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KI-basierte Entscheidungsmodellierung  
und mathematische Optimierung
Entscheidungen über Portfoliostrategien erleichtern

Die Digitalisierung ist schon seit einigen 
Jahren auf der Agenda der Banken. Die 
Corona-Krise hat die Notwendigkeit und 
Entwicklung in diese Richtung zusätz-
lich beschleunigt. Dabei bietet die Digi-
talisierung nicht nur die Chance, verän-
derten Kundenbedürfnissen gerecht zu 
werden, sondern sich neu und besser 
auf dem Markt zu positionieren und 
Wachstumsstrategien zu verfolgen. 
Liegt der Fokus vieler Banken bisher 
überwiegend auf der Digitalisierung be-
stehender Prozesse, gerne auch als 
Customer Journey bezeichnet, reicht 
diese Strategie für die mittel- und lang-
fristige Differenzierung und Erreichung 
der Geschäftsziele nicht aus. Zwar ver-
folgen viele Banken das Ziel, bestehen-
de Daten besser zu nutzen und aus der 

Analyse dieser Daten letztendlich ihre 
Kunden besser bedienen zu können so-
wie gleichzeitig im Rahmen der Port-
foliostrategie geschäftspolitische Ziele 
wie Wachstum und eine höhere Profi-
tabilität zu erreichen. Gelingen wird 
 ihnen das aber nur, wenn sie automati-
sierte, kundenindividuelle Ent schei-
dungen in ihre digitalen Prozesse integ-
rieren und diese Entscheidungen als 
Treiber des Erfolgs flexibel und transpa-
rent managen können. 

Denn den Portfoliomanagern stellen 
sich folgende große Herausforderungen:

❯  Für jeden einzelnen Kunden und alle 
möglichen Entscheidungsoptionen zu 
ermitteln, welchen erwarteten Wert-
beitrag diese liefern können.

❯  Innerhalb bestehender interner und 
externer Restriktionen sowie teilwei-
se konkurrierender Ziele mithilfe von 
Simulationen Transparenz über die zu 
erwartenden Portfolioergebnisse zu 
erhalten, um damit Entscheidungen 
über Portfoliostrategien zu erleichtern 
und diese abzusichern. 

❯  Mithilfe von mathematischer Optimie-
rung diejenige Strategie zu ermitteln, 
die innerhalb der gegebenen Ziele 
und Restriktionen zu optimalen Er-
gebnissen führt, und diese innerhalb 
des (digitalen) Prozesses zu operatio-
nalisieren.

Für Banken und Finanzinstitute werden 
Simulationen und Stresstests vor dem 
Hintergrund eines volatilen Marktumfel-
des und gestiegenen Kundenanforde-
rungen immer wichtiger. Neue Szena-
rien müssen analysiert, Auswirkungen 
auf Portfolios projiziert und angepasste 
Entscheidungsstrategien sofort imple-
mentiert werden, um Leistungskenn-
zahlen (Key-Performance-Indicators, 
KPI) in einem sich verändernden Um-
feld aktiv managen zu können. Die au-
tomatisierte Evaluation von Kunden und 
kundenzentrierte Aktionen rücken da-
bei in den Vordergrund und Modelle 
werden agil an neue Daten angepasst. 

Automatisierte Evaluation

Traditionelle Ansätze zur Segmentie-
rung des Portfolios und Vorhersage in-
dividuellen Kundenverhaltens reichen 
längst nicht mehr aus. So können selbst 
die Entwicklung von datenbasierten 
Strategien und fortgeschrittenen Ana-
lysen nur in zwei Punkten bei der Ent-
scheidungsfindung weiterhelfen: Sie 
klären erstens, was daraus resultieren 
könnte, wenn eine (bereits definierte) 
spezifische Aktion für einen Kunden ge-
wählt wird. Und zweitens, welches für 
den Kunden in Isolation betrachtet die 
beste Entscheidung ist.

Entscheidungsmodellierung und Opti-
mierung (KI) bringen den Predictive-
Analytics-Ansatz auf eine weitere Ent-
wicklungsstufe. Mit ihrer Hilfe sind 
Simulationen darüber möglich, welche 
Entscheidungsstrategie die beste im 
Hinblick auf die Erreichung von definier-
ten Portfoliozielen ist. Individuelle Kun-
denentscheidungen, die im Rahmen ei-
ner Entscheidungsstrategie definiert 
sind, werden täglich in allen Instituten 
getroffen. Das „Problem“ dabei ist, 
dass es für jeden Kunden nicht nur eine 

Da die Digitalisierung bestehender Prozesse insbesondere im Finanzwesen 
nicht ausreicht, um die Geschäftsziele langfristig zu erreichen, sind automa-
tisierte und kundenindividuelle Entscheidungen gefragt. Der Autor beschreibt, 
wie Entscheidungen mithilfe künstlicher Intelligenz modelliert und optimiert 
werden können. Dazu werden verschiedene Szenarien analysiert und die rich-
tige Entscheidungsstrategie ermittelt. Das Ergebnis: Unternehmen können 
ihre Produkte und Dienstleistungen besser positionieren sowie Wachstums-
strategien verfolgen.  (Red.)
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mögliche Entscheidung gibt, sondern 
eine Vielzahl, und jede einen unter-
schiedlichen erwarteten Beitrag zur Er-
reichung der Portfolioziele bringt. Zu be-
achten sind dabei sowohl erwartete 
Erträge, Verluste und Kosten, als auch 
die mutmaßliche Reaktion des Kunden 
auf unterschiedliche Entscheidungen. 

Zur Lösung dieses „Problems“ ist es 
notwendig, die bestehenden internen 
und externen Restriktionen zu berück-
sichtigen. Die dadurch entstehende 
Komplexität kann nur mit dem Ansatz 
der mathematischen Optimierung ein-
deutig gelöst werden – zum einen für 
definierte Ziele wie etwa Maximierung 
des Portfolioprofits bei konstanten Risi-
kokosten und Erhaltung des Marktan-
teils, als auch innerhalb bestehender Re-
striktionen wie Kapitalanforderungen. 

Fiktives Kundenbeispiel

Abbildung 1 zeigt beispielhaft einen 
Kreditnehmer mit einem Risikoscore 
von 680, einem Umsatzscore von 720 
sowie weitere Ausgangswerte. Es be-
stehen drei verschiedene Kreditlinien, 
die dem Kunden angeboten werden. 
Das sind die drei Aktionen, die getätigt 
werden können. Auf der rechten Seite 
sind die erwarteten Auswirkungen auf 
Kundenseite aufgelistet. Mit zuneh-
mender Kredithöhe erhöhen sich zu-
nächst Saldo, Verlust und Gewinn. 

Bei konstanter Zunahme des Kreditbe-
trages werden zunehmende Werte für 
Saldo und Verlust erhalten, aber die 
marginalen Unterschiede verändern 
den zu erwartenden Gewinn, wenn an-
statt Kreditangebot zwei Angebot drei 
gewählt wird – er geht wieder nach un-
ten. Da die Erwartungsmodelle inklusi-
ve der Kundenreaktionen in die Ent-
scheidungsmodelle eingebaut sind, ist 
es möglich, Tausende Szenarien sehr 
schnell durchzuspielen. Diese Szenari-
en bilden die Basis für Optimierung. Sie 
zeigen die möglichen Entscheidungs-
strategien entlang einer sogenannten 
effizienten Grenze auf (Abbildung 2). 

Das Dreieck in Abbildung 2 ist der ak-
tuelle operative Punkt. Alle Punkte auf 

der Linie repräsentieren Entscheidungs-
strategien. In diesem Beispiel wird der 
Zusammenhang zwischen Veränderun-
gen beim durchschnittlichen Profit pro 
Konto und den Ausfallkosten analysiert.  
Es ergeben sich verschiedene operati-
ve Punkte, an die Portfolio „gefahren“ 
werden kann: In Szenario G erhöht sich 
beispielsweise der Gewinn pro Konto 
bei konstantem Risiko, in Szenario B 
verringert sich der Verlust pro Konto bei 
gleichbleibendem Gewinn. Durch diese 
Betrachtung erhält der Portfoliomana-
ger holistische Einblicke, die seine Stra-
tegieentscheidungen auf ein höheres 
Niveau bringen.

Wie Entscheidungsmodellierung – auch 
bekannt als Decision Impact Modelling 
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Da Action-Effect-Modelle in das Entscheidungsmodell integriert sind,
können Tausende Szenarien in Sekunden evaluiert werden.

Risikoscore  = 680
Ertragsscore  = 720
Saldo  = 12 250 Euro
Nutzung = 61 Prozent
Segment = A

Angebot
1

Linie: 10 000 Euro

Angebot
2

Linie: 12 500 Euro

Angebot
3

Linie: 15 000 Euro

E(Sald)  =  1 500 Euro
E(Ausf) =  68 Euro
E(Profit) =  105 Euro

E(Sald)  =  1 600 Euro
E(Ausf) =  72 Euro
E(Profit) =  114 Euro

E(Sald)  =  1 650 Euro
E(Ausf) =  79 Euro
E(Profit) =  113 Euro

Kunde Aktion Reaktion

Abbildung 1: Entscheidungsmodellierung übersetzt Auswirkungen  
beim Kunden in Aktionen
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– und -optimierung die Strategie- und 
Entscheidungsfindung auf ein neues Ni-
veau heben, verdeutlicht auch folgende 
Analogie: Die Strategie- beziehungs-
weise Entscheidungsfindung lässt sich 
mit dem Fliegen eines Flugzeugs ver-
gleichen. Dabei ist im klassischen An-
satz die Preiselastizität der Kompass, 
um in die richtige Richtung zu fliegen, 
das Risikomodell die Höhenmeteranga-
be, die verhindert, dass es einen Ab-
sturz gibt und die Erfahrung zeigt, wie 
weit das Flugzeug fliegen soll und in 
welches Land. 

Entscheidungsfindung auf 
neuem Niveau 

Das Decision Impact Modelling hinge-
gen geht noch einen Schritt weiter und 
ist mit dem GPS und dem Bordcom-
puter im Flugzeug gleichzusetzen: Der 
aktuelle Standort – also Gewinn, Verlust 
oder Ausgabenrate – wird klar, außer-
dem der Weg zum Zielflughafen – wel-
che Konten sind preissensitiver in 
 Bezug auf alle KPI – sowie Streckenab-
schnitte mit schlechtem Wetter, die 
vermieden werden sollten – welche 
Konten sind nicht profitabel und sollten 
daher anders bepreist werden.  Mathe-
matische Optimierung ist dabei der Au-
topilot. Er zeigt dem Portfoliomanager, 
welche Entscheidungen für jedes Kon-
to getroffen werden müssen, um genau 
zum Ziel zu kommen und nicht nur in 
die Nähe davon.

In der Praxis, und aus der Sicht eines 
Portfoliomanagers, sind Decision Im-
pact Modelling und mathematische 
 Optimierung das Mittel, um unter-
schiedlichste Szenarien durchzuspielen: 
Was passiert etwa, wenn das Preismo-
dell beibehalten, der Nettozinsertrag 
maximiert oder das Neugeschäftsvolu-
men erhöht wird? Oder was muss ge-
tan werden, damit Nettozinsertrag und 
Neugeschäftsvolumen steigen? 

So lässt sich der beste Kompromiss aus 
verschiedenen Szenarien analysieren 
und ermitteln. Also mit anderen Wor-
ten: Entscheidungsmanagement auf 
Basis mathematischer Optimierungs-
techniken verbessert das Portfolioma-
nagement in allen Bereichen. KI-basier-
te Modelle ordnen jedem Kunden eine 
Aktion zu. Das Ergebnis dieser Ent-
scheidung zahlt am besten auf die Ziele 
innerhalb der Portfoliobedingungen ein, 
die den Aktionsspielraum definieren. 

Anstatt das Portfolio zu segmentieren 
und jedem Mikrosegment eine Aktion 
zuzuweisen wie im klassischen Port-
foliomanagement, werden innerhalb 
der KI-basierten Entscheidungsopti-
mierung alle möglichen Aktionen be-
trachtet, die für jeden Kunden ergriffen 
werden können. Dabei werden diesel-
ben Daten genutzt wie beim traditio-
nellen Ansatz, aber es kommen zusätz-
liche Vorhersagemodelle zum Einsatz. 
So lassen sich alle möglichen Entschei-
dungen zeitnah testen, berechnen und 

die Erreichung der Portfolioziele proji-
zieren.

Einmal implementiert, können dann – 
für jeden Kunden und jede mögliche Ak-
tion – die Auswirkungen berechnet wer-
den. Dieser Rahmen ermöglicht die 
mathematische Optimierung in Bezug 
auf die Portfolioziele und -Rahmenbe-
dingungen.

Komplexe Fragestellungen

Zusammenfassend heißt das, dass Ent-
scheidungsmodellierung und -optimie-
rung die Antworten auf typische Fragen 
liefern, die sich Portfoliomanager stel-
len, wenn es darum geht, ihre Entschei-
dungsstrategien zu verbessern: Was ist 
die Auswirkung auf mein Portfolio und 
meine Ziele, wenn ich meine Strategie 
ändere – unter bestimmten gegebenen 
Rahmenbedingungen? Mit jeder Portfo-
lioentscheidung müssen konkurrierende 
Ziele berücksichtigt werden. Port folio-
ma nager müssen sich kontinuierlich die 
Frage stellen, was die Punkte oder Stra-
tegien entlang der effizienten Grenze 
sind, an denen sie ihr Portfolio fahren 
können. 

KI-basierte Entscheidungsoptimierung 
liefert genau die Antworten auf diese 
komplexen Fragestellungen. Aufgrund 
eines verbesserten Kundenmanage-
ments findet sich ein substanzieller 
Mehrwert im datengetriebenen Portfo-
lio. Es lassen sich umfassende und zu-
gleich präzise Simulationen alternativer 
Strategien durchführen, die zeigen, wie 
sich die KPI verändern und wo die Pro-
fittreiber liegen sowie Stressszenarien 
miteinbeziehen. 

Unprofitable Kunden werden erkannt 
und sogar Neukunden erreicht, die die 
bisherigen Vorgänge abgelehnt hatten. 
Das Ergebnis sind nicht nur verbesser-
te Kundenentscheidungen, die zu einer 
höheren Portfolioprofitabilität führen, 
sondern auch tiefere Einblicke in das 
Portfolio und dessen Mikrosegmente. 
Diese Transparenz ist eine Vorausset-
zung, um im Umfeld von dynamischem 
Wettbewerb und sich  ändernden wirt-
schaftlichen Rahmen bedingungen pro-
fitable Portfolios zu managen. 
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Abbildung 2: Die Kreditlinie erhöhen – effiziente Grenze
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