt fiir 99€ fiir 79€ zu verkaufen.
Wie man da jetzt anfangt, ist relativ schwer zu sagen. Da musste man sich das Unternehmen genauer
ansehen und als Berater das Unternehmen kennen. Man sollte andere Einzelhandler ansehen, ob die
auch Dynamic Pricing anbieten.

Wegen der Umsetzung: Mit diesen Daten kann man dann selbst, oder durch Hilfe von Softwareanbieter
so ein Projekt umsetzen. Kleine Unternehmen sollten hier eher mit Berater solche Projekte umsetzen.
AuBer, die IT hat die Fahigkeit und auch die Zeit, so etwas umzusetzen. GréRere Unternehmen sollten

sich die Ressourcen selbst aufbauen.

6.) Welche Einflussfaktoren mussen fir die Preisbildung berucksichtigt werden?
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7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?

Pre
Processing

Data

Collection Predicition

Data Feature Train and ‘ Modelling

Exploration Engineering Test

Im ersten Schritt missen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie méglich zu sammeln, eigene sowie auch
Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing
aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte
ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine
Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kénnen.

Wenn wirklich Kl in einem System ist, gibt es immer eine Feedbackschleife. Diese misste hier noch

eingetragen werden, dann ware es okay.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Natirlich auch im stationaren Handel mit ESL

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Wenn man sich entschieden hat, ein solches Projekt umzusetzen, muss man naturlich Daten dafir
besitzen. Dies muss man im Vorhinein definieren. Artikeldaten, Wettbewerbsdaten und auch
Wettbewerbsdaten, damit man weil3, was der Wettbewerb firr Preise anbietet.

o Artikeldaten

e Verkaufsdaten

o Wetthewerbsdaten

o Wetterdaten

e Preise

¢ Umsatzentwicklung

e Marge

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren
kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein
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11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge

an Daten. Was ist lhre Meinung dazu?

Kleine Unternehmen sollten hier eher mit Berater solche Projekte umsetzen. Aul3er, die IT hat die
Fahigkeit und auch die Zeit, so etwas umzusetzen. GrdlRere Unternehmen sollten sich die
Ressourcen selbst aufbauen.

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter

die Artikel rabattieren missen.

Ja Nein

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkirzen, damit Kunden lhre Pakete

friher erhalten?

Ja Nein

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln méchte? Sollte ein
solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietare Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Es geht immer um das Thema Echtzeitdaten und Genauigkeit von Bestanden, damit man weif3t, wo alle
Artikel liegen. Eigentlich braucht man ein elektronisches Preisschild, weil ohne xyz Koordinate des
Regales oder auch Faches. Ansonst kann ich gar nicht genau sagen, wo der Artikel in liegt. Also ich
weild das in dem Kontext in Deutschland diskutiert wird, dass man als Handler einen digitalen Zwilling
bendtigt, um in der Lage sein zu kénnen, die Bestande exakt sauber im Omni Channel zu kennen und
auch dem Kunden mit einer App zu einem Produkt zu lotsen oder auch fiir die Mitarbeiter, die die
Regalauffullung machen. Da erschlief3t sich aufgrund der Digitalisierung und Kl in der Filiale in der Flache
eine ganze andere Dimension. Das ist sicher ein Ding was ziemlich komplex werden wird, wo aber einige
schon dran sind, zu tberlegen, wie man das machen kann.

Sie kennen ja Amazon Go und wissen was da gemacht wird und irgendwie will jeder das Machen — bzw.
trifft mich das oder nicht — ob man es braucht oder nicht sollte man spéter beantworten. Zuerst muss
man verstehen, was man machen kann und wohin man hinwill. Man sollte verstehen, wenn ein so ein
Riesen Player irgendwo hin entwickelt, was man dann noch braucht oder wohin es gehen sollte. Um
Daten und Informationen zu generieren, um meine Sortimente zu steuern, ist sicherlich nicht fehl am
Platz. Am liebsten wirde ich ja dem Kunden die Ware in die Hand driicken - das ist halt der Mehrwert

des stationdren Handels. Da auch die Nachhaltigkeit immer wichtiger wird, und Kunden mehr driiber

denken, sagen die Kunden, dass ich mir den Artikel im Geschéft abhole und nicht Online bestelle.
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Auf jeden Fall sollten kleine Unternehmen sich Berater mit ins Boot holen, um so eine Umsetzung

anstreben zu kdnnen. GroRere kdnnen auch dies selbst umsetzen.

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationédren Handel?

Ja natiirlich kann man die Out-of-Stock Quote dadurch reduzieren. Und man kann es auch fiir den

stationaren Handle anwenden — hier gebt es aber ein paar Variablen, wie, wo die Artikel genau liegen.

16.)Wie kann man den zukinftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten méglich? Kann dies nur Uiber Predictive Analytics umgesetzt werden?

17.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?
e Umsatz
e Marge

e Echtzeitdaten

e Produktdaten auf Barcodeebene

¢ Genaue Produktpositionen

e Fir die App: Plan des Shops wo jeder Artikel liegt

e Historische Verkaufsdaten

18.)Ist es mdoglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere

Warenverflgbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch

Personalkosten sparen?

Ja Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkiirzen?

Ja Nein
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Retourenman agement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln moéchte? (proprietare Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Retouren sind zu 99% Teil des Geschaftsmodells ndmlich einer Selektion oder Auswahl der Kunden aufs
Produkt. So kann man Kunden in der Filiale nicht verbieten, zwei Hosen mit in die Umkleide zu nehmen.
Genau dieser Prozess findet online zuhause statt. Aber zumindest wird dieser Punkt verlagert, denn
hinter die Versendung des Artikels. Das geht halt prozessual nicht anders — es geht héchstens dann,
wenn ich von Boss die 32/32 Jeans bendtige - die steht im Normalfall — dann kann ich die blind bestellen.
Aber sobald ich irgendeine Varianz drin habe ich das Thema automatisch. Das wird uns auch erhalten
bleiben. Natirlich macht es Sinn Verpackung bei Sendungen zu reduzieren — natirlich Retouren zu
biindeln mach auch Sinn. Wir geben seit 2013 jedes Jahr einmal die Versandstudie im eCommerce aus.
Da sind die ganzen Prozentzahlen drinnen wer was wie macht warum die Entwicklung wohin geht — das
wird uns erhalten bleiben — es ist zukinftig mehr ein Thema der sozialen Akzeptanz ob man das will
oder man gezielt sagt nein, daftir geh ich liebe in die Filiale und treffe den Auswahlprozess dort — alle
Zwischenldsungen mit intelligenten Spiegeln wo man sich zuhause mit dem iPhone vorm Spiegel stellt
und die Kérpermal3e nimmt — da sind immer Varianzwerte drin, das kann klappen oder nicht. Wird nicht
dazu fuhren, dass man Retouren in nen Bereich von 10% kriegt. Es ist eingepreist im Geschéaftsmodell,
sowohl finanziell beim Versender und auch beim Kunden, der sagt ok, das ist halt so. Deswegen muss
ich mir 2 Paar Schuhe bestellen welches halt passt. Es kostet viel gelt, auch administrativ, in etwa tber
dem Daumen 10€ pro Sendung pro Retoure — das ist viel Geld was da vernichtet wird — aber es geht auf
Kosten der Marge. Oder man geht hin und hebt Versandgebiihren ein — es wird sicherlich nochmal im
Markt wieder was bewegen, wenn die groRen Dienstleister die Hauszustellung nicht mehr Standard
sehen, sondern, Standard ist Abholung in der Filiale. Kunde sagt, wenn ich in der Filiale Abholen muss,
dann kann ich auch zum Handler gehen. Das kann ich mir vorstellen, dass eine Verschiebung ergibt.

Zur Umsetzung: Um mit Retouren zu arbeiten, empfiehlt es sich, selbst als Unternehmen
herumprobieren, was zum Unternehmen passt. Meistens sind Retouren ein Teil des Geschéaftsmodelles,
somit kann man nicht sagen, dass Retouren schlecht sind. Man kann nur neu damit Denken — z.B. kdnnte

man mehr Retouren in Shops zuriickgeben und somit eher einen Kauf im Shop erzielen, als wenn das

Paket zuriickgesendet wird.

22.)Sind Retouren schlecht fir das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschaftsmodell

sein?

Wie gerade gesagt, Retouren sind auf keinen Fall schlecht fir das Unternehmen, sie missen Teil

des Geschaftsmodell sein.
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23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner GroRe anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

24.)Gibt es lhrer Meinung weitere Méglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Es wird sich halt alles Richtung Retouren in Shops verschieben meiner Meinung nach.

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?
e Umsatz
e Marge

e Retourenquote

Es kommt ganz darauf an, was man umsetzen méchte.

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Lésungen flr praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansatze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte
Warengruppe andern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
Malinahmen, wie Anzeigen einer GroRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.)Ist es moglich, durch ein Kunstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten zu

minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?

Ja Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstitztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

Betrugspréavention

29.)In der Betrugspréavention geht es immer um Feature-Extraction, um sich Eigenschaften zu
merken und zu extrahieren. Wie kann man Vorgehen, um eine Betrugsprévention im

Unternehmen umzusetzen? Welche Einflussfaktoren gibt es?

Wir haben erste Ansétze auch im Bereich Kl dafiir, und zwar das man sich ansieht, dass sich Losungen

wie beispielsweise Personen tracken. wie an Flughéfen. Da geht's darum Auffélligkeiten und auch
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Mustererkennung im Bereich Kl. Was zeichnet verschiedene Personen ab. Warum lauft jemand mit dem
vollen Einkaufskorb Richtung Ausgang und nicht in Richtung Kasse. Warum macht er das so, warum
bleibt er stehen und wie lange bleibt er vorm Regal stehen - natiirlich anonymisiert — Wenn ich mir die
Daten ansehe und sehe, dass etwas nicht typisch ist — da gibt es eine Abweichung — kann der
Kaufhausdetektiv den Kunden genauer unter die Lupe nehmen. Das sind Sachen, die wir kennen und
oft hdren - auch im Kontext Sicherheit in Flughéfen oder 6ffentliche Parkplatze. Das wéare bestimmt ein
typischer Ansatz. Was zum Beispiel auch komisch wére, wenn ein Kunde mit einer Karte physisch in

Amerika zahlt und 3 Stunden spéter in Frankfurt zahlt - dies wére dann auch ein Fall von Kl, dass dies

nicht moglich ist.

30.)Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Naturlich auch stationar, was aber relativ schwer umzusetzen ist, da man weniger Daten als in einem

Webshop besitzt.

31.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

¢ Anzahl der Fake Bestellungen
e Verlorener Umsatz

e Verlorene Artikel

32.)Inder Literatur findet man drei Moglichkeiten, um eine Betrugspréaventionen umzusetzen, einerseits
kann ein Algorithmus selbst geschrieben werden, andererseits kann ein Al Anbieter herangezogen
werden oder man verwendet ein offenes Framework. Sollte man selbst ein Framework mit Machine
Learning implementieren, um selbst Wissen zu diesem Thema zu schaffen, oder sollte man dies
von Al Anbieter umsetzen lassen? (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,Make-

or-buy*)

Kleine Unternehmen sollten hier eher mit Berater solche Projekte umsetzen. Aul3er, die IT hat die
Fahigkeit und auch die Zeit, so etwas umzusetzen. GréfRere Unternehmen sollten sich die Ressourcen

selbst aufbauen.

33.)Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

34.)Kann man durch eine Betrugspravention Lieferzeiten fiir Kunden reduzieren?

Ja Nein

35.)Kann man durch eine Betrugspravention Umsatz generieren?

Ja Nein
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36.)Kann man lhrer Meinung nach mit dem Thema Betrugspravention beginnen, um die ersten

Erfahrungen mit Kunstlicher Intelligenz machen zu kénnen?

Ja Nein

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Einerseits, wenn man 10 Sekunden sich pro Artikel sparen kann, kénnen dies am Tagesende mehrere
Minuten sein. Somit ein hohes Einsparungspotenzial. Die andere die Frage ist, ob die Pickroute vom
System vorgegeben ist. Somit kénnte man auch Roboter die Aufgabe des Kommissionierens lassen —
die Intelligenz steckt dahinter, in welcher Reihenfolge das Kommissionieren funktioniert.

Das ist das eine, fiir eine Pickroutenoptimierung braucht es eigentlich noch keine Kl, das geht mit
klassischen Lésungen. Aber mit einem gewissen Maf3 an Robotik, bendétigt man Ki.

Amazon setzt es ein nach dem Prinzip Regal zu Menschen. Somit bringen Amazon Roboter die Regale
zum Menschen, dieser pickt die Ware und somit kann es weitergehen. Somit kann man Wegezeiten
und Kosten reduzieren. Daflir hat man eine hohere Flexibilitit und Qualitdt. Da haben sie viel
Pionierarbeit geleistet indem wie sie es gemacht haben man und man muss sagen kommissionieren und
konfektionieren ist in vielen Unternehmen ein sehr personalintensiver Bereich. Durch diese Umkehr von
Regal zu Menschen kann man viel produktiver werden — Aber dies rechnet sich erst ab einer gewissen
GroRenordnung. Ansonsten kann man Software einsetzen, um die bestmogliche Pickroute zu nutzen

und qualitatvoll einsetzen.

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon
Logistikhallen)

Meiner Meinung nach kann die Wegoptimierung mit klassischen Algorithmen umsetzen, da
braucht man keine Software dafuir. Wie das Travelling Salesman Problem, dies ist doch
gelost. Etwas anderes sieht man im Bereich Robotik, dass immer mehr Unternehmen auf

diesen Zug aufspringen und so etwas einsetzen.

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

e Lieferzeit
e Pickzeiten
e Stehzeiten

e Anzahl der erstellten Pickrouten
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40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung
zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Konnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kinstliche Intelligenz zur

Wegoptimierung einsetzt?

Ja Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja Nein

44.)Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kinstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zuriickgreifen?
(proprietére Losung, offenes Framework oder extern --> ,Make-or-buy*)

Zur Umsetzung: Kleine Unternehmen sollten hier eher mit Berater solche Projekte umsetzen. Aul3er,
die IT hat die Fahigkeit und auch die Zeit, so etwas umzusetzen. GroRere Unternehmen sollten sich
die Ressourcen selbst aufbauen.

8) 12 —IT Consultant, Softwareentwickler & Trainer

Use Case unabhéangige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kinstliche Intelligenz im Omni Channel? Mussen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Ganz allgemein, ist ja nicht nur fir Omni Channel, es gibt viele schlechte Produkte am Markt. Bei viel
Sachen steht Kl drauf obwohl es gar keine ist. Es ist Alter Wein in neuen Flaschen. Also muss man
schon sagen, dass sehr viele auf diesen Zug aufspringen aus monetaren Griinden, damit sie Produkte
verkaufen. Aber haben noch keine Zeit zum Entwickeln gehabt. Es gibt sehr wenige echte Anbieter, wo
man die Kl schon im Hintergrund merkt und sieht. Warum? Kl kann nur mit feedbackschleifen
funktionieren, wie ein rewarding system. Die Arbeit mit so einem System oder auch Software wird
anders. Wenn die Arbeit nicht anders wird, kann keine Kl drinnen stecken. Zum Beispiel wenn ich mit
einer alten Datenbank gleich arbeite wie mit einer neuen, dann kann keine Kl drinnen sein. Gerade im
Omni Channel Bereich, weil wir mit einer Unzahl von unscharfen Daten arbeiten — wie Trends,

Modeerscheinungen oder dergleichen. Fir diese Unzahl von unscharfen Daten gibt es andere

Méoglichkeiten wie Predictive Analytics & Prescriptive Analytics — Aktionen vorhersehen oder auch
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vorgeben die man machen sollte. Welche nicht nur Patterns in der Zukunft findet, sondern auch
vorhersagen, was ich machen soll. Des wére dann der nachste Schritt.

Fur mich, das personliche ziel ist reinforcement learning. Beim reinforcement learning werden dem
System die Daten zur Verfiigung gestellt, man gibt die reward funktion ein, wo wir hin wollen, und
bekommt raus, was gut oder auch schlecht ist — all anderes macht keinen Sinn. In der heutigen Software,
welche mit KI prahlen, ist meisten ja keine KI drin. Das meiste kann man heutzutage noch mit Fuzzy
Logic machen.

Thematisch passt Kl und Omni Channel sehr gut, aufgrund der Unzahl der verschiedenen Channels und
der Unzahl von unscharfen Daten. Damit kann man mit KI schon arbeiten.

Ich bin ein Vertreter, dass die KI noch nicht ausgereift ist. Beziehungsweise nicht verbreitet. Es gibt einen
Haufen Anbieter, die die passenden Algorithmen haben, aber eben, viele nur mit fake Produkten
unterwegs sind. Und ich glaube, dass dies die ganze Technologie ein bisschen ins negative zieht. Wenn
man sich Produkte ansieht, wenn man KI machen will, sieht man sich 5 Produkte an, und sieht, dass gar
keine Kl drinnen ist. Man erwartet sich ja etwas anderes. Weil ja solche Software selbst lernen sollte und
selbst richtig wird. Aber es ist wirklich so, dass viele Produkte diese inhaltsleere haben. Wie Boston
Dynamics die irgendwas plakativ zeigen. Die Frage ist eben, was man kaufen sollte — eher Make oder
Buy. Dies ist momentan die Herausforderung.

2.) Welche Mdglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Eher schwierig, wenn man geeignete Leute hat, die mit diesen Technologien arbeiten, oder in die Hand
eines Anbieters geben. Diese Thematiken sind nicht einfach und in den Fachbereichen findet man
keinen, der dies bewerkstelligen kann. Also immer mit Beratung und Beistand von irgendjemanden der
sich auskennt.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

4.) Kommt es auf die Gro3e des Unternehmens an, ob man Kinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Grof3e und mittlere Unternehmen kénnen eher selbst etwas umsetzen und kleine Unternehmen sollten
sich Berater fir das Thema holen. Bei kleinen Unternehmen kann man schwer Personal abziehen, die

soetwas umzusetzen.

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietédre Losung, offenes Framework oder extern --> , Make-
or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?
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Eindeutig Buy — weil wie gesagt, dass muss man alles erst aufbauen. Die Personen, die man dafur
braucht, sind keine normalen Entwickler — die haben einen Preis und wissen was Sie Wert sind — die
sind derzeit in einen Hype Thema unterwegs. Ich bin aber definitiv ein Freund von Buy, aber so eine
Entwicklungsumgebung sollte immer offen sein. Aufgrund der fehlenden Kapazitat im Haus brauche ich
jemanden, der in Form eins Produkts ausgedrickt, offen sein muss, dass es einen offenen Standard
erfillt, selbst Wissen aufbaut und damit die Software selbst erweitert werden kann. So ein offenes
Framework sollte es schon sein und nicht, dass man weitere Module zukaufen kann, so macht man sich

nur von Firmen abhangig. Somit durch offene Schnittstellen das System selbst erweitern zu kdnnen ist

fur mich immer das Non-Plus-Ultra. Somit ist man nicht so abhangig.

6.) Welche Einflussfaktoren miissen fir die Preishildung berticksichtigt werden?

Erstens, viele. Es gibt grundsétzlich keine Grenzen was man macht. Wichtig ist, was will man damit
erreichen will. Der Umsatz ist mir naturlich wichtig. Somit geht man von dieser Idee aus, dass man durch
einen besseren Preis einen besseren Umsatz generiert.

Auch, Trends sind etwas Wichtiges. Ich gebe flir ein Produkt was momentan so cool ist, gerne mehr aus,
als eines, was nicht so cool ist. Das kann sich ja jahrlich andern. Auch dies sollte man einflieBen lassen.
Umso mehr Erfolg hat man, wenn man diese Trends mit beobachtet. Dann sind wir wieder bei der
Prescriptive Analytics. Wenn mir dieses Tool sagen kann, welcher Trend kommt, wére es perfekt. Somit
gehort fir mich zum Dynamic Pricing auch Dynamic Bundeling. Somit ist es eines fur mich. Das ist die
Sicht des Kunden auf mein Produktportfolio. Ich kann ja auch 5 Produkte zu einem Preis in einem Bundle
verkaufen. Wenn ich so grob driiber nachdenke, wirde ich dieselben Daten dafiir nehmen. Grundsétzlich
alles. Mehr oder weniger mochte ich ja die Software dafir hernehmen, die mir irgendwelche Muster
erkennt. Aber blod gesagt, stimmt es ja, auch die Wetterlage hat Einfluss auf das Kaufverhalten. Wenn
ich dieses Jahr eine super geile Schnee Saison habe, bin ich bereit, mehr Geld flir eine neues
Snowboard auszugeben, als wenn wenig Schnee ist, dann wirde ich mir keines kaufen. Und das heif3t,
ich habe 2 Mdglichkeiten. Man setzt sich in einen offenen Kreativ Prozess hin und nimmt alles mit rein,
was nur gibt und wirklich ohne Grenzen wie die Wetterlage oder man lasst es die Software entscheiden.
D.h. ich biete der Software alles an Daten an was ich habe und sage am Schluss nur die reward funktion,
das was du gesagt hast ist gut oder schlecht. Somit erkennt das System selbst Muster, welche wir nie
erkennen werden. Denn es kostet mich nicht mehr, wenn ich mehr Daten reingebe. Somit alle daten

sammeln, und durch die Pattern recognition muster erkennen — da erkennt man schéne Ergebnisse.

7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?

Feature
Engineering

Data
Exploration

Pre
Processing

Data

Collection Predicition

‘ Train and ‘ Modelling

Test

Im ersten Schritt mussen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie moglich zu sammeln, eigene sowie auch
Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing
aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte

ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine
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Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kdnnen.

Fur mich kommt so ein linearer Prozess nicht in frage der passt mit Kl nicht zusammen, da dieser
Ruckbezug fehlt. Was am Schluss rauskommt muss zurtckflieBen, dies ist nicht enthalten. Es muss ein
andauernder Prozess sein, sonst ist es kein Dynamic pricing, es muss andauernd passieren z.B. alle 10
Sekunden — immer ein Ruckfluss. Aber wo? Ich wirde was am Schluss rauskommt bis ganz nach vor
ziehen. Warum? Wenn man bei diesem Bild bleibt, sammle ich alle daten, komme am Schluss drauf,
dass gewisse Daten schlecht sind und eine schlechte Qualitat haben und mdchte die raus haben bzw.
dem System mitteilen, bitte nicht berticksichtigen. Schlechte Qualitat kann sein falsche daten oder auch
ein falsches Format. D.h. mir fehlt da die schleife. Wo die Schleife dann geht, sicher irgendwo am Schluss
bis ganz vor. Oder auch mehrere Schleifen zu all den Knoten davor. Dieser Ansatz geht eher ins
supervised learning. Wer entscheidet dann das? Wenn ich das mach, dann nimm ich der Software die
Entscheidungsfahigkeit und ist somit keine KI. Ist ein bisschen irrefiihrend. Man muss dem System dem
freien Lauf lassen. Das heilt, sie hat sich noch nicht durchgesetzt, denn kein unternehmen will sich
nichts einkaufen, wo man keine Kontrolle mehr hat. Das System gibt mir doch Vorschlage, wie man was
machen kann. In diesem Reward System (Feedbackschleife) machen wir es trotzdem nicht — da wéaren
wir dann wieder bei der Data Collection. Das sind historische auch aktuelle Daten. Mit den anderen
Schritten bin ich einverstanden. Aber das Feedback zurtick fehlt mir.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationdren Handel?

Naturlich auch im stationdren Handel. Wobei halt die Datenlage komplett eine andere ist — auch rechtlich.
Damit ich das mitbekomm. Stationdren Handel heil3t wieviel setz ich um und warum hatte ich diesen
Umsatz. da ist schon so, dass es in einem Store der Besucher auRer fuBbadricke nichts im Raum
hinterlasst. Im Webshop haben wir das klicken. Wenn wir das gleiche umsetzen wie im Webshop, wird
jeder Store geschlossen. Im Store will doch keiner, dass jeder Handgriff vom Kunden mit protokolliert
wird. Da schreib ich auf, der hat diesen schuh angegriffen. Somit sind die Voraussetzungen komplett
andere und auch der Feedback Kanal ist ein anderer. Warum? Fur mich ware es schlimm, Dynamic
pricing, gehen wir so weit, wir nutzen die historischen daten des Kunden und bieten dem Kunden einen
special Preis an. Man steht in der Warteschlange an der Kasse und die Person vor mir bekommt zum
selben Snowboard einen 100eur Rabatt. Wie oft geht man in den Shop als zweiter? Niemals. Denn das
ist ein Vorteil, den ich im Webshop habe, meinen Shopping cart sehe nur ich und im Store sehe ich ihn
nicht. D.h. das sind andere Vorsetzung. Grundsatzlich ja, aber komplett anderes Einsatzgebiet.
Grundsatzlich Daten, die wir online haben, au3er kundenbezogenen daten, kann ich alles eins zu eins
verwenden. Stock Level, Trends, Klicks, habe ich alles, aber wie ich Kunden Daten, wo er verweilt, wo
er steht, herbekomme, ist eine andere Frage.

Wenn ich fiir einen Schuh im Webshop 90€ bezahle und im Store nur 50 € dann kann das genutzt
werden, um Kunden in die Stores zu treiben. Aber grundsatzlich braucht man fur Dynamic Pricing in
Stores Eletronic shelf labels.

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?
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Umsatz, Marge, Kundenzufriedenheit, abstrakte Dinge eher. Verweildauer, Soziografische Daten, denn

der Umsatz ist eine Folge Folge Folge Erscheinung.

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein

Aber .. Kassensysteme mussen funktionieren. Online kein Problem, aber im stationdren ist es schwierig.
Die Logistik muss es beherrschen, Buchhaltung oder auch die Bewertung des Lagers — ist dann eine heil3e
Geschichte .. wenn sich preise oft andern, wie kann die Bewertung des Lagers passen oder auch die
Bewertung.

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge
an Daten. Was ist Ihre Meinung dazu?

Wissen ist nicht gegeben dann nicht selbst umsetzen. D.h nicht selbst machen. Wissen langsam
aufbauen zu Beginn — wissen was man reinfiltert und wissen was hinten rauskommt zu interpretieren ist.
Aber wie gesagt, ein System mit offenen Strukturen finden, den Algorithmus anwenden und Wissen

langsam aufbauen. Danach, durch die offenen Strukturen kann rund herum weitergearbeitet werden.

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter

die Artikel rabattieren missen.

Ja Nein

Personal spart man durch manuelle Rabattierung, aber in anderen Bereichen wie Lagerbewertung oder
auch Einkauf wird mehr Arbeit anfallen.

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkirzen, damit Kunden lhre Pakete
friher erhalten?

Ja Nein

AuR3er ev. mit Dynamic bundleing weil er mir Trends vorgibt und man alle Artikel eher in der Logistik

zusammengeben und damit schneller versendet werden.
Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln mdchte? Sollte ein

solcher Algorithmus selbst entwickelt werden?
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Jemanden finden der in meiner Branche ful3 gefasst hast, das System muss offen sein damit ich

unabhéngig von diesen Anbieter agieren kann.

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Naturlich out of stock quote verringern.

Naturlich auf im stationaren handeln — ja absolut

16.)Wie kann man den zukunftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten mdéglich? Kann dies nur Uber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Die Frage ist, ob meine Zulieferer auch damit umgehen kénnen. Wenn die unflexibel sind, hilft mir meine
Flexibilitat nicht. Nur wenn ich meine Stock Level oder auch Lagerbestéande erhéhe, dann kann ich deren
Inflexibilitat verringern — dann brauche ich mehr Lagerbestand und mehr Platz. Wenn ich da gewisse
Flexibilitdt einbaue. Die Frage auch wo ich es lagere — somit dezentrale Lagerhaltung was daraus eine
Konsequenz ist — ob dann alle mitspielen ist die andere Frage.

Aber auch Trends sind wichtig, weil es mir erlaubt in die Zukunft zu sehen und Analysen vorzubereiten,
da sind wir in der Prescriptive Analytics schon drinnen wo das System sagt, was zu tun ist. Das ist der

grol3e Unterschied, nicht nur ein Muster finden, sondern auch was soll man tun wohin mach gehen sollte.

17.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Also alles was man jetzt heranzieht plus das was man zusatzlich Gber den Tellerrand findet.

18.)Ist es mdglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere

Warenverflgbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch

Personalkosten sparen?

Ja Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkirzen?
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Ja Nein

Retourenmanagement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln méchte?

Gleich wie oben immer offenes System

22.)Sind Retouren schlecht fur das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschaftsmodell

sein?

Auf jeden Fall teil des Geschéaftsmodell. Zalando ist das Beste Beispiel. Ist natlrlich die Frage wenn ich
als teil der Retoure sehe — kénnte ich die Idee nicht ummuinzen um die Leute in die Shops zu bewegen?
Wenn ich 10 Stiick bestelle um sie zu probieren und in Echt vor mir zu haben. Kann ich dieses Wunsch
des Kunden nicht ummuinzen damit er zu mir ins Geschéaft kommt und ich biete ihm dort auch die Ruhe
an. Ich muss ihn natirlich dort auch die 10 Stiick geben und einen Kaffee dazu. Auch die Mdglichkeit in
eine Community zu treten weil in der neben Kabine ist auch eine Dame dieselben 10 Stiick anprobiert.
Deswegen ja

Retouren haben unterschiedliche Grinde , einerseits Qualitdtsproblem oder eben ich méchte es sehen
weil ich haptischer Mensch bin. Da kann eine Daten Basis die man den Kunden im Webshop zur

Verfligung steht helfen wie gute Bilder, Videos etc.

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner GroRRe anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moéglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Jein, weil historische daten auch durch den Kunden beeinflusst. Daten in und Daten out —historische
daten sind immer an einen gewissen personlichen Charakter verbunden, wie z.B. eine Peron, die Alles
zuruck sendet. Das muss man halt herausfiltern. Gerade Retouren da ist immer ein negativer Aspekt

dabei. Das wirde die ganze Datenmenge verzerren. Natirlich historische Daten aber da muss man

filtern und kann man nicht eins zu eins nehmen.

24.)Gibt es Ihrer Meinung weitere Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Was mir gut gefallt ist bei Amazon die gréRenangabe. Da kann man sagen ob es so gepasst hat oder
nicht. Hat man eine gréRentabelle und neben eine Prozentzahl wie 66% der Leute haben gesagt haben
gesagt dass es passt oder nicht. Da bin ich bei der Darstellung

Bei GréRe und Farbgestaltung gibt es Methoden um den Kunden zu helfen. Eine GrtRentabelle ist
heutzutage out, weil keiner mag mehr messen um seinen Bauch. Das muss man anders machen. Sei

es mit abfotografieren , Videos, ausrechnen lassen — aber messen macht kein Mensch. Auch bei Farben
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von Produkten auf einen Bildschirm weil3 ich nicht welche Fabre das ist. Da schickt man einmal im ersten
Paket einen Farbkatalog mit, so kleines Heft wo jede Seite eine genormte Farbe hat. Und dann sieht
man die Farbe in echt vielleicht sogar auf einem Stoffstiickerl. Solche dinge macht man, um Retouren

zu verringern. Und auch zu minimieren.

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Eben produktbezogene daten
Historische daten — Filterung notwendig

Kundendaten

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Losungen flr praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansatze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte
Warengruppe andern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
Malnahmen, wie Anzeigen einer GréRRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.)Ist es moglich, durch ein Kinstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten zu

minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?

Ja Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstitztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

Wenn der Kunde mit dem Ablauf bis zum Ende zufrieden ist.
Betrugspravention

29.)In der Betrugspréavention geht es immer um Feature-Extraction, um sich Eigenschaften zu
merken und zu extrahieren. Wie kann man Vorgehen, um eine Betrugspravention im

Unternehmen umzusetzen? Welche Einflussfaktoren gibt es?
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Die Painpoints rausfinden —ist ja nicht immer der Einkauf. Betrugspravention beginnt auch im Shop vom
fladern zum umetikettieren oder auf die Konkurrenz die auf Facebook Eintrage setzt, dass das Produkt
von BT eine schlechte Qualitat aufweist. Nicht nur das klassische am Check-out, ich gebe eine polnische
Kreditkarte ein, sondern es geht viel weiter.

da sehe ich die Chance mit Feature Extraction. Diese einzelnen Pain Points zu kombinieren, um daraus
Muster zu erkennen. Meistens haben diese betrugsfalle Peaks, wenn einer was tut, das spricht sich
herum. Erstens diese zu erkennen ist nicht schwer, aber auch die einzelnen Bereiche aus dem Retall
oder online Shop - diese zusammenzubringen, um alles zu erkennen ist schwer, um Betrlger zu
ermitteln. Was mache ich aber naher mit dem Betrogenen. Was bietet man denen an — da kann man mit
daten sehr viel machen und nutzen, um weitere Vorgehensweise zu planen.

Feature Extraktion = sehr teuer — weil es um Aktualitdt geht. Diese Tools die aktualisieren sich fast
stundlich. Gerade im online Handel, wenn ich keine Technologie habe — 15 private Windows macht man
sich privat auf und wenn ich weil wie ich zu meinen Gunsten einkaufen kann, kann ich 15 Bestellungen
zu 1000€ sofort absetzen. Somit miissen diese Bestellungen schnell lernen. Ein Shop alleine wére zu
punktuell, um Muster zu erkennen, weil es zumeist demografische Probleme sind. Wenn ich nur meinen
Shop habe, bin ich zu abgeschlossen. D.h. immer auf Anbieter setzen, die dieses Produkt hoffentlich
ofter verkauft haben und somit die Gefahr friiher erkennt. Somit ist die Wahrscheinlichkeit viel héher

durch Vernetzung mit vielen Teilnehmern.

30.)Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Station6rer handel auch
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31.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

32.)Inder Literatur findet man drei Moglichkeiten, um eine Betrugspréaventionen umzusetzen, einerseits
kann ein Algorithmus selbst geschrieben werden, andererseits kann ein Al Anbieter herangezogen
werden oder man verwendet ein offenes Framework. Sollte man selbst ein Framework mit Machine
Learning implementieren, um selbst Wissen zu diesem Thema zu schaffen, oder sollte man dies
von Al Anbieter umsetzen lassen? (proprietare Lésung, offenes Framework oder extern --> ,Make-
or-buy*)

Wie immer —
Aber eher mehr bei der BUY ecke weil wenn man selbst was machen will, da gehen mir ein Haufen
betrugsfalle verloren. Weil diese Betrugsszenarien so schnell &ndern, bis ich allein draufkomme, bin ich

auf einer Insel. Somit ist es wichtig, einen grof3en Anbieter daflr zu wéahlen.

33.)Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

34.)Kann man durch eine Betrugspravention Lieferzeiten fir Kunden reduzieren?

Ja Nein

35.)Kann man durch eine Betrugspravention Umsatz generieren?

Ja Nein

36.)Kann man lhrer Meinung nach mit dem Thema Betrugspravention beginnen, um die ersten

Erfahrungen mit Kunstlicher Intelligenz machen zu kénnen?

Ja Nein

Uberhaupt nicht — soetwas kann man nicht alleine machen — wenn ich mit etwas beginne eher mit dynamic

pricing, da benutze ich eigene date und weil3 was rauskomme.
Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln mdchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Lager gibt’s schon seit mehreren 100 Jahren, aber es war nichts zu brauchen softwaretechnisch. Hier
wurde ich zu MAKE tendieren. Mit der Moglichkeit dass das Lager gleich ums eck ist und die Test und
Feedback Mdglichkeiten &ufRerst gut ist.
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Make vorallem auch weil die Ergebnisse die man bekommt missen nicht unbedingt in ein System
einflielRen. Eine Weiterverarbeitung viel leichter wenn der endpunkt ein mensch ist. Klassische pickliste
umstrukturieren. Berater lberlegen sich was — Wegoptimierung ist ein geldstes Thema. Warum? Wo
sieht man die? In Computerspielen. Da die Monster gewisse Wege rennen, sinnvoll rennen , einen

Haufen Algorithmen, die man nutzen kann aber eh umbauen muss. Mit Unterstiitzung MAKE

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon

Logistikhallen)

Ja trotzdem hat er die Wege unterschied ist nur wer den Weg geht — auch der Roboter der anstatt 30
km nur 10 km geht, ist schneller. So &ndert sich nichts und man bendtigt beides.
Naturlich andere Gedanken, MA kann ich Uber stufen schicken einen Roboter nicht. Einen MA durch

engen gang schicken, Roboter nicht. Also glaub ich nicht, dass man viel gewinnt.

Also ja, nur muss ich nicht nur Wege Optimierungen sondern kann ich ja Lager optimieren. Oft verkaufte
Produkte naher an Kassen und passt mit Dynamics pricing zusammen. Um gewisse Produkte mehr zu
pushen und im Lager besser liegen. D.h. Wegoptimierung und Lager Gestaltung sehe ich hier

zusammenhéngend.

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Historische daten

Lagerprodukthaltung

Produktlagerung

Lageorte

Picklisten

Und dann in den picklisten den Picker die Mdglichkeit geben Feedback zu geben. Da sind ab und zu
kleine dinge ausschlagegebend. Kurzer weg ist nicht immer kirzer. Picker hat halt langer gebraucht.
Lagerdaten

Umsatzzeiten

Wegstrecken aufgrund von picklisten

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein
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41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung

zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Konnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kunstliche Intelligenz

Wegoptimierung einsetzt?

zur

Ja Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja Nein

44.)Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat

Wissen im Bereich Kinstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zuriickgreifen?

(proprietére Losung, offenes Framework oder extern --> ,Make-or-buy*)

Make

Wie mit google tensorflow

Die ein sprachliches mittel geben das man mit normalen tools nicht hatte.
Ist auch gratis

Ist ein sehr gutes teil -

9) 13 -Blue Tomato GmbH

Use Case unabhéngige Fragen

1.) Was ist Ilhre Meinung zum Thema Kiinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf

Zug der Kinstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

den

Die Technologie ist auf jeden Fall ausgereift. Ich glaube sie wird sich noch stark weiterentwickeln.
Aber dass die Marktreif ist, haben die letzten 10 Jahre bewiesen. Ich wirde Omni Channel gar nicht,
ob das geht oder nicht, betrachten, weil es Uberall geht, in jedem Markt. Solang man
Aufgabenstellungen hat, die man mit Regelwerken schlechter abwickeln kann, als mit Modellen, die
die man lernen kann, ist die Technologie richtig.

Kl ist halt ein Modewort, wie friiher Big Data. Sobald jemand Excel 6ffnen hat kénnen, war es Big
Data. Es gibt ja bei Kl viele Abstimmungen von Technologien, die man hat, angefangen von relativ
simplen Technologien bis hin zu extrem ausgereiften Deep Learning Technologien. Also wirde ich

bei Anschaffungen immer vorsichtig sein, ob Kl enthalten ist, oder nicht.

2.) Welche Mdéglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Ich glaube, es kommt auf die GroR3e des Unternehmens drauf an. Auch vom Setup des Unternehmens

ist es abhangig. Wir kdnnten einen Produktempfehlungsalgorithmus kaum selbst machen, weil dies
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ein sehr daten getriebenes Business ist. Da braucht man nicht nur die KI Technologie, sondern auch
die Infrastruktur des Datensammelns machen, was relativ viel Arbeit ist. Daten missen dann auch
konsolidiert werden, damit man damit lernen kann, dies ist die gro3ere Herausforderung. Firmen wie
Zalando haben noch bis vor 1 bis 2 Jahre die Technologien alle zugekauft, jetzt machen sie alles
selbst, haben aber tber 100 neue Personen daflr eingestellt. Zalando hat komplett alles Neue
gebaut. Bei den heutigen Tools, wie Google Tensorflow, sind Algorithmus relativ leicht zu schreiben.
Das Groldte, das Feature Engineering, ist das zusammenbauen der Daten, wie Daten ins Modell
kommen inkl. Konfiguration des Lernalgorithmus, wo man viel Erfahrung braucht und viel

Experimentieren muss.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

Kommt drauf an wie viel man selbst macht. In einer Firma unserer Grof3e (Blue Tomato) wirde ich
es dort umsetzen, wo man einen kleinen abgegrenzten Bereich hat, welcher nicht so viele
Seitenproblemstellungen hat. Wenn ich ein Routing oder Replenishment Tool habe, einen Fallback

besitze, wirde mich eher auf solche Problemstellungen setzen. Aber im GroRen und Ganzen kommt

es auf die Menge der Daten an.

4.) Kommt es auf die GréRRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Ja, auf jeden Fall.

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,,Make-

or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?

Auf jeden Fall kaufen bei wenig Erfahrung. Weil eben die Lernkurve relativ hoch ist, weil man sehr
schnell einen Proof of Concept habe inkl. Modell. Aber dies in ein lebendes System zu bringen, ist
eine groRRe Herausforderung. Es gibt auch Anbieter, wo man den Algorithmus kaufen kann und
selbststandig im Nachhinein erweitern kann. Wir haben oben den Produktempfehlungslayer und
darunter ist ihr API mit den ganzen Tools. Da unten kann man die Tools dann weiterentwickeln. Vor
allem Dynamic Pricing wirde ich eher in die Richtung gehen, dass ich mich mit einer Lésung (Buy)
beschéftige.

6.) Welche Einflussfaktoren mussen fir die Preisbildung bertcksichtigt werden?

Ich bin kein Fan wie Amazon es macht, welcher seine Preise aufgrund von Einflussfaktoren &ndern.
Wie auch manche Reiseplattformen, schauen, ob ich mit einen Apple oder auch Windows komme,
um den Preis zu @ndern. Z.B. Uber hat das auch so gemacht, dass Leute, die in reicheren Gegenden

wohnen, eher langere Routen anbieten, damit Sie mehr bezahlen.
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Grund warum kein Fan — wenn ich Dynamic Pricing die Preise minutlich &ndere, ist, finde ich, kann
man nur machen, wenn man eine Plattform wie Amazon ist. Wenn man Kundenbindung aufbauen
mdochte, muss ich dem Kunden den gleichen Preis bieten. Aber anders, einen Preispunkt zu finden,
wo Kunden eher bereit sind zu kaufen, um die Marge zu optimieren, gibt man gewisse Bereiche an,
dass dann der Algorithmus herausfinden kann, fir jedes einzelne Produkt den optimalen Preis geben.
Rabattierung finde ich aber gut, Dynamic Rabattierung. Ab wann rabattiere ich und in welcher hdher
rabattiere ich. Das mache ich meistens mit der Keule driber, die alle 10% runter, die alle 5% runter.
Mit solchen Tools hat ich dann die Mdglichkeit, auf einzelne Modelle zu rabattieren. Auch je nach
Saison oder Zeitspanne. Z.B. das Produkt gebe ich erst in einer Woche in Rabatt, weil ich es jetzt
von um den Vollpreis verkaufen kann. Das Machen Anbieter, die zeitkritische Produkte verkaufen.
Wie z.B. Kalender verkaufen, weil bis Janner kauft man noch Kalender, aber im Februar nicht mehr.

7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kébnnen?

Feature
Engineering

Data
Exploration

Pre
Processing

Data

Collection Predicition

Modelling

Train and
Test

Im ersten Schritt miissen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie mdglich zu sammeln, eigene sowie auch

Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing

aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte

ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine

Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kénnen.

Schwer zu sagen, weil jeder KI Algorithmus so funktioniert. Da sind alle recht schwierig, aber das
Feature Engineering wird sicher das Schwierigste, das man Daten so vorbereiten kann, dass sie auch
trainier- und testbar sind, damit man einen Proof of Concept aufbauen kann. Danach wird die Data
Collection der nachste schwerste Schritt. Was naturlich fehlt, ist die Ruckschleife. Wenn man halt

Reinforcement Learning anwendet.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationédren Handel?

Auch im stationaren Handel, vor allen bei der Rabattierung. Ist halt ein hoher Arbeitsaufwand. ESL

ware bei uns nichts, weil wir zu billige Artikel anbieten und keine Shelfs wie Media Markt haben.

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Kommt auf die Umsetzung drauf an — am ehesten die Marge.

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein
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11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge

an Daten. Was ist lhre Meinung dazu?

Kann man schon, da muss man vorher ganz andere Probleme lésen, das wére bestimmt nicht das
Erste. Ich wirde eher offine-Themen sehen. Wie z.B. du kannst Bestellungen erkennen, die
héchstwahrscheinlich retourniert werden und die markieren. Du kannst z.B. Replenishment oder so

machen.

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter

die Artikel rabattieren missen.

Ja Nein

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkirzen, damit Kunden lhre Pakete

friher erhalten?

Ja Nein

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln méchte? Sollte ein
solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietédre Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Bei der Bestandssteuerung ist eher ein offline Thema. Aber sobald man ein System hat was direkt
am Kunden ist, und Laufen muss, rund um die Uhr, hat man einen ganz anderen Aufwand, als bei
einer Bestandssteuerung - z.B. Button mit Kl Verteilung oder menschliche Verteilung. Somit kann
man es glauben, oder nicht. Also selbst machen — Make. Weil es vor allem auf die Eigenheiten drauf

ankommt. Man muss Prozesse modellieren und seine Daten modellieren.

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Ja natirlich, vorausgesetzt man hat gute Trainingsdaten. Und natirlich ist es im Endeffekt ein

Zusammenspiel von Online & stationér.

16.)Wie kann man den zukunftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten mdéglich? Kann dies nur Uber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Predictive Analytics geht ja auch auf bestehende Daten — somit hat man immer das Problem. Dass

eine Kl nur dann gut funktioniert, wenn man gute historische Daten hat. Denn es gibt kaum welche,
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welche ohne Trainingsset gute Ergebnisse erzielt. Wobei in einem Shop ist es so, wenn man einen

erdffnet, hat man trotzdem schon Erfahrungen damit, weil man schon Shops eréffnet hat.

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes
achten?

Sell Thru Rate und weitere ..

18.)Ist es mdglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere
Warenverfuigbarkeit?

Ja

Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch

Personalkosten sparen?

Ja

Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkirzen?

Ja

(mit Sold2) Nein

Retourenmanagement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln méchte? (proprietare Losung, offenes Framework
oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Wenn ich eine Reduktion haben mdchte, kann ich eine bessere Grolienempfehlung realisieren. Weil
unsere starksten Retouren sind zu klein zu grol3. Soetwas haben wir, hat aber unsere Retourenquote
nicht verringert. Beim Retourenmanagement kann man viel machen, schauen im Checkout ob der
Kunde ein gewisses Gebiet besitzt, ist z.B. eine Dame, die kauft nicht mehr Naketano ein, dann ist

die Wahrscheinlichkeit hoch, dass sie retourniert. Die Frage ist, welchen Hebel habe ich, was ich

daraus mache. Ich kann den Kunden einen Gutschein geben, wenn er die Produkte behalt.

22.)Sind Retouren schlecht fir das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschéaftsmodell

sein?

Sicher sind Retouren schlecht, sind aber auch Teil des Geschéaftsmodell. Man kann dem Kunden ja
nicht verbieten, eine Retoure zu machen. Eine weitere Moéglichkeit wére, um dies zu verwenden, ob

zu analysieren, ob der Kunde ein serien-retourer ist. Die Antwort muss sein, wenn ein Kunde Zuviel
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retourniert und keinen Deckungsbeitrag generiert, diesen auszuschlieRen. Aber sobald Kunden

selbst fir die Retoure bezahlen, wird er nicht mehr bestellen.

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner GroRe anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Ja

, glaube ich schon. Wir haben das Teilweise auch mit unseren Feedfinder. Da kann man auf der
Detailseite schauen, welche GroRRe habe ich, dann Pop es auf, dann kann ich gewisse Grof3endaten

eingeben und bekomme nur passende Artikel.

24.)Gibt es lhrer Meinung weitere Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Wie gesagt, man intensiviert es irgendwie. Zalando hat daraus ein eigenes Businessmodel zu
machen. Fir sie macht es keinen Sinn, alle Retouren gleich zu behandeln. Es gibt eine
Subunternehmen, nur Jacken oder auch Schuhe zuriickzunehmen und diese anders zu verwerten.
Somit muss Zalando sich nicht mehr mit dem Thema beschéftigen. Somit hat Zalando einen kleinen
Marktplatz geschaffen, diese retournierten Artikel Gber Subunternehmen zu verkaufen und kleine
Deckungsbeitrage zu schaffen.

Man sollte auch retournierte Artikel Uberpriifen, damit man keine ,Kaputen“ Artikel dem Kunden

schickt.

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes
achten?

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Losungen fir praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansatze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte
Warengruppe andern sich die sozio-demografischen Retourengrinde. Kann man durch praventive
Malnahmen, wie Anzeigen einer GroRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja

Nein

27.) Ist es moglich, durch ein Kinstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten

zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?

Ja

Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstutztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja

Nein

Betrugspréavention
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29.)In der Betrugspravention geht es immer um Feature-Extraction, um sich Eigenschaften zu
merken und zu extrahieren. Wie kann man Vorgehen, um eine Betrugspravention im
Unternehmen umzusetzen? Welche Einflussfaktoren gibt es?
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Es geht beim Feature Extraction darum, mdglichst viele Datenquellen einzubinden, um Fraud
berechnen zu kdnnen. So etwas sollte man nie selbst machen, weil davon lebt man, dass man Daten
von anderen hat. Weil wenn 3 andere Shops gemeldet haben, dass dies ein Betruger ist, kann das
genau ein Businessmodel sein, damit auch andere Shops davon profitieren.

Es gibt mehrere Unternehmen wie Maxmind, oder auch Risk.ldent von der Otto Group. Fir solche
Umsetzungen braucht man auch keine grof3en Unternehmen, da so etwas Cloud-basiert lauft. Wenn
man dann so ein System aufgebaut hat, geht es nur um Weiterentwicklung — dadurch wird die Firma

nicht mehr wachsen.

30.)Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationédren Handel?

Im stationaren Handel hat man halt viel weniger Daten. Man kann nur ein Foto von seinem Gesicht

machen und Fragen ob er Kreditwirdig ist. Ich sehe aber weniger Potential im stationaren Handel.

31.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Anzahl Verhaltnis Fraud Umsatz zu echtem Umsatz.
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32.)In der Literatur findet man drei Moglichkeiten, um eine Betrugspraventionen umzusetzen, einerseits
kann ein Algorithmus selbst geschrieben werden, andererseits kann ein Al Anbieter herangezogen
werden oder man verwendet ein offenes Framework. Sollte man selbst ein Framework mit Machine
Learning implementieren, um selbst Wissen zu diesem Thema zu schaffen, oder sollte man dies
von Al Anbieter umsetzen lassen? (proprietare Lésung, offenes Framework oder extern --> ,Make-

or-buy*)

Auf jeden Fall Buy.

33.)Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

34.)Kann man durch eine Betrugspravention Lieferzeiten fiir Kunden reduzieren?

Ja Nein

35.)Kann man durch eine Betrugspravention Umsatz generieren?

Ja Nein

36.)Kann man lhrer Meinung nach mit dem Thema Betrugspravention beginnen, um die ersten

Erfahrungen mit Kiinstlicher Intelligenz machen zu kénnen?

Ja Nein

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Das ist halt eine reine Pfadoptimierung. Da ist immer die Frage, wie und welche Mdglichkeiten hat
man im Generellen. Wenn man dies bei uns anschaut, man hat Regale und Wege durch die regale,
man hat die Wagerl, dann kann man natirlich schauen, dass man die Lagerverteilung andert oder

auch Wege verkirzen. Damit kann man schon viel sparen.

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon

Logistikhallen)

Oder man geht in die Robotik, wenn man die Méglichkeiten hat, damit die Ware zu dir kommt und

nicht der Mensch zu Ware. Das macht schon einen riesigen Unterschied. Wenn misste man halt das
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Regal oder auch die Box zum Menschen kommt und nicht ein Artikel, das wirde bei unserem
Produktmix nicht passen.

Eventuell kdbnnte man damit starten, damit man einen Robotik Mensch Mix hat. Wichtig ist, dass es
halt funktionieren muss. Generell hat der Einsatz einer Technologie in der Logistik schon einige
umgebracht, die Frage ist, was kostet dir es und was bringt es dir. Wenn man sich ein
Hochautomatisiertes Lager anschaut, wie Medizinlager, da ist nur mehr der Fahrer im Auto der

Mensch, alles andere funktioniert voll-automatisiert. Das Produkt ist ja immer das gleiche, immer eine

Box mit einem Barcode.

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Kosten pro Bestellung

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung

zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Konnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kinstliche Intelligenz zur

Wegoptimierung einsetzt?

Ja Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja Nein

44)Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kunstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zurlickgreifen?

(proprietéare L6sung, offenes Framework oder extern --> ,Make-or-buy*)

Make, ich kenne keine Unternehmen, welche eine professionelle Software dafiir anbietet.
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10)14 — Aifora GmbH

Use Case unabhéngige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kiinstliche Intelligenz im Omni Channel? Miussen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Ja, auf jeden Fall. Ist ein Thema, mit denen sich Handler beschéftigen sollen.
Die gro3en Online Player haben dies schon im Einsatz. Die kleinen sind eher hinterher, missen aber

auch schnell sich damit beschéftigen.

2.) Welche Mdéglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Ich glaube, gerade kleine Unternehmen ist es einfacherer externe Partner mit reinzuholen, da es
intern dann an Know How fehlt und keine Ressourcen dafir hat. Deshalb lieber mit externen Partner
zusammenzuarbeiten, die dieses Wissen schon haben. Und grof3e koénnen sich selbst damit

beschaftigen.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

Wichtig ist, dass man internes Know How hat.

4.) Kommt es auf die GréRRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Ja naturlich, kleine mit Berater, grof3ere Unternehmen kdnnen sich selbst damit beschéftigen.

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,,Make-

or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?

Indem Preise besser an Marktkonditionen angepasst sind.

Man braucht eine guten Datenbasis — aber auch das Know How um diese Daten auswerten zu
kdénnen und daraus in MalRnahmen umzusetzen. Unternehmen haben viele Daten, aber wissen nicht,
wie sie daraus Erkenntnisse draus ziehen. Man kann selbst machen, aber Handler sind noch nicht

dazu in der Lage.
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Grade Online Handler sind weit voraus, die sehen, was der Wettbewerb macht — ist beim stationdren
Handel nicht so, weil man einfach nicht so viele Daten hat. Aber auch ohne el. Preisetiketten ist die
Implementierung sehr schwierig.

Wir wiirden uns zuerst die Unternehmensdaten ansehen der letzten 2-3 Jahre, um die Historie zu
analysieren, um das Potenzial zu analysieren. Danach machen wir einen Proof of Concept fir
ausgewabhlte Sortimente oder auch Stores, die dies einmal testen. Dann kann man schauen, was da
an Potential rauskommt und wiesehr ist der Umsatz gestiegen. Und dann haben die Kunden die
Lésung auf das ganze Sortiment ausgeweitet. Die Daten werden wir bei uns Implementiert und tber
unser eigenes Modell durchlaufen, am Ende werden die Daten dann zurtickgespielt werden.

Die Nutzer haben dann auch die Moglichkeit, die vorgeschlagenen Preise zu &ndern oder auch zu

akzeptieren, da Kunden die Transparenz naturlich haben wollen.

6.) Welche Einflussfaktoren mussen fir die Preisbildung berucksichtigt werden?

Wettbewerbsdaten, auf jeden Fall

Daten missen eine sehr gute Qualitat haben

7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu
kdnnen?

Collection

Data Data

Exploration

Pre
Processing

Feature

: : Predicition
Engineering

Test Modelling

‘ Train and ‘

Im ersten Schritt miissen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie mdglich zu sammeln, eigene sowie auch

Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing

aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte

ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine

Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kdnnen.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Auch im stationaren Handel, aber dort hat man die Schwierigkeit, dass man nicht so viele Daten hat,

im Online.

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Umsatz, Marge, Bestand — es geht darum, den Bestand zum Ende der Saison verringert und auf Null
bringt.
Weitere Daten: Artikeldaten, Transaktiondaten, Verkaufsdaten, Bestandsdaten, Marketing &

Promotiondaten, Artikelstammdaten,
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Wir ziehen auch Wetter und auch Eventdaten an, wie z.B. Weihnachten oder auch Ostern, da es

ganz andere Verkaufe gibt und somit Kaufe beeinflusst werden.

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge
an Daten. Was ist lhre Meinung dazu?

Selbst umsetzen machen eher nur GroRe Unternehmen, alle anderen sollten {iber Softwareanbieter

solche Ldsungen umsetzen, wenn man kein Know-How hat.

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter
die Artikel rabattieren mussen.

Ja Nein

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkiirzen, damit Kunden lhre Pakete
friher erhalten?

Ja Nein

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln mdchte? Sollte ein
solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietare Losung, offenes Framework
oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Wir entwickeln je nach Kundenanforderung die Bestandssteuerung. Das Besondere ist, wenn die
Handler es wollen, ihre Daten miteinander noch teilen kbnnen, anonym natirlich. Somit haben unsere
Algorithmen eine viel gro3ere Datenbasis und kénnen bessere Ergebnisse erzielen. Somit profitieren
auch kleiner und mittlerer Handler. Das heil3t aber trotzdem, dass die Handler die Daten nicht von

anderem Handler sehen, sondern dass Handler bessere Ergebnisse erzielen.

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationdren Handel?

Ja natirlich, dass sollte das Ziel von so etwas sein. Auch im stationaren Markt
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16.)Wie kann man den zukinftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten mdéglich? Kann dies nur Uber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Ja, es werden historische Daten analysiert — es werden aber auch Daten von anderen Handler

mitanalysiert und somit bessere Ergebnisse erzielen zu kénnen

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Verkaufsdaten, Artikelstammdaten, Bestandsdaten, Warenbewegungsdaten, Filialstandort,
Kundenart, Lieferantendaten,

Ansonst auch alle Daten die man hat

18.)Ist es mdglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere
Warenverfligbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch
Personalkosten sparen?

Ja Nein

11)I5 - Remira GmbH

Use Case unabhéngige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kinstliche Intelligenz im Omni Channel? Miussen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Unternehmen sind nun an der Reihe, zukiinftige Technologien zu bewerten. Davon ist Kl einer der

Wichtigste in der heutigen Zeit und somit auch schon einsatzfahig.

2.) Welche Mdoglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Durch Softwareentwickler, Berater oder auch selbst

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

Voraussetzung ist lediglich ein leistungsfahiges ERP-System, an das die Software angebunden

wird. Diese entnimmt den Gibergeordneten Systemen automatisch alle Stamm- und Bewegungsdaten,
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die fur Absatzprognosen und zur Bestandsoptimierung erforderlich sind.

4.) Kommt es auf die GroRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Ja, auf jeden Fall

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln mdchte? Sollte ein

solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietéare Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Ein effektives Bestandsmanagement: Darum kommen Unternehmen aus Handel und Industrie langst
nicht mehr herum. Schlie3lich muss die produzierte oder gehandelte Ware zur richtigen Zeit in
der richtigen Menge an den Konsumenten ausgeliefert werden bzw. am Point of Sale bereitstehen.
Trends wie Same-Day-Delivery oder die Zunahme kleinteiliger Bestellungen verstarken die
Notwendigkeit eines strategischen Bestandsmanagements zusétzlich — denn ist ein Artikel nicht
verfugbar, wendet sich der Kunde schnell einem Wettbewerber zu.
Den Bestand betreffende Entscheidungen sind damit unternehmenskritisch. Grund genug, dem
Bestandsmanagement eine gesteigerte Aufmerksamkeit zu schenken. Fir die Umsetzung gibt es
zwei Losungswege: das manuelle und das automatisierte Bestandsmanagement. Trotz der
vielzitierten digitalen Transformation sind eine fehleranféllige Bestandspflege Uber Papier- oder
Excel-Listen sowie eine intuitive Absatzprognose durch die Disponenten in zahlreichen Unternehmen
noch immer Realitat. Dabei lasst sich ein digitales Bestandsmanagement im laufenden Betrieb
einfuhren und sorgt schnell fur signifikante Einsparungen.
Es ist wichtig, die richtigen Bestande zur richtigen Zeit in der richtigen Menge zu haben.
Zur Umsetzung:

1.) Konzeption — das Projekt wird gelpant — Ist Soll Analysen werden durchgefuhrt, wohin die

Reise gehen sollte

2.) Implementierung — Software wird installiert und Schnittstellen eingerichtet

3.) Test — System muss laufen und konfiguriert

4.) Schulung — alle Mitarbeiter werden geschult

5.) Go-Live

Projektdauer in etwa 3-6 Monate

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationdren Handel?
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Ja, man kann die Quote verringern und zugleich die Verfugbarkeit erhéhen

16.)Wie kann man den zukunftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten méglich? Kann dies nur Uber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Ja kann man uber historische Daten, aber auch Trends.

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes
achten?

Zu den relevanten Daten z&hlen:
* Artikelstammdaten

» Angaben zu Lieferanten

» Wiederbeschaffungszeiten

* Einkaufskonditionen

* historische Abverkéufe

* geplante Lieferungen

18.)Ist es maglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere
Warenverflgbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch
Personalkosten sparen?

Ja Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu
Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkirzen?

Ja Nein

12)16 — K| Berater

Use Case unabhéangige Fragen

1.) Was ist lhre Meinung zum Thema Kiinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Die Technologie ist ausgereift und wird sich in den kommenden Jahren noch weiterentwickeln.
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2.) Welche Méoglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Die meisten Unternehmen wahlen eine Umsetzung mit Softwarepartner, wenige, setzen solche

Projekte selbst um — wenn sind es eher GroBunternehmen.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

Man braucht viele Daten.

4.) Kommt es auf die GroRe des Unternehmens an, ob man Kinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Ja, auf jeden Fall.

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,,Make-

or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?

Dynamic Pricing ist eine Mdglichkeit, bei der Unternehmen, Ihre Preise je nach Produkt am aktuellen
Markt anpassen kénnen. Die bekannteste Methode ist sicher, dass bei Regen der Regenschirm
teurer ist als bei Sonnen Sonnenschein. Bei einem Onlineshop funktioniert dies ahnlich. Hier werden
die Preise geandert, je nach Nachfrage und Einflussfaktor. Natirlich auch abhangig je nach Saison,
ob ich bestimmte Ware noch verkaufen muss, oder nicht.

Gute Softwareanbieter von Dynamic Pricing vergleichen deine ausgespielten Preise mit dem
Wettbewerb, damit die Strategie auch erfolg hat. Dies muss nattrlich zuerst mit dem Unternehmen
abgesprochen werden, was man erreichen will. Will man der billigste sein, oder will man einfach mit
dem Wettbewerb mithalten kdnnen, das ist immer die Frage.

Eine Mdglichkeit ware es, so ein Projekt umzusetzen, indem die Daten aus bisherigen Verkaufen und
Umsatzverlaufen von Kunden gesammelt und analysiert werden. Das System bildet sich dadurch ein
Modell, welches sich im Nachhinein automatisiert weiterlernt, ein sogenanntes, Machine Learning
Modell. Nach einer bestimmten Zeit einsteht ein Datenmodell, welches jedem beliebigen Zeitpunkt
den optimalen Preis vorhersagt.

Es kommt ganz auf das Unternehmen und deren Produkte drauf an — eher wiirde ich eine Umsetzung

mit einem Softwarepartner anstreben. Partner kdnnen sein: IBM, Aimondo, Pricemonitor

6.) Welche Einflussfaktoren missen fir die Preisbildung beriicksichtigt werden?

Faktoren wie Zeit, Wettbewerb und kundenspezifische Informationen, Endgerdat des Kunden,

Standort des Kunden, Bisheriges Kaufverhalten
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7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?

Pre
Processing

Data

Collection Predicition

Data Feature Train and ‘ Modelling

Exploration Engineering Test

Im ersten Schritt missen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie méglich zu sammeln, eigene sowie auch
Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing
aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte
ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine
Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kénnen.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Auch im stationaren Handel

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Standortdaten, Wetterdaten, Aritkeldaten, Verkaufsdaten, Kaufverhalten des Kunden

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge

an Daten. Was ist Ihre Meinung dazu?

Man sollte solche Umsetzungen, welche externe Daten betreffen, niemals selbst umsetzen.

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter

die Artikel rabattieren missen.

Ja Nein
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13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkiirzen, damit Kunden lhre Pakete

friher erhalten?

Ja

Nein

13)17 — GPredictive GmbH

Use Case unabhéngige Fragen

45.)Was ist Ihre Meinung zum Thema Kiinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Wir bieten unsere Software schon seit fast 10 Jahren an und ich kann somit sagen, dass die Kl
ausgereift und einsetzbar ist. Natlrlich wird es immer weitere Entwicklungen geben, aber das

Grundgerust steht.

46.) Welche Mdglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Das Einzige, was fur eher kleine Unternehmen Sinn macht, ist eine Umsetzung mit einen

Umsetzungspartner.

47.)Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Bestenfalls hat man einen Use Case — irgendwo wo ich es einsetzen kann — z.B. ich verschick
Kataloge, aber die Auflage ist kleiner als meine Kunden, somit muss die Frage geklart werden, an
welchen Kunden ich einen Katalog sende.

Naturlich auch Daten, welche schon aufbereitet wurden bzw. Rohdaten zum Lernen des Modells.

Weiters auch einen Stammdatensatz des Kunden.

48.)Kommt es auf die GroRRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Man sollte keine Kl Projekte selbst umsetzen — das ware ja dann so, als ob man eine eigene
Programmiersprache schreibt. Heutzutage schreibt keiner mehr Algorithmen selbst, diese werden
von Unternehmen veréffentlich, welche man nutzen kann. Wie z.B. Google Tensorflow, da kénnen
Unternehmen drauf setzen und nutzen, so missen keine Algorithmen selbst geschrieben werden.
Also, das macht heutzutage kein Unternehmen. Man muss ja nicht immer alles neu erfinden, man
sollte bestehende Prozesse einfach verbessern.

JA — wenn machen soetwas nur grof3e Unternehmen, kleine Unternehmen kaufen alles zu, da sie

keine Ressourcen fiir soetwas haben.
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Retourenman agement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln moéchte? (proprietare Losung, offenes Framework
oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Grundsatzlich sollte man alle Umsetzungen nur Gber Umsetzungspartner realisieren.

22.)Sind Retouren schlecht fur das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschaftsmodell

sein?

Sind auf jeden Fall Teil des Geschaftsmodell — Beispiel:

Ein Kunde darf viel retournieren, wenn er aber auch viel behélt. Stellen Sie sich vor, ein Kunde bestellt
um 10.000 Euro jahrlich und schickt 70% zurtick. Somit hat man trotzdem einen Umsatz von 3.000
Euro gemacht. Wenn man diesen dann sperrt, verliert man auch die 3.000 Euro. Somit muss es je

nach Unternehmen immer speziell betrachtet werden, wie man damit umgeht.

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner Gr63e anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Naturlich sollten die Daten von Retouren genutzt werden, um andere Kunden darauf informieren zu
kénnen, wenn eine Hose mal enger ausfallt.

24.)Gibt es Ihrer Meinung weitere Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Man kann ein Kl Modell fur verschiedene Zwecke nutzen: wenn man weil3, dass ein Kunde
retournieren wird, muss man halt diesen einen speziellen Kunden bestimmte Zahlungsarten wie
Rechnung nicht mehr anbieten, oder man erhéht die Versandkosten. Oder man macht es wie Zalando
und empfehlt GréRen, eher grol3er oder kleiner.

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Umsatz, Marge, Retourenquote je Warengruppe oder auch Land, historische Daten, Wetterdaten,

alles was man noch bekommen kann.

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Losungen fir praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansétze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte

Warengruppe &ndern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
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MalRnahmen, wie Anzeigen einer GroéRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.) Ist es moglich, durch ein Kinstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten
zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?

Ja Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstltztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

14)18 - IBM
Use Case unabhéngige Fragen

49.)Was ist Ihre Meinung zum Thema Kunstliche Intelligenz im Omni Channel? Muissen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Die Technologie Kl ist erst am Anfang, aber wird immer weiterentwickelt.

50.)Welche Mdglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

GrofR3e sowie auch kleine Unternehmen sollten KI immer durch Berater oder Firmen umsetzen.

51.)Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Kommt auf den Use Case drauf an

52.)Kommt es auf die GréRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Nein, immer durch einen Berater, wenn man das Wissen oder auch die Ressourcen im Unternehmen
nicht hat.

Retourenman agement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln mdchte? (proprietdre Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)
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Man muss einen Use Case finden, wo man Probleme hat und man durch Technologie neue
Entwicklungen und Innovationen schaffen. Z.B. Hohe Retourenquote, Sackgasse mit derzeitiger
Technologie, wirtschaftlicher Druck, ... Somit sollten solche Umsetzungen mit Partner realisiert

werden.

22.)Sind Retouren schlecht fur das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschaftsmodell

sein?

Nach Feiertagen oder auch saisonalen Effekten ist die Retourenquote ganz anders als
normalerweise. Wie z.B. Weihnachten, Ostern, etc. Aber bei Onlinehandler miissen Retouren Teil
des Geschéaftsmodell sein, da man damit so den Kunden binden kann. Des Weiteren Ist das Thema

sehr komplex. (Stichwort: Komplexitat)

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden

individuelle Produkte in seiner GroRRe anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Ja

24.)Gibt es Ihrer Meinung weitere Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Retourenvorhersage mit IBM durch die Technologie Deep Learning. Zur Retourenoptimierung gehort
die Personalisierung und die Optimierung der Lieferkette, um immer schneller beim Kunden zu sein.
Aber grundsatzlich, gibt es gibt nicht eine Losung, um Retouren zu verringern, das gibt es nicht und
kann man nicht, da es zu komplex ist. Es gibt zu unterschiedliche Business Modelle, es muss einfach
spezifisch auf en Kunden eingegangen werden, um so ein Projekt anzugehen. Wichtig ist, man will
sich ja verbessern und eine Feedbackschleifen einbaut, damit man das Feedback vom Kunden
miteinbaut, sei es die Produktqualitéat, Marketingmaf3nahmen oder auch Online-Shop-Probleme.
Ein Beispiel ware, man sollte sich eine Retourenauswertung nie auf Produktebene ansehen, sondern
Kombinationen bilden. Z.B. Ein Blaues Kleid ohne Armel — daraus sollte sich ein Style bilden und hier
eine Retourenquote berechnen. Somit Artikel immer zusammenfassen. Dies ist basierend auf Deep
Learning. Somit sollen also Bilder, also Styles klassifiziert werden und daraus Retourenquoten zu
berechnen. Zum Einsatz kommen eben Deep Learning Technologien, damit Bilder klassifiziert
werden.
Was kann man nun damit machen?

e Modelle verfeinern

e Neue Datenquellen miteinbinden

e Mehr use cases erarbeiten

¢ Digitale Businessplattform nutzen

e Eigene Skills aufbauen (War of Talents)

MaRnahmen zur Reduzierung:
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Das Fundament muss immer die Kundennahe sein, damit man Vertrauen aufbaut — alle

Anderungen miissen immer auf dies basieren.
e Produkte, die eine hohe Retourenrate haben, sollten nicht zusammen ausgespielt werden —

Produktplatzierung (am Webshop)

e Anpassung Zahlungsmethoden (wenn der Kunde Artikel im Warenkorb hat, bekommt er
nicht alle zahlungsarten) aber das sollte man den Kunden sagen und ausspielen

¢ AR/VR Technologien Zuhause Ankleide, um Grol3e so auszumessen

e Kl basierte PassformengroiRe

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Soviele wie méglich

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Losungen fir praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansétze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte
Warengruppe &ndern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
MaRnahmen, wie Anzeigen einer GréRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.) Ist es moglich, durch ein Kunstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten

zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friher erhalten?

Ja Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstltztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

15)19 — Pricenow.ch

Use Case unabhéngige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Kl ist natirlich schon einsatzbar in vielen verschiedenen Bereichen. Man muss nur als Unternehmen
sagen, welcher Use Case damit umgesetzt werden sollte — aber ich wiirde sagen, dass die

Technologie einsatzbereit ist aber sicher auch noch weiterentwickelt.

2.) Welche Méglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?
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Ich wirde sagen, nur Giber Berater oder auch Softwareentwickler.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

Man benétigt als Unternehmen sehr viele Daten um Kl Projekte umsetzen zu kénnen.

4.) Kommt es auf die GroRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Kann man so sagen, kleinere bis mittele sollten es sowieso Uiber einen Berater umsetzen. Sehr GroRRe
Unternehmen, falls Sie die Ressourcen haben oder auch eigene Kenntnisse aufbauen wollen, sollen

Sie sich selbst Wissen aufbauen und es selbst umsetzen.

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,,Make-
or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?

Auf jeden Fall sollte man solche Umsetzungen mit einem Softwareanbieter umsetzen, da diese die
Expertise auch in diesem Bereich haben. Des meistens haben die Einzelhandler keine Ressourcen
oder auch kein Wissen in diesem Bereich. Bevor man im Endeffekt ein schlechtes Ergebnis bekommt,

sollte es man extern umsetzen lassen.

6.) Welche Einflussfaktoren mussen fir die Preisbildung berucksichtigt werden?

Saison, Wettbewerb, Bestellungen, Trends

7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?

Pre
Processing

Data

Collection Predicition

Exploration Engineering Test Modelling

Data Feature Train and ‘

Im ersten Schritt miissen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie méglich zu sammeln, eigene sowie auch
Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing
aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte
ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine
Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kdnnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kdnnen.
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Preisengine welche von externen Faktoren abhangig ist und daraus den optimalen Preis berechnet.
Wir entwickeln Preismodelle und kalibrieren sie. Somit wird der Preis taglich neu berechnet und direkt
an das Kassensystem des Kunden zurtickgespielt.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationdren Handel?

Online wie auch Offline

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Wettbewerbsdaten, Historische Daten, Marktforschungen, wenn es um Kundenverhalten geht um die

Marktperspektive einzunehmen, Buchungen, Bestellungen, Saison

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge
an Daten. Was ist lhre Meinung dazu?

Nein, man sollte dies Uber einen Softwarepartner umsetzen.

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter
die Artikel rabattieren missen.

Ja Nein

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkiirzen, damit Kunden lhre Pakete
friher erhalten?

Ja Nein

16)110 — Arbor Management Consulting GmbH

Use Case unabhéngige Fragen

53.)Was ist Ihre Meinung zum Thema Kinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?
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Ausgereift ist sie noch nicht — gibt noch sehr viel was zu tun ist. Die Methoden die Al reinbringen, da

ist noch viel zu tun.

54.)Welche Méglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Prinzipiell ist das ja eine wirtschaftliche Frage, weil Blue Tomato macht solche Projekte einmal in 10
Jahren, unser Thema, als Al Berater, ist es permanent sich damit zu beschéaftigen. Somit haben wir
eine ganz andere Expertise als ein einzelnes Unternehmen. Der Punkt, der schon fordernd ist, ist,
dass das Unternehmen seine Anforderungen erarbeitet und sagt, was ich mir erwarte. Grundsétzlich
sind wir der Meinung, im Vordergrund stehen die Geschaftsprozesse. Was brauchen wir um den
Kunden zufrieden zu stellen, was brauchen wir um den wirtschaftlichen Erfolg zu erreichen. Diese
Fragestellungen stehen an erster Stelle. Wenn ich dann diese Punkte kenne, werde ich Tools

bendtigen. Und diese Tools sollten das effektiver und effizienter gestalten.

55.)Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

Man benétigt viele Daten — die Frage zuerst, was will ich alles erreichen.

Historische Zeitreihen, die mit méglichst viel Informationen angereichert sind. Das hangt dann wieder

vom einzelnen Unternehmen ab.

56.)Kommt es auf die GroRRe des Unternehmens an, ob man Kinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Wie gesagt, je nach Use Case, aber sollte grundséatzlich tGber einen Berater umgesetzt werden.

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln mdchte? Sollte ein

solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietéare Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Auf jeden Fall Buy — wie gesagt, als Anbieter einer Al Losung hat man in diesem Bereich die
Expertise, welche man als Einzelhéandler nicht hat. Deswegen sollte man eher den Use Case bilden
und sich Fragen, was besser werden sollte.

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Ja — absolut. Der tiefere Sinn des Ganzen ist es, die Out of Stock Quote zu verringern und eine

Uberzeugende Wirtschaftlichkeit darzustellen.
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16.)Wie kann man den zukinftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein uber

historische Daten mdéglich? Kann dies nur Uber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Wie funktioniert es — die Vorhersage sagt, ich brauche 25 in einem XY Shop; 20 habe ich vor Ort —

so mussen 5 Artikel in diesen Shop versandt werden.

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Historische Abverkaufsdaten, sondern auch historische Aktionen, was sind denn die Einflussfaktoren
in meinem Aktionsgeschehen. Einflussfaktoren wie Fotos auf Titelbilder, oder auch Zweit-Platzierung
im Store, da werden die Artikel haufiger verkauft. Auch Wetter kann ein starker Einflussfaktor sein.
Wie Wetterdaten, diese kann man dann auch kaufen, nicht nur die historischen, sondern auch die
zukinftigen Wetterprognosen. Aber fir die Wetterprognose schaut man sich nur Artikel an, welche
eine kurze Laufzeit haben, da man sonst keine guten Auswertungen bekommt.

Bsp.: deutsche Bundesliga Merchandising — wie war denn der Tabellenplatz — leider gibt es hier keine
Prognosen wie der Tabellenplatz in der Zukunft sein wird — solche Einflussfaktoren werden eben
bendtigt.

Dann brauche ich alles Mogliche wie Stammdaten, Artikelstammdaten, logistische Hierarchien,
wieviel Stiick sind in einem Karton, wieviel auf einer Palette. Oder auch mindestbestellwerte in Euro
oder auch Stuck.

Man muss auch bestimmten, was sind die Artikel — neue oder auch alte. Bzw. oder 16st das Produkt
ein Vorgéanger Produkt ab, was die dhnliche Preisstellung oder auch Zielgruppe hat. Da kann man
dann wie Vorganger Nachgéanger Produkt oder auch Referenzierungen die Produkte verbinden. Aber
grundsétzlich sollten Produkte kombiniert werden auf Produktgruppenebene. Nennt man bei uns

Referenzierung.

18.)Ist es mdoglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu

generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere

Warenverfugbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch

Personalkosten sparen?

Ja Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkirzen?

Ja Nein
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17)111 — Patagona GmbH
Use Case unabhéngige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kiinstliche Intelligenz im Omni Channel? Miussen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Nach unserer Meinung nach wird KI immer mehr in das Unternehmen miteinflieBen und Prozesse zu

verbessern. Somit sollte man so frith wie méglich die ersten Erfahrungen damit machen.

2.) Welche Méglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Eigentlich nur die Mdglichkeit Uber einen Softwareentwickler

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?

Man bendétigt mindestens historische Daten

4.) Kommt es auf die GréRe des Unternehmens an, ob man Kunstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Nein, solche Projekte sollten nur tber Softwareentwickler umgesetzt werden.

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Lésung, offenes Framework oder extern --> , Make-
or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?

Wie im Vorhinein schon gesagt, sollte man Kl Projekte nur Gber einen Softwarepartner umsetzen

6.) Welche Einflussfaktoren mussen fir die Preisbildung berucksichtigt werden?

Unserer Meinung nach kdnnen Trends sehr wichtig sein. Oder eine Kl nicht nur fir Dynamic Pricing

nutzen, sondern auch fiir dynamisches Rabattieren oder auch fur die erste Preisfindung.

7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?
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Data

Collection Predicition

Pre Data Feature Train and ‘ Modelling

Processing Exploration Engineering Test

g L 4 L 4 L 4 L g L y

Im ersten Schritt missen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie méglich zu sammeln, eigene sowie auch
Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing
aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte
ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine
Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kdnnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kénnen.

Ja, eigentlich sieht jeder KI Prozess so aus.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Die meisten Shops bieten es im Internet an, da in stationdren Shops der Aufwand sehr hoch ist.

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

ProductID, Produktname, Min Preis, Max Preis, Referenzpreis

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge

an Daten. Was ist Ihre Meinung dazu?

Nur Uber einen Softwarepartner

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter

die Artikel rabattieren missen.

Ja Nein

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkiirzen, damit Kunden lhre Pakete

friher erhalten?

Ja Nein
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18)112 — KI Experte & IT Consultant

Use Case unabhéngige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kiinstliche Intelligenz im Omni Channel? Miussen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Meiner Meinung nach sollte jedes Unternehmen so schnell wie mdglich Kontakt mit KI Anwendungen
bekommen, um die Angst, dass mir jemand die Arbeit wegnimmt, zu nehmen. Mit fast allen Kls kann
man sehr gute Prozesse optimieren und z.B. einen besseren Warenfluss im Unternehmen zu
gewabhrleisten. Sehr gute Einsetzbarkeit hat die KI mit der Predictive Analytics, wo es darum geht,
aus historischen Daten in die Zukunft vorherzusagen, wann welcher Fall eintritt. Sei dies in der

Softwareentwicklung oder auch in einer Basis IT.

2.) Welche Mdéglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Die meisten Unternehmen werden Kl Projekte nur mit externen Partner oder auch Softwareentwickler

umsetzen.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Eine Voraussetzung ist, dass man sehr viele Daten im Unternehmen haben muss. Am besten auch
schon geclustert und verarbeitet. Wichtig ist auch, dass es sich um gute Daten handelt, welche
einerseits auch korrekt sind und andererseits sich gut mit anderen Daten in Verbindung setzen

lassen.

4.) Kommt es auf die GréRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Ahm, wenn man die Frage so stellt, dann ja. Ich gehe davon aus, dass sehr groRe Unternehmen
entweder eine Gemeinschaftsforschung anstreben oder Start-Ups dafur kaufen, um das Wissen in

das Unternehmen zu speisen.

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,,Make-

or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kinstliche

Intelligenz haben?
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Da es sich bei Dynamic Pricing nicht nur um Unternehmensinterne Daten handelt, wirde ich
vorschlagen, dies mit einem Softwareentwickler oder auch Kl Berater umzusetzen. Der Grund dafir
ist, dass man hier auch auf externe Daten zuriickgreifen muss. Sobald man eben mit externen Daten,
wie Trends oder sonstiges in Berihrung kommt, wird es sehr schwer umsetzbar zu sein. Des
Weiteren muss man sich Gberlegen, ob man ein reines Dynamic Pricing betreiben will oder eine Kl
einfach die Erstpreise ausspielen lasst. Somit kann man im Vorhinein die Wettbewerbspreise und
Marktpreise tberprifen und im Nachhinein bestimmt die Software den Preis. Oder man nimmt den

Use Case um dynamisches Rabattieren anzubieten. So, kann man je nach Nachfrage die Preise

optimieren.

6.) Welche Einflussfaktoren missen fir die Preishildung beriicksichtigt werden?

Wettbewerbsdaten, Nachfrage, Saison, Wieviel Stk habe ich in der Logistik, historische Daten,
Verkaufsdaten, Artikelstammdaten — eigentlich soviel wie mdglich, da die Software selbst
entscheiden sollte, welche Daten benutzt werden, oder nicht.

7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu
kdnnen?

Data
Exploration

Pre
Processing

Data
Collection

Feature

: : Predicition
Engineering

Modelling

Train and
Test

Im ersten Schritt miissen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie mdglich zu sammeln, eigene sowie auch
Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing
aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte
ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine
Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kdnnen.

Ja natirlich, stimmt doch so. Aber das Problem ist, dass die Reverse Funktion fehlt. Somit wird das
Ergebnis nie zuriickgespielt.

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationédren Handel?

Auch im stationdren Handel, aber nur dann mit ESL. Das Problem ist auch, wie bekomme ich die
Preisanderungen immer Live am POS mit, da misste man sich auch mehrere Gedanken machen.

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?
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Das Ziel einer Dynamic Pricing ist es, den Umsatz und auch die Marge zu erhéhen. Des Weiteren
sollte auch auf den Bestand geschaut werden, da ja nach der Saison auch dieser minimiert werden
sollte.

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja Nein

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst
umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Kiinstliche Intelligenz und jede Menge
an Daten. Was ist lhre Meinung dazu?

Man sollte dies lieber nicht selbst machen aus Sicht der Unternehmensgrof3e.

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle
Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter
die Artikel rabattieren missen.

Ja Nein

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkirzen, damit Kunden lhre Pakete
friher erhalten?

Ja Nein

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln mdchte? Sollte ein
solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietare Losung, offenes Framework
oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Erstens muss man sich Uber den genauen Use Case Gedanken machen. Sobald das Unternehmen
weil3, was passieren sollte und wohin man méchte, kann man sich Softwareunternehmen oder

Partner holen, welche die passende Software dafiir anbieten. Somit nur Buy

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Ja und Ja
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16.)Wie kann man den zukinftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten méglich? Kann dies nur Uber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Dies ist immer Uber historische Daten mdglich. Wenn man die Mdglichkeit hat, sollte man auch auf

Wetterdaten achten oder auf Trends achten.

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Wie oben, Umsatz, Marge, Bestand in der Logistik und in den Shops

18.)Ist es mdglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere

Warenverfugbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch

Personalkosten sparen?

Ja Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkiirzen?

Ja Nein

Retourenmanagement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln mdchte? (proprietare L6sung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Meiner Meinung nach, wie immer sollten Unternehmen sich Softwarelésungen suchen, um Ki
Projekte umzusetzen.
Beim Retourenmanagement kommt es eben auf die Umsetzungsvariante drauf an, was man mdchte.
Will man nur eine Feedbackschleife, warum der Kunde retourniert hat dies im Webshop anzeigen,
kann man dies selbst machen. Will man aber z.B. Videoanalysen oder auch AR anbieten, damit
Kunden lhre GréRe durch die Webcam ausmessen kénnen, bendtigt man mehr Erfahrung und somit

auch einen Berater.
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22.)Sind Retouren schlecht fur das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschaftsmodell

sein?

Fir den Umsatz schlecht, aber missen natirlich Teil des Geschéaftsmodell sein.

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner GroRe anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Ja, auf jeden Fall. Somit ist eine Individualisierung méglich und je nach Kunde kann ich ihm einen

bestimmten Rabatt anbieten.

24.)Gibt es Ihrer Meinung weitere Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

AR, Videoanalysen, Kundenmeinungen warum Retouren, etc.

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Umsatz, Retourenquote, retournierte Warengruppe

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietédren Losungen fir praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansétze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte
Warengruppe &ndern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
MaRnahmen, wie Anzeigen einer GréRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.) Ist es moglich, durch ein Kinstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten
zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friher erhalten?

Ja Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstltztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

Betrugspréavention

29.)In der Betrugspréavention geht es immer um Feature-Extraction, um sich Eigenschaften zu
merken und zu extrahieren. Wie kann man Vorgehen, um eine Betrugsprévention im

Unternehmen umzusetzen? Welche Einflussfaktoren gibt es?
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Die Betrugspravention ist ein sehr interessantes Thema, da sich die meisten Handler damit
beschaftigen. Und zwar geht es darum, sich alle Merkmale eines Betrigers zu merken und diese zu
speichern. Wenn naturlich ein Betrug stattgefunden hat, wird auch dieser bei anderen Online Shops
stattfinden — somit wird man selbst immer zu langsam sein. Eine Idee wére es, eine Joint Venture
dafir zu grinden, um alle Betriiger und dessen Merkmale in einer DB zu speichern, damit man

zusammen gegen Betriliger arbeitet.

30.)Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationédren Handel?

Eher im Online Segment, da man in den Stores zu wenig Daten hat.

31.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Wert des Betruges

32.)In der Literatur findet man drei Mdglichkeiten, um eine Betrugspraventionen umzusetzen, einerseits
kann ein Algorithmus selbst geschrieben werden, andererseits kann ein Al Anbieter herangezogen
werden oder man verwendet ein offenes Framework. Sollte man selbst ein Framework mit Machine
Learning implementieren, um selbst Wissen zu diesem Thema zu schaffen, oder sollte man dies
von Al Anbieter umsetzen lassen? (proprietére Lésung, offenes Framework oder extern --> ,Make-

or-buy*)
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Entweder eine Joint Venture grinden oder, falls es soetwas gibt, nur BUY, da man abhangig von

anderen ist.

33.)Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

34.)Kann man durch eine Betrugspravention Lieferzeiten fiir Kunden reduzieren?

Ja Nein

35.)Kann man durch eine Betrugspravention Umsatz generieren?

Ja Nein

36.)Kann man lhrer Meinung nach mit dem Thema Betrugspravention beginnen, um die ersten

Erfahrungen mit Kinstlicher Intelligenz machen zu kénnen?

Ja Nein

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Falls Unternehmen noch keine Wegoptimierung im Einsatz haben ist dies der erste Use Case, um
damit zu beginnen. Somit sollte man seine Wege auf jeden Fall intelligent den Kommissionieren

weitergeben.

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon

Logistikhallen)

Nachdem man eine Wegoptimierung geschaffen hat, wirde ich eher eine Lageroptimiernug im
Vordergrund sehen, um die z.B. meist gekauften Artikel im Vordergrund zu haben, und die Artikel,
welche nicht so oft gekauft werden, eher wo anders abzulegen, um die Gehzeiten zu reduzieren.
Wenn man dann ein groReres Unternehmen ist, kann man das Prinzip von Amazon auch realisieren,
indem nicht mehr die Picker zu den Regalen gehen missen um den Artikel zu holen, sondern die

Regale mittels Roboter zu dem Picker.

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?
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Bestand in der Logistik, verkaufte Menge, Anzahl an Picklisten, Gehzeiten

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung
zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Konnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kinstliche Intelligenz zur
Wegoptimierung einsetzt?

Ja Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja Nein

44,)Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kinstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zurtickgreifen?

(proprietére Losung, offenes Framework oder extern --> ,Make-or-buy*)

Hier kann man eher auf Make gehen, da man in der Hauseigenen Logistik selbst herumprobieren
kann und Feedback von den Mitarbeiter sammeln kann.

19)113 — Asimovero.ai — Kl Unternehmensberater
Use Case unabhéangige Fragen

1.) Was ist lhre Meinung zum Thema Kiunstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kinstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Wenn Sie es nicht machen, die wird es in funf Jahren nicht mehr geben, ganz einfach. Mehr kann ich
dazu nicht sagen. Es gibt keine Technologie die mehr Umwerfend ist als KI. KI im Sinne von
Algorithmen. Algorithmen die es schon seit 50 Jahren gibt. Dadurch, dass man heute mehr Daten

und Leistung hat, wird unsere gesamte Welt auf den Kopf gestellt.

2.) Welche Mdéglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?
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Je

gibt. Dann werde ich wahrscheinlich solche Projekte selbst umsetzen. Je kleiner ich bin, desto mehr
Erfahrung benétige ich von extern.

Grol3e Firmen werden sich eben StartUps oder so kaufen, um solche Ressourcen zu bekommen. Die
MittelgroRen schauen an was die groRen machen. Kleiner Unternehmen mussen sich halt Beraten
lassen und einen Workshop machen.

Anhand eines CRIST DM Modell, ist ein ganz altes Modell. Und es fangt immer an, ich muss eine
Strategie haben. Nachster Schritt .. es gibt 6 Schritte. Die Halfte der Unternehmen welche Al Projekte
umsetzen, setzen es anhand dem Crist DM Modell um. Es geht immer darum, immer zum Anfang
zuriickzugehen um Feedback zu geben. Weil ich muss ja erst ein Ziel haben. Ich will ja immer
optimieren, kosten senken oder auch mehr Produkte zum glichen Preis oder auch weniger Stillstand.

Dann kommen die Daten und immer so weit und so.

groRRer ich als Unternehmen bin, desto wahrscheinlicher ist es, dass es eine Strategie Abteilung

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Viele Daten und gute daten

4.) Kommt es auf die GréRRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Ja

Dynamic Pricing

5.) Welche Art der Umsetzung (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,,Make-
or-buy“) wiirden Sie raten, wenn Sie noch keine/wenig Erfahrung im Bereich Kiinstliche

Intelligenz haben?

Ich als Berater kann mich nur mit dem Geschéftsfilhrer zusammensetzen, dann gibt es ein
Brainstormen was man machen kann. Eine Stunde spater gibt es 20 Ideen. Gibt es Daten, Qualitat,

Edge oder Cloud, usw. Und den Rest des Tags beschaftigt man sich, von allen Ideen nur eine tbrig

Zu

haben. Wichtig ist, nur klein anfangen und nicht grof3. Wichtig ist, ein Gefuhl dafur kriegen.

6.) Welche Einflussfaktoren mussen fir die Preisbildung bertcksichtigt werden?

Naturlich Wettbewerbspreise und Verfiigbarkeiten

7.) Kann wie folgend abgebildet, ein Prozess aussehen, um Dynamic Pricing umsetzen zu

kénnen?
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Data
Exploration

Data
Collection

Pre
Processing

Feature
Engineering

Im ersten Schritt missen Daten gesammelt werden. Hier geht es darum, so viele Daten wie moglich zu sammeln, eigene sowie auch

Daten von Mitbewerbern. Im folgenden Schritt des Pre-Processing geht es darum, mittels Natural Language Processing

aussagekraftige Informationen zu extrahieren. Im Schritt der Data Exploration werden Daten berechnet und Durchschnittswerte

ermittelt, wie zum Beispiel der durchschnittliche Preis der Mitbewerber. Im Feature Engineering findet das eigentliche Machine

Learning statt. Hier werden Daten in einem Algorithmus verarbeitet und trainiert. Beim Modellieren kénnen verschiedene Machine

Learning Frameworks angewendet werden, um Preise je nach Situation bilden zu kénnen.

Anwendungen durch CRISP DM - Feedbackschleifen

8.) Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Beides

9.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Umsatz, Marge, Bestand

10.)In der Literatur findet man, dass man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Umsatz generieren

kann und den Aufwand durch automatisiertes rabattieren reduzieren kann. Ist dies korrekt?

Ja

Nein

11.)Des Weiteren findet man in der Literatur, dass man Algorithmen zu Dynamic Pricing auch selbst

umsetzen kann, vorausgesetzt, man hat Wissen im Bereich Klnstliche Intelligenz und jede Menge

an Daten. Was ist Ihre Meinung dazu?

Je nach GréRe des Unternehmens

12.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing finanzielle Ressourcen sparen? Finanzielle

Ressourcen in Form von Personal- und Handlingkosten. Zum Beispiel die Zeit, indem Mitarbeiter

die Artikel rabattieren missen.

Ja

Nein

13.)Kann man durch den Einsatz von Dynamic Pricing Liefertage verkiirzen, damit Kunden lhre Pakete

friher erhalten?

Ja

Nein
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Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln méchte? Sollte ein
solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietare Lésung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Dies geht nur mit Hilfe von Algorithmen. Wenn ich dann sage, dass Kl keine Kl ist, weil sie ist ja
aufgeteilt in eine kleine KI, die immer optimiert, wie Kosten, Preise, Stillstand usw. immer optimieren

oder auch neue Geschaftsmodelle finden.

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Ja

16.)Wie kann man den zukiinftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten mdglich? Kann dies nur Gber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Funktioniert Uber Predictive Analytics und vielen historischen Daten

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Ich sehe Uberall Umsatz und Marge und Bestand

18.)Ist es mdoglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere

Warenverfugbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch

Personalkosten sparen?

Ja Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu

Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkiirzen?

Ja Nein
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Retourenman agement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln moéchte? (proprietare Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Ich als Berater kann mich nur mit dem Geschéftsfihrer zusammensetzen, dann gibt es ein
Brainstormen was man machen kann. Eine Stunde spater gibt es 20 Ideen. Gibt es Daten, Qualitat,

Edge oder Cloud, usw. Und den Rest des Tags beschéftigt man sich, von allen Ideen nur eine Ubrig

zu haben. Wichtig ist, nur klein anfangen und nicht grof3. Wichtig ist, ein Gefiihl dafiir kriegen.

22.)Sind Retouren schlecht fur das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschéaftsmodell

sein?

Teil davon

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden
individuelle Produkte in seiner GroRRe anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moéglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Ja

24.)Gibt es Ihrer Meinung weitere Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Ja sehr viele — das ist aber sehr unabhangig vom Unternehmen

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Lésungen flr praventives Retourenmanagement
gesprochen, da die Ansatze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte
Warengruppe &ndern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive
MaRnahmen, wie Anzeigen einer GréRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.) Ist es moglich, durch ein Kinstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten

zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?
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Ja Nein

28.)Kann man durch ein Kl-unterstltztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

Betrugspréavention

29.)In der Betrugspravention geht es immer um Feature-Extraction, um sich Eigenschaften zu
merken und zu extrahieren. Wie kann man Vorgehen, um eine Betrugsprévention im

Unternehmen umzusetzen? Welche Einflussfaktoren gibt es?
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Ich als Berater kann mich nur mit dem Geschéftsfihrer zusammensetzen, dann gibt es ein
Brainstormen was man machen kann. Eine Stunde spater gibt es 20 Ideen. Gibt es Daten, Qualitat,

Edge oder Cloud, usw. Und den Rest des Tags beschaftigt man sich, von allen Ideen nur eine tbrig

zu haben. Wichtig ist, nur klein anfangen und nicht grof3. Wichtig ist, ein Gefuhl dafiir kriegen.

30.)Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Eher nur online

31.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Fraud wert
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32.)In der Literatur findet man drei Méglichkeiten, um eine Betrugspraventionen umzusetzen, einerseits
kann ein Algorithmus selbst geschrieben werden, andererseits kann ein Al Anbieter herangezogen
werden oder man verwendet ein offenes Framework. Sollte man selbst ein Framework mit Machine
Learning implementieren, um selbst Wissen zu diesem Thema zu schaffen, oder sollte man dies
von Al Anbieter umsetzen lassen? (proprietare Losung, offenes Framework oder extern --> ,Make-

or-buy*)

Buy

33.)Kann man durch eine Betrugspravention finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

34.)Kann man durch eine Betrugspravention Lieferzeiten flr Kunden reduzieren?

Ja Nein

35.)Kann man durch eine Betrugspravention Umsatz generieren?

Ja Nein

36.)Kann man lhrer Meinung nach mit dem Thema Betrugspravention beginnen, um die ersten

Erfahrungen mit Kunstlicher Intelligenz machen zu kénnen?

Ja Nein

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Ab einer bestimmten Unternehmensgrof3e bendtigt man immer Software. Wenn man nun Software

einsetzt, hat man immer ein Stiick optimieren mit dabei. Somit wird es dann besser.

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon

Logistikhallen)

Es geht immer um Optimierungen. In der Logistik ist es generell so, dass man immer kleine Teile

optimiert und nie grof3e Optimierungen vornimmit.
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39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Anzahl der Pakete welche versandt werden kénnen bzw. Wegezeiten

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kiinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung

zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Konnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kinstliche Intelligenz zur
Wegoptimierung einsetzt?

Ja Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja Nein

44))Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kunstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zurlickgreifen?

(proprietéare L6sung, offenes Framework oder extern --> ,Make-or-buy®)

Ich als Berater kann mich nur mit dem Geschéftsfilhrer zusammensetzen, dann gibt es ein
Brainstormen was man machen kann. Eine Stunde spater gibt es 20 Ideen. Gibt es Daten, Qualitat,
Edge oder Cloud, usw. Und den Rest des Tags beschéftigt man sich, von allen Ideen nur eine Ubrig

zu haben. Wichtig ist, nur klein anfangen und nicht grof3. Wichtig ist, ein Gefuhl dafur kriegen.

20)114 — SSI Schafer

Use Case unabhéngige Fragen

1.) Was ist Ihre Meinung zum Thema Kinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kunstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

Die Bedarfsplanung ist im Handel eines der wichtigsten Dinge, die man mit KI abwickeln kann.
Meistens wird dies intern umgesetzt. Bei Blue Yonder werden tber Nacht Giber 3 Millionen Daten fur

die Bedarfsplanung je Store und Online Shop berechnet, um eine Wahrscheinlichkeit ausgeben zu

kénnen, welche und wie viele Stickzahl verkauft werden. Generell ist eine Kl gestiutzte
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Bedarfsplanung sehr wichtig — eine wichtige Datenquelle hierzu sind Daten vom Social Media, da,
wenn Influencer neues tragen, will dies auf sofort jeder haben. Dies kann man mit semantischen

Analysen umsetzen.

2.) Welche Méglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Kommt voll und ganz auf die Unternehmenstrategie an, aber speziell, selbst oder man vergibt es

extern.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu kénnen?

Sehr viele gute Daten

4.) Kommt es auf die GréRRe des Unternehmens an, ob man Kiinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Eher auf die Unternehmensstrategie

Bestandssteuerung und Bedarfsplanung

14.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

intelligenten Bestandssteuerung und Bedarfsplanung entwickeln mdchte? Sollte ein

solcher Algorithmus selbst entwickelt werden? (proprietare Losung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Wir haben dies alle Inhouse — es kommt ganz auf die strategische Ausrichtung des Unternehmens.
Wenn das Unternehmen in Richtung neue Technologien entwickeln will, mussen dafir auch
Ressourcen aufgebaut werden.

Was interessant ist, dass Reinforcement Learning, das bestérkende Lernen. Kommt in der Logistik
haufig vor, da man beim Reinforcement Learning das Ergebnis noch nicht kennt, man kann nur
sagen, ob es besser oder schlechter geworden ist. Speziell die Tourenplanung, was fahre ich je nach
Reihenfolge an — das ware ein gutes Beispiel dafur. Wichtig, fir jede Bedarfsplanung ist halt nur die

Absatzplanung, damit ich weif3, wie viele Artikel werde ich wo verkaufen.

15.)Kann man durch eine Bestandssteuerung und Bedarfsplanung die Out-of-Stock-Quote

verringern? Ist dies nur im Online-Segment anwendbar, oder auch im stationaren Handel?

Ja
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Die Stock Out Quote kann Uber die retournierten Artikel vermieden werden. Bei welchem Store hatte
ich gerade die grofite Wahrscheinlichkeit was zu verkaufen. Wenn der Kunde dann ein Retouren
Etikett im Internet herunterladet, wird dann entschieden, wo es verschickt wird. Somit kann der Shop

durch Retouren profitieren.

16.)Wie kann man den zukinftigen Bestand in einem Shop vorhersagen? Ist das rein Uber

historische Daten méglich? Kann dies nur Uber Predictive Analytics umgesetzt werden?

Wichtig dabei, ist auch das Wetter, denn je nach Wetterlage mit historischen Daten kann man sehr

gute Voraussagen treffen.

17.) Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Viele interne, aber auch externe Daten, Wetterdaten, etc.

18.)Ist es maglich, durch eine automatisierte Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Umsatz zu
generieren, in Form von einer geringeren Out-of-Stock-Quote oder durch eine bessere
Warenverflgbarkeit?

Ja Nein

19.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Fracht,- oder auch
Personalkosten sparen?

Ja Nein

20.)Kann man durch eine intelligente Bestandssteuerung und Bedarfsplanung Pakete schneller zu
Kunden versenden beziehungsweise die Lieferzeit verkiirzen?

Ja Nein

Retourenmanagement

21.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur
Reduktion der Retourenquote entwickeln mdchte? (proprietare Lésung, offenes Framework

oder extern --> ,,Make-or-buy*)

Wir haben dies alle Inhouse — es kommt ganz auf die strategische Ausrichtung des Unternehmens.
Wenn das Unternehmen in Richtung neue Technologien entwickeln will, missen dafir auch
Ressourcen aufgebaut werden. Aber speziell beim Retourenmanagement kann man sehr viel

umsetzen, auch ohne grof3e KI.
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22.)Sind Retouren schlecht fur das Unternehmen oder sollten sie Teil des Geschaftsmodell

sein?

Wenn Ware zurlickgeschickt wird, ist dies halt ein Verlust.

23.)Zalando arbeitet mit einem AFC (Algorithmic Fashion Companion), welcher dem Kunden

individuelle Produkte in seiner GroRe anbietet, aufgrund von historischen Daten. Ware dies

eine Moglichkeit, um die Retourenquote zu verringern?

Ja, auf jeden Fall.

24.)Gibt es Ihrer Meinung weitere Moglichkeiten, um mit Retouren zu arbeiten?

Eine Recommender Software einsetzen, um Kunden zu zeigen, was auch andere Kunden gekauft
haben. Genau solche Systeme haben eine sehr hohe Beeinflussbarkeit auf die Kaufentscheidung
des Kunden. Denn z.B. bei Blue Tomato, je friiher der Schnee kommt, desto eher werden Kunden
neue Ski Ausristung kaufen.

Eine weitere Mdoglichkeit ist, die Retouren Uber Click & Collect zu verarbeiten. Im Webshop muss
man einfach sagen, dass jener Artikel im Webshop auf Lager ist und heute noch abholbar ist. Somit

muss man einfach die retournierten Artikel im Shop behalten und tber Click & Collect verkaufen.

25.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Trends, externe Daten, interne Daten, was hat wer bestellt, Meinungen auf Online Portalen — z.B.
Kundenreviews auf Amazon oder sonstiges. Hier kann man sehr viele Informationen auslesen —
speziell mit einer semantischen Analyse — hier kommt das System drauf, ob es eher positiv oder auch

negativ ist.

26.)In der Literatur wird zumeist von proprietdren Losungen fir praventives Retourenmanagement

gesprochen, da die Ansétze je Handler sehr individuell sind. Je nach Art von Handler und verkaufte

Warengruppe @ndern sich die sozio-demografischen Retourengriinde. Kann man durch praventive

MaRnahmen, wie Anzeigen einer GréRentabelle, oder einer Videoanalyse, die Retourenquote

verringern und somit auch finanzielle Ressourcen sparen?

Ja Nein

27.) Ist es moglich, durch ein Kinstliche Intelligenz basiertes Retourenmanagement Paketlaufzeiten

zu minimieren, damit Kunden ihre Pakete friiher erhalten?

Ja Nein
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28.)Kann man durch ein Kl-unterstitztes Retourenmanagement Umsatz generieren?

Ja Nein

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Wie sieht eine typische Umsetzungsentwicklung aus, wenn man einen Algorithmus zur

Wegoptimierung und Kommissionierung entwickeln méchte? Stichwort: Zalando OCaPi

Erste Erfahrungen in der Logistik mit KI sammeln — wichtig wére, ein gut Giberschaubares System zu
finden, wo man auch genug Daten hat. Einfache, verkaufbare Use Cases zu finden, mit denen man
Tests und entsprechend erste Aussagen treffen kénnen. Ein guter Use Case, welche Artikel lege ich
mir auf Lager und welche schicke ich in die Shops. Ein Problem kann sein, wie beim Ski Verkauf,
dass es immer neue gibt und man keine Vorhersagen treffen kann. Aber hier kénnte man sich eine
Kette mit den Vorjahrsmodellen aufbauen. Die meisten Losungen in diesem Bereich, bei klassischen
Anwendungen wie Bedarfsplanung, sich immer um Cloud Lésungen handelt — hier muss man sich

das Unternehmen schon uberlegen.

Also wie gesagt, Pain Points herauszufinden und eine gute Datenquelle zu garantieren.

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon

Logistikhallen)

Die Frage ist, ob meine Logistik oder auch meine Artikel dafiir bereit ist, denn es passt nicht jedes
Artikel Spektrum dafir. Im Einzelhandel passen Roboter eher nicht, da es viel zu viele Mdglichkeiten
gibt. Z.B. Skier mit 180cm Lange, was ich nicht, ob die dafiir geeignet sind.

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines solchen Projektes

achten?

Daten aus der Logistik, viele interne Daten, aber auch externe Daten, wie Wetterdaten.

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung

zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Kdnnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kinstliche Intelligenz zur

Wegoptimierung einsetzt?
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Ja

Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja

Nein

44.)Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kinstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zuriickgreifen?

(proprietare Lésung, offenes Framework oder extern --> ,Make-or-buy*)

Sp

im

Wir haben dies alle Inhouse — es kommt ganz auf die strategische Ausrichtung des Unternehmens.
Wenn das Unternehmen in Richtung neue Technologien entwickeln will, missen dafur auch

Ressourcen aufgebaut werden.

einem Punkt sehen. Denn, wenn man sich vorstellt, dass ich im Webshop ein Recommendersystem

einsetze, welches mir vorschlagt, kaufe dieses Shirt + diese Hose, dann kann ich auch diese Artikel

Lager je nach angebotenem Artikel ausrichten.

eziell kann man das Retourenmanagement, die Bedarfsplanung und die Lageroptimierung unter

Lager nebeneinander hingeben — somit habe ich dort auch Zeit gewonnen. Somit kann man das

21)115 — Blue Tomato GmbH

Starters ..

1.) What is your opinion on artificial intelligence in omni channel? Do companies have to use the new

technology or is the technology not yet mature?

Ex

| think people should take opportunities to use Al. | think its evolving pretty quickly — it’s a super fast-
moving world. And then | complete think retail of 10 years vs today — its so much changing — you
have to be open and think about the speed of change.

| think a good position is a fast follower — like people of tons of money, like zalando or about you, they
have a huge budget to invest. The cutting bleeding edge is very expensive if not self developed.

make in Al. You need Al where the opportunity exists and where the real value is created.

pensive because the often time you fail. You have to figure it that about in the total invest that you

2.) What opportunities do companies have to implement projects of this kind?

us

Self developed, consultant, buy in the shelf, develop with a partner. | think the most sense to me is
probably a solution its non-differentiating. Like if its non gonna impact your competitive advantage, |

think a buy in the shelf solution is the right solution. If you are gonna build something, which is makes

better in differentiation, then make is self or make it with a partner.

3.) What are the prerequisites for implementing projects like these?
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| think for me it is about you are solving a customer problem, that’s my. | would never do something
which is not for the customer. If | am gonna implement an Al, the first problem | want to solve is a
customer problem and then the business problem. You have to ask, tell me how they serve a

customer problem or how to save a lot of money. In that order, really. As a retail company, you have

to see the customers problem, do things what the customer want.

4.) Is the size of the company crucial for the question of whether you carry out artificial intelligence

projects yourself or hire a consultant?

Consultants are like they are good with ideas — if you don’t have ideas, you should hire some
consultants. But then comes the time, when you have to do something. Then you have to do it as

internal. | am a big self developer.

Dynamic Pricing

5.) Is retail ready for dynamic pricing yet? If yes - Make or Buy?

If you use a dynamic pricing who benefits the most you think?

If you had some Deichmann shoes or Nike shoes?

So you buy Nike, why do you Nikes? Why? Because of the Brand.

What is when | win the price? Commodity goods are winning with dynamic pricing. Because when
you want a white sneaker, and don’t care the brand, you have different possibilities as customer for
buying.

When you are selling brands, you pay for the equity for exit in Nike. Dynamic Pricing works for people
how sells commodity goods and a very good supply chain. When we are doing it as Blue Tomato, we
will be losing because we don’t sell commodity. We would work against ourselves. By winning the
price, we have brand equity. If our prices are changing, when looking multiple times, you have a trust
issue with me. For people in commodity retail you can generate sales.

So, | want to say, you buy brands — so BT can't start it because it doesn’t matter with our brands.
One possibilty could me, when you do a markdown, we would see this review shirt you have on
doesn't sell for four weeks, we now it is not selling. We mark it down by 20% before, and | always
wonder, if we don’t sell it in the first week, are there any possibilities to sell it after with no markdown?
That’'s a good question. That would need a statistical analysis to analyse the markdown and when

you have to mark down.

6.) Which influencing factors must be taken into account for price formation?

It depends on what you are selling.

7.) Is dynamic pricing only applicable in the online segment, or also in stationary trading?
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Again, it depends on what you are selling.

8.) Which data or KPIs do you have to pay attention to when implementing an Al project?

Sales and Marge

9.) Do you agree with the statement that you can generate turnover by the use of Dynamic Pricing?

Yes No

10.)Is it possible to save financial resources by using Dynamic Pricing? Financial resources in the form

of personnel and handling costs.

Yes No

11.)Is it possible to shorten delivery days by using Dynamic Pricing so that customers receive their

parcels earlier?

Yes No

Stock control and demand planning

12.) Should the company develop its own Al Allocation & Replenishment process or hire

consultants?

Yes, an Al can help to make a better stock control between shops and logistic. A good use case can
be the schweiz topic, where a software will say, what should be done with the returned articles. Should
we send it back or send it to another shop.

Back to the question — | am a friend of self-developed solutions,

13.)Is it possible to reduce the out-of-stock ratio by stock control and demand planning?

Yes.

Allocation: the greatest tool would be, an Al tool, which gives you the opportunity to analyse all data
from season, existing stock, sell thru rate, location, volatility risk. Also, weather and Trend. Often time
when you use Al are going in past, but trends are changing quickly. A great allocation tools would be

given the human a great recommendation.

14.)If you want to predict a future stock in an online shop or also in a stationary store, which

influencing factors do you have to pay into account?

Season, existing stock, sell thru rate, location, volatility risk, weather, trend.
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15.)Is it possible to reduce freight or personnel costs by intelligent inventory control and demand

planning?

Yes No

16.)Is it possible to send parcels faster to customers or shorten the delivery time through intelligent

inventory control and demand planning?

Yes No

Returnmanagement

17.)What possibilities do companies have to reduce the number of returns through artificial

intelligence?

Sizing tools, body sizing tools, predictive customer analytics, mark high return customer, purchase
history

18.)Are returns bad for the company or should they be part of the business model?

Yes — for sure. It’s a function of the marketplace. We can’t do much about it.

19.)Zalando works with an AFC (Algorithmic Fashion Companion), which offers the customer
individual products in their size, based on historical data. Would this be a way to reduce the

return rate?

Weird about could be if you lost 10 kilos, the system couldn’t know it. But otherwise, it could work.

20.)Can preventive measures lower the return rate and thus also reduce financial resources?

Yes No

21.) Is it possible to minimize parcel delivery times through artificial intelligence-based returns

management so that customers receive their parcels earlier?

Yes No

22.)Is it possible to generate sales through Al-supported returns management?

Yes No
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Fraud Prevention

23.)Do you think that retailers should use an Al solution for fraud prevention?

My believe here is that the providers or payment providers should use Al to reduce fraud. Like Paypal

or credit card companies. It is so small that you don’t have to invest here.

24.)Is this only applicable in the online segment, or also in stationary trade?

25.)There are two ways to implement fraud prevention: Firstly, an algorithm can be written. Secondly,
an Al provider can be used. What, in your opinion, is more lucrative? (proprietary solution or

external --> "Make-or-buy")

If you see it that its differentiate you, then you could buy a fraud prevention software, if not, then do

nothing.

26.)Is it possible to save financial resources by preventing fraud?

Yes No

27.)Is it possible to reduce delivery times for customers by preventing fraud?

Yes No

28.)Is it possible to generate revenue through fraud prevention?

Yes No

Route optimization

29.)Should companies develop a solution for route optimization by themselves or should a

consultant do this? Keyword: Zalando OCaPi

Its just resourcing vs rewarding. How much time or resources are you saving as function of route

optimization.
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30.)Should one nowadays still concentrate on route optimization or should the thoughts already

go in the direction of robotics in logistics? (as in the Amazon logistics halls). Why has

digitization not advanced at all in the logistics industry?

For me a robotics solution is a function of what you are dealing. If you have box shoes, you can think
about that robotics can speed up the process. When you look at us, mixed boxes, it is really tricky to
find it out.

Honestly route optimization for us is important in the future. Inventory move is more important — when
| have organic inventory, turning fast inventory must be in a close area at the cashes. How do we
make it, move inventory in this high turning zone. | think it's more the organic movement of inventory

in the logistic. Robotics is not the right answer for us.

31.)Can routes in logistics be shortened by optimizing routes using artificial intelligence so that time

resources can be reduced?

Yes No

32.)Can financial resources be saved by using Artificial Intelligence to optimize paths?

Yes No

33.)Can sales be generated through intelligent route optimization?

Yes No

22)116 — Internetstores Group GmbH

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Welche Mdglichkeiten gibt es, um das Lager durch eine Kl zu optimieren? Wie kénnte dann

im weiteren Schritt eine Umsetzungsentwicklung aussehen? Wirde es auch Sinn machen,

eine Wegoptimierung, wie Zalando mit dem OCaPi Algorithmus, vorzunehmen?

Immer Richtung Kundenservice. Wie z.B. anhand von Orderstatus und harten Parameter, den
Kunden proaktiv zu informieren. Anfragen aus dem Kundenservice stichwortbasiert zu sortieren und
auch aus den Textbausteinern der Mail automatisiert drauf einzugehen, um daraus die beste Form
der Antwort zu finden. Da finde ich es eine gute Schnittstelle.

Ich wirde nie sagen, dass es kein Potential fir die Wegoptimierung gibt. Bei manueller
Automatisierung, jemand lauft durch und muss 100 Artikel kommissionieren, dass kann man mit
Vorplanungsprozesse simulieren. Hier kann man im Vorhinein schon genau sagen, welche Tour der
Picker gehen muss. Natirlich ist es dann das Ziel, die kiirzesten Wege zu finden und das optimale

Ergebnis zu bekommen. Kann man mittels Ferienplanung (Batch Planung) umsetzen.
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Mit Simulationen kann man dann eben sagen, ob ich Zonen vergré3ern oder auch verkleinern sollte.
Hier kann man dann durch Wegezeiten messen, wielange man benétigt. Schlussendlich wird dann

eine Feine Planung gemacht fur die Batch Tour. Hier liegt dann die Effizienz in der Lagerplanung.

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon

Logistikhallen)

Wegen der Robotik:

Amazon hat ja Kiba gekauft, dass ist halt nur bei einer bestimmten Lagerhaltung bzw. Lager GroR3e
moglich. Grundsatzlich muss man immer schauen, dass es sich dann bei Einsatz eines Roboters das
Prinzip nach Ware zur Person durchsetzt. Autostores setzt sehr stark drauf, dass sie viel Intelligenz
in ihr Lager haben.

Herausforderungen sind halt Saison, neue Artikel, alte Artikel, Vorgangerversionen. Ein Autostore
System ist in der Lage, sich so zu organisieren, dass auch haufig verkaufte Artikel, durch z.B. einen
Newsletterversand, in der Logistik weiter nach vor sortiert werden, damit sie schneller draul3en sein
kénnen. Da gibt es schon entsprechende Entwicklungen.

Eine Entwicklung, die ich halt sehe, Systeme wie Autostore, die halten die Steuerungsintelligenz
immer im eigenen System. Und das ware frilher anders gewesen. Friiher eben ist jemand ans Regal
gegangen und hat die Ware genommen. Heutzutage geht das Steuerungsmodul zum Regal und holt
den Artikel. Wichtig, die Steuerung der Intelligenz immer selbst halten. Ziemlich alle Ware zur Person

Entwicklungen haben diese Intelligenz.

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines Kl-Projektes in der

Logistik achten?

Es

mochte man Pakete ja so schnell wie mdglich versenden, aber auch auf der anderen Seite den

Bestand niedrig halten, wie z.B. bei einem Saisonwechsel.

kommt ganz drauf an, welche Projekte man in der Logistik umsetzen mdéchte. Grundsatzlich

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kiinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verkirzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja

Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung

zum Einsatz kommt?

Ja

Nein
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42.)Koénnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kunstliche Intelligenz zur

Wegoptimierung einsetzt?

Ja

Nein

43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja

Nein

44.)Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat
Wissen im Bereich Kunstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zurtckgreifen?
(--> ,Make-or-buy*)

Wir machen alles uber einem Planungsbiiro bzw. Logistikplaner zusammen. Die sind in soviel grof3en
Projekten drin, die wissen was State-of-the-Art ist. Des Weiteren hab ich von dort echte Beispiele,
wie es Unternehmen machen und keine Verkaufsprasentation. Am Ende des Tages muss halt die
Produktivitat herauskommen. Das Wissen missen wir eben einkaufen. Auch die Planung dazu, weil
ich am Ende des Tages eine messbare Produktivitat benétige, welche soviel einspart, damit ich mir
solche Software leisten kann.

Man kann alles auch uber Simulationssoftware erstellen, um einmal ein Gefiihl dafur zu bekommen,

welche Einsparungen man wirklich bekommt.

23)117 — Gebruder Weiss GmbH

Use Case unabhéangige Fragen

1.) Was ist lhre Meinung zum Thema Kinstliche Intelligenz im Omni Channel? Missen Sie auf den

Zug der Kinstlichen Intelligenz aufspringen, oder ist die Technologie noch nicht ausgereift?

es

Meine Meinung dazu ist, aktuell noch nicht so ausgereift ist, dass es einen Nutzen liefern kann, aber

einer Planung oder Kl der Prozesse helfen kann in Richtung, wie z.B. Forecast in Richtung
Personaleinsatzplanung. Wie kann ich die Prozesse flr Peaks vorbereiten — hier kénnte ich mir Ki

vorstellen.

kann bestimmt groRen Nutzen in Zukunft bringen, speziell im Bereich der Lagerlogistik wo die Kl

2.) Welche Mdoglichkeiten haben Unternehmen, Projekte dieser Art umzusetzen?

Man geht entweder nach extern oder setzt es intern um.
Man muss sich halt in Use Cases denken, um speziell abgegrenzte Bereiche ansehen und daraus
KPlIs finden.

3.) Welche Voraussetzungen gibt es, um solche Projekte umsetzen zu konnen?
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4.) Kommt es auf die GroRe des Unternehmens an, ob man Kinstliche Intelligenz Projekte selbst oder

mittels einem Berater umsetzen sollte?

Wegoptimierung und Kommissionierung

37.)Welche Moglichkeiten gibt es, um das Lager durch eine Kl zu optimieren? Wie kénnte dann
im weiteren Schritt eine Umsetzungsentwicklung aussehen? Wiirde es auch Sinn machen,

eine Wegoptimierung, wie Zalando mit dem OCaPi Algorithmus, vorzunehmen?

Ich glaube, da liegt eines der groften Optimierungspotential von KIl. Nicht nur die Wegoptimierung,
sondern auch die Kommissionierung. Z.B. Aktionen wie einem Newsletter, und ich weil3, dass
gewisse Artikel sich sehr gut verkaufen, kann ich diese Artikel weiter zur Kassa geben als andere.

Somit kann ich hier schon kirzere Wege dem Picker anbieten.

38.)Sollte man sich heutzutage noch auf die Wegoptimierung konzentrieren oder sollten die
Gedanken schon in Richtung Robotik in der Logistik gehen? (wie in den Amazon

Logistikhallen)

Es kommt ganz auf die Warengruppen und Lagersegmente drauf an. Denn man kann zB. kein
Autosystem aufbauen, wenn man viele unterschiedliche Lagersegmente hat, wie ein Snowboard oder

auch Schrauben.

39.)Auf welche Daten oder auch KPIs muss man bei der Umsetzung eines Kl-Projektes in der

Logistik achten?

Dauer, Entfernung, Zugriffshaufigkeit,

40.)Kann man durch eine Wegoptimierung mittels Kinstlicher Intelligenz die Routen in der Logistik

verklrzen, damit man zeitliche Ressourcen sparen kann?

Ja Nein

41.)Wird der Aufwand zur Erstellung der Picklisten verringert, indem eine intelligente Wegoptimierung

zum Einsatz kommt?

Ja Nein

42.)Koénnen finanzielle Ressourcen eingespart werden, indem man Kunstliche Intelligenz zur

Wegoptimierung einsetzt?

Ja Nein
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43.)Kann man durch eine intelligente Wegoptimierung Umsatz generieren?

Ja Nein

44.)Sollte man einen Algorithmus zur Wegoptimierung selbst schreiben, vorausgesetzt, man hat

Wissen im Bereich Kunstliche Intelligenz oder sollte man auf externe Entwicklungen zurtickgreifen?

(--> ,Make-or-buy*)

Wir geben dies extern, also Buy, da wir kein Wissen in diesem Bereich haben.
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