
Keine Angst vor KI 
Forecasts lassen sich mit komplexen Zeitreihenmodellen automatisieren und damit von 
mitarbeitergebundenen Bauchgefühlen entkoppeln. Das Beispiel einer Umsatzprogno-
se zeigt, welche Daten und Formate für einen KI-Ansatz erforderlich sind, wie eine An-
passung an eine neue Situation wie COVID-19 erfolgt und wie der Controller profitiert.

Steffen Vierkorn

Bei Künstlicher Intelligenz (KI) träumt mancher Controller 
von einem übermenschlichen Roboter, der automatisiert alle 
Zusammenhänge des Unternehmens erkennt und akkurate 
Vorhersagen für die Planungen der nächsten Jahre bereit-
stellt – und möglichst alle Auswirkungen und Abhängigkei-
ten in andere Planungsbereiche gleich mit ausspuckt. Dieser 
Vorstellung folgt meistens die Ernüchterung, dass ein Mo-
dell doch unmöglich das Expertenwissen und den Erfah-
rungsschatz eines Controllers ersetzen kann. Das ist wohl 
wahr, aber soll ein Algorithmus überhaupt all die subjekti-
ven Erfahrungen, das persönliche Bauchgefühl der Mitar-
beiter widerspiegeln? Nein, denn von KI erhoffen sich Con-
troller unabhängige, statistisch fundierte und unverzerrte 
Ergebnisse. Mit den gleichen Informationen wie die, die der 

erfahrene Mitarbeiter in vielen Jahren gesammelt hat, soll 
KI zu den gleichen Ergebnissen kommen – nur ohne subjek-
tives Bauchgefühl und ohne etwas zu vergessen. 

KI-Anwendung Umsatzprognose
Bei einer Umsatzvorhersage für das kommende Jahr schaut 
sich das Controlling den Umsatz dieses Jahres sowie der Vor-
jahre an, rechnet Sondereffekte durch Aktionen oder Ähnli-
ches aus dem vergangenen Jahr heraus, rechnet die veränder-
ten Ferien und Feiertage ein – und noch einiges mehr. Im An-
schluss wird daraus die Vorhersage für das kommende Jahr 
abgeleitet. Gibt man einer KI dieselben Informationen, kann 
sie erlernen, wie sich die Umsätze aus den Vorjahresumsät-
zen und all den anderen Faktoren ableiten. Dieses Lernen aus 
Daten ist unter dem Begriff „Machine Learning“ bekannt. Hat 
der Algorithmus die Zusammenhänge einmal erkannt, wen-
det er die erlernten Zusammenhänge an und generiert so eine 
Vorhersage für die Umsätze des kommenden Jahres. 

 Erfahrungsgemäß stellen Absatz-, Bestell- und Umsatzpla-
nungen oder -vorhersagen oft eine der ersten KI-Use Cases 
im Controlling dar. Mathematisch ähneln sie sich meist in ih-
rem grundlegenden Ansatz: Die Basis bildet ein Zeitreihen-
modell. Dieses wird durch weitere Einflussfaktoren und/oder 
hierarchische Strukturen ausgebaut und so an spezifische Be-
sonderheiten eines jeden Geschäftsmodells und der vorlie-
genden Datenlandschaft angepasst. Je nach Datenlage kommt 

Zusammenfassung 
• Künstliche Intelligenz ermöglicht unabhängige, sta-

tistisch fundierte und unverzerrte Vorhersagen. 
• Mathematisch ähneln sich Use Cases meist in ihrem 

grundlegenden Ansatz, je nach Datenlage kommen 
aber unterschiedliche Methodiken zum Einsatz.

• Die Rolle des Controllers verändert sich: Er interpre-
tiert die Ergebnisse, berät das Management und ver-
bessert durch Analysen die Vorhersagen.
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eine unterschiedliche Methodik zum Einsatz: ein ARIMA-
Modell, ein Prophet-Modell oder auch rekurrente neuronale 
Netze (siehe Glossar), um nur einige Beispiele zu nennen. Im 
Detail sehen dadurch die einzelnen Use Cases dann doch sehr 
unterschiedlich aus.

 Im B2B-Bereich beispielsweise konnte ein KI-Modul vor-
hersagen, in welchem zeitlichen Rhythmus einzelne Kunden 
bestimmte Produkte bestellen. Dabei zeigte sich, dass manche 
Kunden in einem sehr saisonalen Muster bestellen und die 
Bestellmenge zudem stetig ansteigt. Mithilfe dieser Vorhersa-
ge konnte der Verkäufer sich besser auf die monatsgenaue 
Nachfrage vorbereiten und eine bessere Vorhersage für zu-
künftige Umsätze treffen.

Im B2C-Bereich ging es in einem anderen Use Case vor allem 
darum, abhängig von diversen externen Faktoren wie Feiertagen 
oder Aktionswochen die bereits sehr gute Umsatzvorhersage zu 
automatisieren und in einem zweiten Schritt durch die Hinzu-
nahme weiterer externer Faktoren wie Wetter und Nähe zu an-
deren Konkurrenzfilialen die Vorhersage zu verbessern.

Beispiel überregionaler Einzelhandel
Konkret werden die Vorteile der KI bei der Umsatzvorhersage 
auf Produktgruppenebene am Beispiel eines Einzelhändlers mit 
einer Vielzahl an Filialen in ganz Deutschland. Jedes Bundes-
land ist vertreten – ländliche sowie urbane Regionen. Vor der 
Automatisierung versuchten die Mitarbeiter im Controlling, 
bestmöglich auf Basis der Vorjahreswerte tagesgenaue Absatz-
mengen vorherzusagen. Effekte von unterschiedlichen Feierta-
gen und Ferienzeiten in den jeweiligen Bundesländern und 
Nachbarbundesländern, Werbekampagnen und Filialöffnungen 
wurden rein- und rausgerechnet. Wie groß diese Effekte waren, 
wurde manuell mittels durchschnittlicher Vergleichswerte oder 
durch Befragung erfahrener Mitarbeiter bestimmt. Die Kom-
plexität dieser Aufgabe lässt sich zum Beispiel bei der Frage er-
messen, welcher Umsatz an Skianzügen in einer Brandenburger 
Filiale am zweiten Montag im Februar zu erwarten ist. Denn zu-
nächst muss geklärt werden, ob es in der betreffenden Woche 
eine Rabattaktion für Skibekleidung geben soll oder ob zu die-
ser Zeit Ferien in Brandenburg oder in einem Nachbarbundes-
land sind. Weitere Fragen wären: Liegt die Filiale im Speckgür-
tel von Berlin, in der Grenzregion zu Niedersachsen, Mecklen-
burg-Vorpommern, Sachsen-Anhalt oder vielleicht Sachsen? 
Handelt es sich um den Rosenmontag oder um den Montag vor 
der Karnevalswoche? Haben in der Region Karneval oder der 
Straßenfasching einen Effekt auf das Kaufverhalten oder auf den 
Umsatz von Skianzügen? Auch ein Vergleich zur selben Woche 

im Vorjahr ist erforderlich: War damals Ferien- oder Karnevals-
zeit oder hat es zu dieser Zeit Rabattaktionen gegeben? Allein 
die zugrunde liegenden Informationen über Ferien- und Feier-
tage und regionale Nähe zusammenzutragen, ist bereits ein ho-
her Arbeitsaufwand, aber alle Effekte parallel zu berücksichti-
gen, ist kognitiv kaum zu bewerkstelligen. Nicht nur der manu-
elle Aufwand ist enorm, auch die Grenzen des Machbaren sind 
schnell erreicht, wenn es keine Vergleichswerte aus Vorjahren 
gibt – wenn zum Beispiel die Filiale erst seit drei Jahren existiert 
und die Werbeaktion für Skianzüge erstmalig von Mitte Febru-
ar in die letzte Januarwoche vorverlegt wird. 

Mit Automatisierung und KI lässt sich hier der Arbeitsauf-
wand für die Mitarbeiter stark reduzieren. So erfolgt zunächst re-
gelmäßig ein automatisierter Abgriff der Ferien- und Feiertags-
informationen, daran schließt sich die Anreicherung der Filial-
informationen mit zusätzlichen geografischen Daten an, etwa 
Bevölkerungsdichte, Bundesland, Nachbarbundesländer, Dis-
tanz zur nächsten Filiale et cetera. Für diese geografischen Daten 
ist ebenfalls keine manuelle Eingabe erforderlich, denn sie wer-
den auf Basis der Adresse der Filiale abgeleitet. Durchschnittli-
che Wetterdaten wie Sonnenstunden, Niederschlagsmenge, Ma-
ximaltemperatur werden ebenfalls täglich für jede Region, in der 
mindestens eine Filiale steht, automatisiert abgegriffen. Am Ende 
entsteht eine umfangreiche Tabelle, in der für jede Filiale, jedes 
Produkt (oder jede Produktgruppe) und jeden Tag zusammen-
getragen ist, wie der Absatz war, ob es sich um einen Ferientag 
oder um einen Feiertag im Nachbarbundesland handelte, wie 
weit das Nachbarbundesland entfernt ist, wie viele Sonnenstun-
den es an dem Tag gab, ob es regnete, wie die Maximaltempera-

Glossar 

• ARIMA steht für integriertes autoregressives Mo-
ving-Average-Modell. Es handelt sich hierbei um ein 
zeitdiskretes, lineares Regressionsmodell. Es wird in 
der Praxis meist um saisonale Komponenten ergänzt.

• Prophet-Modelle sind ebenfalls Regressionsmodelle. 
Sie bieten einen praktischen Ansatz, „Forecasting“ zu 
skalieren. Die Modelle, die zunächst für Facebook ent-
wickelt wurden, sind intuitiv konfigurierbar und las-
sen unkompliziert saisonale Komponenten integrieren.

• Rekurrente neuronale Netze gehören zu den kom-
plexeren Vorhersagemodellen, da sie auf Deep Lear-
ning beruhen. Sie sind insbesondere in der Lage, 
zeitliche Dynamiken zu detektieren. 
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tur war und so weiter. Jede Zeile steht für eine Filiale, ein Produkt 
(oder eine Produktgruppe) und einen Tag. Dazu sind Zeile für 
Zeile alle möglichen Einflussfaktoren zusammenzutragen und 
die Größe, die man in Zukunft vorhersagen möchte. 

Stehen dann alle Parameter zur Verfügung, nutzt man eine 
KI, um die Zusammenhänge zwischen allen möglichen Ein-
flussfaktoren und dem Absatz an Skianzügen zu erkennen. Hin-
ter der KI verstecken sich nicht mehr als ein mathematisches 
Modell und gewisse Heuristiken. Ihr Vorteil ist, dass sie all das 
kann, was sich für einen Menschen zu komplex gestaltet oder 
wo seine kognitiven Fähigkeiten an Grenzen stoßen. Die KI ist 
in der Lage, die Interaktionen von den Effekten zu erlernen. Die 
von der KI erkannten Zusammenhänge können Anwender nut-
zen. Hierzu geben sie einfach in das mathematische Modell alle 
möglichen Einflussfaktoren ein, zum Beispiel: Montag, Febru-
ar, kein Feiertag, keine Werbekampagne, 50 Kilometer zum 
Nachbarbundesland, drei Sonnenstunden und kein Nieder-
schlag erwartet. Daraufhin erhalten sie eine Vorhersage für den 
Umsatz am zweiten Februarmontag bei den erwarteten Wetter-
bedingungen. Zusätzlich können sie nun auch leicht Schlecht- 
und Gut-Wetter-Szenarien berücksichtigen.

Grenzen und Weiterentwicklung der KI
Anwender können nur die Einflussfaktoren eingeben, die die 
KI im Lernvorgang zur Verfügung hatte. Nur für diese Varia-
blen hat die KI erlernt, wie sich aus ihnen der Umsatz ableiten 
lässt. Erkennen Nutzer neue Einflussfaktoren auf den Absatz, 
zum Beispiel einen Lockdown oder eine 3G-Regel in einer Pan-
demie, dann muss die KI erst einmal die entsprechenden Zu-
sammenhänge erlernen. In einem solchen Fall wird die um-
fangreiche Tabelle mit möglichen Einflussfaktoren um eine 
oder mehrere zusätzliche Spalten erweitert, die die tagesaktu-
ellen Corona-Maßnahmen wie etwa Lockdown, 3G, 2G, 2G-
plus oder Reiseeinschränkungen festhalten. Dann muss die KI 

erneut erlernen, wie vorhandene Corona-Maßnahmen den Ab-
satz beeinflussen. Hat sie erkannt, wie Reisebeschränkungen 
den Absatz von Skianzügen beeinflussen, ist sie fähig, dieses 
neue Wissen in ihre Vorhersage miteinzubeziehen, wenn es in 
Zukunft wieder Beschränkungen gibt, beziehungsweise raus-
zurechnen, wenn zukünftig Maßnahmen aufgehoben werden. 

Ist einmal eine Aufgabe mithilfe einer KI umgesetzt, heißt 
das leider nicht, dass das KI-Modell für immer unverändert 
bleiben kann. Die KI hat zwar die Zusammenhänge zwischen 
Wochentagen, Ferien, Wetterbesonderheiten und Umsätzen er-
lernt, aber die zugrunde liegenden Effekte können sich ver-
schieben. So haben Einschränkungen von Flugreisen heutzu-
tage möglicherweise eine größere Wirkung auf den Umsatz von 
Skianzügen in Brandenburg, als es in 15 oder 20 Jahren der Fall 
sein könnte. Damit die KI dann den Einfluss nicht überschätzt, 
ist sie stetig anzupassen und zu überwachen. Das bedeutet, es 
ist ein sogenanntes Model Lifecycle Management einzuführen. 

Schlussbetrachtung
Der Controller muss nicht mehr im Einzelnen alle Verände-
rungen für jede Produktgruppe berechnen. Stattdessen hat er 
Zeit, sich spannenderen Aufgaben zu widmen: der Interpre-
tation der Ergebnisse und der Beratung des Managements. 
Zudem kann er zusätzliche Szenarien durchspielen oder ana-
lysieren, welche anderen Faktoren den Umsatz beeinflussen, 
und so die Vorhersagen weiter verbessern.

Darüber hinaus ist es nicht zwingend erforderlich, den ge-
samten Planungs- und Vorhersageprozess aller Produktgrup-
pen durch eine KI zu automatisieren. KI lässt sich auch für 
kleine Aufgaben einsetzen, insbesondere für spezielle Frage-
stellungen innerhalb einzelner Forecasts und Planungsszena-
rien. Soll zum Beispiel der Effekt von Filialöffnungen auf den 
Umsatz in Nachbarfilialen berechnet werden, kann eine sta-
tistische Auswertung durchgeführt werden. Das heißt, statis-
tisch validierte Aussagen und Vorhersagen ersetzen den oft 
noch verbreiteten „Educated Guess“. 

Handlungsempfehlungen  
• Treten Sie Ängsten oder Vorurteilen, die KI-Initiati-

ven im Controlling stoppen, bevor sie überhaupt in 
Gang kommen, aktiv entgegen. 

• Analysieren Sie zu Beginn, wo eine KI die Control-
lingprozesse im Unternehmen automatisieren, stan-
dardisieren und beschleunigen kann.

• Beginnen Sie mit einem kleinen Projekt und lassen 
schrittweise größere KI-Unterstützungen einfließen.

Angaben zum Autor
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ist Geschäftsführer der QUNIS GmbH,  
Brannenburg, Dozent an der TU München 
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Wir zeigen Trends.
Die Zukunft eröff net Ihnen viele Möglichkeiten, neue Räume zu gestalten. 
Trends geben die Richtungen an. Bankmagazin ist der Trendscout für 
Führungskräfte der Finanzwirtschaft und vermittelt fundierte Infor-
mationen aus allen bankrelevanten Geschäftsfeldern durch renommierte 
Experten. Digitalisierung, Branchenentwicklung, IT-Effi  zienz, Marketing, 
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