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»Noch Fragen?*

EinfGhrung

Neun Uhr morgens, am dritten Dienstag im Monat. Der Strategieaus-
schuB tritt zu seiner monatlichen Sitzung zusammen. Das Wort hat
Dr. Frank, vielversprechender Nachwuchsmanager und vom Ausschuf-
vorsitzenden beauftragt, mit seiner Prasentation das Thema des Tages
einzufithren: Lage der Branche und Position des eigenen Unternehmens
als Orientierungsrahmen fiir neue Investitionsvorhaben.

Entschlossen, seine Sache gut zu machen, hat Dr. Frank griindlich
recherchiert, eine saubere Gliederung ausgearbeitet und auch die Schau-
bilder zur visuellen Untermalung nicht vergessen. Daf graphische Dar-
stellungen ein wichtiges Kommunikationsmittel sind, steht fiir ihn fest.
Und wer wollte da widersprechen? Gut konzipiert und gestaltet, sagt ein
Schaubild in der Tat mehr als tausend Worte — und zwar schneller und
klarer als jede Zahlentabelle.

Allerdings, auch das Umgekehrte gilt: Schaubilder, die nicht gut konzi-
piert und gestaltet sind, stiften mehr Verwirrung als Erhellung. Und
genau das wird unser Referent gleich sehr anschaulich beweisen. Setzen
wir uns also unter seine Zuhorer und lassen seine Prisentation auf uns
wirken.
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Dr. Frank beginnt: Guten Morgen, meine Damen und Herren. Ich habe hier einen
kurzen Uberblick {iber unsere Branche und die Position unseres Unternehmens zu-
sammengestellt. Damit mochte ich Sie iiberzeugen, da wir verstarkt in Entwicklungs-
lindern aktiv werden sollten. Warum das notig ist, will ich anhand einiger Schaubilder
verdeutlichen.

Zunichst mochte » 1
ich zeigen, daf3
unsere ganze
Branche sich gu-
ter Gesundheit
erfreut. Wie Sie
auf diesem Bild
hier deutlich se-
hen, gilt das nach
allen elf Krite-
rien, die ich auf
der Horizontalen
aufgetragen ha-
be, aber auch fiir
alle drei Katego-
rien von Unter-
nehmen auf der
Vertikalen.
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Und wihrenddessen sitzen Sie da und fragen sich, ob Sie eine neue Brille brauchen,
denn es will Ihnen nicht gelingen, auch nur eine einzige Zahl zu entziffern.

Frank fihrt fort: > 2
Innerhalb der

Branche haben UNSERE UMSATZENTWICK
wir selbst uns Mio $ . Anteil Iég: %m‘;lﬁﬁis
hervorragend ~
entwickelt. So 1990 1991 1992
konnten wir zum .
Beispiel seit 1990
betrichtliches
Umsatzwachs-
tum verzeichnen 12 18 0.9
— trotz des streik- 1993 1994 1995
bedingten Ein-
bruchs von 1992.

2,0 29 34
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,,Moment mal®,
murmeln Sie, ,, ha-
be ich mich da ge-
rade verhort? Ich
konnte schwdren,
er hat gesagt, daf3
unser Umsatz ge-
stiegen ist. Aber
auf seinem Bild
sehe ich lauter
Kreisdiagramme,
in denen der An-
teil unseres
Hauptproduktes
immer grofer
wird. Ach so! Er
meint die kleinen
Zahlen unter den
Kreisen ...

Und weiter be-
richtet Dr. Frank:
Im Vergleich mit
unseren vier
Hauptwettbewer-
bern halten wir
mit einer Kapital-
rendite von 14
Prozent eine Spit-
zenstellung, ...

,» Wieso Spitzen-
stellung?“, flii-
stern Sie. ,,Nach
dem Bild hiitte
ich angenommen,

daf} es um Rendi- .

teschwankungen
geht.

> 3
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. und unseren Marktanteil haben wir seit 1990 steigern konnen. Das hat auBer uns nur
noch ein Wettbewerber geschafft — alle anderen haben Anteile verloren.

Sie kénnen ein Stohnen nicht unterdriicken: ,, Was hab’ ich blof heute morgen im Tee ge-

habt? Warum habe ich dauernd das Gefiihl, daff meine Augen und meine Ohren sich



14 Einfuhrung

nicht einigen konnen — daf3 ich etwas ganz anderes sehe, als ich hore? Sollten etwa die
Schaubilder nicht richtig zum Vortrag passen?*

Frank macht weiter: Bei diesen Trends in Umsatz, Rendite und Marktanteil halten wir
es fiir sinnvoll, den Vertrieb unseres Hauptprodukts auf Entwicklungslinder auszudeh-
nen. Wir glauben, daf8 da noch erhebliches Marktpotential liegt. Da Sie das Schaubild
so vielleicht nicht ohne weiteres verstehen, lassen Sie es mich kurz erkidren. Ich habe
hier das heutige Gesamtmarktvolumen aufgetragen und bis 2000 extrapoliert.

> 5

|
NACHFRAGEPROGNOSE FUR UNSER
PRODUKT NACH LANDERN

1995-2004 -
% Wachstum p.a. ~ - J_1 gsg ]

- [ 3403
44 7" o 852

Mio § 8100
946
Japan I— 239
Osteurop. Lander - — 313 —4
Entwicklungsldnder 1225

Schwelleniiinder
Angere westiiche Lander ==

Deutschiand —

Gvosumnnmn/

A

Kanada

USA 231 35 3150
1995 2004

]

Auf Basis umfangreicher Recherchen erwarten wir, daB der Markt von den heutigen
8§ Milliarden Dollar auf iiber 11 Milliarden Dollar wachsen wird. Dieses Gesamtvolu-
men habe ich auf die elf Lander verteilt, um die GroBe der Einzelmarkte zu ermitteln.
Daraus habe ich dann die durchschnittlichen Jahreswachstumsraten abgeleitet, die in
der Bildmitte eingetragen sind. Wie Sie aus diesen Zahlen ersehen, ist das grofite
Wachstum in den Schwellenlindern zu erwarten.

Jetzt schubsen Sie mich an und fliistern: , Ist das nicht unglaublich — das sollen nun ,visu-
elle Hilfsmittel* sein. Dabei muf§ der Redner dauernd nachhelfen, damit man sie iiber-
haupt versteht. Ich dachte immer, ein Bild soll 1000 Worte ersetzen, nicht erfordern.”

Frank: Wenn wir aber diese Richtung einschlagen wollen, miissen wir erst einmal das
Top-Management liberzeugen, daB uns nicht politische und soziale Unruhen in einigen
Schwellenlandern einen Strich durch die Rechnung machen. Erst vor kurzem hat eine
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ERGEBNISSE DER MEINUNGSUMFRAGE
BE} 16 MITGLIEDERN DES TOP-MANAGEMENT

,Solite das politische und soziale Klima in
Schwellentindem unsere Entscheidung Uber
eine Expansion in diesen Markt beeinflussen?”

PROZENT ALLER ANTWORTEN: 100% =16

6
NEIN

2
KEINE MEINUNG 12,5%

L Quelle: Meinungsumfrage bei 16 Top-Managern
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Umfrage ergeben, das von 16 Mitgliedern der Unternehmensleitung fast die Halfte ge-
gen Investitionen in diesen Lindemn sind.

Inzwischen droht Ihre eigene soziale Unruhe die Oberhand zu gewinnen, und das Kreis-
diagramm lést nur noch Gedanken an das Kuchenbilffet im Kasino aus.

Dabei war unser Referent durchaus guter Absicht: Er wollte seine Présentation mit
Grafiken anschaulich machen. Nur mit der Ausfithrung haperte es dann: Seine Bilder
waren unleserlich oder unverstindlich, und so wurden sie fiir die Présentation zum
Stsrfaktor. Warum es dazu kam, wird schnell deutlich, wenn wir jedes einzelne Bild
Revue passieren lassen. :

Schaubild » 1 ist nicht lesbar. Wie alle unleserlichen Schaubilder kiindet es vom
ZWW-Syndrom (,,zeigen, was ich weiB*). Wenn das passiert, hat fast immer der Vor-
tragende einen grundlegenden Fehler begangen: Er hat sich mehr Gedanken dariiber
gemacht, was er in das Bild hineinsteckt, als was seine Zuschauer daraus entnehmen.

Ganz und gar entfallen war Dr. Frank im iibrigen wohl, dafl ein Schaubild fiir eine
miindliche Prisentation mindestens doppelt so einfach und viermal so deutlich sein
muB wie ein Bild in einem schriftlichen Bericht. Es ist derselbe Unterschied wie zwi-
schen einem Plakat, das man im Vorbeifahren erfassen soll, und einer Anzeige, die den
Zeitschriftenleser zum Betrachten einladt.

Genau das andere Extrem verkorpert das letzte Schaubild. Nummer » 6 ist so simpel,
daB man es iiberhaupt nicht braucht; was es darstellt, 14Bt sich problemlos in Worten
ausdriicken.
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So hitten diese drei Schaubilder aussehen miissen, um die gesprochenen Aussagen

Im iibrigen gibt es auch noch andere Griinde, gelegentlich lieber auf ein Schaubild zu . .
direkt und deutlich zu unterstiitzen:

verzichten:
1. Manchmal erweckt ein Schaubild den Eindruck grofierer Genauigkeit, als wirklich
gegeben ist — so etwa bei Projektionen oder Bandbreiten, die nicht voll analytisch un- > 2
termauert sind. Der Umsatzist  [°
5. Manche tabellarischen Darstellungen, zum Beispiel die G+V-Rechnung, sind den zwischen 1990 . . )
Zuschauern oder Lesern sehr Vertraft; sie in Schafbi}dform umzusetzen, wiirde eher und 1,99,5 von Unser Umsatz ist gestiegen ﬂMI: $
verwirrer. 1,2 Millionen auf :

3,4 Millionen
3. Manche Personen sind nicht an Schaubilder gewdhnt, lehnen sie ab oder stehen dem Dollar gestiegen,
Medium zumindest skeptisch gegeniiber. trotz des streikbe-

dingten Ein-

bruchs 1992.
Generell gilt fiir Schaubilder ,je weniger, desto besser®. Schaubilder zu erstellen, ko-
stet Zeit und Geld. AuBerdem: je mehr Schaubilder wir verwenden, um so weniger
bleiben im Gedichtnis haften, Geben Sie einmal einem Bericht oder einer Présenta-
tion nur ein einziges Schaubild bei, und es hat die Aufmerksamkeit der Adressaten zu )
hundert Prozent; zeigen Sie dagegen hundert Schaubilder, so wird sich kaum ein einzi- L L L L L 0
ges wirklich einpréigen. 1990 91 92 93 94 1995
Schaubild » 5 ist fiir mich eine ,,Bildtabelle®; es kann sich nicht entscheiden, ob es
Schaubild oder Tabelle sein soll, und wird schlieBlich beides. Der Autor arbeitet dabei
sozusagen mit Netz: Wenn das Bild seine Wirkung verfehlt, werden (so hofft er) min-
destens die Zahlen ritberkommen. In Wirklichkeit gelingt meist weder das eine noch >3
das andere. Ohne Zweifel, fiir Dr. Frank selbst war dieses Bild eine groRe Hilfe, als er Unter diesen vier
sich iiber die Wachstumsraten nach Landern klar werden wollte. Danach hat er jedoch Hauptwettbewer- .
einen entscheidenden Schritt ausgelassen: die Daten aus der Form, die er fiir seine bemp]agen wir :(gggaist;?rge:gi‘stzral:\n;gt“;hgz{l‘emn der
Analyse brauchte, zu einem Schaubild zu vereinfachen, das die Ergebnisse dieser Ana- mit 14 Prozent
lyse in den Vordergrund stellt. Kapitalrendite 0 5 0 15%
Alle iibrigen Schaubilder ~ > 2, 3 und 4 - kranken an dem wohl haufigsten Problem 19?5 an der Unser
beim Umsetzen von Daten in Schaubilder: die falsche Form fiir die beabsichtigte Aus- Spitze. Unternehmen
sage. In Schaubild 2 werden Kreisdiagramme verwendet, wo eigentlich eine Kurve an- Wettbewerber B _J
gebracht ist; die Kurve in Schaubild 3 wire besser als Balkendiagramm dargestellt; und
Nr. 4 schlieBlich prisentiert ein Punktediagramm anstelle des passenden Siulendia- Wettbewerber D l
gramms.

Wettbewerber A :—:}
Wettbewerber C l
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Unser Marktan-

teil ist seit 1990 Unser Marktanteil

um 4 Prozent- hat seit 1990 zugenommen

punkte gestiegen. Unser

Von unseren vier Unternehmen B c A D

Wettbewerbern 5% -

konnte B eben- 14%

falls zulegen, 1% 12%

wihrend C, A 10% 10% %

und D Anteile ﬂ 8%

verloren. ﬁ

90 95 90 95 90 95

90 95 90 95 J

Jetzt erfiillen diese Schaubilder ibren Zweck. In jedem einzelnen Fall unterstiitzt die
Schaubildform die Aussage des Titels, und der Titel bekriftigt die Bildaussage. Jedes-
mal wird die Aussage schneller und besser vermittelt, als es mit einer Zahlentabelle
moglich wire.

Und damit sind wir beim Zweck dieses Buches. Es soll Thnen helfen, mit aussagefahi-
gen Schaubildern Thre Zuhorer oder Leser wirklich zu iiberzengen, bei jedem denkba-
ren Einsatzzweck — sei es fiir Prasentationen, Dokumentationen oder Geschiftsberich-
te, fiir Thr Managementinformationssystem oder fiir Artikel in Zeitungen und Zeit-
schriften. Und natiirlich soll es all denen zur unentbehrlichen Orientierungshilfe wer-
den, die Software fiir Computergrafik schreiben, zum Kauf auswihlen oder selbst an-
wenden.

Um all dem gerecht zu werden, durchlaufen wir in Teil 1 ,,Das passende Schaubild fin-
den ...« Schritt fiir Schritt den Weg von Daten zum Schaubild. In Teil 2 ,,... und treffsi-
cher anwenden® betrachten wir dann eine Kollektion fertiger Schaubilder, aus der Sie
sich Anregungen holen konnen. Und schlieBlich sehen wir in Teil 3, wie unsere Bilder
aussehen sollten, wenn sie als Farbdias auftreten.

Wie gesagt, Schaubilder sind ein wichtiges Kommunikationsmittel. Aber wie jede an-
dere neue Sprache, in der wir kommunizieren wollen, braucht es Zeit und Geduld, um
die richtigen Vokabeln zu lernen, und viel Ubung, bis wir sie flieBend beherrschen. Da
aber durch bloBes Lesen noch niemand etwas gelernt hat, habe ich immer wieder ein
paar praktische Aufgaben eingestreut, an denen Sie zwischendurch iiben kénnen. Neh-
men Sie also einen Bleistift zur Hand, und machen wir uns auf, das passende Schaubild
zu finden. '

Teil 1

Das passende Schaubild finden ...

bellen, Organigramme, FluBdiagramme, Matrizen, Ubersichts-

karten sind aus Publikationen und Présentationen aller Art nicht
mehr wegzudenken. Und dennoch, fiir die Darstellung quantitativer Zu-
sammenhinge gibt es eigentlich nur fiinf Schaubildformen. In ihren
Grundziigen sind es diese:

Die Vielfalt von Wirtschaftsgrafiken scheint unerschopflich - Ta-

K.reis- Balken- S#ulen- Kurven- Punkte-
diagramm diagramm diagramm diagramm diagramm
|

Wenn so also unser Ziel aussieht - wie kommen wir hin? Den Weg von
unseren Ausgangsdaten zum passenden Schaubild stelle ich gern in dem
folgenden Diagramm dar.
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A. 8. C.
Aussage Vergleich Schaubildform

Schritt A:
Welche Aussage?
(von Daten zur Aussage)

Der Schliissel zur richtigen Schaubildform liegt bei Ihnen selbst:
Zuerst und vor allem miissen Sie sich dariiber klar sein, was Sie
genau aussagen wollen.

Schritt B:
Welcher Vergleich?
(von der Aussage zum Vergleich)

Die Aussage, fiir die Sie sich in Schritt A entscheiden, wird im
Kern immer ein Vergleich sein, und zwar einer von fiinf Grund-
typen: Struktur, Rangfolge, Zeitreihe, Hiufigkeitsverteilung oder
Korrelation.

Schrint C:
Welche Schaubildform?
(vom Vergleich zum Schaubild)

Jeder Vergleichstyp wiederum verlangt eine der fiinf Schaubild-
formen.

Lassen Sie uns jetzt jeden Schritt im einzelnen durchlaufen.

Welche Aussage? 21

A. Welche Aussage?

(Von Daten zur Aussage)

A B. C.
Aussage Vergleich Schaubildform

* Die Schaubildform zu wihlen ohne eine bestimmte Aussage im Sinn, ist ein hoffnungs-

loses Unterfangen; ebenso gut kénnten Sie versuchen, mit verbundenen Augen IThre
Kleidung farblich zusammenzustellen.

Die richtige Wahl der Schaubildform héngt auf Gedeih und Verderb davon ab, daB Sie
sich tiber Ihre spezielle Aussage klar sind. Nicht die Daten — Ergebnis, Kapitalrendite,
Gehilter etc. — bestimmen die Form Ihres Schaubildes. Und auch nicht die MeBgrofie
- Dollar, Prozente, Liter, Yen etc. Worauf es ankommt, ist allein Thre Aussage, der
Aspekt, den Sie zeigen und hervorheben wollen.

Uberzeugen Sie sich, wie richtig (und wichtig) dies ist, durch folgenden Versuch: Neh-
men Sie die Zahlen im oberen rechten Kasten auf der néchsten Seite (Umsatzanteile
nach Regionen fiir zwei Unternehmen), und skizzieren Sie dazu in den leeren Késten
so viele unterschiedliche Schaubilder, wie Ihnen einfallen. Kiimmern Sie sich nicht um
Priizision — entwerfen Sie einfach moglichst viele verschiedene Schaubilder, bevor Sie
weiterblittern nach Seite 24.
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Das passende Schaubild finden ...

Welche Aussage?

23

Ubung

Entwerfen Sie so viele Schaubilder, wie Thnen zu diesen Daten einfallen;

je mehr, desto besser.

Umsatzstruktur fiir Januar
nach Regionen

Unternehmen Unternehmen
A
Nord 13% 39%
Sud 35 6
Ost 27 27

West 25 28
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Welches Schaubild wiirden Sie nehmen?

> 1 » 2
UnternehmenA Unbernebmen B r UnternehmenA (nternehmen B
NG| ] L
s | I
z 39% -C 27 27
i ——
i s a5
| 29
O ) N 13
>3 >4
[ |
UnternehmenA Unternebmen B UnternehmenA Unternehmen B

N jlsx | 29% s [a5% N eax
S 35 jb P& 27 W

28

!
l
)

> 5

UnternehmenA  Unternehmen B s *W os%

35% ) Dé% . A 27
Yoo 27
a o]

W
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Die Schaubilder auf der gegeniiberliegenden Seite haben Sie wahrscheinlich auch ge-
seichnet. Wenn Ihnen noch andere eingefallen sind, um so besser. Aber das 14t eine
Frage offen:

Welches wiirden Sie wirklich nehmen?

Das kommt ganz drauf an! Darauf ndmlich, was Sie ausdriicken wollen - auf Thre Aus-
sage. )

Jedes cinzelne der hier gezeigten Schaubilder eignet sich von seinem Aufbau her am
besten dafiir, einen ganz bestimmten Aspekt hervorzuheben. Zum Beispiel: Durch
Darstellung der Daten in einem Kreisdiagramm oder als 100-Prozent-Séulen wiirden
Sie folgendes aussagen:

» 1, » 2 Unternehmen A und B haben eine unterschiedliche Umsatzstruktur.

Vielleicht haben Sie aber die Daten auch in ein zweiteiliges Balkendiagramm umge-
setzt und dabei die Reihenfolge der urspriinglichen Tabelle beibehalten. Dann betont
Ihr Schaubild folgendes:

» 3 Die regionalen Umsatzschwerpunkte liegen bei Unternehmen A anders als bei
Unternehmen B.

Oder in einem anderen Balkendiagramm konnten Sie die Umsatzanteile fiir die beiden
Gesellschaften in aufsteigender (oder absteigender) Folge angeordnet haben, um fol-
gendes hervorzuheben:

» 4 Unternehmen A hat den hochsten Anteil im Siiden, Unternehmen B im Norden;
oder: Unternehmen A ist am schwichsten im Norden, Unternehmen B im Stiden.

Wenn wir die Balken in einer weiteren Variante spiegelbildlich um eine Regionen-
Achse herum anordnen, Andert sich die Aussage noch einmal:

» 5 Den hochsten Umsatzanteil hat Unternehmen A im Siiden, wo Unternehmen B
am schwichsten ist.

Lassen wir die Balken dagegen paarweise von einer gemeinsamen Basis ausgehen, so
vergleichen wir den Abstand zwischen den beiden Unternehmen in den einzelnen Re-

gionen:

» 6 Im Siiden hat Unternehmen A einen deutlichen Vorsprung vor B; im Osten und
Westen sind die beiden gleichauf; im Norden ist A gegeniiber B im Riickstand.

Wenn Sie nun vor einer Ansammlung von Daten sitzen und iiberlegen, was Sie dariiber
sagen wollen, werden Sie méglicherweise oder sogar wahrscheinlich mehrere Anléaufe
zu Schaubildern nehmen, die IThre Daten aus unterschiedlichen Blickwinkeln darstel-
len. Schneller geht es natiirlich, wenn Sie schon im Datenstadium feststellen, welcher
Aspekt besonders wichtig erscheint, und die Aussage entsprechend formulieren.
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In dieser einfachen Tabelle zum Beispiel konnten Sie drei ganz unterschiedliche
Aspekte hervorheben und zur Hauptaussage machen.

Umsatz nach Produkten,
in1000 $
Produkt
A B C Gesamt

Jan. 88 26 7
Feb. 94 30 8

Sie konnten sich einmal auf den Umsatztrend von
Januar bis Mai konzentrieren ~ die Entwicklung
der Erlose iiber Zeit. In diesem Fall wire Thre
Aussage: ,Seit Januar ist der Umsatz kontinuier- Marz 103 36 8
lich gestiegen.* Apr. 113 39 7

Mai 122 40 13

Umsatz nach Produkten,
in1000 $
Ebenso koénnten Sie sich aber auf einen bestimm- produkt
ten Zeitpunkt konzentrieren. Ein Blick auf die A B C Gesam
7Zablenreihe fir Mai zum Beispiel wiirde eine Jan, 88 26 7 121
Rangfolge der Produkte A, B und C als Ums§tz— b 94 30 8 132
triger aufzeigen. lhre Aussage wire dann viel- ]
leicht: ,Im Mai lag der Umsatz von Produkt A Marz 103 36 8 147
weit iiber dem der Produkte B und C*. Apr. 113 338 7 159
175
Umsatz nach Produkten,
in1000 $
Produkt
Und schlieBlich konnten dieselben Mai-Daten, aus A B C Gesamt
wieder anderer Perspektive betrachtet, etwas liber Jan, 88 26 7 21
den Umsatzanteil der einzelnen Produkte aussa- Feb. 94 30 8 132
gen. Etwa so: ,,Im Mai hatte Produkt A den hoch- vaz 103 36 8 147
sten Anteil am Gesamtumsatz des Unterneh-
mens.“ Apr. 113 38 7 159
70% 23% 7% 100%
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Sie sehen, wie in den letzten beiden Beispielen fast derselbe Aspekt der Daten in un-
terschiedliche Aussagen umgesetzt wurde. Ob die Rangfolge oder die Umsatzstruktur

betont werden soll, liegt bei Thnen. Und mit dieser Entscheidung legen Sie Thre Aus-
sage fest.

Nehmen Sie einmal an, Sie hitten noch weitere Daten aus demselben Unternehmen.

Anzaht Auftriige
nach Auftragshbdhe,
. . . . Monat Mai
Diese Tabelle zeigt die Verteilung der Auftrége
nach Auftragshthe in einem bestimmten Zeit- Auftrags- Anzahl
raum, dem Monat Mai. Die Aussage hier konnte hohe Auttrage
lauten: ,,Jm Mai lagen die meisten Auftrage zwi- <1000 15
schen 1 000 und 2 000 Dollar. 1000-1999 80
2000-2999 12
3000-3999 8
4000+ 5

Verkiufer-Erfahrung

Und dieser letzte Datensaiz stellt Erfahrung und im Verhiltnis zum

Umsatz der einzelnen Verkiufer gegeniiber. Man Verkaufserfolg

kann feststellen, daB Verkzufer P mit nur zwei Jah-

ren Erfahrung einen Umsatz von 23 000 Dollar er- Erfahrung Erzielter

zielt, Verkaufer Q mit mehr als doppelt so langer Verkdufer  Jahre  Umsatz

Erfahrung dagegen nur ein Viertel davon. Daraus P 2 23000

1Bt sich die Aussage ableiten: ,,Es gibt keinen Zu- Q 5 6000
. R 7 17000

sammenhang zwischen Erfahrung und Verkaufs- s 15 9000

erfolg. T 22 12000

Nur wenn dieser erste Schritt, die Formulierung der Aussage, getan ist, konnen Sie
iiberhaupt sinnvoll tiber die richtige Form des Schaubildes nachdenken. Und wenn Sie
nun schon soviel Zeit und Energie auf diese Uberlegung verwendet haben, kénnen Sie
auch gleich zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen und Ihre Aussage als Schaubildtitel
verwenden. Warum?
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Bei vielen der Schaubilder, die man allenthalben sieht, ist der Titel kaum mehr als eine
vage Andeutung, zum Beispiel:

ENTWICKLUNG DES KONZERNUMSATZES

PRODUKTIVITAT NACH REGIONEN

SPARTENANTEILE AM ANLAGEVERMOGEN
MITARBEITERSTRUKTUR NACH ALTERSGRUPPEN
ZUSAMMENHANG ZWISCHEN ERGEBNIS UND VERGUTUNG

Diese Titel nennen zwar stichwortartig das Thema des Schaubilds, sie geben jedoch
nicht zu erkennen, was daran interessant ist. Was ist mit der Umsatzentwicklung? Was
ist mit dem Zusammenhang zwischen Vergiitung und Ertrag? Seien Sie kein Geheim-
niskrimer - erdffnen Sie das Schaubild mit Threr Aussage! Sie tun sich damit selbst
einen Gefallen: Das Risiko wird kleiner, da der Betrachter Sie miBversteht, und Sie
sorgen dafiir, daB er sich auf genau den Aspekt Ihrer Daten konzentriert, auf den Sie
ihn aufmerksam machen wollen.

Sehen wir uns ein paar Beispiele an, die deutlich machen, was der Unterschied ist und
warum ein Aussage-Titel soviel besser ist als die Stichwort-Titel der oben gezeigten
Art.

GEWINNSTRUKTUR NACH REGIONEN
Nord
Ost
West 46%
Sud
Mitte

Welche Aussagev? : 29

Im vorstehenden Schaubild nennt der Titel ein Stichwort, und Thnen als Betrachter
bleibt es iiberlassen herauszufinden, was das Bild denn zu diesem Stichwort zu sagen
hat. Wer sich das Schaubild daraufhin ansieht, wird in der Regel sein Augenmerk auf
den linken Teil richten und zu dem Schluff kommen:

,,Fast die Hilfte des Gewinns wird in der Region West erzielt.”

Dem Ersteller des Schaubildes kommt es aber moglicherweise darauf gar nicht an. Er
will im Gegenteil vielleicht betonen: ,,Die Region Nord leistet den geringsten Gewinn-
beitrag“. Kurz, mit einem Stichwort-Titel laufen Sie Gefahr, miverstanden zu werden.
Wenn Sie statt dessen den Aussage-Titel wihlen: ,,Die Region Nord triigt am wenig-
sten zum Gewinn bei, so nimmt diese Gefahr schlagartig ab, denn Sie lenken ja die
Aufmerksamkeit des Betrachters auf den Aspekt, den Sie betonen wollen.

Im untenstehenden Beispiel gibt der Titel lediglich an, was die Kurve darstellt - die
Anzahl Auftrige. Ohne Zweifel reicht das aus, um dieses Kurvendiagramm von seinen
Artgenossen in demselben Bericht oder derselben Prisentation zu unterscheiden.
Sieht man sich jedoch den dargestellten Trend an, so fallen mindestens vier unter-
schiedliche Aspekte ins Auge, auf die es in dem Bild ankommen konnte.

Aussage I Die Anzahl Auftriage hat zugenommen

Aussage 2: Die Anzahl Auftrige schwankt

Aussage 3: Im August erreichte die Anzahl Auftrige einen Hohepunkt
Aussage 4: In zwei der acht Monate ging die Anzahl Auftrége zuriick

ANZAHL AUFTRAGE
Januar-August

80

60 -

40 -

Seien wir doch ,betrachterfreundlich und stellen die eine Aussage, um die es uns geht,
als Titel iiber unser Schaubild.
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Ein Aussage-Titel ist wie eine gute Uberschrift in einer Zeitung oder Zeitschrift; er ist
kurz und treffend und faBt zusammen, was den Leser erwartet. Statt der vorn gezeig-
ten Stichwort-Titel konnten die Aussage-Titel zum Beispiel wie folgt lauten:

Stichwort-Titel: ENTWICKLUNG DES KONZERNUMSATZES
Aussage-Titel: Konzernumsatz hat sich verdoppelt

Stichwort-Titel: PRODUKTIVITAT NACH REGIONEN
Aussage-Titel: Region C liegt bei der Produktivitit an vierter Stelle

Stichwort-Titel: SPARTENANTEILE AM ANLAGEVERMOGEN
Aussage-Titel: Auf Sparte B entfallen 30% des Anlagevermdgens

Stichwort-Titel: MITARBEITERSTRUKTUR NACH ALTERSGRUPPEN
Aussage-Titel: Die meisten Mitarbeiter sind zwischen 35 und 45 Jahre alt

Stichwort-Titel: ZUSAMMENHANG ZWISCHEN ERGEBNIS UND
VERGUTUNG
Aussage-Titel: Die Vergiitung ist nicht an das Ergebnis gekoppelt

Wenn Sie Ihre Aussage erst einmal formuliert haben, richtet sich alles weitere sehr eng
daran aus. Machen wir uns also auf zum zweiten Schritt, der Frage nach dem Vergleich,
der in Threr Aussage enthalten ist.
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B. Welcher Vergleich?
(Von der Aussage zum Vergleich)

B. C.
Vergieich Schaubildform

Im zweiten Schritt schlagen wir die Briicke von der Aussage, die wir vermitteln wollen,
zu dem Schaubild, in dem sie dargestellt sein soll.

Dabei muf man sich klarmachen, daf jede Aussage — d. h. jeder Ausschnitt aus Ihren
Daten, den Sie betonen wollen ~ immer irgendeinen Vergleich enthilt. In Frage kom-
men fiinf Grundtypen von Vergleichen, fiir die ich die Begriffe Struktur, Rangfolge,
Zeitreihe, Haufigkeitsverteilung und Korrelation verwende.

Um welchen dieser Vergleiche es im Einzelfall geht, 148t sich in der Regel schon an
ganz bestimmten Schliisselworten in der Aussage ablesen, wie die folgenden Beispiele
zeigen.

1. Struktur-Vergleich

In einem Struktur-Vergleich kommt es uns vor allem darauf an zu zeigen, welchen An-
teil an einer Gesamtheit einzelne Komponenten haben. Zum Beispiel:

» Im Mai entfiel der groBte Umsatzanteil auf Produkt A.
o Das Unternehmen hat einen Marktanteil von unter 10 Prozent.

o Fast die Hilfte der Mittel stammte aus zwei Quellen.

Wann immer Ihre Aussage Worte wie Anteil, Prozentsatz, X Prozent entfielen auf ...
enthilt, kénnen Sie sicher sein, daB Sie einen Struktur-Vergleich vor sich haben.
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2. Rangfolge-Vergleich

Im Rangfolge-Vergleich stellen wir einzelne Objekte bewertend gegeniiber: Sind sie al-
le gleich, oder ist eines groBer, kleiner, besser oder schlechter als das andere? Zum Bei-
spiel:

e Im Mai lag der Umsatz von Produkt A iiber dem von Produkt B und C.

¢ In der Umsatzrendite liegt das Unternehmen an vierter Stelle.

 Die Fluktuationsrate ist in allen sechs Abteilungen etwa gleich hoch.

Grofer als, kleiner als, gleich und entsprechende Ausdriicke verraten den Rangfolge-
Vergleich.

3. Zeitreihen-Vergleich

Die Zeitreihe ist wohl der gebriuchlichste aller Vergleiche. Bei ihm interessiert uns
weder die Grofe noch die Rangfolge einzelner Mengen, sondern ihre Verinderung
Uber Zeit - Steigerung, Riickgang oder Stagnation im Wochen-, Monats-, Quartals-
oder Jahresverlauf. Zum Beispiel:

¢ Seit Januar ist der Umsatz kontinuierlich gestiegen.
* Die Kapitalrendite ist in den letzten fiinf Jahren stark gefallen.

¢ In den letzten sieben Quartalen waren heftige Zinsschwankungen zu verzeich-
nen.

Anbhaltspunkte hier sind Worte wie verdndern, Mzchsen, steigen, zunehmen, fallen, sin-
ken, schwanken.

4. Haufigkeits-Vergleich

Dieser Vergleich gibt an, wie hiufig ein bestimmtes Objekt in verschiedenen, aufeinan-
derfolgenden Grofenklassen auftrit. Zum Beispiel zeigen wir mit Hilfe der Haufig-
keitsverteilung, wie viele Mitarbeiter weniger als 10 000 Dollar verdienen, wie viele
zwischen 10 000 und 20 000 Dollar, und so weiter. Oder auch, wie viele Einwohner un-
ter zehn Jahre alt sind, wie viele zwischen zehn und 20, zwischen 20 und 30, und so wei-
ter. Typische Aussagen in diesem Zusammenhang sind:

* Im Mai lagen die meisten Auftrige im 1 000- bis 2 000-Dollar-Bereich.
¢ Die meisten Auftriige werden innerhalb von fiinf bis sechs Tagen ausgeliefert.
e In der Verteilung nach Altersgruppen sind deutliche Unterschiede feststellbar.

DaB diese Art von Vergleich vorliegt, verraten Worte wie Bereich X - Y, Konzentra-
tion oder auch Héufigkeit und Verteilung selbst.
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5. Korrelations-Vergleich

Ein Vergleich vom Typ Korrelation zeigt, ob der Zusammenhang zwischen zwei Varia-
blen dem ,,normalen* Muster folgt oder nicht. Zum Beispiel wiirde man normalerweise
erwarten, daf} mit steigenden Umsitzen auch der Gewinn steigt oder daB bei Anhe-
bung der Rabattsétze der Umsatz zunimmt.

Wann immer Sie also in Threr Aussage Worte verwenden wie relativ zu ..., steigt (nicht)
mit ..., fallt (nicht) mit ..., verindert sich (nicht) parallel zu ..., ziehen Sie einen Korrela-
tions-Vergleich. Zum Beispiel:

e Die Umsatzzahlen vom Mai lassen keinen Zusammenhang zwischen Erfolg und
Erfahrung der Verkdufer erkennen.

e Die Vorstandsvergiitung variiert nicht entsprechend der Unternehmensgrofe.

e Die Versicherungssummen steigen mit dem Einkommen der Versicherten.

Das sind sie also, die fiinf Grundtypen von Vergleichen, wie sie in der einen oder ande-
ren Form in‘jeder Aussage vorkommen, die Sie aus einer Zahlentabelle ableiten. Hier
noch einmal auf einen Blick:

Struktur: Anteile an einer Gesamtheit

Rangfolge: Reihung von Einzelobjekten

Zeitreihe: Veridnderungen iiber Zeit
Hiufigkeitsverteilung: Besetzung von Grofenklassen
Korrelation: Beziehung zwischen Variablen

Wenn Sie sich das gemerkt haben, brauchen Sie jetzt nur noch einen Bleistift, um ne-
ben den folgenden zwolf Aussagen einzutragen, welche Art von Vergleich sie enthal-
ten. Es sind typische Aussagen, wie man sie tagtiglich aus Zahlentabellen entnimmt.
Halten Sie bei jeder nach den Schliisselworten Ausschau: wenn nétig, blattern Sie zu-
riick zu den vorstehenden Definitionen und Beispielen. Wenn Sie fertig sind, verglei-
chen Sie Thre Antworten mit der Losung unten auf der Seite.
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Typische Aussage Vergleich?

1. Fiir die nichsten zehn Jahre
wird ein Umsatzanstieg erwartet

2. Die meisten Beschiftigten verdienen
zwischen 20 000 und 25 000 Dollar

3. Hohere Preise fiir einzelne Benzinmarken be-
deuten nicht unbedingt auch bessere Qualitit

4. Im September hatten alle sechs
Abteilungen etwa die gleiche Fluktuation

5. Der Verkaufsleiter verbringt
nur 15% seiner Zeit im Auflendienst

6. Die Hohe der Leistungszuschlige
ist nicht an das Dienstalter gekoppelt

7. Im letzten Jahr war die Fluktuation
am hochsten bei den 30-35jdhrigen

8. In Region Cist die
Produktivitit am niedrigsten

9. Unser Gewinn pro Aktie
geht zurtick

10. Der groBte Teil der verfiigbaren
Mittel flieBt in die Fertigung

11. Die Vergiitung
ist ertragsabhingig

12. Im August wurde in zwei Werken deutlich
mehr produziert als in den {ibrigen sechs

Antworten
aﬁyo;ﬁuég Al 2§j038uey g o8j038uey v
uoneaLIOY ‘11 Sunqalaasiesyney L uone[a1Ioy ¢
mpnins o1 uo1e[o1I0Y "9 SunypioyreasyeySyneH ¢
YRNPZ 6 mynIg e SyNRZ 'l

Damit sind Sie von Thren Daten zu IThrer Aussage und von Ihrer Auésage zu einem
Vergleich gelangt, so daB wir jetzt den nichsten Schritt tun kénnen — vom Vergleich zu
der treffenden Schaubildform fiir Thre Aussage.
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C. Welche Form?
(Vom Vergleich zum Schaubild)

A. B.
Aussage Vergleich

Bis hierher haben wir gesehen, daB Thre Aussage, ganz gleich wie sie lautet, immer ej-
nen der fiinf Vergleiche enthalten wird. Danach kann es kaum noch tiberraschen, dafl
diese Vergleiche — welcher es im Einzelfall auch sein mag — immer eine der fiinf
Grundformen des Schaubilds erfordern: Kreisdiagramm, Balkendiagramm, Siulendia-
gramm, Kurvendiagramm, Punktediagramm.

Kreis- Balken- Séulen- Kurven- Punkte-
diagramm diagramm diagramm diagramm diagramm
| L
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Besonders beliebt, wie gesagt, ist das Kreisdiagramm. Zu Unrecht. Eigentlich ist es be-
sonders unpraktisch und sollte in einer Prisentation oder einem Bericht kaum mehr als
fiinf Prozent der Schaubilder stellen.

Dagegen wird das Balkendiagramm geradezu striflich vernachlissigt. Mit seiner viel-
seitigen Verwendbarkeit verdient es weit mehr Beachtung: bis zu 25 Prozent der ver-
wendeten Schaubilder sollten in der Regel Balkendiagramme sein.

Das Saulendiagramm ist fiir mich ,.der Freund in der Not“ und das Kurvendiagramm
das Arbeitspferd schlechthin. Diese beiden sollten etwa die Halfte aller Schaubilder
bestreiten.

Das Punktediagramm gewinnt langsam aber sicher an Popularitdt. Auf den ersten
Blick etwas abschreckend, ist es doch eine sehr aussagefihige Darstellungsform und
diirfte durchaus fiir zehn Prozent aller Schaubilder gut sein.

Damit hétten wir 90 Prozent. Den Rest wird man meist mit Kombinationsformen ab-
decken - etwa ein Kurvendiagramm zusammen mit einem Saulendiagramm oder eine
Verbindung von Kreis- und Saulendiagramm.

Jede dieser Schaubildformen ~ dariiber muf man sich klar sein — ist durch die Art ihrer
Darstellung besser als jede andere geeignet, einen der fiinf Vergleiche zu veranschau-
lichen.

Die gegeniiberliegende Matrix gibt diese Zusammengehérigkeit wieder. Auf der
Vertikalen sind die fiinf Schaubildformen aufgetragen, auf der Horizontalen die oben
diskutierten fiinf Vergleichstypen. Nach diesem Schema konnen Sie fiir Zeitreihen,

Haufigkeitsverteilungen und Korrelationen zwischen zwei Schaubildformen wihlen.

Ihre Entscheidung wird jeweils davon abhingen, wie viele Daten Sie darstellen ms-
sen. Bei Zeitreihen und Hiufigkeitsverteilungen sollten Sie immer dann das Sdulen-
diagramm verwenden, wenn Sie nur wenige (sechs oder sieben) Punkte zu verzeichnen
haben; sind es mehr, ist dem Kurvendiagramm der Vorzug zu geben. Ahnliches gilt fiir
Korrelationen - sie sind bei wenigen Daten gut mit einem Balkendiagramm darstell-
bar, bei mehr Daten besser mit einem Punktediagramm.

Sehen wir uns die einzelnen Felder der Matrix nacheinander an: Warum sollten wir ge-
rade die eine Schaubildform fiir den jeweiligen Vergleich wihlen? Bei diesem Durch-
gang werden wir dann auch sehen, wie man aus den einzelnen Schaubildformen das
Beste macht und wie man durch verschiedene Variationen zusitzliche Informationen
unterbringen kann.
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GRUNDTYPEN VON VERGLEICHEN

STRUKTUR RANGFOLGE ZEITREHE HAUFIGKEIT  KORRELATION

GRUNDFORMEN VON SCHAUBILDERN

Natiirlich ist die Wahl und schon gar der Einsatz von Schaubildern keine exakte Wis-
senschaft. Daher werden Sie auch im folgenden immer wieder Einschrénkungen wie
,im allgemeinen®, ,gelegentlich®, ,,meistens* oder in der Regel* eingestreut finden.
Das soll daran erinnern, daB beim Entwerfen Ihrer Schaubilder auch Ihr eigenes Urteil
mitsprechen muB. Die Alternativen in unserer Matrix, ebenso wie die Anregungen fiir
eine moglichst vorteilhafte Gestaltung der Schaubilder, konnen nur Orientierungshilfe
bieten. Diese Orientierungshilfe zu beachten, miiite sich allerdings in den meisten Fal-
len lohnen.

Bevor Sie jetzt umbléttern, um sich detaillierter mit den einzelnen Vergleichen und ih-
ren entsprechenden Schaubildformen zu befassen, mochte ich eine Pause vorschlagen:
Greifen Sie doch schon mal vor auf Teil 2 des Buches, wo ich eine ganze Kollektion
von Schaubildern im praktischen Einsatz vorfithre. Holen Sie sich beim ,,Schaufenster-
bummel® einen Vorgeschmack davon, wie wirkungsvoll Schaubilder sein konnen,
wenn sie gut konzipiert und ausgefiihrt sind.
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1. Struktur-Vergleich

Dieser Vergleich wird am besten als Kreisdiagramm wiedergegeben. Weil ein Kreis so
eindeutig als etwas Vollstdndiges wirkt, ist das Kreisdiagramm fiir diesen einen Zweck
- aber auch nur diesen - geradezu ideal: die einzelnen Bestandteile irgendeines Gan-
zen in Prozent dieser Gesamtheit darzustellen, zum Beispiel die Marktanteile der
Unternehmen einer Branche.

Unternehmen A hat den kieinsten Anteil
am Umsatz der Branche

Unternehmen A

Unternehmen D

3 Unternehmen B
Unternehmen C

Um aus IThren Kreisdiagrammen das Beste zu machen, sollten Sie moglichst nie mehr
als sechs Komponenten darstellen. Haben Sie mehr als sechs, dann zeigen Sie die fiinf,
die fiir Thre Aussage am wichtigsten sind, und fassen Sie die tibrigen als ,,Sonstige* zu-
sammen.

Da unser Auge gewdhnt ist, im Uhrzeigersinn zu lesen, sollten Sie den wichtigsten Sek-
tor an der 12-Uhr-Linie ansiedeln. Zur besonderen Hervorhebung sollte er auBerdem
die stirkste Kontrastfarbe (zum Beispiel Gelb auf Schwarz) oder bei Schwarz-Weif3-
Bildern die dunkelste Schraffur erhalten. Wenn keiner der Sektoren wichtiger ist als
die uibrigen, so empfiehlt es sich, sie in der Reihenfolge vom groBten zum kleinsten
oder umgekehrt anzuordnen; Farbe oder Schraffur sollten dann entweder einheitlich
sein, oder man sollte ganz darauf verzichten.
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Generell ist das Kreisdiagramm von allen fiinf Schaubildformen die unpraktischste.
Gleichzeitig wird aber gerade diese Form wohl am hiufigsten unzweckméBig oder gar
falsch angewandt.

Zum Beweis habe ich auf der nichsten Seite eine Auswahl von Pseudo-Kreisdiagram-
men zusammengestellt; sie sind mir in Présentationen, Zeitungen, Zeitschriften und
Geschiftsberichten begegnet. Ohne Zweifel sind sie alle originell und phantasievoll, ja
sogar schon, wenngleich Beispiel D schon etwas Makabres hat. Alle machen aber auch
deutlich, was passiert, wenn die Form wichtiger wird als der Inhalt: Keines dieser Dia-
gramme gibt die Relationen optisch richtig wieder.

Man kann es gar nicht oft genug sagen: Jedes Schaubild ist in erster Linie dazu da, Re-
lationen schneller und deutlicher zu vermitteln, als Zahlentabellen es konnen, Wann
immer die Form wichtiger wird als der Inhalt — das heifit, wann immer die Schaubild-
gestaltung ein klares Erfassen der Relationen erschwert -, dann schadet sie dem
Zuschauer oder Leser, der ja moglicherweise auf der Basis dessen, was er sieht, Ent-
scheidungen trifft.

Zum SpaB wollen wir jetzt einmal praktisch testen, was diese Musterexemplare als vi-
suelle Hilfsmittel wert sind. Damit Sie auch wirklich etwas von dieser Ubung haben,
miissen Sie versprechen, nicht zu iiberlegen; schreiben Sie hin, was Ihr erster optischer
Eindruck ist. Nehmen Sie die Beispiele nacheinander, von oben nach unten oder von
rechts nach links, und tragen Sie fiir jede dargestelite Teilmenge den entsprechenden
Prozentsatz ein. Dann rechnen Sie die Summen aus. Und denken Sie daran: Sie kon-
nen NICHT ZURUCKGEHEN, Sie kénnen NICHTS AUSRADIEREN, und zum
Gliick konnen Sie ja auch NICHT IHRE MEINUNG ANDERN, denn Sie diirfen ja
nicht iiberlegen.

LOS!
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In jedem dieser sechs Schaubilder setzen Sie bitte nach Threm Eindruck die Prozent-
sitze fiir die einzelnen Anteile ein, und dann addieren Sie.

> A

> B

UMSATZSTRUKTUR IN %

%
%
%

%

o o 0o o o

%

VERMOGENSSTRUKTUR IN %

> C

>D

GEWINNSTRUKTUR IN %

ANZAHL TODESFALLE IN %

a %

——a % b %

c %

d %

e %o

%o

> E > F
VOLUMENVERTEILUNG IN % STEUERAUFKOMMEN

IN %
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Nun vergleichen Sie Ihre Schitzwerte mit den richtigen Daten aus den Original-
Unterlagen.

A B c D E F
Umsatz- Vermogens- Gewinn- Anzah] Volumen-  Steuerauf-
struktur struktur struktur ~ Todesfille verteilung  kommen
in % in % in % in % in % in %
a 5 37 58 7 7 5
b 7 31 32 6 15 7
c 11. 10 3 17 18 11
d 24 14 4 16 28 24
e 53 8 3 54 42 53
100 100 100 100 100 100

Wenn Thre Ergebnisse sehr stark von diesen Werten abweichen — wenigstens fiir
Schaubild A bis E —, dann haben diese Bilder ganz offensichtlich nicht ihren Zweck er-
fiilit, ndmlich Thnen einen genauen Eindruck von den dargestellten Relationen zu ver-
mitteln. Ich habe diesen Test schon mit vielen meiner Kollegen gemacht. Was dabei
herauskam, hat vermutlich groBe Ahnlichkeit mit Threm Versuch: Nur selten war die

 Summe genau 100 Prozent; Ergebnisse unter und iiber 100 Prozent hielten sich die

Waage. Das untere Extrem war 45 Prozent, das obere 280. Und selbst wenn mehrere
Personen fiir ein Schaubild auf die gleiche Summe kamen, so hatten sie nicht unbe-
dingt auch die Aufteilung gleich gesehen.

Richtig geschitzt hatte dagegen fast jeder die Prozentsitze in Beispiel F, Steuer-
aufkommen in %, das als normales Kreisdiagramm ausgefiihrt ist. Hier war sehr viel
leichter zu sehen, daB Sektor a rund 5 Prozent ausmacht und d ungefahr 25 Prozent,
wihrend e gut 50 Prozent abdeckt. In Wirklichkeit basiert Beispiel F auf denselben
Daten wie Beispiel A. Ich habe fiir den Test lediglich den Titel gedndert. Vergleichen
Sie doch einmal die Prozentsitze, die Sie fiir A angesetzt haben, mit Ihren Eintragun-
gen fiir F, und Sie werden sehen, wieweit die Schaubildform Sie irregefiihrt hat.

Aus dieser Ubung ergibt sich eine ganz klare Konsequenz: Wenn es Thnen darauf an-
kommt, eine genaue Vorstellung von Relationen zu vermitteln, so widerstehen Sie der
Versuchung, kreativ zu werden; begniigen Sie sich mit dem stocksoliden Kreis-
diagramm. Lassen Sie Thre Kreativitit anderweitig zum Zuge kommen - durch gute
Gestaltung der Schaubilder mit ansprechendem Layout, lesbarer Beschriftung und
sinnvollem Einsatz von Farbe und Schraffur.
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Zur Darstellung von Teilen eines Ganzen ist das Kreisdiagramm auch besser geeignet
als 100-Prozent-Balken oder -Séulen. Aber: Sobald Sie mehr als nur eine ,,Gesamt-
heit abzubilden haben, sollten Sie diese Regel sofort vergessen und ohne Zobgern zu
Balken oder Saulen iibergehen. Warum, zeigt das folgende Schaubild.

UnzweckmiBig Empfehlenswert

Gesamtins Gesamt 2wei Gesamt 1ns 2wei

Marke C
Marke
A
Marke B
Marke A

Sic schen, bei den beiden Kreisdiagrammen muB die Beschriftung zweimal erscheinen.
Natiirlich kénnte man statt dessen mit einer Legende arbeiten. Dann miiite der Leser
aber stindig zwischen Legende und Diagramm hin- und herschauen. Das gleiche gilt
fiit die einheitliche Schraffur (oder Einfarbung); sie erleichtert dem Betrachter zwar
die Orientierung, sein Blick muB aber laufend zwischen den beiden Kreisen hin- und
herspringen, wenn er die Relationen erfassen will.

Mit den 100-Prozent-Séulen wird das alles sehr viel einfacher. Die zweite Beschriftung
entfallt, und die Relationen zwischen den entsprechenden Segmenten, hier auch noch
durch die Verbindungslinien betont, kommen sehr viel klarer heraus.
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2. Rangfolge-Vergleich

Eine Rangfolge einzelner Objekte 148t sich am besten durch ein Balkendiagramm
darstellen.

Dabei ist die Vertikale keine skalierte Achse; hier werden nur die Objektbezeich-
nungen vermerkt — etwa Linder, Branchen, Unternehmen, Verkadufernamen. Das hat
natiirlich den Vorteil, daB man die Balken in beliebiger Folge anordnen kann, ent-
sprechend der Rangfolge, die betont werden soll. In einem Schaubild, das die Umsatz-
rendite eines Unternehmens zu einem gegebenen Zeitpunkt mit den Werten von fiinf
Wettbewerbern vergleicht, kénnte man zum Beispiel die Balken in der alphabetischen
Reihenfolge der Firmennamen anordnen, aber auch in der zeitlichen Folge ihres
Markteintritts, nach Umsatzvolumen oder nach Hohe der Rendite entweder von unten
nach oben oder, wie im nachstehenden Beispiel, von oben nach unten (vom Besten
zum Schlechtesten).

Das Balkendiagramm

Wenn Sie Balkendiagramme zeichnen, achten Sie immer darauf, dafl die Abstidnde
zwischen den Balken kleiner sind als die Balkenbreite. Verwenden Sie die kraftigste
Farbe oder Schraffur fiir das wichtigste Objekt, das auch in Threm Aussage-Titel her-
vorgehoben wird.

Unser Unternehmen liegt mit der Umsatzrendite
an vierter Stelle

[¢] 5 10 15 20%

r T T T 1

Wettbewerber D

Wettbewerber B

Wettbewerber A

WIR

Wettbewerber E

Wettbewerber C




44 Das passende Schaubild finden ...

Fiir die Wertangaben sollten Sie entweder eine Skala iiber dem Bild (manchmal darun-
ter) oder Zahlen am Ende der Balken verwenden, nie beides zusammen. Die Skala
nehmen Sie immer dann, wenn es Ihnen nur darum geht, einen schnellen Uberblick
iiber die dargestellten Relationen zu geben. Einzelzahlen dagegen verwenden Sie,
wenn davon Thre Aussage abhéngt. Manchmal kann es auch sinnvoll sein, zusitzlich
zur Skala noch die eine Zahl einzutragen, auf die es besonders ankommt. Generell ist
jedoch entweder die Skala oder die Einzelbeschriftung tiberfliissig; mit beidem gleich-
zeitig ist das Balkendiagramm iiberladen wie im iibrigen auch das Siulen- und das
Kurvendiagramm.

Zahlenangaben sollten moglichst rund sein; lassen Sie die Dezimalstellen weg, wenn
sie fiir Thre Aussage keine besondere Bedeutung haben. 12 Prozent prigt sich nun ein-
mal besser ein als 12,3 Prozent oder 12,347 Prozent.

Wie vielseitig das Balkendiagramm ist, demonstrieren die nachstehenden sechs Varia-
tionen: Uber die reine Linge der Balken hinaus vermitteln sie jeweils noch eine
Zusatzinformation. Beispiele fiir die Anwendung solcher Variationen werden in Teil 2
behandelt. Vielleicht wollen Sie jetzt schon einmal einen Blick darauf werfen. Auf je-
den Fall sollten Sie diese Spielarten in Ihr eigenes Schaubild-Repertoire aufnehmen.
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Manchmal werden Sie fiir einen Rangfolge- Vergleich lieber ein Séulen- als ein Balken-
diagramm verwenden wollen ~ vertikale statt horizontale Balken. Es spricht auch ei-
gentlich nichts wirklich dagegen. Trotzdem sind Sie in neun von zehn Fillen mit einem
Balkendiagramm besser bedient, aus zwei Griinden: Erstens ist das Saulendiagramm
besonders gut geeignet, Zeitreihen darzustellen, und wenn wir uns bei Rangfolgen
konsequent an Balkendiagramme halten, vermeiden wir Verwechslungen. (Aus dhnli-
chem Grund sollten wir darauf verzichten, mit dem Balkendiagramm Verdnderungen
iber Zeit darzustellen; in unserer abendlindischen Kultur sind wir nun einmal daran
gewdhnt, uns einen Zeitverlauf von links nach rechts vorzustellen und nicht von oben
nach unten.)

Der zweite Grund ist rein praktischer Natur. Meist sind die Bezeichnungen der einzel-
nen Objekte ziemlich lang — Regionen wie Nordost oder Siidwest, Branchen wie
Landwirtschaft oder verarbeitende Industrie, Namen von Verkiufern -, und die brau-
chen Platz. Wie die nachstehenden zwei Beispiele zeigen, haben Sie diesen Platz im
Balkendiagramm links neben den Balken reichlich zur Verfiigung, beim S#ulendia-
gramm dagegen miissen Sie sich alle moglichen Verrenkungen einfallen lassen, da die
Séulenbasis nun einmal schmal ist. Da hilft dann nur, die Beschriftung bis zur Unles-
barkeit zu verkleinern, Worter zu trennen oder mit Gewalt , passend zu machen®,

Das Abweichungs- Das gleitende
Balkendiagramm Balkendiagramm
unterscheidet zeigt die unterschiedliche
zum Beispiel Verteilung von zwei
Gewinner von Komponenten, z. B. Verhéltnis
Veriierern Importe zu Exporten

Das Doppel-
Das Spannen- Balkendiagramm
Balkendiagramm stellt die Korrelation

zeigt die Bandbreite
zwischen Hochst- und
Tiefstwerten, z. B. bei
der Rabattgewahrung

zwischen zwei Objekten
dar, z.B. Entwicklung
von Marktvolumen und
Marktanteil

Das gruppierte
Balkendiagramm
vergleicht verschiedene
Auspragungen desselben
Objektes, 2. B. Preise

mit und ohne Rabatt

Das unterteilte
Balkendiagramm
zeigt, wie sich

eine Gesamtmenge aus
ihren Komponenten
zusammensetzt

Empfehlenswert UnzweckmiBig
Verkéufer D
Verkaufer B
Verkaufer C
Verké&uter Verkaufer Ver- Verk#ufer Y
Verké&ufer A D B (k;aufer A ?
k
&
Verk&ufer E th
e
rE
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3. Zeitreihen-Vergleich

Im Gegensatz zu Struktur- und Rangfolge-Vergleichen, die immer Relationen zu ei-
nem gegebenen Zeitpunkt darstellen, beschreibt der Zeitreihen-Vergleich, wie sich Po-
sitionen tber Zeit verindern bzw. verdndert haben.

Die beste Darstellungsform fiir eine Zeitreihe ist das Sdulen- oder das Kurvendia-
gramm. Die Wahl zwischen den beiden fallt leicht: Wenn Sie nur wenige Punkte fixie-
ren wollen (sagen wir, sieben oder acht), greifen Sie zum Ssulendiagramm,; sollten Sie
dagegen die Absicht haben, etwa einen 20-Jahres-Trend mit Vierteljahresdaten zu be-
legen, so helfen Sie sich weit besser mit einem Kurvendiagramm.

Aber auch von der Art Ihrer Daten konnen Sie sich bei der Entscheidung zwischen
Siulen und Kurve leiten lassen. Eine Siule vermittelt immer auch einen gewissen Ein-
druck von Hohe oder GroBenordnung. Sie ist daher besonders dann geeignet, wenn
Aktivititen darzustellen sind, die innerhalb der verzeichneten Perioden abgeschlossen
werden bzw. in jeder neuen Periode neu beginnen. Das gilt zum Beispiel fiir Produk-
tionsdaten. Fin Kurvendiagramm dagegen betont die Weiterentwicklung und den
Grad der Verinderung; es eignet sich damit vor allem fiir Daten, die iiber die verzeich-
neten Perioden hinweg ,fortgeschrieben® werden — Lagerbestinde zum Beispiel.

Abgesehen von diesen Unterscheidungen, hat jede dieser beiden Schaubildformen
ihre eigenen Besonderheiten und Variationen. Deshalb sollen sie auch im folgenden
einzeln behandelt werden.

Das Séulendiagramm

Trotz des streikbedingten Mio $
Einbruchs von 1994 r 40
hilt das Umsatzwachstum an

~ 30

20

1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995
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Was beim Umgang mit Balkendiagrammen recht ist, ist dem Saulendiagramm billig:
Halten Sie den Abstand zwischen den Siulen kleiner als die Séulenbreite; und verwen-
den Sie Farbe oder Schraffur, um einzelne Perioden hervorzuheben — so zum Beispiel
Vergangenheitsdaten gegeniiber Projektionen.

Wie das Balkendiagramm 148t sich auch das Siulendiagramm durch eine Reihe von
Variationen noch niitzlicher und vielfiltiger einsetzen. Wozu diese Variationen in der
Praxis gut sind, wird in Teil 2 gezeigt.

Das Abweichungs-Siulendiagramm hebt zum Beispiel Ge-
winn- und Verlustjahre deutlich voneinander ab.

zwischen Hochst- und Tiefstwerten, zum Beispiel in einem

l Das Spannen-Siulendiagramm zeigt die Schwankungsbreite
,Borsen-Barometer®.
- Orsen-Barometer

Das gruppierte Siulendiagramm, bei dem jeweils zwei Séu-
len eng zusammenstehen oder iiberlappen, vergleicht zwei
Objekte (z. B. Preise nominal und inflationsbereinigt) zu
jedem gegebenen Zeitpunkt und stellt dar, wie sich das
Verhiltnis zwischen ihnen iiber Zeit verandert.

Das unterteilte Siulendiagramm zeigt, wie sich die Kompo-
nenten der dargestellten Gesamtmenge iiber Zeit verdndern,
z. B. Gehalt und Sozialleistungen als Bestandteile der Ge-
samtverglitung.

Das Staffel-Siulendiagramm 14Bt keinen Zwischenraum zwi-
schen den Siulen; es eignet sich besonders zur Darstellung
von Daten, die in unregelmiBigen Abstinden starken
Schwankungen unterworfen sind, zum Beispiel Personalbe-
darf oder Kapazititsauslastung.
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Das Kurvendiagramm

Nach der Entwicklung der letzten sieben Jahre
erscheint das geplante Wachstum unrealistisch

Mio $
N
VA
VALV

100

o e e e d ),

1980 1985 1990 1905 2000

Das Kurvendiagramm ist mit Sicherheit von allen fiinf Schaubildformen am weitesten
verbreitet. Und das ist auch gut so, denn es ist am leichtesten zu zeichnen, braucht den
wenigsten Platz und zeigt am deutlichsten, ob ein Trend ansteigt, fallt, schwankt oder
konstant bleibt.

7ur Kurventechnik: Achten Sie immer darauf, daf3 die Linie Ihrer Kurven starker ist
als die Basislinie, die wiederum etwas stirker sein sollte als die vertikalen und horizon-
talen Linien des Hintergrundnetzes.

Im iibrigen ist es mit dem Hintergrundnetz dhnlich wie mit dem Schiedsrichter bei ei-
ner Sportveranstaltung: Es soll fiir Ordnung sorgen, aber nicht von der Hauptattrak-
tion ablenken - in unserem Fall von der oder den Trendkurve(n). Mit anderen Worten,
nichts spricht dagegen, daB Sie vertikale Bezugslinien verwenden, um etwa Vergangen-
heit von Projektion zu trennen, Quartalseinschnitte zu markieren oder Fiinf-Jahres-
Zeitriume abzugrenzen. Und in hnlicher Weise konnen ein paar horizontale Linien
dem Leser das Frkennen von Relationen erleichtern. Kurz, suchen Sie sich selbst das
jeweils richtige MaB zwischen zu vielen und gar keinen Linien.

Beim Kurvendiagramm gibt es nur zwei Variationsmoglichkeiten, viel weniger als beim
Balken- oder Saulendiagramm. Sie verdienen aber néhere Betrachtung.

aie
Umvef“txt Bera,

{Qiks Wl'rtech‘n“
 Biblioty

ok

Che
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Das Mehrfach-Kurvendiagramm stellt die Entwicklung von
zwei oder mehr Objekten gegeniiber. Um dabei beispiels-
weise den Trend fiir Ihr eigenes Unternehmen von dem der
Wettbewerber abzuheben, verwenden Sie fiir Ihr Unter-
nehmen die stirkste durchgezogene Linie, fiir die anderen
dagegen weniger kriftige Farben bzw. diinnere oder unter-
N brochene Linien (lang oder kurz gestrichelt).

Die Kunst liegt darin zu entscheiden, wie viele Kurven wir kombinieren kénnen, bevor
unser Schaubild mehr an Spaghetti als an Trends erinnert. Machen wir uns nichts vor:
Ein Kurvendiagramm mit acht Trendlinien ist nicht unbedingt doppelt so niitzlich wie
eines mit vier Linien — dafiir aber méglicherweise doppelt so verwirrend.

Entwirren 1Bt sich das Durcheinander dadurch, daB Sie den Trend fiir Ihr Unterneh-
men jedem Wettbewerber einzeln gegeniiberstellen, wie unten demonstriert. Das er-
gibt dann zwar mehr Schaubilder, aber jeder einzelne Vergleich wird iibersichtlicher.

Das Spaghetti-Diagramm
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Vom unterteilten Flichendiagramm

Gesamt

Zum einfachen Flichendiagramm

Durch Einfirben oder Schraffieren der Fldche
zwischen Kurve und Basislinie erhalten wir das
Flichendiagramm. Durch Aufteilung der Flache
nach den Komponenten der Gesamtmenge wird
es zum unterteilten Flichendiagramm. Genau wie
beim unterteilten Balken- und Siulendiagramm
sollte man auch hier die Anzahl Untermengen
auf hochstens fiinf beschranken. Wenn Sie mehr
als fiinf Segmente haben, stellen Sie nur die vier
wichtigsten einzeln dar, und fassen Sie die ibri-
gen als ,Sonstige* zusammen.

Positionieren Sie in allen unterteilten Schaubil-
dern das wichtigste Segment immer auf der Ba-
sislinie, da nur hier gegen eine gerade Linie
gemessen wird. Bei allen Segmenten weiter oben
wird der Eindruck durch das Auf und Ab dieses
untersten Segments verzerrt.

Wie beim Spaghetti-Diagramm auf der Vorseite
gibt es auch beim Flichendiagramm eine einfa-
che Entriimpelungstechnik: das Bild zerlegen
und jede Komponente mit eigener Basislinie
darstellen — aus dem einen unterteilten Dia-
gramm werden dann mehrere einfache
Fldchendiagramme.

Gesamt B
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4. Haufigkeits-Vergleich

Ein Vergleich der Haufigkeitsverteilung gibt an, wie oft ein Objekt (Hiufigkeit) in ei-
ner Reihe aufeinander folgender GroéBenklassen (Verteilung) auftritt.

Diese Art Vergleich kommt vor allem fiir zwei Anwendungen zum Einsatz: Bei der er-
sten werden auf der Basis von Stichproben GesetzmaBigkeiten abgeleitet; in diesem
Fall dient die Hiufigkeitsverteilung zur Prognose von Risiko, Wahrscheinlichkeit oder
Chance. Zum Beispiel kann man auf diese Weise den Sicherheits- oder Unsicherheits-
faktor ausdriicken, so etwa die Chance, mit zwei Wiirfeln eine Sieben zu werfen — oder
auch sechs Richtige im Lotto zu tippen (bekanntlich ist das Ergebnis nicht sehr ermu-
tigend).

% aller mdglichen Ergebnisse
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Wahrscheinlichstes
Ergebnis

Die ,,Glockenkurven* und Hiufigkeits-Polygone, mit denen wir es bei dieser Anwen-
dung zu tun haben, unterliegen mathematischen Gesetzen. Wer hier nicht ganz sattel-
fest ist, tut gut daran, bei seinen Schaubildentwiirfen einen Statistiker zu Rate zu
ziehen. Da aber diese ,, Kurven* in erster Linie fiir Analysezwecke zum Einsatz kom-
men, brauchen sie uns im vorliegenden Buch nicht weiter zu interessieren.
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Die zweite Anwendung
des Hiufigkeits-Ver-
gleichs sieht man oft in
geschiftlichen Présenta-
tionen und Berichten:
grofle Datenmengen
werden so zu Gruppen
zusammengefaBt, dafl
irgendein wesentliches
Muster sichtbar wird
(zum Beispiel die Tatsa-
che, daB 25 Prozent der
Auftrige innerhalb von
fiinf bis sechs Tagen
ausgeliefert werden).
Besonders niitzlich ist
diese Anwendung fiir
demographische Daten
wie etwa die Anzahl
Beschiftigte in ver-
schiedenen Gehaltsklas-
sen, die Verteilung der
Haushalte nach Ein-
kommensklassen oder
das Wihlerverhalten
nach Altersgruppen.
Nicht von ungefahr ge-
winnt dieses Verfahren
regelmiBig dann an Be-
liebtheit, wenn Ereig-
nisse wie Wahlen oder
Volkszdhlungen anste-
hen.

Hiufigkeits-Siulen (Histogramm)

75% unserer Mitarbeiter
verdienen iiber 30 000 Dollar

Anzah! Mitarbeiter
50 —

40
30 -
20

10 —

0 ad
<10  10- 20- 30- 40- 50- 60-
19 29 39 49 59 +

Jahresgehalt, in 1000 $

Hiufigkeits-Kurve

Die meisten Auftrige liegen zwischen
30 und 50 Dollar

Anzahl Auftrége
300

100 -
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Horizontale (Verteilung) nennt die Gruppen. Besondere Aufmerksamkeit bei der
Schaubildgestaltung verdient die Verteilungs-Skala.

Feinheit der Abstufung. Die GroBe der Stufen — und damit die Anzahl der dargesteliten
Gruppen ~ ist ausschlaggebend dafiir, ob die Struktur der Verteilung klar sichtbar wird:
Bei zu wenigen Unterteilungen verschwimmt die Struktur; bei zu starker Zersplitte-
rung verliert sie ebenfalls die Aussagefahigkeit. Als Faustregel kann man sich daran
halten, nie weniger als fiinf und nie mehr als 20 Gruppen zu verwenden.

Zwischen diesen beiden Extremen aber liegt es bei Ihnen, die Anzahl Unterteilungen
zu bestimmen, die am deutlichsten das zum Ausdruck bringt, was Sie aussagen wollen.
Zum Beispiel kénnte man die Einkommensstruktur von Lehrern an offentlichen Schu-
len in den 50 Staaten der USA auf ganz verschiedene Weise darstellen:

Eine Unterteilung in 500-Dollar-Stufen 4Bt keine deutliche Struktur erkennen.

10 20 30 40 50 60 70 80 90
Auttragshohe

Bei dieser Art der Anwendung 148t sich die Haufigkeitsverteilung am besten als Staf-
fel-Saulendiagramm (Histogramm) oder als Kurvendiagramm darstellen. Dabei ist
wieder den Siulen immer dann der Vorzug zu geben, wenn die Anzahl der dargestell-
ten Gruppen gering ist — etwa filnf bis sieben. Grofiere Vielfalt verlangt ein Kurven-
diagramm.

Diese Schaubilder haben zwei Skalen: Auf der Vertikalen (Hzufigkeit) wird die
Anzahl (manchmal der Prozentsatz) der Objekte oder Ereignisse abgetragen; die

Anzahi 6
Staaten
5
4 4
3 3 3 3 3 3 3 3
2 2
1 1 1
13,0 13,5 14,0 145
13,4 13,9 14,4 14,9 etc.
Durchschnittl, Jahresgehalt, in 1000 $
Bei Unterteilung in 1000~
Dollar-Stufen dageg Anzahl 9 9
beginnt sich schon eine | Staaten N
Struktur abzuzeichnen.
6 6
5
4 4
3
2 2
13,0 14,0 150
13,9 14,9 159 etc.
Durchschnittl. Jahresgehalt, in 1000 $
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Aber erst bei Erhohung
der Stufen auf 2 000 Dollar é?;:::n 18
kommt die fiir Haufigkeits- VR
verteilungen typische Glok- \
kenkurve zum Vorschein. 12
In diesem Fall ist die Kur- \
ve linkslastig — d. h. mit N8
Schwergewicht am unteren 5 \\ 5
Ende der Verteilung —, wor- 7 T~
aus man zum Beispiel ent- %
nehmen kann, da8 fast die
Hilfte der Staaten (23 von Unter 140 160 180 200 220
. . 14,0 bis bis bis bis  oder
50) ihren Lehrern weniger 159 179 199 21,9 dardber
als 16 000 Dollar im Jahr ) )
gezahlt haben. Durchschnittl. Jahresgehalt, in 1000 $

Bemessung der Gruppenbreiten. Am besten wihilt man alle dargestellten Gruppen
gleich breit. Wiirde man zum Beispiel eine 5-Dollar-Gruppe neben eine 20-Dollar-
Gruppe stellen, so wiirde zwangsldufig die Verteilung verzerrt wiedergegeben. Aus-
nahmen sind solche Fille, wo entweder die Daten nicht in gleichen Einheiten erfaft
werden oder wo eine ungleichmiBige Gruppierung von der Sache her sinnvoller ist.
Bei privaten Einkommen zum Beispiel ist die Bandbreite so groB, und die Anzahl Per-
sonen ist so hoch am unteren und so niedrig am oberen Ende der Skala, daB man mit
einer Unterteilung in gleich groBe Einkommensklassen einfach nicht zurechtkommt.
Bei lauter 1 000-Dollar-Gruppen etwa wiirde das Schaubild mehrere Meter breit; bei
20 000-Dollar-Gruppen dagegen wiirde fast jeder im untersten Bereich liegen. Aussa-
gefihiger wird ein solches Schaubild, wenn man die Gruppierung am unteren Ende
schmaler und oben breiter wihlt.

Klare Beschriftung. Die Gruppengrenzen sollten eindeutig angegeben werden. ,, Uber-
lappende* Einteilungen wie 0-10, 10-20, 20-30 lassen nicht erkennen, in welcher
Gruppe die doppelt genannte Zahl erfaft ist. Fiir kontinuierliche Werte wie etwa Um-
satzangaben schreibt man meist ,,unter 10,00, 10,00-19,99, 20,00-29,99 Dollar* und so
weiter. Fiir diskrete Werte, wie etwa die Anzahl produzierter Kraftfahrzeuge, emp-
fiehlt sich die Angabe ,,unter 10, 10-19, 20-29“ etc.
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Sowohl im Histogramm als auch bei Haufigkeitskurven kénnen kombinierte Darstel-
lungen sinnvoll sein. Zum Beispiel wenn man die Verteilung in einem Jahr mit der in
einem anderen vergleichen will. Oder wenn gezeigt werden soll, wie sich die Alters-
struktur der eigenen Mitarbeiter von der anderer Wettbewerber oder vom Branchen-
durchschnitt unterscheidet. Auflerdem kann man bei absoluten Zahlen nattirlich auch
die Aufteilung in Untermengen darstellen.*

Histogramm Hiufigkeitskurve

Kombiniertes Kombiniertes
Séaulen- Kurven-
diagramm diagramm
Unterteiltes Unterteiltes
S#ulen- Flachen-
diagramm . diagramm

* Vorsicht: Wenn die Hiufigkeit in Prozent ausgedriickt ist, wirkt eine Unterteilung irrefithrend. Wenn zum
Beispiel 60 Prozent der Frauen zwischen 5 und 10 Dollar pro Stunde verdienen und 50 Prozent der Mén-
ner ebensoviel, dann heiBt das nicht, daB 110 Prozent der Bevélkerung einen Stundenlohn von 5-10 Dol-
lar haben. ’
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5. Korrelations-Vergleich

Ein Korrelations-Vergleich gibt an, ob die Relation zwischen zwei Variablen dem ,,nor-
malen® Muster folgt oder nicht. Zum Beispiel wiirde man normalerweise erwarten,
daB ein erfahrener Verkdufer mehr umsetzt als ein unerfahrener. Die ideale Darstel-
lungsweise fiir diese Art von Vergleich ist das Punktediagramm, auch Streudiagramm
genannt, oder das Doppel-Balkendiagramm. Wir wollen hier beide betrachten:

Das Punktediagramm

Zwischen Rabatthhe und Absatzmenge
besteht kein Zusammenhang

Rabatt
8

Auftragsvolumen

Dieses Schaubild zeigt fiir 16 Verkaufsabschliisse jeweils den eingerdumten Rabatt und
das Auftragsvolumen in Stiick. Normalerweise wiirde man erwarten, daf ein hoherer
Rabatt zum Kauf groBerer Stiickzahlen fithrt. Doch unser Punktediagramm macht
deutlich, daB es in diesem Fall eine solche Korrelation nicht gibt.

Die Punkte A und B zum Beispiel stellen die Abschliisse von zwei Verkiufern dar. Bei-
de haben 20 Einheiten verkauft (horizontale Achse). Aber A hat dabei 7 Dollar Ra-
batt gewihrt, wihrend B mit 4 Dollar auskam (vertikale Achse). Andererseits haben
Verkiufer C und D mit 3 Dollar denselben Rabattsatz eingerdumt, und trotzdem hat C
nur 30 Einheiten verkauft, D dagegen doppelt soviel. Ganz offensichtlich hat also die
Rabatthohe wenig oder gar keinen Einflu8 auf die Absatzmengen. Bestiinde eine Kor-
relation, so gibe es eine Haufung der Punkte um die Diagonale von unten links nach
oben rechts, wie sie im Bild durch den Pfeil angedeutet ist. Den Normalverlauf in
Form eines solchen Pfeils einzuzeichnen, kann niitzlich sein. Dabei kann natiirlich der
Pfeil manchmal auch abwirts zeigen, zum Beispiel wenn es um die Erwartung geht,
daB bei sinkenden Preisen das Absatzvolumen ansteigt. (Diese Pfeile sollte man nicht
verwechseln mit der mathematisch berechneten Trendlinie, eine durch die Punkte ge-
legte Kurve, die den Trend der eingezeichneten Werte verdeutlicht.)
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Punktediagramme finden zunehmend Verbreitung in Présentationen, Berichten und
auch in einigen Wirtschaftszeitschriften. Wenn Sie damit arbeiten wollen, geben Sie
Ihren Zuhorern oder Lesern Hilfestellung: Erkldren Sie, wie das Schaubild zu lesen ist,
bevor Sie iiber den Inhalt sprechen.

Ein gewisser Nachteil dieser Schaubildform ist, daB sie immer etwas uniibersichtlich
wirkt. Hinzu kommt das Problem der Kennzeichnung der Punkte: In unserem Beispiel
den Namen der einzelnen Verkiufer neben ihrem jeweiligen Punkt aufzufiihren, wiir-
de nicht nur das ganze noch uniibersichtlicher machen, sondern konnte auch die
schirfsten Augen iiberfordern. Ein Ausweg ist die Verwendung einer Legende: Jeder
Punkt erhilt einen Buchstaben oder eine Zahl, der/die an anderer Stelle im Schaubild
erklirt wird, Besser ist es aber, auf ein Doppel-Balkendiagramm auszuweichen.

Das Batkendiagramm

2Zwischen Rabatthbhe und Absatzmenge
besteht kein Zusammenhang

Rabatt Auftragsvolumen

8 8 4 0 20 40 60 80

FMTM>»PX—INZZT-0WOTO

Wie Sie hier sehen, ist zwischen den beiden Balkengruppen Platz fiir die Beschriftung.
In einem Doppel-Balkendiagramm ist es iiblich, die unabhingige Variable auf der lin-
ken Seite entweder in aufsteigender oder absteigender Reihenfolge anzuordnen. Falls
die normal zu erwartende Korrelation tatschlich gegeben ist, wird die rechte Seite mit
den Balken fiir die abhangige Variable spiegelbildlich der linken Seite entsprechen.
Mit anderen Worten, niedrige Rabatte stehen neben niedrigem Volumen, hohe Rabat-
te neben hohem Volumen. Entspricht die tatsichliche Relation nicht der erwarteten, sO
haben die beiden Balkengruppen abweichende Konturen, wie es im vorliegenden Bei-
spiel der Fall ist. :



a"éwﬁ

58 Das passende Schaubild finden ...

Das Doppel-Balkendiagramm ist allerdings nur dann brauchbar, wenn eine relativ klei-
ne Anzahl Objekte darzustellen ist. Uber etwa 15 hinaus halt man sich besser an das
kompaktere Streudiagramm, dann aber ohne die Ambition, jeden einzelnen Punkt zu
beschriften.

Zusitzliche Variationsmoglichkeiten bietet das Doppel-Balkendiagramm nicht, wohl
aber das Punktediagramm.

Das kombinierte Punktediagramm ver-
gleicht die Korrelationsmuster fiir zZwei un-
terschiedliche Objekte oder auch fiir ein
und dasselbe Objekt zu unterschiedlichen
Zeitpunkten.

Eine weitere Variante ist das Ringe-Dia-
o o gramm, in dem die Punkte zu »Ringen* un-
terschiedlicher GroBe werden und dadurch
zusitzliche Information vermitteln. So
konnte man etwa im nebenstehenden Bei-
spiel auf den beiden Schaubildachsen Um-
satz und Ertrag angeben, gleichzeitig aber
durch die GroBe der Ringe etwas iiber die
relative Hohe der Kapitalausstattung der
einzelnen Unternehmen aussagen.

Das Zeit-Streudiagramm stelit dar, wie sich
93 94 g2 193 die Korrelation iiber die Zeit dndert. Wi-
derstehen Sie dabei der Versuchung, alle
Entwicklungen in einem einzigen Achsen-
kreuz unterzubringen; geben Sie lieber je-
der ein eigenes Schaubild.

Und die Kombination der Kombinationen.
Ein Wort der Warnung: Halten Sie Ihre
Punktediagramme mdglichst einfach, damit
sie nicht zur Huldigung an Mickymaus oder
Krieg der Sterne ausarten.
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Damit haben Sie nun alle kennengelernt: die fiinf Vergleiche, die in einer aus Daten
abgeleiteten Aussage stecken konnen, und auch die Schaubildformen, mit denen diese
Vergleiche am besten zu veranschaulichen sind.

Unm sicherzugehen, daB Sie das Gelesene auch tatsichlich praktisch anwenden kénnen,
versuchen Sie sich doch einmal an den folgenden Ubungsaufgaben. Danach vertiefen
Sie sich noch einmal in die Kollektion von ,Schaubildern im Einsatz* in Teil 2, eine
Beispielsammlung aller Schaubildformen in vielfiltigen Anwendungsméglichkeiten.
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Ubung A

Gehen wir zuriick zur Ubung am Ende von Schritt B - Suche nach dem Vergleich in
den einzelnen Aussagen. Nun setzen wir diese Ubung fort mit der Wahl der passenden
Schaubildform fiir jede der zwGIf Aussagen.

Auf den niichsten Seiten finden Sie die zw6If Aussagen mit Angabe des zugehdrigen
Vergleichs. Suchen Sie sich nun aus der untenstehenden Matrix jeweils den geeigneten
Schaubildtyp heraus und skizzieren Sie das Schaubild, das Sie fiir Ihre Aussage ver-
wenden wiirden.

GRUNDTYPEN VON VERGLEICHEN

STRUKTUR RANGFOLGE i3 HAURIGKEIT  KORRELATION

GRUNDFORMEN VON SCHAUBILDERN
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Erinnern Sie sich beim Zeichnen Ihrer Schaubilder immer wieder an zwei wichtige Er-
fahrungen, die wir bis hierher gemacht haben:

1. Welches Schaubild angebracht ist, hingt nicht von den verwendeten Daten oder
MeBgroBen ab, sondern davon, was Sie dariiber sagen wollen. So werden Sie sehen,
daB in Beispiel 4 von Fluktuation die Rede ist und in Beispiel 7 ebenfalls, daf es
aber trotzdem um zwei unterschiedliche Arten von Vergleich geht und daher auch
unterschiedliche Schaubildformen nétig sind. Achten Sie also auf die Schliisselwor-
te in Ihren Aussagen. In den Losungen am Ende der Ubungen sind diese Worte je-
weils unterstrichen.

2. Auch ohne konkrete Daten, wie in den vorliegenden Ubungen, konnen Sie durch-
aus entscheiden, welches Schaubild Sie brauchen. Ob Ihre Wahl richtig war, kénnen
Sie am einfachsten dadurch testen, daB Sie das fertige Schaubild ansehen und sich
fragen: ,,Sehe ich das, was der Titel sagt?* Mit anderen Worten, ziehen Schaubild
und Titel an demselben Strang? Unterstiitzt das Schaubild den Titel, und bestitigt
der Titel das Schaubild? Wenn ich also in meinem Titel verkiinde, der Umsatz sei
erheblich gestiegen“, dann muB ich auch einen steil ansteigenden Trend sehen.
Wenn statt dessen die Trendlinie parallel zur Basis verlauft, kénnen wir ganz sicher
sein, daB wir iiber dieses Schaubild noch einmal nachdenken miissen.

Meine Auflssungen finden Sie am Schiu des Abschnitts. Soliten Sie fiir Zeitreihen
oder Hiufigkeitsverteilungen ein Siulendiagramm verwendet haben, ich dagegen ein
Kurvendiagramm, oder sollten Sie eine Korrelation als Punktediagramm, ich aber als
Doppel-Balkendiagramm dargestellt haben — machen Sie sich nichts daraus. Fiir meine
Auflésungen habe ich in diesen Féllen rein willkiirlich jeweils eine der beiden Méglich-
keiten gewihlt.
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1

Fir die nachsten 10 Jahre wird ein Umsatzanstieg
erwartet
Zeitreihe

2. Die meisten Beschaftigten verdienen zwischen
$20 000 und $25 000
Hiufigkeitsverteilung

3. Hohere Preise fir einzeine Benzinmarken
bedeuten nicht unbedingt auch bessere Qualitat
Korrelation

4. im September hatten alle sechs Abteilungen etwa
die gleiche Fluktuation
Rangfolge

5. Der Verkautsieiter verbringt nur 15% seiner Zeit im
AuBendienst
Struktur

6. Die Hohe der Leistungszuschiage ist nicht an das
Dienstalter gekoppett
KXorrelation

7. - Im letzten Jahr war die Flukiuation am hochsten
bei den 30~ 35jahrigen
Hiufigkeltsverteilung

8. InRegion C ist die Produktivitat am niedrigsten
Rangfolge

8. Unser Gewinn pro Aktie geht zurick
Zeitreihe

10. Der groBte Teil der verfigbaren Mittel flieBt in die
Fertigung
Struktur

11. Die Vergitung ist ertragsabhéngig
Korrelation

12. Im August wurde in zwei Werken deutlich mehr
produziert als in den Ubrigen sechs
Rangtolge
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1. Fir die nachsten 10 Jahre wird ein Umsatzanstieg
erwartet
Zeitreihe
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Ubung B

Im wirklichen Leben wiirden wir natiirlich auf Basis konkreter Daten arbeiten. Und
deshalb wollen wir jetzt in einer letzten Ubung auch noch ein paar Zahlentabellen in
Schaubilder umsetzen.

Auf den folgenden Seiten finden Sie einige Datensitze aus einer Analyse der
Traumzeug-Branche. Dieser Zweig der Spielwarenindustrie stellt unter anderem die
Fantasieprodukte Schlippschlapp, RumpelPumpel, Mieseputer, Sprottel und den
Dauerbrenner Fabulosus her. Es gibt insgesamt sechs Wettbewerber; wir arbeiten hier
fiir Weinerlich & Co.

Bitte sehen Sie sich jeweils die Anleitung und die vorgegebenen Daten an, und zeich-
nen Sie die passenden Schaubilder in die darunterstehenden Rasterflachen.

Machen Sie es sich zur Regel, jedesmal sunichst festzustellen, welcher Vergleich in der
Aussage enthalten ist, und dann mit Hilfe der Matrix die geeignete Schaubildform da-
fiir auszuwihlen. Schreiben Sie bitte auBerdem auf jedes Schaubild den Aussage-Titel,
mit dem Sie den optischen Eindruck von unserem Unternehmen unterstiitzen wiirden.

Die Auflésung der Ubungen finden Sie jeweils auf der Riickseite.

GRUNDTYPEN VON VERGLEICHEN

STRUKTUR RANGFOLGE ZEITREIHE HAUFIGKEIT  KORRELATION

GRUNDFORMEN VON SCHAUBILDERN
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Schaubild 1

Zeichnen Sie auf Basis der folgenden Daten ein Schaubild, aus
dem hervorgeht, welchen Anteil am Branchenumsatz Weinerlich
im Vergleich zu den iibrigen Wettbewerbern hat.

Anteil am Branchenumsatz nach Unternehmen

Weinerlich 193 %
Wettbewerber A 10,1 %
Wettbewerber B 16,6 %
Wettbewerber C 124 %
Wettbewerber D 318 %
Wettbewerber E 9,8 %

100,0 %
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Schaubild 2

Stellen Sie in einem Schaubild dar, wo Weinerlich auf Basis der
Kapitalrendite in der Rangfolge der Wettbewerber steht.

Aufidsung

Fiir Schaubild 1 ist das Schliisselwort ,Anteil am Branchen- l
umsatz* — Grofe von Komponenten als Prozent eines Ganzen. Da
wir es mit nur einer Gesamtmenge zu tun haben, ist das richtige l

Schaubild ein Kreisdiagramm. i Kapitalrendite
In.der }mtenstehenden Aufldsung sind die Komponenten ir.n Uhr- Weinerlich 83 %
zeigersinn angeordnet, angefiihrt vom Unternehmen mit dem Wettbewerber A 9.8 %
groften Marktanteil und absteigend bis zum Kleinsten; Weinerlich Wettbewerber B 15’9 %
erscheint dabei als der zweitgroBte Wettbewerber. Zur Hervor- Wettbewerber C 22,4 %
hebung von Weinerlich ist dieser Anteil schraffiert. j Wettbewerber D 14’7 %
Wettbewerber E 191 %
100,0 %

Schaubild 1
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Auflosung Schaubild 3
In Schaubild 2 gibt natiirlich das Wort ,,Rangfolge® den Hinweis Weisen Sie in einem Schaubild nach, ob in der Traumzeug-Branche
auf den angesprochenen Vergleich. Gefragt ist hier, welcher Wett- Marktanteil und Kapitalrendite korrelieren.

bewerber die hochste bzw. die niedrigste Kapitalrendite hat. In
diesemn Fall bildet Weinerlich das SchluBlicht. Sie sehen, wie das

Balkendiagramm dies sehr deutlich zum Ausdruck bringt - Wei- ' Anteil am Branchenumsatz

nerlich steht ganz unten am Ende der Liste und ist durch die dunk- nach Unternchmen Kapitalrendite
le Schraffur hervorgehoben. Weinerlich 193 % Weinerlich 83 %
Wettbewerber A 10,1 % Wettbewerber A 9,8 %
Wettbewerber B 166 % Wettbewerber B 15,9 %
Wettbewerber C 12,4 % Wettbewerber C 224 %
Wettbewerber D 318 % Wettbewerber D 14,7 %
‘ Wettbewerber E 9.8 % Wettbewerber E 19,1 %

100,0 %

Schaubild 2
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Auflésung Schaubild 4

Normalerweise vﬁ.irde man durcha.us einen Zusmmenhmg ZWi- Stellen Sie in einem Schaubild den Umsatz- und Ertragstrend fiir
schen Marktanteil und Kapitalrendite erwarten — je hoher der An- Weinerlich von 1991 bis 1995 dar; nehmen Sie 1991 als Basisjahr
teil, umn so hoher die Rendite. Wie unten zu sehen, stimmt das nach und geben Sie die Folgejahre in Prozent des Basisjahres an.

unseren Daten hier jedoch nicht. So hat zum Beispiel Weinerlich
zwar den zweitgroBiten Marktanteil, liegt aber in der Kapitalrendi-

te weit unter Wettbewerber C, der beim Marktanteil nur Platz 4 Weinerlich-Nettoumsatz Weinerlich-Ertrag
erreicht. Mio $ 1987 = 100 Mio $ 1987 = 100
Hier wire auch ein Punktediagramm richtig; im Doppel-Balken- 1991 387 100 1991 24 100
diagramm ist es jedoch einfacher, die Datenpaare deutlich zu be- 1992 420 109 1992 39 162
schriften. 1993 477 123 1993 35 146

1994 513 133 1994 45 188

1995 530 137 1995 29 121

Schaubild 3
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& ;
S

Aufidésung

Schaubild 4 soll eine Entwicklung iber Zeit zeigen — also einen
Zeitreihen-Vergleich. Ein Kurvendiagramm ist fiir diesen Zweck
genau richtig.

Um die sehr ungleichen Daten (530 Millionen und 29 Millionen
Dollar) besser vergleichen zu kdnnen, haben wir die absoluten
Zahlen in Prozent eines Basiswertes ~ hier die Daten fiir 1991 ~
umgerechnet.

Hier haben wir ein ausgezeichnetes Beispiel dafiir, da8 ein gutes
Schaubild einer tabellarischen Darstellung weit {iberlegen ist. So
klar wie im Schaubild wire die unregelméBige Ertragsentwicklung
in der Tabelle kaum zum Ausdruck gekommen.

Schaubild 4
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Schaubild 5

Zeigen Sie in einem Schaubild, da wir im Gegensatz zu Wett-
bewerber D unseren Umsatz 1995 iiberwiegend mit den Billig-
modellen von Fabulosus erzielt haben.

Absatz in 1 000 Stiick

Preis in Dollar Weinerlich Wettbewerber D

unter 5,00 320 280
500- 9,99 770 340

10,00 - 14,99 410 615

15,00 - 19,99 260 890

ab 20,00 105 550




76 Das passende Schaubild finden ...

s

Auflésung

Schaubild 5 enthilt eine Haufigkeitsverteilung, nimlich die An-
zahl verkaufter Einheiten in unterschiedlichen Preisklassen. In
diesem Fall haben wir dem Sdulendiagramm fiir Weinerlich ein
Staffel-Siulendiagramm fiir Wettbewerber D unterlegt. Natiirlich
hiitte man auch zwei Kurven zeichnen konnen, doch bei so weni-
gen Daten sind Saulen vorzuziehen.

Schaubild 5

Welche Form?

77

Schaubiid 6

Zeigen Sie in einem Schaubild, wie sich 1995 unser Umsatz-Mix
nach Artikeln von Wettbewerber D unterscheidet.

Umsatzstruktur 1995 nach Artikeln, in %

Artikel Weinerlich Wettbewerber D

Schlippschlapp 15,0 253

RumpelPumpel 84 21,3

Mieseputer 20,6 19,9

Sprottel 16,2 18,6

Fabulosus 398 14,9
100,0 100,0
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Aufldsung Lassen Sie mich die Hauptgedanken aus dem bisher Gesagten zusammenfassen:

Mit diesem letzten Schaubild sind wir wieder da, wo wir vorhin be- s Schaubilder sind ein wichtiges Verstindigungsmittel. Gut konzipiert und gestal-
gonnen haben — bei einem Vergleich von proz:antualen Anteilen tet, helfen Sie Ihnen, schneller und klarer zu kommunizieren, als Sie es mit Zah-
Nach unserer Matrix kénnten wir nun Kreisdiagramme verwen- lentabellen konnen.

den. Da wir jedoch mehr als eine Gesamtmenge darzustellen ha- ‘ » Die richtige Form des Schaubildes héngt weder vom Inhalt der Daten noch von
ben, namlich eine fiir Weinerlich und eine fiir Wettbewerber D, den verwendeten MeBgroBen ab. Entscheidend ist vielmehr, was Sie dariiber
kommen wir mit 100-Prozent-Saulen besser zurecht. Wir vermei- aussagen wollen.

den damit die doppelte Beschriftung, die bei zwei Kreisen notig
wire; wir brauchen keine Legende; und das Schaubild gibt einen
sehr viel deutlicheren Eindruck von den Relationen zwischen den
Vergleichssegmenten. e Schaubilder sind visuelle Hilfsmittel; sie ersparen es Ihnen nicht, hinzuschreiben
oder auszusprechen, was Sie meinen. Helfen Sie den Schaubildern, damit sie
Thnen bei der Ubermittlung Threr Aussage helfen konnen — dann werden sie
Thnen gute Dienste leisten.

¢ Weniger ist besser. Verwenden Sie Schaubilder nur, wenn sie Thnen wirklich hel-
fen, Thre Aussage zu vermitteln.

Schaubild 6




Teil 2

und treffsicher anwenden

Schaubildern im praktischen Einsatz. Die Bilder sind nach den

fiinf Grundtypen des Vergleichs geordnet: Struktur, Rangfolge,
Zeitreihe, Hiufigkeitsverteilung und Korrelation. Das Zeitreihen-Kapi-
tel ist dann noch einmal unterteilt in Abschnitte iiber Siulendiagramme,
Kurvendiagramme und Kombinationen daraus. Innerhalb jedes Kapitels
sind die Schaubilder nach zunehmender Komplexitdt sortiert, zum
Beispiel vom einfachen Krexsdlagramm bis zur Kombination mehrerer
Kreise in einem Diagramm.

! uf den folgenden Seiten finden Sie eine Kollektion von 80

Anmerkung: Alle Schaubilder in diesem Buch beruhen auf fiktiven Daten. Sie dienen ausschlieBlich zur Illu-
stration und sind in den inhaltlichen Aussagen nicht verbindlich.
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Aussage-Titel

Um auch den ersten Schritt jeder Schaubildauswah! immer wieder in Erinnerung zu
rufen, haben die folgenden Schaubild-Beispiele einen Aussage-Titel. In der Praxis wiir-
den Sie den Titel im Schaubild vielleicht weglassen wollen. Bei 35-mm-Dias zum Bei-
spiel werden Sie aus Platzgriinden moglicherweise den Titel zwar in Thr Manuskript
aufnehmen, ihn auf dem Dia aber nicht zeigen. Aber selbst wenn Sie den Titel weglas-
sen, heiBt das nicht, daB Sie es sich sparen konnen, zunéchst einmal klar zu formulie-
ren, was Sie zum Ausdruck bringen wollen. Denn von IThrer Aussage hingt ja ab,
welche Schaubildform Sie verwenden.

Zweifach-Vergleiche

Bei einigen der Beispiele werden Sie das Gefiihl haben, daB die Schaubilder eigentlich
in ein anderes Kapitel gehoren. Das hat einen einfachen Grund: manchmal formuliert
man auf Basis der Daten eine Aussage, die einen zweifachen Vergleich enthélt — zum
Beispiel Rangfolge und Struktur oder Zeitreihe und Rangfolge. In solchen Fillen muf
man sich entscheiden, welcher der beiden Vergleiche Vorrang hat. Nehmen wir etwa
die Aussage: ,,Der Umsatz diirfte tiber die niichsten zehn Jahre weiter steigen, jedoch
wird der Ertrag damit kaum Schritt halten.* Der erste Teil ist ein Zeitreihen-Vergleich,
im zweiten Teil héingen wir aber noch einen Rangfolge-Vergleich an. Uns geht es also
nicht nur um die Entwicklung iiber Zeit (Zeitreihe), sondern auch um die Umsatzent-
wicklung im Vergleich zur Ertragssituation (Rangfolge). Da jedoch das Schwergewicht
der Aussage auf der zeitlichen Entwicklung liegen soll, wirden wir die Schaubildform
wihlen, die fir den Zeitreihen-Vergleich besonders geeignet ist. In diesem Fall wire
dic beste Wahl ein Kurvendiagramm mit je einer Kurve fiir die zwei Objekte. In der
vorliegenden Schaubildkollektion habe ich derartige Zweifach-Vergleiche immer bei
dem Vergleichstyp eingeordnet, der mir im Einzelfall als der iibergeordnete erschien.

83

Skalenbeschriftung

Die Schaubildskalen enthalten hier keine genauen Wertangaben, da es fiir unseren
Zweck keine Rolle spielt, ob die Ausgangsdaten zum Beispiel Umsitze in Millionen
Dollar oder in 1000 Dollar waren. In der Praxis werden die Skalenwerte natiirlich ver-
merkt. Aber auch ohne diese Angaben sollten die Relationen, die im Schaubild darge-
stellt sind, eindeutig zum Ausdruck kommen. Ja, es ist sogar eine sehr wirksame
Qualititskontrolle, wenn man sich bei jedem Schaubild fragt, ob die Aussage auch
ohne Skalierung noch klar ,,sichtbar* ist.

All dies heiBt nicht, daB Skalierungsiiberlegungen beim Schaubild-Design unwichtig
sind, im Gegenteil: Durch eine falsche Skalierung kann ein Schaubild mifverstandlich
werden oder, schlimmer noch, bewuft irrefilhrend wirken. Nachstehend zwel extreme
Beispiele dafiir.
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Beispiel » 1

In Beispiel 1 zeigt das obere Schau-
bild den Ertragstrend iiber die letzten
fiinf Jahre. Der erste Eindruck ist,
daf} der Ertrag zuriickgeht. Bei nihe-
rem Hinsehen bemerkt man jedoch
vier Probleme in der Skalierung: (1)
Die Jahre sind in umgekehrter Rei-
henfolge dargestellt, vom aktuellsten
Zeitpunkt ganz links geht es nach
rechts immer weiter in die Vergan-
genheit (eine Anleihe aus amerikani-
schen Geschiftsberichten, wo die
jlingsten Jahresdaten links stehen, da-
mit sie schneller ins Auge fallen);
(2) die untersten 20 Einheiten der Er-
tragsskala sind weggelassen; (3) die
Sdulen sind dreidimensional darge-
stellt, so daB man nicht weif3, ob die
vordere oder die hintere Kante die
Hohe angibt; (4) die Skalierungs-
linien sind perspektivisch gezeichnet.
All das zusammen ergibt den fal-
schen FEindruck schwindender Er-
tragskraft. Arme Aktionire!

Im unteren Bild sehen wir sehr viel
schneller und deutlicher, daf3 der Er-
trag steigt.

MiBverstandlich

ERTRAGSTREND

60
50
40
30

1993 1992 1991
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Beispiel > 2

Irrefithrend

UMSATZENTWICKLUNG

A\
L\

100

75

/
/% 50
—

Korrekt
Der Ertrag steigt L so
- 40
- 20
0
1991 1994 1995

25
kel I
Rt
0
Juni Sept. Z.
Korrekt
- 100
Der Umsatz ist
zuriickgegangen
75
\
— // 50
25
Juni  Juli Aug. Sept. Okt. Nov. Dez.

Im zweiten Beispiel wird durch per-
spektivische Verzerrung im oberen
Schaubild der Eindruck hervorgeru-
fen, daB3 der Umsatz steigt. Die Wahr-
heit sieht anders aus, wie das untere
Schaubild nachweist.
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Der springende Punkt ist dies: Ein
Schaubild bildet Zusammenhinge ab;
was zdhlt, ist die Abbildung. Alles
andere ~ Titel, Beschriftung, Skalen-
werte — dient nur zur Identifizierung
und Erlduterung. Das Wichtigste am
Bild ist der optische Eindruck, den es
vermittelt. Die Skalierung spielt eine
entscheidende Rolle beim Zustande-
kommen dieses Eindrucks. Wie ent-
scheidend, konnen Sie hier feststel-
len. Welches wiirden Sie nehmen -
A oder B?

Eine naheliegende Antwort wire:
.Etwas irgendwo dazwischen", aber
auch das konnte ungeeignet sein. Die
Entscheidung héngt davon ab, wie
Sie aus Ihrer Sachkenntnis heraus die
Schwankungen, die Sie darstellen
wollen, beurteilen. So kann bei einem
Millionenauftrag eine Verdnderung
um 1000 Dollar unerheblich sein,
beim Preis einer Badezimmerfliese
dagegen kann schon 1 Cent mehr
oder weniger den Ausschlag geben.
Sie wiirden daher lhre Skala so wih-
len, daB sie Thre Bewertung der dar-
gestellten Verinderungen wiedergibt.
Dabei wiirde das Bild oben vielleicht
fiir GroBauftridge passen, das unten
aber fiir Fliesen.

» A

Das Geschiift verliuft
relativ STETIG

20

15 |

> B

Das Geschift ist relativ starken
SCHWANKUNGEN unterworfen

55

45

Jan. Dez.

Um genau den Eindruck zu erzeugen, der Ihrer Einschitzung der Sachlage entspricht,
miissen Sie beim Konzipieren Ihrer Schaubilder eine Reihe ganz konkreter Faktoren

beriicksichtigen:

Die Form des Schaubildes,
von ,,niedrig und breit“ bis
hin zu ,,hoch und schmal®

Den MaBstab, zum Beispiel
0 bis 5, 0 bis 10 oder 0 bis 25

25

Auf diese und andere wichtige Gesichtspunkte bei der Skalierung gehe ich auch in den
Kommentaren zu den einzelnen Schaubildern in unserer Kollektion noch ein.
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Struktur-Vergleich
zeigt die Grofle von Bestandteilen
in Prozent eines Ganzen

Struktur-Vergleich

Schaubild 1 zeigt die
einfachste — und
auch die einzige
wirklich passende -
Anwendung des
-Kreisdiagramms:
den Vergleich einer
kleinen Anzahl von
Komponenten. Zur
Unterscheidung der
dargesteliten Unter-
nehmen werden vier
Schraffuren verwen-
det, davon die dun-
kelste fiir Unterneh-
men A, um den -
Aspekt zu betonen,
der auch im Titel
zum Ausdruck
kommt.

> 1

Unternehmen A hat den kleinsten Anteil
am Branchenumsatz

Unternehmen A

Unternehmen D

Unternehmen B
Unternehmen C
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Schaubild 2 zeigt
gleich zwei Mittel
zur Hervorhebung
eines Sektors:

(1) dunklere Schraf-
fur und (2) Heraus-
16sen des Sektors
aus dem Rest des
Kreises. Angeordnet
sind die einzelnen
Funktionen in die-
sem Beispiel nach
ihrer normalen
Reihenfolge im be-
trieblichen Ablauf.

Da das Auge einen
unvollstindigen
Kreis automatisch
vervollstiandigt,
wirkt auch das Weg-
lassen eines Sektors
als Hervorhebung
des fehlenden Teils,
wie Schaubild 3
zeigt. In diesem Fall
wird der mangelnde
Zeiteinsatz fur die
Gewinnung neuer
Kunden durch Aus-
lassen des entspre-
chenden Teilstiicks
angedeutet. Der
Pfeil macht zusétz-
lich darauf aufmerk-
sam.

> 2

Auf das Produktdesign entfallen weniger
als 10% der Gesamtkosten

Design

Service

Fertigung

Verkauf

Vertrieb

>3

Die Routineaufgaben der Vertreter ilassen
wenig Zeit fiir die Gewinnung neuer Kunden

}

Reisen
g Schreibarbeit

Inkasso \

Besprechungen
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Schaubild 4 verstot
gegen die Regel, im
Kreisdiagramm nie
mehr als sechs Teile
darzustellen. Hier
soll damit jedoch be-
wuflt die Vielzahl
der Agenturgeschif-
te betont werden.
Wie Sie sehen, ist es
praktisch unméglich,
die Grofle der einzel-
nen Komponenten
zu messen; kdme es
darauf an, so wiir-
den die Daten bes-
ser in Tabellenform
oder als Balkendia-
gramm dargestellt
(s. > > 12und 13).

Durch spiegelbildli-
che Anordnung der
Sektoren von zwei
Kreisdiagrammen,
wie in Schaubild 5,
kann man mit einer
gemeinsamen Be-
schriftung auskom-
men. Man erspart
sich die Wiederho-
lung und auch das li-
stige Orientieren an
einer Legende. Bei
dieser Lgsung ver-
stoBen wir gegen
zwei Regeln: (1) An-
setzen an der ,,12-
Uhr-Linie“ und (2)
Anordnen der Kom-
ponenten in einheitli-
cher Reihenfolge.

>4

Vier grofie Agenturen mit einer
Vielzahl von Geschiften

Agentur D
Agentur A

Agentur C

Agentur B
>»5
Beide Werke haben eine
&hnliche Kostenstruktur
WERK A WERK B

Fixkosten
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Schaubild 6 ver-
gleicht Komponen-
ten in getrennten
Kreisdiagrammen.
Diese Technik soll-
ten Sie nur bei sehr
iiberschaubaren
Zusammenhéngen
anwenden - nicht
mehr als drei Kom-
ponenten, nicht
mehr als zwei Krei-
se. Bei mehr als zwei
Kreisen geht man
besser auf 100-Pro-
zent-Sdulen {iber
(s. Schaubild 40).

Schaubild 7 habe ich
nur zégernd mit auf-
genommen, denn es
ist nur brauchbar fiir
zwei Komponenten,
und selbst dann
kann die Schraffur
noch verwirrend wir-
ken. Andererseits,
wenn man es ganz
einfach hilt, wie hier
gezeigt, kann es sehr
einprigsam sein.
‘Wenn Sie den gering-
sten Zweifel haben,
zbgern Sie nicht, die
konventionellere
Darstellung zu ver-
wenden: zwei Grup-
pen von 100-Prozent-
Saulen.

> 6

Vor 5 Jahren

Es findet eine deutliche Bevdlkerungswanderung
in die Vororte statt

Heute

» 7

Unser
Anteilsgewinn...

..oistihr
Anteilsverlust
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Durch Verwendung
separater Kreisdia-
gramme fiir jede Re-
gion, wie hier in
Schaubild 8, machen
wir zweierlei sicht-
bar: erstens den An-
teil des Unterneh-
mens in jeder Re-
gion und zweitens
die Unterschiede
zwischen den Regio-
nen. Das gleiche
lieBe sich mit 100-
Prozent-Balken er-
reichen (s. Schaubild
21), aber hier erzie-
len wir noch einen
zusitzlichen Effekt
dadurch, daf3 die
Kreise analog zur
geographischen La-
ge der Regionen an-
geordnet sind.

> 8

Seinen gréBten
Marktanteil

hat das
Unternehmen
im Westen

West

Nord Nordost

N

Sud Sudost

> 9

Der griBte Teil
des Gewinns
stammt aus den
Auftriigen der

Vertreter
mitmehr
Berufserfahrung

% vom % vom
Umsatz Gewinn

BERUFS~
ERFAHRUNG

Bis
5 Jahre

Uber
5 Jahre

Schaubild 9 zeigt, da8 100-Prozent-Balken oder -Siulen immer dann die bessere
Lésung sind, wenn Komponenten iiber mehrere Gesamtmengen hinweg verglichen
werden sollen. Allgemein als 80/20-Schaubild bekannt, sagt diese Darstellung hier
folgendes aus: Die erfahreneren Vertreter haben zwar einen kileineren Anteil am
Umsatz, ihre Auftrége werfen aber den meisten Gewinn ab.
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In einem 100-Pro-
zent-Sdulen-Dia-
gramm lassen sich
mehr als zwei Objek-
te und mehr als zwei
Komponenten pro
Objekt darstellen,
wie Schaubild 10
zeigt. Uber je drei
solite man aber nicht
hinausgehen, da der
Vergleich sonst nicht
mehr sehr iibersicht-
lich ist. Im tibrigen
koénnten Schaubilder
9 und 10 ebensogut
mit horizontalen Bal-
ken dargestellt wer-
den, aber die hier ge-
zeigte Form hat sich
allgemein durchge-
setzt.

Schaubild 11 kombi-
niert ein Kreisdia-
gramm mit einer 100-
Prozent-Siule, um ei-
ne Teilmenge und
deren weitere Unter-
teilung aufzuzeigen:
(1) den Anteil der
unter 30jahrigen an
der Gesamtbeleg-
schaft und (2) die
prozentuale Auftei-
lung der unter 30j4h-
rigen nach Ausbil-
dungsniveau. Wenn
Sie diese Kombina-
tion verwenden, ge-
hen Sie immer vom
Kreisdiagramm aus
zur S#ule, nicht um-
gekehrt. )

> 10
Die meiste ° Betreu- % vom % vom
Betreuungszeit ungszeit Umsatz Gewinn
entfillt auf

die Kunden mit  Grof-
dem kleinsten  kunden

Gewinnbeitrag
Mittlere
Kunden
Klein-
kunden
» 11

sind Akademiker

GESAMTBELEGSCHAFT
100%
RN
/ AN
/ Ab
30
\ Jahre
AN
AN ////

10% der Mitarbeiter unter 30 Jahre

100%

Universitats-
abschluB

Abitur

Andere
Ausbildung
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A N

B I -
C _—p

D I -

Rangfolge-Vergleich

In einem Balken-
diagramm wie Schau-
bild 12 kann die Rei-
henfolge der Objek-
te fiir die Aussage
wichtig sein. In die-
sem Fall sind die
Objekte so angeord-
net, daf} die abstei-
gende Rangfolge
vom besten zum
schlechtesten Ergeb-
nis abgebildet und
die Position des eige-
nen Unternehmens
hervorgehoben wird.
Zur Hervorhebung
dienen die dunklere
Schraffur und die un-
terschiedliche
Schrifttype in der
Balkenbezeichnung,

> 12

Rangfolge-Vergleich

stellt Objekte bewertend gegeniiber

In der Umsatzrendite liegt unser
Unternehmen an vierter Stelle

Wettbewerber D

Wettbewerber B

Wettbewerber A

WIR

Wettbewerber E

]

Wettbewerber C
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Statt einer Reihen-
folge von hoch nach
niedrig oder umge-
kehrt verwendet
Schaubild 13 eine
willkiirliche Folge,
um gerade die Lei-
stungsunterschiede
zwischen den Ver-
kaufern hervorzuhe-
ben, auf die auch im
Titel hingewiesen
wird.

In Schaubild 14 steht
die Beschriftung
nicht neben den Bal-
ken, sondern dar-
iiber. Dadurch wird
der Raum in der Ver-
tikalen besser ausge-
nutzt, das Layout
wird gefilliger und
kompakter. Gleich-
zeitig gewinnt man
mehr Platz fiir die
horizontale Dimen-
sion, so daf3 die Un-
terschiede zwischen
den Abteilungen
deutlicher hervor-
‘treten.

> 13

in der Verkaufsleistung bestehen
deutliche Unterschiede

Vertreter D
Vertreter B
Vertreter F
Vertreter A
Vertreter £

Vertreter C

> 14

Die Fluktuationsrate ist von Abteilung
zu Abteilung unterschiedlich

i
i
|
z
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Schaubild 15 ist ein
Abweichungs-Bal-
kendiagramm,; die
Balken links von der
Basislinie (analog zu
Siulen, die von der
Null-Linie nach un-
ten zeigen) markie-
ren ungiinstige Er-
gebnisse. In unserem
Fall trennt die verti-
kale Basislinie die
rentablen Sparten
von den Verlusttra-
gern. Angeordnet
sind die Objekte in
der Reihenfolge ab-
steigender Rentabi-

litat. Um das Schaubild kompakt zu halten, wechselt die Beschriftung beim Ubergang

» 15

Zwei Sparten gerieten nach der Stornierung
von Regierungsauftrigen in die Verlustzone

Sparte 3 |
Sparte &
Sparte 1
Sparte 4

Sparte §

Sparte 2

vom Gewinn- zum Verlustbereich von links nach rechts.

In Schaubild 16 stel-
len die Balken nicht
einzelne Betrige
dar, sondern Band-
breiten zwischen
Hochst- und
Tiefstwerten. Derar-
tige Spannen-Balken
sind immer dann
sinnvoll, wenn die
Anfangs- und End-
werte der Bandbrei-
ten ebenso wichtig
sind wie die Grofe
der Bandbreiten.

> 16

In den einzelnen Regionen kommen fiir das
neue Modell' sehr unterschiedliche
Rabattspannen zur Anwendung

Mindest- Hoéchst-
rabatt rabatt
> -
sug ]

Nordwest -
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Schaubild 17 isteine  » 17
Form des Balkendia-

gramms, in der zwei Unser Unternehmen liegt in beiden

oder mehr Gruppen Umsatzkategorien liber dem Durchschnitt
von Balken mitein- KATEGORIE A KATEGORIE B
ander verglichen - }
werden konnen, und Unternehmen 1 1 J l

zwar sowohl in verti- Unternehmen 2

T

|
kaler als auch hori- |
zontaler Richtung. Unternehmen 3 1]

[ |
elich aut der Ver |
gleich auf der Verti-
kalen der direktere,

Unternehmen 4

1

. . . |

da die Objekte von |
einer gemeinsamen Unternehmen 5 ] |

I

I

Basislinie aus gemes-

<——— Durchschnitt ——

sen werden. Auf der
Horizontalen fehlt
diese gemeinsame Ausgangsbasis, und entsprechend schwieriger ist der Vergleich. Die
Durchschnitte hitten natiirlich ebenfalls als Balken eingezeichnet werden kénnen,
aber die gestrichelten Linien iiber die einzelnen Unternehmen hinweg bringen deutli-
cher heraus, wo Umsitze iiber bzw. unter dem Durchschnitt liegen.

Schaubild 18 istein ~ » 18
gruppiertes Balken-

diagramm, das meh- Nach Einfiih dos B 1995
: —hi ach Einfiihrung des Bonusprogramms
2;’;6“(,)6 t;]ki:(;e 2 ll::}edr 3 ist in Werk 3 die Produktion nicht gestiegen

- in zwei unter-
schiedlichen Schraf-
furen fiir zwei Zeit-
rdume gegeniiber-
stellt. Die zusitzlich
eingefiigten gestri-
chelten Linien und
die Pfeile sind nicht
unbedingt notwen-
dig, sie helfen ledig-
lich, Umfang und
Richtung der Verdn-
derung stérker zu
betonen.
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> 19

Das neue Planungssystem hat in allen
Funktionen zum Abbau der Uberstunden gefiihrt

Vervielfaltigen
Montieren
Redigieren

Schreiben

Schaubild 19 ist eine Sonderform des gruppierten Balkendiagramms, die manchmal
niitzlich sein kann. Die Uberlappung der Balken spart Platz in der Vertikalen, hebt die
aktuellere Periode hervor und macht auf die Abweichung zwischen den beiden Pe-
rioden aufmerksam. Die Reihenfolge orientiert sich hier an der abnehmenden Grofe
der Abweichung. Sie hitte ebensogut den Arbeitsfluf wiedergeben konnen - Schrei-
ben, Redigieren, Montieren, Vervielfiltigen. Anmerkung: Diese Technik ist nur
brauchbar, wenn der Hintergrund-Balken immer ldnger ist als der im Vordergrund.
Andernfalls wirkt der hintere Balken diinner als der vordere, was fiir den Betrachter
verwirrend sein kann.

Schaubilder 18 und 19 verstoBen gegen die Regel, mit Balkendiagrammen keine Ver-
dnderungen liber Zeit wiederzugeben. Hier ist das moglich, weil nur zwei Perioden
dargestellt werden. Wiren es mehr, so miiiten Sdulendiagramme verwendet werden.
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Schaubild 20 ist ein
unterteiltes Balken-
diagramm. In dieser
Form wird es ver-
wendet, wenn die
Balken und ihre
Teilmengen nicht in
Prozent, sondern als
absolute Werte ange-
geben werden — Dol-
lar, Tonnen, Anzahl
Kunden oder irgend-
eine andere absolute
MefBgréBe. Denken
Sie daran, bei allen
Unterteilungen - ob
in Balken-, Sdulen-
oder Kurvendia-

> 20

Zwar variiert die Hohe der Sozialleistungen in
den einzelnen Branchen, aber iiberall entfilit der
groBte Anteil auf Gewinnbeteiligungen

Andere
Leistungen

Gewinnbeteiligung

Branche A

Branche B

Branche C

Branche D

Branche E

Branche F

grammen — die wichtigste Teilmenge unmittelbar auf der Basislinie anzusiedeln, da nur
dort ein genauer Vergleich moglich ist.

Schaubild 21 zeigt
mit 100-Prozent-Bal-
ken eine andere
Form des unterteil-
ten Balkendia-
gramms. Es gibt die
relative Gro8e (in
Prozent) der Teil-
mengen innerhalb
der einzelnen Bal-
ken wieder und er-
mdglicht einen Ver-
gleich zwischen den
Balken, unabhingig
vom absoluten Wert
des Balkens. In die-
ser Schaubildform
hat man zwei ,,Basis-

> 21

Der Produktmix ist von Gebiet zu Gebiet
unterschiedlich
Produkte
B

New York
Philadelphia
Cleveland
Atlanta

Houston

Portland

linien* zur Verfiigung, gegen die man wichtige Komponenten plazieren kann — links
die Verbindungslinie zwischen den Balken und rechts die Begrenzungslinie der einzel-

nen Balken.

Rangfolge-Vergleich
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Schaubild 22 ist ein
gleitendes unterteil-
tes Balkendia-
gramim; es ist immer
dann gut zu gebrau-
chen, wenn nur zwei
Komponenten (oder
Komponentengrup-
pen) gegeniiberzu-
stellen sind. Da die
Trennlinie zwischen
den Segmenten als
gemeinsame Basisli-
nie wirkt, ist hier fir
jede Komponente
ein genauer Ver-
gleich moglich. Im
vorliegenden Beipiel

> 22

Das Verhiltnis von Inlands- zu Auslandsinvestitionen
ist iiber die ganze Branche hinweg dhnlich

inland Ausland

Unternehmen 1

Unternehmen 2

Unternehmen 3

Unternehmen 4

stehen die Balken fiir 100 Prozent, ebensogut lassen sich aber nach diesem Prinzip
auch absolute Werte darstellen.

In den Schaubildern 23 bis 27 sind Balkendiagramme mit Pfeilen angereichert. Erfor-
derlich sind diese Pfeile nicht, sie vermitteln aber einen Eindruck von Richtung oder
Bewegung — oft eine willkommene Moglichkeit, die Aussage des Titels zusidtzlich zu

betonen.

Ebenso wie Schau-
bild 21 ist auch
Schaubild 23 ein
unterteiltes Balken-
diagramm. Durch
Darstellung des
PVC-Anteils in
Pfeilform kommt
jedoch die im Titel
angesprochene
Marktdurchdringung
besonders deutlich
zum Ausdruck.

>» 23

PVC hat sich am Markt durchgesetzt

Anderes
PVC Teppichboden Material
Bodenbelag
Anderes
PVC Stah! Material
Rohre
Anderes
PVC . Polyathylen Material
Draht und
Kabel
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Schaubild 24 kann
niitzlich sein, um ei-
ne Bilanz visuell dar-
zustellen. Es zeigt
das Gewicht der ein-
zelnen Positionen
von Aktiva und Pas-
siva, und die gegen-
laufige Pfeilstruktur
bringt das Gleich-
gewicht zum Aus-
druck. Natiirlich
konnten die Balken
auch vertikal statt
horizontal angeord-
net sein; allerdings
148t die hier gewihl-
te Form links mehr
Platz fiir die Be-
schriftung.

Schaubild 25 hat
sich zur Darstellung
von Verdnderungs-
ursachen eingebiir-
gert. Hier steht der
dunkle Pfeil fiir die
Kosten, die auf jeder
Stufe der Wertschop-
fungskette hinzu-
kommen; die helle-
ren Segmente sind
der Ubertrag aus der
vorherigen Stufe.

> 24

Unsere Bilanz

Aktiva
A
B
C

Passiva
0 E—

E ]
F

> 25

Die Herstellung hat am meisten
zur Kostensteigerung
beigetragen

Kon- - -
struktion> Herstellung> Vertrieb >Verkauf > Serwce>

Sensitivitdtsanalysen
werden oft in der
Form von Schaubild
26 dargestellt. Unser
Abweichungs-Dia-
gramm verdeutlicht,
wie sich Verdnderun-
gen im Preis und (da-
durch bedingt) im
Volumen auf den
Gewinn auswirken.
Die Verwendung der
dynamisch wirken-
den Pfeile statt stati-
scher Balken betont
die Richtung der po-
sitiven und negati-
ven Verdnderungen.

Schaubild 27 ist wir-
kungsvoll trotz -
oder vielleicht gera-
de wegen - der unge-
wohnlichen Anord-
nung der Skala, die
oben mit 0 beginnt
und sich nach unten
bis zur 100-Prozent-
Marke fortsetzt. Die
Pfeile betonen das
Ausmal des Vorrats-
abbaus und weisen
gleichzeitig auf die
verbleibenden Reser-
ven hin, Die Anord-
numg von links nach
rechts fithrt kontinu-
ierfich von der am
starksten betroffe-
nen Region zu der
am ‘wenigsten betrof-
femen.

> 26

Eine Preiserhhung
bewirkt selbst bei

Volumenriickgang
einen Gewinnzuwachs

Preis

Volumen  Gewinn Gewinn

» 27

Das stiirkste Absinken der Wasserreserven
wird im Slidwesten erwartet

0
25
50 Z
75
100%
Sudwest Nordwest Sudost Nordost
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In Schaubild 28 zeigt
ein Kreisdiagramm
die Fluktuation im
Auflendienst insge-
samt, kombiniert mit
einem Balkendia-
gramm, das die
Griinde fiir die Ab-
génge aufschliisselt.
Der dunkle Balken
macht darauf auf-
merksam, daf} die
meisten ausscheiden-
den Mitarbeiter in ei-
ne dhnliche Position
bei einem anderen
Unternehmen iiber-
wechseln - was dar-
auf hindeutet, daf
das Problem im be-
trachteten Unterneh-
men liegt.

> 28

Die meisten ausscheidenden
Verkiufer wechseln in dhnliche
Positionen bei anderen
Unternehmen

Eintritt in
Familienunternehmen

Fortbildung

Berufswechse!

Keine Angabe
von Griinden

Einsteliungen
gesamt

AuBendienst bei
anderem Unternehmen
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s | Zeitreihen-Vergleich
zeigt Verdnderungen iiber Zeit

Zeitreihen-Vergleich

Siulendiagramme

Schaubild 29 istein ~ » 29

einfaches Siulendia-
gramm. Es eignet

f - Trotz des streikbedingten
sich dazu, GroBen- Einbruchs von 1994 halt
veranderungen im der Umsatzanstieg an

Zeitverlauf darzu-
stellen. Am besten
wirkt diese Form,
wenn weniger als
acht Zeitpunkte ab- B
gedeckt werden. ) .

S R

1989 1920 1991 1992 1993

Wenn Sie bei dieser Darstellungsform einzelne Aspekte besonders hervorheben wol-
len, kénnen Sie auf verschiedene graphische Elemente — Pfeile, Linien, Schraffuren
oder Farbe - zuriickgreifen, wie in diesem und den néchsten drei Schaubildern gezeigt.
Im obenstehenden Beispiel erfiillt der Pfeil gleich einen doppelten Zweck: Er hebt das

Jahr 1994 besonders heraus und betont gleichzeitig die Abwirtsbewegung.
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In Schaubild 30 be-
tont der Pfeil den
Anstieg zwischen
1989 und 1995.

Schaubild 31 hebt
durch die hellere
Schraffur das Jahr
1994 von den ande-
ren ab. Diese Dar-
stellung betont die
Hohe der Umsitze
1994, nicht den
Riickgang gegen-
iiber 1993. Hellere
und dunklere Schraf-
furen k6nnen auch
dazu dienen, Ist-Wer-
te von Schétzwerten
oder Vergangenheits-
daten von Prognose-
werten zu unterschei-
den.

> 30

Der Umsatz des Untemehmens
ist seit 1989 um das
Sechsfache gestiegen

6x

1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995

> 31

Der Streik von 1994
hat den Umsatzanstieg
voriibergehend gebremst

1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995

|
|
|
|
!
|
|
|
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In Schaubild 32 sind
verschiedene graphi-
sche Elemente ne-
beneinander verwen-
det ~ dunkel einge-
farbte Sdulenkappen
betonen den Anstieg
von Jahr zu Jahr,
und der Pfeil setzt
die Riickgangsphase
von den Wachstums-
perioden ab.

Schaubild 33 ver-
deutlicht den Gegen-
satz zwischen den
positiven und den
negativen Werten
durch drei Techni-
ken: (1) durch ,,Um-
klappen* der Ver-
lustsdulen unter die
Basislinie, (2) durch
unterschiedliche
Schraffuren und

(3) durch versetzte
Beschriftung der
Séulen.

> 32

Seit 1989 ist der Umsatz
mit Ausnahme eines Jahres
kontinuierlich gestiegen

1988 1990 1991 1992 1993 1984 1995

> 33

Die neue Fiihrungsmannschaft hat den
Ausbruch aus der Verlustzone geschafft

1902 1993 1994
1087 1988 1989 1980 1991
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Schaubild 34 ist eine  » 34
typische Darstel-
lungsweise fiir Bor-
senkurse. Es ist im Was hoch steigt... kann tief fallen
Prinzip ein Spannen-
Saulendiagramm,
das den Abstand |
zwischen zwei Ex- T 1
tremwerten zeigt —
in diesem Fall den Hochst
Tageshochst- und SchiuB
-tiefstkursen. Die Tiefst
kurze Querlinie,
sonst den Durch- L N
schnittswerten vor- M D M D M D F

z+

behalten, steht hier Woche 1 Woche 2
fiir die jeweiligen .
SchluBkurse.

» 35

In Schaubild 35 ge-

h der Basis-
T Sulon. Bei gleichbleibender Bohrtiefe
N . soll die Anzahl Bohrtiirme
diagramme aus: erhdht werden
Die oberen Sdulen
stehen fiir die zu-
nehmende Anzahl
Bohrtiirme, die

unteren fiir die Anzanl

T Bohrtirme
durchschnittliche
Bohrtiefe. In diesem )
Fall signalisien das Durchschnittl.

Bohrtiefe
Hinausragen unter

die Basislinie also

keine Negativent- 1995 2000 2005 2010

wicklung, sondern
die zweite Dimen-
sion wird genutzt,
um den Eindruck von Tiefe auch bildlich wiederzugeben. AuBerdem symbolisieren die
verengten Siulen die Bohrstange.

Zeitreihen-Vergleich 109

» 36

Der Fiinfjahresplan sieht fiir die
Anzahl Liden sowie fiir Umsatz

und Gewinn erhebliche Gewinn
Zuwachsraten vor Mio $
Umsatz
Anzahl Mio$
nzal
Laden 300 200%
100%
50 150
1995 2000 1995 2000 1995 2000

Schaubild 36 ist ein gruppiertes Siulendiagramm fiir drei Datensitze. Die Daten sind
in unterschiedlichen MeBgroBen (Anzahl Liden und Dollarbetrége) erfaflt, und hinzu
kommt ein unterschiedlicher Mafstab bei den Dollarbetrigen (Erlose in 100 Mio und
Gewinn in 10 Mio). Um trotzdem eine Vergleichsgrundlage zu erhalten, wurden die
absoluten Daten umgesetzt in Prozent (bzw. einen Index), bezogen auf den Basiswert
(in diesem Fall die Relation 2000:1995. AuBerdem wurden die 1995er Basiszahlen in
einheitlicher Hohe eingezeichnet; mit anderen Worten: wir setzen fiir 1995 die Anzahl
Liden gleich mit der Hohe der Erlgse und Gewinne. Dann wurden die 2000er Werte
entsprechend ihrem prozentualen Anstieg aufgetragen. Damit erhalten wir einen
»visuellen“ Index, der es zul4dft, die absoluten Werte anzugeben, aber gleichzeitig die
prozentualen Verdnderungen in der richtigen Relation darzustellen.
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Uberlappende Siu-
len wie in Schaubild
37 sind immer dann
praktisch, wenn die
zwei Teile des Siu-
lenpaars verwandte
Aspekte derselben
Mageinheit darstel-
len. In unserem Bei-
spiel sind diese ver-
wandten Aspekte
die Plan- und Ist-

» 37

Mit dem neuen Werk nihert sich das
Produktionsvolumen den friiher

unrealistischen Zielwerten
Neues Werk—__
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Schaubild 39 basiert
auf denselben Daten
wie Schaubild 38.
Hier sind diese Da-
ten jedoch so darge-
stellt, daB die Trends
fir den Gesamtum-
satz und fiir die ein-
zelnen Komponen-
ten jeweils von einer
eigenen Basislinie
aus genau abgelesen
werden kénnen. Da-

> 39

Die Schwankungen im

Gesamtumsatzgehen el
Hauphwettbewerd OHRh
Hauptwettbewerber aus | ’

GESAMT-
UMSATZ

Haupt-
wettbewerber

Unternehmen

Werte der Produk- ; .
tion. mit 4ndert sich na-

(Denken Sie bei die- : : tsiiglch auc};{ dgr

ser Darstellungs- Jun, Jul.  Aug. Sept.  Okt.  Nov Dez. chwerpunkt der

form daran, daB ei- Schaubildaussage: 1969 1995 1989 1995
ner der beiden Teile Im Vordergrund

steht nicht mehr, was die einzelnen Komponenten zu der Verdnderung iiber Zeit bei-

durchgingig groBer sein muB als der andere. Sonst verfalscht die iberlappende Sdule

die Breite der darunterliegenden.) tragen, sondern wie sie sich selbst tiber Zeit verdndern.

Schaubild 38 ist ein
unterteiltes Sdulen-
diagramm. Es zeigt,
wie sich die Gesamt-
menge liber Zeit ver-
dndert und wie die

einzelnen Kompo- un- Modell 4
nenten zu dieser Ver- GESAMT- te"n zZu Igsen, wird im

anderung beitragen. UMSATZ g Saylendlagramm Modell 2
Bei allen unterteil- Andere (\\fle auch im unter-

ten Schaubildern ge- Haupt- teilten Flichendia- Modelf1
rat man leicht in wettbewerbe gramm) von der

Versuchung, zu viele Null-Linie aufwarts Modell 3

Komponenten dar-
zustellen, so daB es
schwierig wird, jede
einzelne noch zu ver-
folgen und zu ver-

gleichen. Zeigen Sie moglichst nie mehr als fiinf Unterteilungen. Und wenn es Ihnen
fiir jede Komponente auf genaue Mafangaben ankommt, fahren Sie ohnehin besser

> 38 Schaubild 40 istein > 40

Der Umsatz des Unternehmens wird von
den starken Schwankungen am Gesamtmarkt
nicht beeinfluBt

Unternehmen

1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995

mit einer anderen Methode, die im niichsten Schaubild zu sehen ist.

unterteiltes 100-Pro-
zent-Sdulen-Dia-
gramm. Obwohl un-
ser Auge eigentlich
daran gewdohnt ist,
von oben nach un-

gemessen. Daher
wird die wichtigste
Teilmenge in der Re-
gel unmittelbar auf
dieser Basislinie auf-

Modell 3 hilt seinen Anteil konstant, wihrend
sich der Mix der iibrigen Modelle laufend dndert

Quartale 1 2 3 4 1 2 3 4
1994 1995

getragen. Arbeiten Sie hier mit unterschiedlichen Scﬁraffuren, damit die Unterteilung
innerhalb der Siulen deutlich wird und die Veranderung der einzelnen Komponenten
iiber die Schaubildbreite hinweg leichter zu verfolgen ist.
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Das Siulendia-
gramm in Schaubild
41 schlisselt auf, wie
sich die Verinde-
rung zwischen dem
Volumen am Anfang
der Zeitskala und
dem Endvolumen zu-
sammensetzt. Die
Pfeile geben neben
der Hohe der einzel-
nen Kundenbeitrige
gleichzeitig einen op-
tischen Hinweis dar-
auf, ob der Einflu}
im Einzelfall positiv
oder negativ war.

Schaubild 42 konnte
man als Sdulendia-
gramm ohne Zwi-
schenrdume zwi-
schen den Sidulen an-
sehen oder als Fli-
chendiagramm, in
dem der Abstand
zur Basislinie schraf-
fiert ist. Ohne
Schraffur wird es
zum Kurvendia-
gramm. Geeignet ist
diese Form beson-
ders fiir die Dar-
stellung starker
Verdnderungen in
unregelméiBigen
Abstinden, zum
Beispiel bei saison-
abhingigem Perso-
nalbedarf.

> 41

Der Zuwachs bei Kunden A und B konnte
den Verlust bei C nicht ausgleichen

Kunde
C

Kunde

Kunde

Volumen Volumen
1. Jan. 31. Dez.

> 42

Seit Inbetriebnahme der neuen Anlage Anfang 1994
hilt sich die Produktion auf héherem Niveau

Volumen

Quartale 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1993 1964 1995
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Kurvendiagramme

Schaubild 43 ist ein
einfaches Kurvendia-
gramm, geeignet fiir
die Darstellung von
Verénderungen iiber
Zeit, wenn eine Viel-
zahl von Perioden
abzubilden ist, Hier
sind zwei zusitzliche
graphische Elemen-
te verwendet:

(1) Die durchgezo-
gene Linie fiir die
Vergangenheit hebt
sich von der gestri-
chelten Prognose-
linie ab, und (2) die
Pfeile betonen Rich-
tung und Ausmal}
der Verianderung,

> 43

Angesichts der bisherigen Entwicklung
erscheint das geplante Wachstum unrealistisch

U

198889 90 91 92 93 94 95 2000
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Schaubilder 44 bis 53 sind Beispiele fiir die Kombination mehrerer Kurven in einem
Kurvendiagramm.

Wenn Kurven sich > 44
kreuzen, sollte man,
wie in Schaubild 44,
immer unterschiedli-
che Symbole verwen-
den (z. B. gepunktet, Kumulativ
gestrichelt, durchge-
zogen, dick, diinn),
um Verwechslungen
auszuschlief3en. Be-
rithren sich die Kur- st
ven nicht, so ist eine

solche Unterschei-
dung nicht erforder-
lich. In jederp F{all e ‘Dez‘
sollte aber die dicke-

Die bisherige Entwicklung l4Bt erwarten,
daf das Ziel nicht erreicht wird

re, durchgezogene

Linie ftir die wichtig-
ste Entwicklung ver-
wendet werden.

In Schaubild 45 zeigt » 45

die Wellenlinie an,
daB die vertikale
Skala unten abge-
schnitten ist. In die-
sem Fall kommt es

. nicht auf die Héhe
von Ausgaben und
Finnahmen an
(sonst miifite von ei-
ner festen Basislinie
aus gemessen wer-
den), sondern auf
den Unterschied zwi-
schen den beiden
GroBen. Fiir Uber‘ 1986 1989 1995
schufl und Defizit

Das Defizit wichst weiter

Einnahmen

Ausgaben

werden verschiede-
ne Schraffuren ver-
wendet.
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Schaubild 46 bietet
ein Sicherheitspuffer
fiir die Projektion
von Zukunftsdaten:
Durch Angabe einer
Bandbreite aus ,,op-
timistischen* und
~pessimistischen*
Annahmen um den
erwarteten (,,realisti-
schen®) Verlauf her-
um verringert man
das Risiko, sich auf
eine Projektion fest-
zulegen, die ja letzt-
lich unsicher bleiben
muf. In unserem
Beispiel ist die Band-

> 46

erreicht sein

+

Nach den vorliegenden Projektionen diirfte die
Gewinnschwelle innerhalb von 12 bis 18 Monaten

Break-even o o e

Optimistisch
Realistisch

Quartale 2 3
1995

breite durch gestrichelte Linien gekennzeichnet; eine andere Moglichkeit wire, die
Flache zu schraffieren, um die Bandbreite zu verdeutlichen.

Schaubild 47 arbei-
tet mit einer Doppel-
skala (unterschiedli-
che MaBstibe links
und rechts). Diese
Form ist immer

dann niitzlich, wenn
zwei oder mehr Kur-
ven direkt vergli-
chen werden sollen,
die entweder in un-
terschiedlichen Ein-
heiten gemessen wer-
den oder in der
Groflenordnung

sehr weit auseinan-
der liegen. Wenn Sie
in einem solchen

> 47

Hauskiufer stehen vor dem doppelten Problem
abnehmender Bautitigkeit und steigender Kosten

Bauvorhaben Kosien
Anzah!
Neubauten Baukosten [:> .
- -

A L

-
- -
-
o v

-

—

A 4 L L L L I

1985 1987

1989 1991 1993 1985

Fall die Verinderungen vergleichen wollen, so lassen Sie die Null-Linie beider Skalen
auf gleicher Hohe ansetzen, und teilen Sie die Skalen so ein, daB sich die beiden Kur-
ven an einer sinnvollen Stelle schneiden. Noch besser ist es natiirlich, beide Datensiitze
durch Umrechnung (z. B. in Indexzahlen oder prozentuale Veranderungen) vergleich-
bar zu machen und nur eine Skala zu verwenden.
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Schaubild 48 hatei- > 48

ne logarithmische
Skala. Dadurch ist ErwartungsgemiB ist der Umsatzanstieg bei den
es moglich, Verinde- neuen Produkten stirker als beim alten Programm
rungen zwischen be- Umsat
liebigen Zeitpunk- il
ten abzulesen. In die-
ser Schaubildform " ——=
i te
wiirden absolute Prosukte o= - p

Zahlen bei gleich-
miBigem Anstieg

(z. B. um 5 Prozent
pro Woche) als gera-
de Linie erscheinen —
im Gegensatz zum
Schaubild mit arith- Woche
metischer Skala, in
dem ein solcher An-
stieg als zunehmend
steilere Aufwirtskur-
ve erscheint.

-
- Neue
- - Produkte

g 10 11

Logarithmische Skala

o |
N
n
w
H
o
o
~
@

Da es hier keine Null-Linie gibt, sollte dieses Schaubild nie verwendet werden, um Ho-
he, GroBe oder negative Daten darzustellen. Auch darf es nicht als Flichendiagramm
(oder Saulendiagramm) gestaltet werden. Im iibrigen ist bei der Verwendung logarith-
mischer Skalen immer Vorsicht geboten. Wenn die geringste Gefahr besteht, dafl der
Leser Verstindnisschwierigkeiten haben konnte, sollten Sie sich unbedingt die Mihe
machen, genau zu erkldren, wie man die Skala liest und worauf dabei zu achten ist.
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> 49

Der Nettoumsatz steigt langsamer
als die Verkaufskosten

Index: 1989 = 100

Verkaufskosten

Nettoumsatz
o™
"
-

100

il
1989 90 91 92 93 921 1995

Schaubild 49 hat eine Index-Skala. Hier werden zwei unterschiedliche Datensitze als
Prozente eines Basiswertes dargestellt. Im Gegensatz zur logarithmischen Skala, auf
der die relative Verdnderung zwischen jeden beliebigen zwei Zeitpunkten abgelesen
werden kann, zeigt die Index-Skala nur fiir jeden Zeitpunkt die Verinderung gegen-
iber dem Basiswert. Gegeniiber einer Skala mit absoluten Werten hat die Index-Skala
den Vorzug, daB sie den Vergleich von Datenreihen ermdglicht, die in unterschiedli-
chen Einheiten oder unterschiedlichem Mafstab erfaft sind. Noch eingéingiger wird
die Darstellung durch Verwendung einfacher Prozentangaben. ,,Umsatzanstieg in Pro-
zent seit 1989 bedeutet letztlich genau dasselbe wie ,,Index der Umsatzentwicklung;
1989 = 100“ ~ nur daB im erste Fall die Skala die Aufteilung ,,0, 25 Prozent, 50 Pro-
zent“ zeigt statt ,,100, 125, 150“ wie beim Index.
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Schaubild 50 zeigt
anstelle von Index-
Werten die prozen-
tualen Verinderun-
gen zwischen 1990
und 1995. Um die
drei Gréfien - Ge-
winn, Vermogen,
Umsatz - sinnvoll
vergleichen zu kén-
nen, muf} die Skala
einheitlich sein. Man
koénnte auch zwei
Diagramme zeich-
nen, jeweils mit den
prozentualen Verin-
derungen von Ge-
winn, Vermogen und
Umsatz fiir eines der
beiden Unterneh-
men.

"In Schaubild 51 wird
ein ,,Baum*“ verwen-
det, um eine mathe-
matische Formel
visuell darzustellen:
Kapitalrendite
gleich Umsatzrendi-
te mal Kapitalum-
schlag. Jedes der
Teildiagramme stellt
den Trend fiir die
beiden Unterneh-
men dar, so daf3 der
Leser die Ursachen
fiir Renditeproble-
me in die Zweige
des Baumes hinein
verfolgen kann.

> 50

Wachstum erzielte

Veranderung 1990-1995, in %

Unternehmen A war erfolgreicher als Unternehmen B,
obgleich B bei Vermégen und Umsatz das stiirkere

4 +
Ergebnis Vermoégen Umsatz
7 d e
B/ 5.7
7 7,
. 7/ 2
[¢] 0 0
iy ~B~ - -
90 95 90 95 90 95
> 51
In der Kapitalrendite ist Unternehmen A dem
Wettbewerber B nach wie vor iiberlegen
Umsatzrendite
V\___
-~ -~
Kapitalrendite S \\_ -
L L 1
N () 1991 T 1905
> X
\\.. —— Kapitalumschlag
B ~ — - b
1 A, L
1991 1995
o ——— ]
L A 1

i
i
i
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In Schaubild 52 ist
die Kurve fiir das ei-
gene Unternechmen
durch eine starke,
durchgezogene Linie
hervorgehoben und
den Kurven aller an-
deren Wettbewerber
gegeniibergestellt.
Wenn Sie dagegen
Ihr Unternehmen
mit jedem einzelnen
Wettbewerber ver-
gleichen wollen, ist
die Darstellungswei-
se im néchsten
Schaubild besser ge-
eignet.

Schaubild 53 stellt
das Unternehmen je-
dem einzelnen Wett-
bewerber getrennt
gegeniiber. Es
braucht dazu mehre-
re Diagramme, aber
in den einzelnen Dia-
grammen ist der Ver-
gleich tibersichtli-
cher. Die Kurve fiir
das eigene Unterneh-
men sieht in jedem
Diagramm gleich
aus. Noch mehr Aus-
sagefahigkeit 148t
sich bei diesem Ver-
fahren erreichen,

» 52

Unser kontinuierliches Wachstum hebt sich
deutlich von dem schwankenden Verlauf bei den
ibrigen Wettbewerbern ab

1989

1990 1891

1
1992 1993 1994

> 53

Unser kontinuierliches Wachstum hebt sich
deutlich von dem schwankenden Verlauf bei den
tibrigen Wettbewerbern ab

-
——

Wettbewerber A,

Wettbewerber B

.
o ~——
-
-

A T S W WY T S SR T ST

Wettbewerber C

1995 1988 1

Wettbewerber D

wenn man die Einzeldiagramme sinnvoll gruppiert (z. B. nach Wettbewerbern, die zu
einem gegebenen Zeitpunkt besser oder schlechter als das eigene Unternehmen wa-
ren). Wiinscht man eine stirkere Hervorhebung der eigenen Position, so kann man
statt der Kurve ein Flichendiagramm verwenden.
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Schaubild 54 istein > 54
Flachendiagramm,

d. h. die Fliche Zwi- Wihrend der letzten zwdlf Quartale ist der
schen Kurve und Umsatz nur zweimal kurz zuriickgegangen
Basislinie ist schraf-

fiert, um ein besse-
res Gefiihl fiir die
dargestellte Menge
zu vermitteln. Das
hier zusitzlich ver-
wendete graphische
Element - dunklere
Schraffur fiir die Ab-
schwungphasen - Quartale 1 2

lenkt die Aufmerk- 1993 1994 1995
samkeit auf die bei-
den Quartale, die be-
trachtet werden sol-
len.

Schaubild 55 zeigt, » 55
wie sich der absolute

Beitrag der drei Teil-

m eln e%) {iber Zeit Das anhaltende Umsatzwachstum _
"g stammt ausschlieBlich vom

veréndert, das Modell A B

Hauptaugenmerk

bleibt dabei jedoch I

auf der Gesamtent- GESAMT- -

wicklung. Nur die
unterste Fldche wird
gegen eine feste Ba-
sislinie gemessen;

UMSATZ
4

die anderen Flichen Modell A B
setzen auf einer i
»wandernden* Basis 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1094 1095
auf, so daf3 sich ihre

Hohe nur anni-
hernd bestimmen
laBt. Wenn Sie genaues Ablesen ermdglichen wollen, sollten Sie die Darstellungsweise
aus Schaubild 39 verwenden. Bei starken Schwankungen in den einzelnen Flichen
empfiehlt sich ein unterteiltes Sdulendiagramm (s. Schaubild 38) oder ebenfalls die
Form von Schaubild 39.
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> 56

Wenn sich der Trend fortsetzt, wird Modell X
von den neuen Modellen aus dem Markt gedriingt

100%

Modell A

IST PROJEKTION

Schaubild 56 stellt dar, wie sich der relative Beitrag der Teilmengen iiber Zeit verin-
dert. Die wichtigste Teilmenge - in diesem Fall der riickliufige Marktanteil von
Modell X - ist zwischen die beiden anderen eingeklemmt, um die Aussage zu unter-
streichen. Wie alle Wiedergaben von Relationen kann auch diese Schaubildform
irrefithrend sein, wenn die absoluten Werte, auf die sich die Prozente bezichen, nicht
einigermaBen konstant sind. Bei einer stark wachsenden Menge zum Beispiel kann ein
riickldufiger Prozentsatz einen realen Anstieg bedeuten. In solchen Fillen hilft es, in
einem anderen Schaubild oder in einer Tabelle zusitzlich die absoluten Zahlen zu
zeigen.
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Kombinationsdiagramme

Zeitreihen-Vergleich
zeigt Verinderungen tiber Zeit

In den Schaubildern 57 bis 63 sind Séulen- und Kurvendiagramme kombiniert, um in
die Darstellung der Verinderung iiber Zeit zusitzliche Aspekte aufzunehmen.

Der Inhalt von >» 57

Schaubild 57 konnte
auch in Form grup-
pierter Saulen darge-
stellt werden (je-
weils eine Saule fir
Kapazitit und eine
fiir Auftragsein-
gang). Da jedoch die
Kapazitit im Zeit-
verlauf gleich bleibt,
ist sie hier als Hinter-
grundkurve/-fliche
wiedergegeben.
‘Wenn man nicht -
wie in diesem Bei- Apr. Mai
spiel - an der Hohe

Auftragsannahme beschrinken
oder Kapazitit ausbauen?

Auftrage

Jun.  Jul.  Aug. Sept. Okt. Nov. Dez

von Kapazitit und

Zeitreihen-Vergleich

123

Auch Schaubild 58
lieBe sich, statt der
hier gewihlten
Form, durch Siulen-
paare darstellen (je-
weils eine Séule fiir
das laufende Jahr, ei-
ne fiir das Vorjahr).
Andererseits legt die
Kombination aus
Sdulen und Kurve
das Schwergewicht
auf die Sdulen mit
den aktuellen Wer-
ten und l46t den Ver-
gleich mit den Vor-
jahreswerten in den
Hintergrund treten.

Schaubild 59 kom-
biniert ein Sdulen-
diagramm, um die
monatlichen Pro-
duktionsschwan-
kungen mit einer
Kurve darzustellen,
die den kumulierten
Wert ab Jahresbe-
ginn wiedergibt.

> 58

Die Fluktuation folgt dem iiblichen
Saisonveriauf, aber auf héherem
Niveau als letztes Jahr

Lfd. Jahr
Vorjahr

> 59

Der stetige Produktionsanstieg auf
kumulativer Basis liberdeckt starke
Schwankungen in den
Monatswerten

Kumulativ

Jan. Feb. Marz Apr. Mai Jun. Jul

Auftragseingang interessiert ist, sondern vor allem den Unterschied zwischen den bei-
den Werten darstellen will, dann bietet sich ein Abweichungsdiagramm an (s. Schau-
bild 33). Die Kapazitat konnte dann die Basislinie bilden, die vom Auftragseingang
jeweils iiber- oder unterschritten wird.
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In Schaubild 60 zei-
gen die Saulen des
Abweichungsdia-
gramms, daf3 die
1993 und 1994 geta-
tigten Investitionen
ab 1995 einen positi-
ven Deckungsbei-
trag leisten. Wann
Break-even erreicht
wird, gibt die zusatz-
lich eingezeichnete
Kurve an.

Schaubild 61 hat
Ahnlichkeit mit Nr.
59 und 60; hier ver-
zeichnet die Kurve
jedoch nicht den ku-
mulativen Trend,
sondern den Saldo
zwischen Gewinnen
und Verlusten in je-
dem Monat.

> 60

Nach positivem Cash-flow 1995
kann bis 1996 Break-even
erreicht werden

Kumulativ

> 61

Gewinne und Verluste
halten sich die Waage

Gewinne

Verluste

Jan. Feb. Marz Apr. Mai Jun. Jul. Aug.
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In Schaubild 62 sind
Vergangenheitsda-
ten auf Jahresbasis
als Sdulen darge-
stellt, zusammen mit
einem Kurvendia-
gramm fir die Mo-
natsdaten des laufen-
den Jahres. Diese
Technik ist zum Bei-
spiel in Manage-
ment-Informations-
systemen gebrauch-
lich.

Auch Schaubild 63
ist in Berichtssyste-
men von Unterneh-
men relativ haufig
vertreten. Es ver-
gleicht die monatli-
chen (oder wochent-
lichen oder viertel-
jahrlichen) Ist-Werte
mit dem Jahresplan
(oder mit einem
Zielwert oder dem
Vorjahreswert). In
der kumulativen
Darstellung erschei-
nen die Abweichun-
gen zwischen Ist und
Soll in der Regel re-

lativ klein, so daB3 problematische Entwicklungen dabei leicht ibersehen werden. Zur
Verdeutlichung empfiehlt es sich, auch die prozentualen Abweichungen der Ist-Werte

> 62

Die Lagerbestinde nehmen zu

]
92 93 94 J FM A M J J
1995
> 63
Die Auslieferungen
blieben zwei Monate ~ =/9-Jan"
nacheinander hinter
dem Plan zuriick p
’_L
o om Plan 7
scien | St /
P

% st
gegen Plan

gegeniiber dem Plan aufzuzeigen, wie in diesem Beispiel demonstriert.
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Schaubild 64 kombi- > 64 ‘ : . Hiufigkeits-Vergleich
niert mehrere‘Krels‘ r zeigt, wie hiufig ein Objekt in
diagramme mit einer Reihe aufeinanderfolgender

einem Kurveqdla- Grofenklassen aufiritt.
gramm. Dabei geben

die Kreise die Um-
satzstruktur zum je-
weiligen Zeitpunkt
wieder, wihrend die
Kurve die Verande-
rung des Gesamtvo-
lumens anzeigt. Hal-
ten Sie diese Sorte
Schaubild moglichst i
einfach — nicht mehr L 1 1 J
als drei Komponen- 1. Quartal 2. Quartal 3. Quartal 4. Quartal
ten pro Kreis, nicht
mehr als eine Kurve,
und nicht mehr als
sechs Daten auf der
Zeitachse.

im Volumen gab es Schwankungen,
ohne daB der Mix sich
wesentlich verdanderte

| Haufigkeits-Vergleich

Schaubild 65 zeigt » 65
eine Haufigkeits-
verteilung in der
Form des Histo- Die meisten Auftriige werden innerhalb
gramms. Besonders von 5 bis 6 Tagen ausgeliefert

zu beachten: Die Anzahl Auftrage
Gruppen auf der
horizontalen Skala
sind gleich breit und
eindeutig abgegrenzt.

Bis 2 3-4 5-6 7-8 Uber 8

Tage
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Fiir kontinuierliche
Daten - im Gegen-
satz zu diskreten
Daten wie in Schau-
bild 65 - eignet sich
die Haufigkeitskur-
ven-Darstellung von
Schaubild 66. Hier
sind die Werte nicht
in abgeschlossenen
GroéBenklassen ange-
geben, sondern fort-
laufend an den
Teilstrichen der hori-
zontalen Skala abzu-
lesen.

Schaubild 67 kombi-
niert Staffel-S4ulen
mit einer Staffel-
Kurve, um in demsel-
ben Diagramm zwei
Verteilungen gegen-
iiberzustellen.

> 66

Die meisten Auftrige liegen zwischen
30 und 50 Doliar

Anzahl Auftrage

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Auftragshohe in $

> 67

Die Altersstruktur unserer Mitarbeiter weicht
stark von der beim Hauptwettbewerber ab
-
P
! i
Wettbewerber | =="1

——

ALTER: Unter  30- 35- 40- 45- 50- 55und
30 34 39 44 49 54 alter

Haufigkeits-Vergleich
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In Schaubild 68 ist
ein Staffel-Sdulen-
diagramm der Bran-
chendaten einem
Sdulendiagramm der
Unternehmensdaten
unterlegt. Diese Dar-
stellung ist beson-
ders geeignet fiir
einen solchen
.Einer-gegen-alle“-
Vergleich. Wie man
sieht, konnen hier
die Vordergrund-
Séulen auch gele-
gentlich hoher sein
als die Hintergrund-
Saulen, ohne dafB es
zu Verwirrung fithrt
(s. Anmerkungen zu
Schaubildern 19 und
37).

Schaubild 69 ist ein
unterteiltes Histo-
gramm. Es zeigt in
erster Linie die Ver-
teilung der Gesamt-
belegschaft nach Ge-
haltsklassen und gibt
dartiber hinaus noch
Aufschluf3 iiber die
Zusammensetzung
nach Ausbildungsni-
veau in den einzel-
nen Gehaltsklassen.
Die Gehaltsklassen
sind hier ein Kiirzel
fur die tatsdchlichen
Gehaltsbandbreiten,
die nicht optisch dar-
gestellt werden.

> 68

im Branchenvergleich hat das Unternehmen einen
liberdurchschnittlichen Anteil Zlterer Mitarbeiter

Unternehmen
Branchen-

durchschnitt

ALTER: Unter  30- 35- 40- 45- 50- 55und
30 34 39 44 49 54 alter

> 69

in den oberen Gehaltsklassen gibt es einen
hoheren Anteil Akademiker

Gesamtbelegschaft

Ohne Diplom

Mit Diplom

i It m v \ Vi Vi
Gehaltsklassen
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| .
4 ., Korrelations-Vergleich gaiiir;i?;.ﬁ: >
3? *.e .:A — zeigt, ob die Relfm on | wie Schaubild 71 Zwischen Rabatthéhe und Absatzmenge
> ¢ o . B[ e | zwischen zwei Variablen . ; 148t sich jede ein- ist kein Zusammenhang erkennbar
; 1_ e .ﬁ c :>. dem Standardmuster entspricht ' selne Transaktion Rabatt Absatzmenge
’ L__‘x_, 4D e * verzeichnen und c I
123 4 auBerdem die Ge- P 1
samtkorrelation dar- ’ : l i
: stellen. Ausgehend [ ) i
i von denselben Da- hJA I i
i ten wie Schaubild N —]
: 70, sind die Positio- ; g I ’
Korrelations-Vergleich nen hier nach Ra- [ | 1
batthohe geordnet. [ K ]
Wenn die ,,normale“ ; é { I
Schaubild 70 istein > 70 Korrelation gegeben { b : —
Punktediagramm wire, wiirden die
(Streudiagramm), Volumenbalken spie-

aus dem abzulesen
ist, ob die Relation
zwischen zwei Varia-
blen einem Stand-
ardmuster ent-
spricht. Zum Bei-
spiel wiirde man im
hier dargestellten
Fall annehmen, da3
mit steigendem Ra-
battsatz auch das
Absatzvolumen
steigt. Der Pfeil deu-
tet diesen Normal-
verlauf an und

Rabatt

Zwischen Rabatthhe und Absatzmenge
ist kein Zusammenhang erkennbar

|

Absatzmenge

gelbildlich den Ra-
battbalken entspre-
chen.

Je nach Ausgangs-
daten kann das
erwartete Muster
natiirlich auch hori-
zontal verlaufen (kei-
ne Korrelation zu
erwarten) oder ab-
warts gerichtet sein,
wie in Schaubild 72.
Hier liegen die Punk-
te nah bei der Erwar-

> 72

Bei niedrigeren Preisen wird ein
héherer Absatz erzielt

Preise
A

macht damit gleichzeitig deutlich, daB das tatsidchliche Ergebnis stark davon abweicht.
Die Punkte stehen zwar fiir einzelne Verkaufsabschliisse, die jeweiligen Verkdufer sind
jedoch nicht genannt, um nicht das Schaubild mit Beschriftungen zu iiberladen. Eine Tat ein Zusammen-
Mbglichkeit, auch die Verkdufer noch kenntlich zu machen, zeigt das néchste Schau- . hang besteht zwi-
bild. schen sinkenden

: Preisen und steigen-
den Absatzmengen.

tungslinie, zeigen B
also an, daf in der

Absatzmenge
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In Schaubild 73 sind
dieselben Daten wie
fiir Schaubild 72 in
ein Doppel-Balken-
diagramm umge-
setzt. In diesem Bei-
spiel ergibt sich zwar
keine spiegelbildli-
che Symmetrie zwi-
schen den beiden
Balkengruppen,
aber doch ein iiber-
einstimmendes Mu-
ster von Preisen und
Absatzmengen.

Schaubild 74 ist ein
gruppiertes Punkte-
diagramm, wie es
zur Darstellung von
mehr als einer Ver-
teilung geeignet ist.
Um die beiden Ob-
jekte optisch zu un-
terscheiden, werden
Punkte und Kreise
verwendet; liblich
sind auch andere
Symbole wie etwa
Quadrate und Drei-
ecke.

> 73

Bei niedrigeren Preisen wird ein
hoherer Absatz erzielt

Preise Auftrag Menge

O OND U BN -

> 74

Im Werk 2 werden die besser ausgebildeten

Beschiiftigten auch besser bezahlit

Wochenlohn

A

58 o

i 1 1 H i1 1

Gesamt-
™ belegschaft e
N Mit
Fachaus-
l-  Ohne bildung
Fachaus- § -
I~ bildu -

Ausbildungsniveau

Korrelations-Vergleich

Schaubild 75 stellt
eine Korrelation mit
halblogarithmischer
Skalierung dar. Die
beiden Objekte in
diesem Beispiel sind
die brancheniibliche
Gehaltsbandbreite
(£ 5 Prozent um die
Mittellinie) und die
Verglitung des Vor-
standsvorsitzenden
in Relation zum
Umsatz seines
Unternehmens
(wiedergegeben als
Stern anstelle eines
Punktes). Bei arith-

» 75

Die Verglitung des Vorstandsvorsitzenden
liegt nicht im brancheniiblichen Rahmen

Vergltung

<

g

o | Branchenlbliche ;

%’ Bandbrener Vorstands-
i vorsitzender.
£

£

&

o

et

Sk

Umsatz

metischer Skala wiirde sich die Branchenbandbreite nach rechts hin verbreitern, ds
normalerweise aus gleichmiBigen prozentualen Steigerungen errechnet wird; sie v
de gleichzeitig eine Aufwirtskurve beschreiben, so dafl die Relationen nur schwe;
verfolgen wiren. Die hier verwendete Skala macht den Vergleich deutlicher, da sie
Branchenrelation ,entzerrt und die Bandbreite optisch konstant hilt.
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Schaubild 76 hat
Ahnlichkeit mit
Schaubild 75; nur ist
die Bandbreite

durch die oberen, un-
teren und mittleren
Werte der verschie-
denen Gehaltsklas-
sen definiert. Die
Punkte geben die tat-
sdachlichen Gehilter
der Beschiftigten in
jeder Klasse wieder
und setzen sie in Re-
lation zur Bandbrei-
te. AnlaB fiir eine
Uberpriifung der Ge-
haltsstruktur, wie im

» 76

Gehalt

Angesichts der tatsichlich gezahlten Gehiiter ist
eine Uberpriifung der Gehaltsstruktur notwendig

Tatsachlich
gezahit

Maximum
Mittel

Minimum

Gehaltsklassen

Titel gefordert, gibt die Tatsache, dal die meisten Beschiftigten mit ihrem Gehalt
oberhalb der Mittellinie liegen und viele bereits die Obergrenze iiberschritten haben.

Schaubild 77 ist eine
Break-even-Analy-
se. Sie kombiniert
ein unterteiltes Fli-
chendiagramm zur
Darstellung der Ko-
sten (fix und varia-
bel) mit einer Kurve
fiir den Umsatz. Zwi-
schen all den Punkte-
und Doppel-Balken-
diagrammen dieses
Kapitels scheint die-
se Schaubildform
hier zunéchst etwas
fehl am Platze - sie
zeigt aber ebenfalls
eine Korrelation:

>» 77

Die heutige Kostenstruktur

ermoglicht einen angemessenen Gewinn

Gewinn
Variable
Kosten
Fixkosten
eutiges
Volumen

zwischen steigendem Umsatz und hoheren Kosten. Die Séule rechts im Bild gibt zu-
sdtzlich AufschluB tiber die Kostenstruktur bei einem gegebenen Volumen.

Korrelations-Vergleich
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Schaubild 78 wird
manchmal als
.Ringe-Diagramm®
bezeichnet. Es ist
eigentlich nichts wei-
ter als ein Punkte-
diagramm, das durch
unterschiedliche
GroBe der Punkte
noch eine weitere
Dimension sichtbar
macht. Unser Bei-
spiel zeigt die Ge-
schiftsstruktur eines
Unternehmens. Je-
des der neun Ge-
schifte wird nach
Marktattraktivitit

> 78

Wir sind im Markt gut positioniert

Gewinnbeitrag
Mio $

Q>s
O s

o <1

Marktattraktivitat

A

O

O

O

O

O
O/\
N

Eigene Starke

und Stdrke des Unternehmens positioniert; dabei ist ein Geschift um so interessanter,
je weiter es in der rechten oberen Ecke angesiedelt ist. Die Punkte fiir die einzelnen
Geschifte sind hier zu ,,Ringen* erweitert worden, um die Grofenordnung des jewei-
ligen Gewinnbeitrags anzudeuten.

In Schaubild 79 wer-
den drei der neun
Geschifte aus Schau-
bild 78 noch einmal
dargestellt. Firr jedes
wird gezeigt, wie

sich die Ertragskraft
(gemessen an der
Korrelation zwi-
schen Kapitalrendite
und Investitionsren-
dite) tiber Zeit ent-
wickelt hat. Jedes
Geschift in einer se-
paraten Matrix dar-
zustellen, ist dabei
iibersichtlicher als ei-
ne Gesamtmatrix.

> 79

Eine der drei
Geschiftseinheiten
ist in die
Verlustzone geraten

'93 '94 ‘95

O—0O0—@

Kapitalrendite
[« +

0
Investitionsrendite

B

o]

0 +

Zwar hat man damit mehr Schaubilder, aber auch klarere Verhiltnisse pro Schaubild.
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Schaubild 80. > 80

Hoppla. Hier hore
ich wohl besser auf ...

P
P

Anzahl Schaubilder

Verwirrung/Langeweile

Doch bevor Sie das Buch ins Regal stellen, um es bei Bedarf zum Nachschlagen
hervorzuholen, wollen wir noch in Teil 3 einer wichtigen Frage nachgehen: Wie ver-
" arbeiten wir unsere Daten und Schaubildformen zu farbigen Dias — mit ihren fast
unbegrez;zten Moglichkeiten der Computergrafik, aber doch sehr begrenztem Platz
pro Bild?

frrenspnep ot

Teil 3

Wie aus Zahlen Dias werden

nen anstanden, war unser Vortragender, Dr. Frank, schon experi-

! Is fiir die zweite Phase des Strategieprojektes wieder Prasentatio-

mentierfreudig geworden. Er schaute bei mir herein um zu be-
sprechen, welche Visualisierungstechniken er einsetzen konnte.

FRANK

ZELAZNY

Am liebsten wire es mir, ich konnte Schaubilder von jedem beliebigen
Original anfertigen. Sie miiBten billig herzustellen sein, aber gestochen
scharf, und zwar in Farbe oder auch in Schwarzwei. Man konnte sie
leicht indern und auf jedem giingigen Kopiergerit vervielféltigen. Pra-
sentieren koénnte man sie in hell erleuchteten Raumen jeder GroBe, und
lesbar wiren sie fiir Auditorien von 1 bis 1 000 Zuschauern, Und schlie3-
lich wiren sie beim Transport fiinf mal fiinf Zentimeter groB, bei der Pré-
sentation aber DIN A4. Nachdem ich das alles auf einmal sicher nicht
haben kann ~ was sind die Alternativen?

Wenn wir einmal von Schmalfilm und Videos absehen, bleiben uns ent-
weder die sogenannten Tischvorlagen, die jeder Teilnehmer vor sich hat,
oder aber Tageslichtfolien oder 35-mm-Dias. Je nach Einsatzzweck sind
sie alle sehr niitzlich. Nur sollte man sie nicht fiir austauschbar halten.
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Farben einsetzen

So sinnvoll es ist, die Farbauswahl Experten zu tiberlassen, der Einsatz der Farben ist
Sache des Vortragenden. Besprechen Sie jedes einzelne Bild mit dem Experten, damit
er die Farben nicht nur nach optischem Eindruck, sondern in Ihrem Sinne zielgerichtet
einsetzt. Zum Beispiel:

¢ Zum Hervorheben, etwa wenn Teile eines Kreisdiagramms oder eines Balkens,
eine bestimmte Trendlinie, Zahlenreihe oder Titelzeile deutlich hervortreten
sollen

® Zum Wiedererkennen, etwa wenn die Daten Thres eigenen Unternehmens im-
mer in derselben Farbe erscheinen sollen

¢ Zum Differenzieren, etwa zwischen Ist- und Planwerten, verschiedenen Trend-
linien oder Gruppen von Balken

* Zum Symbolisieren, etwa Rot fiir Verluste, Rot fiir »Halt!“, Gelb fiir ,,Vor-
sicht!” und Griin fiir ,, Vorwirts!“

Die Anregungen aus diesem Kapitel sollen Ihnen helfen, mit Ihren Prisentationen auf
der Hohe der Zeit zu bleiben. Doch denken Sie daran: Wenn ein 35-mm-Dia so aus-
sdhe wie eine Overhead-Folie, brauchten wir keine 35-nmm-Dias. Also geben Sie ihm die
Chance, wirklich ein 35-mm-Dia zu sein.
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Abweichungs-Balkendiagramme 44, 97, 103
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— Hervorhebung im Titel 27-30
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Einzelprojektor-Verfahren 140
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