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			Das Pareto-Prinzip

			Schlüsselinformation

			
					Bezeichnungen: Pareto-Prinzip, Pareto-Effekt, 80-zu-20-Regel, 80/20-Regel, 80-20-Regel

					Anwendungsbereiche: 	In der Wirtschaft: Instrument der Unternehmensführung (Qualitäts-, Kunden-, Produktions-, Lager- und Personalmanagement usw.), Ausarbeitung von Werbe- und Marketingstrategien usw.

	In der Physik, Soziologie und Statistik, aber auch im Privatleben (Zeit- und Aufgabenmanagement usw.)




					Warum ist es so gut? Nach dem Pareto-Prinzip werden 80 % der Ergebnisse mit 20 % des Gesamtaufwands erreicht. Mit diesem Verhältnis kann schnell der wichtigste Teil einer Aktivität bestimmt werden. Das Modell findet sich auch in vielen Bereichen des täglichen Lebens wieder. Ein Beispiel aus der Unternehmenswelt: Ein Unternehmen möchte herausfinden, welche Kunden für die meisten Einnahmen verantwortlich sind. Wenn die 80/20-Regel eingehalten wird, kann sich das Unternehmen auf die 20 % seiner Kunden konzentrieren, die 80 % des Umsatzes erbringen, um diese an sich zu binden und als Kunden zu halten.

					Schlüsselwörter: Vilfredo Pareto, Pareto-Prinzip, 80/20-Regel, ABC-Analyse, Umsatz, Joseph Juran, Zeitmanagement, Kundenbetreuung, Beziehungsmarketing, CRM (Customer-Relationship-Management, Kundenpflege), Pareto-Diagramm, Long Tail, Pareto-Optimum (die Verbesserung einer Sache ist nur möglich, wenn sich dafür etwas anderes verschlechtert)

			

			Einleitung

			Hintergrund

			Das Pareto-Gesetz dient der Analyse und Entscheidungshilfe und wurde Ende des 19. Jahrhunderts, genauer gesagt 1897, von Vilfredo Pareto (1848-1923) entwickelt. Der italienische Ökonom und Soziologe absolvierte sein Studium am Polytechnikum in Turin, Italien, und wird heute als Vater des Pareto-Prinzips angesehen. Bei einer Untersuchung des Vermögens seines Landes stellte er fest, dass nur 20 % der Einwohner 80 % des Gesamtvermögens besitzen. Er wandte sein Gesetz anschließend auf andere Staaten wie Russland, Frankreich und die Schweiz an und kam dabei zum gleichen Ergebnis.

			Allerdings dauerte es noch bis in die 1940er Jahre, bis der amerikanische Ingenieur Joseph Juran (1904-2008), der sich mit Qualitätsmanagement beschäftigte, die 80/20-Theorie bestätigte und sie Vilfredo Pareto zuschrieb.

			Definition

			Paretos Theorie beruht auf der Beobachtung, dass 20 % des Gesamtaufwands für 80 % der Ergebnisse verantwortlich sind. Mit anderen Worten sind in der Geschäftswelt 20 % der Kunden für 80 % des Umsatzes verantwortlich. Wenn ein Unternehmen diese 20 % der wichtigsten Kunden erkennt, kann es ihnen mehr Aufmerksamkeit schenken und somit Zeit und Geld sparen. Laut Joseph Juran gilt das Pareto-Gesetz in der gesamten Unternehmenswelt und in allen Unternehmensbereichen. Im Folgenden wird sich zeigen, dass die 80/20-Regel sowohl in Unternehmen als auch im Bereich des täglichen Lebens nicht immer eingehalten wird. Dennoch kann sie einen Eindruck von der Realität vermitteln.

		


		
			Das Pareto-Prinzip in der Theorie

			Geschichte

			In den 1940er Jahren bemerkt Joseph Juran, dass ein kleiner Teil der erkannten Fehler den Großteil der Probleme in einer Produktionskette ausmachen. Er erkennt schnell das 80/20-Verhältnis (80 % der Probleme werden durch 20 % der Fehler verursacht) und schreibt die Theorie Vilfredo Paretos Erkenntnissen vom Anfang des 20. Jahrhunderts zu. In seiner Forschung zum Qualitätsmanagement zeigt Joseph Juran schließlich, dass die Ursachen in zwei Gruppen geteilt werden können: die wesentlichen 20 % der Fehler und die nebensächlichen, die die restlichen 80 % ausmachen. Indem er die beiden Gruppen voneinander trennt, kann sich Joseph Juran auf die problematischsten Fehler, also diejenigen, die 80 % der Probleme verursachen, konzentrieren und die Probleme der Produktionskette somit signifikant reduzieren.

			Gut zu wissen

			Das Prinzip von Joseph Juran hieß zu Beginn The vital few and trivial many, übersetzt „Die wichtigen Wenigen und zu vernachlässigenden Vielen“. Trotz Jurans großen Beitrags hat sich der Name „Pareto-Prinzip“ im allgemeinen Gedächtnis eingeprägt, wahrscheinlich weil er besser klingt als Joseph Jurans Bezeichnung.



			Anwendung im Unternehmen

			Heute findet das Pareto-Prinzip unterschiedlichste Anwendungen im Unternehmen, aber auch im Selbstmanagement und bei der Effizienzsteigerung. Die Anwendung im Unternehmen kann zum Beispiel Kundenmanagement oder Personalmanagement betreffen, wo beispielsweise 20 % der Mitarbeiter 80 % der Arbeit leisten. Ebenso gilt dies für die Geschäftsstrategie, wenn 20 % der Produkte 80 % des Gewinns generieren. Zum besseren Verständnis folgt ein kurzer Überblick über die verschiedenen Anwendungsmöglichkeiten des Pareto-Prinzips.

			Pareto als Instrument des Beziehungsmarketings

			Wie bereits erwähnt wird das Pareto-Prinzip häufig im Kundenmanagement eines Unternehmens angewandt. Zahlreiche Studien zeigen, dass tatsächlich 20 % der Kunden 80 % des Umsatzes ausmachen. Diese Kunden sind demnach die wichtigsten des Unternehmens. Folglich sollten sie vom Unternehmen vor allem per Beziehungsmarketing zu Stammkunden gemacht werden, um eine maximale Kundenbindung zu erreichen. 

			Gut zu wissen

			Beziehungsmarketing hilft, eine Beziehung zwischen Marke und Kunden aufzubauen und zu pflegen. Dies kann durch Werbegeschenke, Rabattaktionen oder auch durch Einladungen und Beratungsangebote erfolgen. Das Ziel ist eine langfristige Beziehung zum Kunden, da die Bindungskosten geringer sind als die Kosten für die Neukundenakquise.



			Eine weitere Anwendung des Pareto-Prinzips im Management der Kundenbeziehung ergibt sich daraus, dass 20 % der Kunden 80 % der Reklamationen verfassen. Wenn diese 20 % der Kunden mit denen aus dem vorherigen Beispiel übereinstimmen, ist es für das Unternehmen unproblematisch, ihre Wünsche zu erfüllen, da die Bindung dieser Kunden sowieso schon hohe Priorität hat. Leider ist dies nicht oft der Fall: Die 20 % der Hauptkunden stimmen nur selten mit denjenigen überein, die 80 % der Reklamationen verfassen. Dies erschwert einem Unternehmen die eindeutige Einteilung der einzelnen Kundengruppen, wodurch es seine Aufmerksamkeit direkt auf die wichtigste Kategorie lenken könnte. Stattdessen müssen Prioritäten gesetzt und zwischen Umsatz und Reklamationsmanagement (und hiermit Steigerung der Kundenzufriedenheit) entschieden werden.

			Pareto als Instrument der Qualitätskontrolle

			Eine zweite Anwendung, die vor allem von Joseph Juran verwendet wurde, ist die der Qualitätskontrolle und des Qualitätsmanagements einer Produktionskette. Wenn 20 % der Fehler 80 % der Probleme verursachen, liegt es unbedingt im Interesse des Unternehmens, diese Fehler zu beseitigen und so die Qualität zu verbessern. Weitere Anwendungen dieser Art sind ebenfalls möglich:

			
					In 20 % der Zeit, die auf die Einstellung der Maschinen entfällt, werden 80 % der Probleme beseitigt.

					20 % der Produktionskette produzieren 80 % des Endprodukts.

			

			Weitere Anwendungen von Pareto

			
					Instrument des Selbstmanagements: 20 % der Arbeit erbringen 80 % der Ergebnisse.

					Instrument des Risikomanagements: 20 % der Risiken verursachen 80 % der Folgen.

					Instrument des Logistikmanagements: 20 % der Produkte verursachen 80 % der Lagerkosten.

					Instrument der Lagerhaltung: 20 % aller Produkte entsprechen 80 % des Gesamtbestandwerts.

					Instrument des Vertriebsmanagements: 20 % der Produkte generieren 80 % des Gewinns.

					usw.

			

			Wenn die Regel die Norm wäre

			Was wäre, wenn das Pareto-Prinzip heutzutage die Norm in Unternehmen darstellen würde? Sollten sie sich so weit wie möglich an das Verhältnis 80/20 anpassen, um weiter bestehen zu können?

			Nehmen wir dazu wieder das oben betrachtete Beispiel: Ein Unternehmen bemerkt nach einer Kundenanalyse, dass nur 10 % seiner Kunden 90 % des Umsatzes erbringen. Diese Situation gibt ein wenig zu denken, da die Anzahl Hauptkunden sehr gering ist. Sollte das Unternehmen nur wenige dieser Kunden verlieren, würde das einen drastischen Einbruch des Umsatzes bedeuten. In diesem Fall kann eine Abkehr von der 80/20-Regel fatale Folgen für das Unternehmen haben. Es hat also zwei Möglichkeiten:

			
					Entweder werden diese Kundenbeziehungen intensiv gepflegt, um die Kunden zu halten. Dieser Ansatz ist jedoch einseitig und löst nicht die Probleme, da die Kunden weiterhin nicht diversifiziert sind.

					Oder man versucht, noch weitere Kunden an sich zu binden, um ein besseres Gleichgewicht zu erreichen. Dieser Ansatz ist mit dem ersten zu verbinden. In diesem Stadium sollte sich das Unternehmen auf die mittleren Kunden konzentrieren und sie zu „guten Kunden“ machen, um so ein stabileres Verhältnis zu erzielen.

			

			Ein zweites Beispiel zeigt jedoch, dass es nicht unbedingt gefährlich sein muss, von der Norm abzuweichen. Stellen wir uns vor, dasselbe Unternehmen stellt bei seiner Kundenanalyse fest, dass es keinen einzigen großen Kunden hat und dass 30 % seiner Hauptkäufer 70 % des Umsatzes ausmachen. Das Unternehmen ist zwar nicht weit von der 80/20-Regel entfernt, die Zahlen entsprechen jedoch nicht exakt dem Pareto-Prinzip. Und dennoch ist das Unternehmen in einer besseren Lage als im vorherigen Beispiel. Die Aktivität ist diversifiziert und der Verlust einiger Kunden würde sich nicht so dramatisch auswirken wie bei einem Verhältnis von 90/10. Trotzdem könnte dies im Hinblick auf die Kosten pro Kunde problematisch sein, da die Anzahl der Kunden größer ist: Die Kosten für Kundenmanagement und Kommunikation werden hierdurch höher. In diesem Fall wäre eine Annäherung an das 80/20-Gleichgewicht ein Garant für zukünftigen Erfolg.

			Unbedingt ein 80/20-Verhältnis zu erreichen, ist nicht Sinn und Zweck des Pareto-Prinzips. Vielmehr sind Tätigkeit und Branche des Unternehmens ausschlaggebend. Eine Supermarktkette hat zwangsläufig viele kleine Kunden, während ein Flugzeughersteller höchstwahrscheinlich weniger, aber dafür größere Kunden versorgt. In Abhängigkeit von der Branche kann das Pareto-Prinzip durchaus auch andere Werte als die klassischen 80/20 annehmen.

			Gut zu wissen

			Es gibt verschiedene Kommunikationskanäle, die ein Unternehmen nutzen kann, um seine Kunden zu erreichen. Die Massenvermarktung wendet sich an alle Konsumenten, die in diesem Fall als mittlere Konsumenten angesehen werden. Im Gegensatz dazu ist das One-to-One-Marketing auf einzelne Kunden zugeschnitten und bietet so individuell sinnvolle Produkte an. Diese zweite Art der Kundenkommunikation ist zweifellos der interessantere Ansatz, aber gleichzeitig ist die Umsetzung auch kostspieliger. Schließlich gibt es noch Kommunikationsarten, die einen Mittelweg einschlagen, wie das differenzierte Marketing, das ein mehr oder weniger großes Marktsegment anspricht, oder das konzentrierte Marketing, das sich auf ein einzelnes kleines Marktsegment beschränkt.



			Vorteile von Paretos Modell

			Die Anwendung des Pareto-Prinzips bietet zahlreiche Vorteile. Die meisten wurden in den vorherigen Abschnitten schon erwähnt. Ein Unternehmen, das für jede Abteilung das entsprechende Pareto-Verhältnis kennt, kann seine Leistungsfähigkeit folgendermaßen verbessern: 

			
					Besseres Risikomanagement: Wenn das Unternehmen die größten und am schnellsten zu beseitigenden Risiken erkannt hat, kann es sich auf sein Kerngeschäft konzentrieren.

					Bessere Kundenkenntnis: So kann eine Kommunikationsstrategie definiert und auf die wichtigsten Kunden ausgerichtet werden. Indem das Unternehmen sinnvolle Daten der wichtigsten 20 % seiner Kunden erhebt – vor allem ihre geografische Herkunft, bei Gewerbekunden die Branche, bei Privatkunden auch Alter und Geschlecht – kann das Marketing besser auf potenzielle Neukunden mit denselben Daten ausgerichtet werden. Wenn die so anvisierten Interessenten den Hauptkunden ähneln, ist die Chance größer, dass sie auch als Kunden gewonnen werden.

					Kostenreduzierung: Wenn ein Unternehmen die Posten der Produktionskette kennt, die am meisten Energie verbrauchen oder die den kleinsten Ertrag bringen, kann es die kostspieligsten Elemente entfernen oder anpassen.

					Verbessertes Zeitmanagement: Kennt ein Manager die produktivsten Geschäftsbereiche, kann er sich auf diese konzentrieren und so ihren Ertrag steigern.

			

		


		
			Das Pareto-Prinzip: Schwächen und Ergänzungen

			Schwächen und Kritik

			Auch wenn es in vielen Bereichen angewandt werden kann, gilt das Pareto-Prinzip nicht immer für alle Branchen und Abteilungen. Im Einzelhandel, beispielsweise, stößt das Prinzip an seine Grenzen, da es hier unwahrscheinlich ist, dass 20 % der Kunden 80 % des Umsatzes erbringen. Die Regel muss also an die Branche, aber auch an die jeweilige Unternehmensabteilung, angepasst werden. Außerdem bestehen die folgenden zwei Kritikpunkte: Zum einen entspricht das tatsächliche Verhältnis oft nicht der 80/20-Regel und zum anderen ist ein Fokus auf die wichtigen 20 % nicht immer die beste Lösung.

			Nicht immer exakt

			Der erste Kritikpunkt zeigt, dass es sich um keine exakte Wissenschaft handelt. Für jede Abteilung eines Unternehmens ein 80/20-Verhältnis herzustellen, ist praktisch unmöglich. Dies steht jedoch nicht im Widerspruch mit dem Grundgedanken des Modells. Nach der Theorie von Joseph Juran müssen die Ergebnisse in zwei Gruppen geteilt werden. Auf der einen Seite steht eine kleine Gruppe mit großen Auswirkungen, auf der anderen Seite eine große Gruppe mit kleinen Auswirkungen. Selbst wenn es nicht immer möglich ist, sich genau auf Gruppen von 20 % und 80 % zu beschränken, können doch Verhältnisse von 10/90 oder 5/95 verwendet werden, was in bestimmten Situationen sogar der Norm entspricht.

			Nicht immer wirksam

			Der zweite Kritikpunkt bezieht sich auf die relative Wirksamkeit des Pareto-Prinzips. Auch wenn sich 80 % der Produkte eines Unternehmens schlechter verkaufen, können sie trotzdem einen nicht zu vernachlässigenden Teil des Umsatzes darstellen (sagen wir 20 %). Sind die Lagerkosten für diese Produkte gering, so kann sich das Unternehmen leisten, sie weiterhin zu verkaufen, auch wenn sie weniger Kunden anziehen. Der nächste Punkt zeigt, dass das Pareto-Prinzip hier an das Long Tail-Prinzip gebunden ist.

			Ergänzungen und verwandte Modelle

			Die ABC-Analyse

			Die ABC-Analyse verbessert das Pareto-Prinzip. Sie bemängelt, dass das Pareto-Prinzip die Zwischengruppen außer Acht lässt und sich deren Wichtigkeit nur schwer beurteilen lässt. Durch die Einteilung der Ergebnisse in drei Kategorien (A, B und C) berücksichtigt ein Unternehmen auch die Ergebnisse, die weniger als 20 % ausmachen und kategorisiert ihre Wichtigkeit je nach Auswirkungen. Die Kategorien können folgendermaßen aufgebaut sein:

			
					Klasse A: 20 % der Kunden, die 80 % des Umsatzes erbringen

					Klasse B: 30 % der Kunden, die 15 % des Umsatzes erbringen

					Klasse C: 50 % der Kunden, die 5 % des Umsatzes erbringen

			

			Klasse B stellt hier einen Risikobereich dar, in dem die Investition von Zeit und Geld sinnvoll sein könnte. Diese Zwischenkategorie wurde vom Pareto-Prinzip vernachlässigt, wird aber von der genaueren ABC-Analyse mit einbezogen.

			The Long Tail

			Das Konzept des Long Tail, zu Deutsch langer Schwanz, knüpft an das Pareto-Prinzip an und ergänzt es. Der Umsatz eines Unternehmens wird auf alle Produkte verteilt, inklusive der Randprodukte, die dennoch einen Großteil des Umsatzes ausmachen und sich folgendermaßen auszeichnen:

			
					geringe Verkaufszahl pro Randprodukt

					hohe Anzahl Randprodukte (oft mehr als 80 % aller Produkte)

			

			Im Falle eines Buchhändlers gehören beispielsweise zu den Randprodukten alle Werke, von denen im Jahr nur wenige Exemplare verkauft werden. Aufgrund der Kosten und des für die Lagerung benötigten Platzes kann der Buchhändler nicht nur solche Bücher anbieten. Um seine Bilanz auszugleichen, muss er sich also auf Veröffentlichungen konzentrieren, die sich gut verkaufen – wie zum Beispiel Bestseller.

			Die Verbindung zum Pareto-Prinzip liegt hier darin, dass wenige Artikel einen großen Anteil des Verkaufs ausmacht. Ein traditionelles Gesch
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