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Risiko im Management
Zur Konstruktion belastbarer Risikomodelle

Risiken sind etwas völlig Normales 
und so ist es auch mit deren Manage-
ment. Nicht umsonst setzt sich das 
chinesische Wort für Krise, nämlich 
„weiji “, aus „wei “, was Gefahr, 
und aus „ji “, was Gelegenheit be-
deutet, zusammen. Auch im Griechi-
schen beschreibt das Wort „krisis“ 
keinesfalls nur eine hoffnungslose Si-
tuation, sondern vielmehr den Höhe- 
oder Wendepunkt einer gefährlichen 
Lage. Der 1998 verstorbene Bielefel-
der Soziologe Niklas Luhmann hat dies 
so ausgedrückt: „Die Tür zum Para-
dies bleibt versiegelt – durch das Wort 
Risiko.“ Um im Diesseits die Chancen 
zu wahren, musste man schon immer 
Risiken eingehen. Letzten Endes un-

terscheidet es den Guten vom sehr 
Guten und den Schlechten vom sehr 
Schlechten, wie gut oder wie schlecht 
er oder sie mit Risiken umgeht. 

Die Welt als „Random Walk“?

In Anlehnung an eine Parabel von Mi-
chael Murray gleicht der Random Walk 
dem Weg einer Betrunkenen und 
ihrem Hund. Auf ihrem Heimweg ist es 
ungewiss, welche Richtung sie als 
nächstes einschlägt und welche Ent-
fernung sie für den Heimweg genau 
zurücklegt. Die Gesamtstrecke setzt 
sich aus mehreren Teilschritten zu-
sammen, die allesamt hinsichtlich 
Richtung und Länge zufällig und vom 
vorherigen Schritt unabhängig und 
damit ungewiss sind.

Sicherlich gibt es berechtigte Einsatz-
gebiete des Random Walks und auch 
der Monte-Carlo-Simulation. Gleich-
zeitig sollten diese Tools aber kritisch 
geprüft und ausgewählt werden. Denn 
in der Vergangenheit hat sich immer 
wieder gezeigt, dass sie fast schon 
 inflationär verwendet werden. Auch  
in Fällen, in denen man mit etwas 
Mühe sehr wohl analytische Lösungen 
gefunden hätte. Denn die Kausalität 
sollte im Mittelpunkt stehen anstatt 
einer halbgaren Mathematisierung der 
Zukunft.

Wenn nicht alle analytischen Mittel 
und Möglichkeiten der Kausalität aus-
geschöpft werden, sind schlechte Er-

gebnisse vorprogrammiert. Außerdem 
– und dies wird häufig unterschätzt – 
erfordert die zielgerichtete Verwen-
dung von Random Walk und Monte-
Carlo-Simulation ja bereits vorab eine 
sehr umfangreiche Bewertung und ein 
gutes Verständnis der Situation. Nur in 
Situationen, die sich nicht analytisch 
lösen lassen – also in absoluten Aus-
nahmesituationen – macht deren Ein-
satz Sinn. Und nicht, wenn es lediglich 
weniger aufwendig erscheint. Wenn 
die Kausalität außer Acht gelassen 
wird, werden typischerweise ledig-
lich Normalverteilungsannahmen und 
Durch schnittswerte in besonderem 
Maße berücksichtigt. Speziell für die 
Bewertung von Krisensituationen ist 
dies aber höchst problematisch.

Blinde Modellgläubigkeit

Wissenschaftliche Prognostiker wer-
den häufig zu Propheten der heutigen 
Zeit hochstilisiert. Dies ist auch wenig 
verwunderlich, denn sie liefern ja auch 
sehr präzise, mathematisch ermittelte, 
Werte und Bandbreiten zur zukünfti-
gen Entwicklung. Bei mathematischen 
Modellen oder Simulationen zeigt sich 
aber immer wieder das Problem der 
Scheingenauigkeit. Obwohl die Mo-
delle regelmäßig konkret greifbare Er-
gebnisse wiedergeben, können sie nur 
einen Teilbereich der Realität und der 
Wechselwirkungseffekte für die be-
trachteten Unternehmen berücksichti-
gen. Die Modelle abstrahieren nur 
einen Teilausschnitt der Realität. „Im 
Grunde genommen sind alle Modelle 
falsch, aber manche sind nützlich“, 
stellte der britische Statistiker und Pro-
fessor an der Universität von Wiscon-
sin-Madison, George Box, deshalb 
fest.

Vor diesem Hintergrund wird deutlich, 
dass eine blinde Modellgläubigkeit der 
Entscheidungsträger schnell eine zen-
trale Gefahrenquelle werden kann. Ins-
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besondere dann, wenn die realen 
 Risiken aufgrund einer falschen oder 
nicht hinreichend genauen Beschrei-
bung unter- oder überschätzt werden. 
Gerade Krisensituationen von bei-
spielsweise Banken machen immer 
wieder deutlich, dass Parameter- und 
Modellrisiken in Risikoquantifizierungs-
modellen nicht selten systematisch 
unterschätzt werden. Speziell in Kri-
sensituationen ist öfters zu beobach-
ten, dass diese häufig erst dadurch 
entstehen, dass bekannte Risiken 
igno riert oder eben systematisch un-

terschätzt wurden. Eine bewusste 
Überzeichnung beziehungsweise ein 
bewusstes Simulieren von Extrem-
ereignissen, etwa in Form von Stress-
tests, kann die Entscheider aufrütteln 
und deren Handeln beeinflussen.

Der Einrahmungs-Effekt

Der Einrahmungs-Effekt („Framing“) 
beschreibt die Situation, in der unter-
schiedliche Formulierungen derselben 
Botschaft – trotz gleichem Inhalt – das 
Verhalten des Adressaten unterschied-
lich beeinflussen. Ist das Glas nun halb 
voll (eher positiv konnotiert) oder halb 
leer (eher negativ konnotiert)? Oder zu 
50 Prozent ausgefüllt (Versuch einer 
objektiven Umschreibung)?

Auch Entscheidungsträger lassen sich 
von positiv und negativ konnotierten 
Begriffen beeinflussen. Um trotzdem 
eine möglichst rationale Entscheidung 
zu ermöglichen, sollten deshalb beson-
ders positiv beziehungsweise beson-
ders negativ besetzte Begriffe vermie-
den und speziell im Risikoreporting auf 
eine möglichst objektive und neutrale 
Wortwahl geachtet werden. Es kann 
sehr erhellend sein, wenn man den Ri-
sikobericht einmal ganz gezielt nach po-
sitiv und negativ „belasteten“ Worten 
untersucht und sich kritisch fragt, ob 
eine solch wertende Aussage beab-
sichtigt war oder nicht. Denn der Blick 

auf die objektiven Zahlen sollte nicht 
unterbewusst durch wertende Signal-
wörter getrübt werden. Anson sten kön-
nen keine rationalen Ent scheidungen 
(sofern dies überhaupt möglich ist) ge-
troffen werden.

Neben Worten trifft dies insbesondere 
auch auf Symbole und Farben zu. Häu-
fig werden positive Entwicklungen 
grün oder mit einem nach oben gerich-
teten Pfeil angezeigt, während nega-
tive Entwicklungen rot oder orange 
dargestellt werden. Was passiert aller-

dings beispielsweise, wenn die Ent-
wicklung des Wertberichtigungsvolu-
mens dargestellt werden soll? Werden 
hier ein Anstieg ebenfalls grün und ein 
Rückgang rot dargestellt? Oder umge-
kehrt? Oder ganz anders, zum Beispiel 
neutral in grau? Macht man sich diese 
und ähnliche Fragen bewusst, kann 
zwischen der jeweiligen Fachabteilung 
und dem Management eine praktika-
ble Lösung gefunden werden.

Die Nullrisiko-Verzerrung

Die Nullrisiko-Verzerrung (Zero Risk 
Bias) ist der Grund, warum viele Men-
schen ihr Geld trotz minimalem Zins-
satz auf Sparbücher und Tagesgeld-
konten packen und gleichzeitig Aktien 
scheuen, wie der Teufel das Weihwas-
ser. Denn auf dem Sparbuch ist das 
Geld „sicher“ – koste es, was es 
wolle. Zumindest wurde es einem so 
einst überzeugend beigebracht.

Auf der anderen Seite zeigt sich, dass 
sich das Eingehen von überschauba-
ren Risiken häufig lohnt. Wer zum Bei-
spiel einen Teil seines Geldes in eine 
Unternehmensanleihe oder einen 
Fonds investiert, kann seine Gesam-
trendite im Vergleich zu den „sicheren 
Häfen“ oft klar verbessern.

In der Praxis lohnt es sich im Normalfall 
nicht, um ein Nullrisiko zu kämpfen, 

denn das erreicht am Ende sowieso 
 keiner. Und jegliche Eventualität kann 
man auch nicht versichern. Viel wichti-
ger ist es, sich gegen mögliche existenz-
bedrohende Schäden abzusichern, an-
sonsten aber im Kerngeschäft auch  
einmal Risiken einzugehen, wenn man 
meint, diese „handlen“ zu können und 
wenn diese mit positiven Renditen ver-
bunden sind. Also unter anderem Inves-
titionen in die Automatisierung oder Di-
gitalisierung von Kundenanforderungen.

Um sich dauerhaft ein Bild davon zu 
machen, wie belastbar und stressfähig 
das eigene Unternehmen ist, ist es 
deshalb sehr wichtig, in regelmäßigen 
Abständen eine Risikotragfähigkeits-
analyse sowie Stresstests durchzufüh-
ren. Dabei wird untersucht, ob die zur 
Verfügung stehende Substanz in Form 
von Vermögenswerten ausreicht, um 
die wesentlichen, schlagend werden-
den Risiken auszugleichen. Sowohl 
unter Normal- als auch unter Stressbe-
dingungen. Hierbei zeigt sich schnell, 
inwiefern kleinere Risiken problemlos 
selbst getragen werden können bezie-
hungsweise auch, wie wichtig (oder 
unwichtig) ein Nullrisiko-Ansatz ist.

Alpha- und Beta-Fehler

Wann ist das Risikomanagement be-
sonders erfolgreich? Etwa wenn es 
möglichst wenige Ausfälle von Kunden 
und deren Engagements gibt? Das 
würde bedeuten, die Hauptaufgabe 
des Risikomanagements ist es, die Risi-
ken möglichst gering zu halten. Der Al-
pha-Fehler setzt im Risikomanagement 
genau an dieser Sichtweise an, indem 
er den Anteil der Engagements ermit-
telt, die im Betrachtungszeitraum aus-
gefallen sind und diesen ins Verhältnis 
zur Gesamtanzahl der Engagements 
setzt. Man könnte also sagen, er ermit-
telt den Anteil an „schlechten Geschäf-
ten“, die trotzdem genehmigt bezie-
hungsweise eingegangen wurden und 
anschließend zu Ausfällen geführt 
haben.

Fast jeder Risikomanager in der Ban-
kenbranche kann die entsprechenden 
Alpha-Fehler, häufig auch noch unter-
teilt nach Ratingklassen et cetera, nen-

»Risiken können eingegangen werden,  
wenn existenzielle Schäden abgesichert sind.«
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nen. Auf einen Einjahreszeitraum be-
zogen entspricht der Alpha-Fehler 
typischerweise der Probability of De-
fault (PD), also der Ausfallwahrschein-
lichkeit. Der Alpha-Fehler (oder Fehler 
ersten Grades) wird immer rück-
blickend ermittelt, indem ein getätig-
tes Engagement dahingehend geprüft 
wird, ob es die Erwartungen erfüllt 
hat. Natürlich mag man kritisch anmer-
ken, dass es hierüber im Nachhinein 
niemals Zweifel gibt, denn hinterher  
ist bekanntlich jeder ein Prophet ge-
wesen.

Bei der Ermittlung des Beta-Fehlers 
wird geprüft, wie hoch die Ablehnung 
von „guten Geschäften“ war. Das 
heißt, wie viele Kunden sind auch 
heute noch nicht insolvent und hätten 
zu positiven Renditen beigetragen, 
wenn man das ursprünglich ange-
fragte Geschäft genehmigt hätte? Das 
Ziel ist es, eine Opportunitätskosten-
sicht zu bekommen. Das heißt, dass 
der Erfolg des Risikomanagements 
eben nicht nur anhand der genehmig-
ten Engagements, sondern auch an-
hand der abgelehnten Engagements 
bewertet wird.

Nachhaltiger Erfolg zeigt sich nur, 
wenn beide Größen, sowohl der 
Alpha- als auch der Beta-Fehler, ange-
messen berücksichtigt werden. Denn 
nicht umsonst heißt es rückblickend 
häufig: „Die größten Fehler werden im 
Erfolg gemacht“. Häufig werden ge-
rade in wirtschaftlich guten Zeiten die 
Risiken ausgeblendet und zu viele 
Wagnisse ins Buch genommen. In 
wirtschaftlich schlechten Zeiten hinge-
gen sind die Unternehmen häufig 
übervorsichtig und verlieren dadurch 
schnell jahrelange Kunden. Oder zu-
mindest wird es verpasst, die Kunden-
beziehung weiter zu festigen, indem 
auch in schlechten Zeiten zum Kunden 
gestanden wird; gerade wenn sich der 
Wettbewerb schon längst zurückge-
zogen hat.

Anekdotischer Fehlschluss

Der anekdotische Fehlschluss zeich-
net sich dadurch aus, dass einzelne 
Erfahrungsberichte und Geschichten 

vom Hörensagen höher gewichtet 
werden als statistisch fundierte Be-
richte und Argumente. Er wird häufig 
als Gegensatz zur empirischen Evi-
denz (zum Beispiel empirische Feld-
studien, (Labor-)Experimente et ce-
tera) und zum Analogieschluss 
verwendet. Anekdotische Evidenz hat 
folglich eine nur sehr schwache, argu-
mentative Aussagekraft. 

Dieses auch als „Volvo-Irrtum“ in der 
Verhaltensökonomie bekannte Bei-
spiel erlangte größere Bekanntheit 
durch ein Gedankenexperiment von 
Kahneman, Slovic und Tversky (1982, 
S.112 – 113), die den Entscheidungs-
prozess eines Autokäufers darstellten. 
Aufgrund der Kriterien Langlebigkeit, 
Wirtschaftlichkeit und Sicherheit ent-
scheidet er sich nun zwischen einem 
Saab und einem Volvo. Die gängigen 
Autozeitschriften sehen dabei in ihren 
Berichten und Studien die Volvo-Fahr-
zeuge als technisch zuverlässiger und 
wirtschaftlicher an. Auf einer Cocktail-
party wird der Autokäufer allerdings 
durch die Geschichte eines Bekannten 
umgestimmt, der ihm darlegt, wie ent-
täuscht sein Schwager von eben die-
sen Volvo-Fahrzeugen wäre. Und so 
wird die Wahrscheinlichkeit lediglich 
anhand einer Anekdote plötzlich höher 
gewichtet als die Erfahrungswerte 
(deren Richtigkeit vorausgesetzt) einer 
Vielzahl von Nutzern und Experten in 
Autozeitschriften. 

Anekdoten sollten deshalb niemals 
 ungefiltert übernommen werden, son-
dern vielmehr als Startschuss für nach-
folgende, kritische Prüfungen oder 
auch für Szenarioanalysen und Stress-
tests dienen, bei denen plausibel 
 mögliche, eher seltene, unterneh-
mensgefährdende Situationen simu-
liert werden. Ziel ist es, einerseits die 
Eintrittswahrscheinlichkeit hierfür ab-
zuschätzen und andererseits insbe-
sondere Gegenmaßnahmen zu erar-
beiten, damit ein solcher Extremfall 
gar nicht erst eintreten kann.

Ein Autoritätsargument oder Argu-
mentum ad verecundiam (Lateinisch 
für „Argument aus Ehrfurcht“) zeich-
net sich dadurch aus, dass es seine 
These hauptsächlich auf eine Auto-
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rität, also etwa einen Experten oder 
Vorgesetzten, stützt. 

Das Autoritätsargument

Zu einer Autorität kann eine Person 
unter anderem durch ihre fachliche 
 Expertise und soziale Anerkennung 
oder Stellung avancieren. Ausschlag-
gebend ist am Ende nicht, wie sie tat-
sächlich ist, sondern wie sie erscheint 
– als Autorität eben.
 
„Eine hohe Dosis von Vitamin C 
schützt wirksam vor Erkältungen. Das 
sagt Linus Pauling, und der ist schließ-
lich zweifacher Nobelpreisträger.“ Die-
ses Beispiel verdeutlicht ein typisches 
Autoritätsargument. Da eine Autorität 
natürlich nicht zwingend eine Garantie 
für Wahrheit ist, ergibt sich hieraus 
häufig ein Fehlschluss, wenn Fakten 

ignoriert werden. In dem genannten 
Fall wurde zwar eine Autorität angege-
ben, allerdings aus einem anderen 
Fachgebiet. Denn Pauling erhielt sei-
nen Chemie-Nobelpreis nicht für die 
Erforschung des Vitamin C und sein 
zweiter war außerdem der Friedens-
nobelpreis.

In der Zusammenstellung von Teams 
sollte darauf geachtet werden, dass 
genügend Querdenker bei kritischen 
Entscheidungen dabei sind. Dazu 
sollte jemand als Devil’s Advocat fun-
gieren und die Positionen und Argu-
mente kritisch auf den Faktengehalt 
prüfen. Rein ehrfürchtige Verweise auf 
Autoritäten können nicht als Beweis 
verwendet werden.

Mangelhafte  
Risikokommunikation

Eine klare, systematische und adressa-
tenorientierte Kommunikation über die 
vorhandenen und potenziellen Risiken 
im Unternehmen sowie deren Steue-

rung ist elementarer Bestandteil eines 
funktionierenden Risikomanagements. 
Da das Risikomanagement eine Schnitt-
stellenfunktion ist, finden auch unter-
schiedlichste Kommunikationswege 
statt, zum Beispiel zwischen Fachspe-
zialisten und Risikomanagern, inner-
halb des Risikomanagements, zwi-
schen Risikomanagern und der 
Unternehmensleitung, innerhalb der 
Unternehmens leitung, aber auch mit 
externen Partnern und Experten.

Die große Kunst in der Risikokommu-
nikation ist es, die richtigen Informa-
tionen zum richtigen Zeitpunkt an  
den richtigen Empfänger zu liefern. 
Auf Basis dieser Informationen soll der 
Empfänger in seiner Entscheidung im 
Rahmen der Risikosteuerung unter-
stützt werden und es soll erreicht wer-
den, dass die Vorgaben aus der Risi-
kostrategie stets eingehalten werden 

können. Neben den zahlreichen, for-
malen Vorgaben ist es deshalb auch 
sehr wichtig, dass Entscheidungs-
träger nahe an den Mitarbeitern und 
damit nahe am Puls des Geschehens 
sind. Durch „Management by Walking 
Around“ können einige Dinge schnell 
und proaktiv erfahren und beeinflusst 
werden. Und im Idealfall können mög-
liche Probleme und Risiken, noch weit 
bevor sie schlagend werden, antizi-
piert und „repariert“ werden.

Ursache und Wirkung

Das Verwechseln von Ursache und 
Wirkung ist ein bekannter induktiver 
Fehlschluss, der leider viel zu häufig zu 
beobachten ist. Das folgende Beispiel 
aus dem 19. Jahrhundert zeigt sehr 
 anschaulich, wie lange dieser Fehl-
schluss schon existiert (vergleiche 
 Salmon 1986, S. 212): „Ein englischer 
Reformer des 19. Jahrhunderts be-
merkte, dass die Landwirte, die in 
allem maßvoll und fleißig waren, min-
destens ein oder zwei Kühe besaßen. 

Die, die keine besaßen, waren für 
 gewöhnlich faul und trunksüchtig. Er 
machte deshalb den Vorschlag, all den-
jenigen Landwirten, die noch keine 
Kuh besaßen, eine zu geben, um sie in 
alledem maßvoll und fleißig zu ma-
chen.“ Der Fehlschluss ist offensicht-
lich. Denn die Landwirte sind nicht flei-
ßig, nur weil sie die Kühe haben, 
sondern haben umgekehrt die Kühe, 
weil sie fleißig sind. 

Die Auswirkungen können unter-
schiedlich sein. Im harmlosesten Fall 
wird „nur“ fortwährend an den Ursa-
chen gearbeitet. Es wird ein ressour-
cenintensives Troubleshooting betrie-
ben. Im schlimmsten Fall befindet man 
sich in einer trügerischen Sicherheit. 
Man denkt, man hätte alles im Griff, 
bis dann urplötzlich der Krisenfall auf-
tritt. Man befindet sich dann quasi 
 einige Zeit im Auge des Tornados, 
ohne es zu bemerken. Deshalb sollte 
genau darauf geachtet werden, ein 
enges „Backtesting“ der Modelle und 
Methoden durchzuführen. Je mehr 
Messwerte, Beobachtungen und Er-
fahrungswerte einfließen, desto be-
lastbarer sind auch die Erkenntnisse.

Vergleich Äpfel und Birnen

Denken in Analogien ist eine der häu-
figsten Methoden, mit denen Men-
schen versuchen, die Welt zu verste-
hen und Entscheidungen zu treffen. 
Der Vergleich von Äpfeln mit Birnen 
beschreibt allerdings sehr anschaulich 
den Fehlschluss dabei, nämlich die fal-
sche Analogie. Das heißt, es werden 
zwei Dinge oder Konstellationen mitei-
nander verglichen, die zwar in einer 
Hinsicht ähnlich sind, es aber nicht 
zwingend auch in anderen Hinsichten 
sein müssen. Die falsche Analogie 
nimmt fälschlicherweise an, dass auch 
die unbekannten Dinge ähnlich sein 
müssen. „Wenn wir es schaffen, Men-
schen auf den Mond zu schießen, 
warum schaffen wir es dann nicht 
auch, ein Heilmittel gegen Schnupfen 
zu erschaffen, sodass wir gar nicht 
erst krank werden?“ Diese Frage ver-
anschaulicht das irreführende Grund-
prinzip. Obwohl sich beide Themenbe-
reiche auf die Wissenschaft beziehen, 

»Es müssen immer genügend Querdenker bei  
kritischen Entscheidungen dabei sein.«
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gibt es erhebliche Unterschiede und 
Fortschritte bei der Weltraumfor-
schung und der biologisch-medizini-
schen Forschung.

Analogien sind sehr hilfreich, wenn es 
darum geht, komplexe Prozesse oder 
Ideen zu veranschaulichen und damit 
verständlich zu machen. Sie müssen 
aber sehr sorgsam ausgewählt und ge-
prüft werden, um nicht überstrapaziert 
zu werden oder eben falsch zu sein. 
Der Wirkungsbereich der Analogien 
sollte sehr genau umrissen sein und 

auch die Grenzen müssen transparent 
gemacht werden.

Insbesondere sollte darauf geachtet 
werden, dass man sich nicht von ober-
flächlichen Ähnlichkeiten blenden lässt 
und dabei fundamentale Unterschiede 
ignoriert. Speziell in ungewohnten Si-
tuationen und bei neuen Ideen sollten 
in Vergleichen harte Fakten den ver-
meintlich noch so exakten Analogien 
vorgezogen werden. Der erste, intui-
tive Eindruck oder sehr anschauliche 
Metaphern mögen täuschen. Speziell 
in letztgenannten Situationen unter-
stützt ein Devil’s Advocat, der dabei 

hilft, die Analogien und Metaphern ge-
nauer zu hinterfragen und auf ihre Be-
lastbarkeit hin zu prüfen.

Irrwege und Auswege

Ein Großteil der dargestellten Risiken 
und Beispiele weist eine große Ver-
knüpfung mit dem Themengebiet der 
Psychologie auf. Dies ist auch wenig 
verwunderlich. Schließlich lässt sich 
„Risiko“ nicht greifen, nicht sehen, 
nicht berühren und auch nicht wiegen. 

Es ist vielmehr eine subjektive Emp-
findung, bei der geistige beziehungs-
weise kognitive Fähigkeiten eine zen-
trale Rolle einnehmen.

Das Gehirn hat über Jahrhunderte und 
Jahrtausende hinweg gewisse Strate-
gien entwickelt, um mit Risiken und Un-
gewissheit schnell und unkompliziert 
umzugehen. Viele dieser Techniken 
und Strategien sind hocherfolgreich, 
gleichzeitig gibt es aber auch Unschär-
fen oder Anfälligkeiten für Verzerrun-
gen und Fehlschlüsse. Denk fehler füh-
ren speziell im Umgang mit Statistiken 
zu Verzerrungen und Irrwegen. 

»Gerade in wirtschaftlich guten Zeiten werden  
zu viele Wagnisse riskiert..«

Es gibt allerdings auch Auswege, wie 
die zahlreichen Tipps und praktischen 
Tricks zu den einzelnen Fehlern des Ri-
sikomanagements gezeigt haben. Dies 
ist auch sehr wichtig, wenn man be-
denkt, dass die Bedeutung der Inter-
pretation und Wahrnehmung der Daten 
und Informationen durch Big Data noch 
deutlich zunehmen wird. Und eine be-
triebswirtschaftliche Auslegung von 
Risikomanagement geht vielfach eben 
auch (deutlich) über die reine regulato-
rische Compliance hinsichtlich der Min-
destanforderungen an das Risikoma-
nagement (MaRisk) und weitere 
Vorgaben hinaus.
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