Kalkulation von Reifendienstleistungen

Management & Marketing

Servicepaketpreise auf dem Prufstand

von Martin Berning, Senior Consultant bei der Kélner Unternehmensberatung BBE Automotive GmbH
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(Abb. 1) BRV-Kalkulationstool: Mithilfe der Excel-Datei kénnen BRV-Mitglieder auf einfache Art und Weise ihre Kalkulation tiberpriifen und auf den aktuellen

Stand bringen.
In der letzten Ausgabe von Trends & Facts (Nr. 4/2017, S.
78-80) haben wir das Zustandekommen des Stundenver-
rechnungssatzes im Dienstleistungssegment Autoservice be-
leuchtet. Natiirlich spielt der Wettbewerb vor Ort eine Rolle,
da jedoch laut Befragungen ca. drei Viertel der Kunden den
Stundensatz gar nicht kennen, spielen Auslastung und Kos-
tenstruktur der Werkstatt hier die gréRere Rolle.

Der Bereich des Reifendienstes arbeitet statt mit Stun-
denverrechnungssadtzen in der Praxis mehr mit Pauschalen.
Die Leistungen fiir den Kunden sind jahrein, jahraus oft die
gleichen und der Kunde hat dadurch auch ein besseres Ge-
fiihl fiir die Preise. Dennoch gilt natiirlich: Wer zu giinstig
anbietet, wird zwar seiner Kundschaft etwas Gutes tun, doch
dauerhaft nicht in der Lage sein, den Betrieb fiir die Zukunft
fit zu machen oder zu halten.

In der Auswertung des BRV-Jahresbetriebsvergleichs 2016
fiir den Reifenfachhandel zeigte sich, dass die Betriebe der
Gruppen 1-3 (ohne Filialisten) im vergangenen Jahr im Schnitt
ca. drei Prozent Umsatzrendite nach Unternehmerlohn er-
zielten. Von diesen drei Prozent miissen die Tilgungen erbracht
werden. Auch der Eigenanteil von Investitionen muss davon

64 Trends&Facts 5/17

bestritten werden, wenn man bei der Bank Investitionen fi-
nanzieren will.

Der Abstand zwischen Reifenhandel und Autohandel wird
hinsichtlich der technischen Ausstattung der Werkstatt ebenso
immer groRer wie hinsichtlich der Haufigkeit von Mitarbeiter-
schulungen und der Qualitdt der Immobilie, des Marketings
und der Ausstattung der EDV. Die Digitalisierung in Werkstatt,
Marketing und Verwaltung der Autohduser schreitet mit grofRen
Schritten voran.

Der Reifenhandel ist gut beraten, hier ebenfalls zu inves-
tieren. Dazu ist jedoch die Umsatzrendite in Richtung sechs
Prozent zu erhohen. Freie Werkstédtten ohne Reifenhandel
erreichen durchaus auch Werte von zehn Prozent. Auch sie
miissen deutlich investieren, da die Autohersteller mit Garan-
tien von fiinf oder sieben Jahren und dariiber hinaus werben
und mittlerweile auch Servicevertrage von bis zu sieben Jah-
ren anbieten und mitfinanzieren kdnnen.

Bereits in 2010 hatten BRV und BBE gemeinsam ein Tool
fiir die Kalkulation von Dienstleistungspreisen prasentiert
(siehe Abb. 1, oben) und fiir Verbandsmitglieder im passwort-
geschiitzten Downloadbereich der BRV-Website zur Verfiigung



gestellt. Viele Handler haben ihre Leistungen
damit durchkalkuliert und kamen zum Schluss,
dass sie ihre Preise erhohen mussten. Auch die
im Internet angebotenen Preise auf Plattformen
wurden damals deutlich angehoben. Die weiter
gestiegenen Investitionserfordernisse geben
Anlass, sich noch einmal in die Kalkulation zu
vertiefen, da es im Handel erhebliche Unter-
schiede bei den Preisen bei gleicher Leistung
gibt.

Mittels des genannten BRV-Kalkulations-
tools in Form einer downloadbaren Excel-Datei
konnen BRV-Mitglieder auf einfache Art und
Weise ihre Kalkulation iiberpriifen und auf den
aktuellen Stand bringen.

Der 1. Baustein ist die in der letzten T&F-Aus-
gabe vorgestellte Ermittlung des Stundenver-
rechnungssatzes in der Werkstatt auf Basis der
Kosten sowie des Risiko- und Gewinnzuschlags
und der geplanten Auslastung. Diese Ermittlung
kann man analog auch fiir den Reifendienst vor-
nehmen.

Der 2. Baustein ist die Ermittlung der notwen-
digen Arbeitsschritte und der dafiir benétigten
Zeit. Das Know-how des BRV, welche Dienstleis-
tung wie viel Zeit in Anspruch nimmt, ist hier
eingeflossen. Detailliert wurde in Refa-Studien
ermittelt, wie viel Sekunden jeder Einzelschritt
wie lange dauert, z.B.

- Auftrag erstellen

- Fahrzeug reinfahren und aufbocken

- Réader aus dem Kofferraum heben und an das
Fahrzeug stellen

- alternativ: Rdder aus Einlagerung holen

- Rader abmontieren

Ein Rechenbeispiel dazu siehe in Abb. 2., oben

rechts.

Diese Zeiten konnen tibernommen, sie kon-
nen aber auch auf die Zeiten des eigenen Be-
triebs angepasst werden, wenn z.B. das Lager
100 m entfernt ist oder schon Prozessfortschritte
erzielt worden sind.

Der 3. Baustein ist die Aufstellung von Kos-
ten fiir Hilfsmittel wie Ventile, Gewichte oder
Lagerkosten, die ebenfalls auch in umterneh-
menseigene Werte gedndert werden konnen.
Alle drei Bausteine werden dann miteinander
verkniipft. Anhand der Zeiten werden Sie mdg-
licherweise Positionen entdecken, die Sie bisher
als ,Service-Leistungen” kostenlos erbringen.

Wir sagen in Koln: ,Wat nix kost, iss auch
nix (wert)”. Der Kunde weiR den Gegenwert
von geschenkter Zeit wie z.B. das Verpacken
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Bestandteile und Zeiten dieser Basis-Dienstleistung fiir 4 Réder
Werkstattaufirag schreibendesen/ ausfillen/unterschreiben lassen 3,00 Min.

Fahrzeug reinfahren + aufbocken ablassen und rausfahren 4,34 Min.
Réder aus dem Fahrzeug holen 2,40 Min.
Umstecken 8,44 Min.
Radblenden anbringen 2,00 Min.
Réder verpacken und ins Fahrzeug legen 6,00 Min.
Rédercheck Zustand und Schiden, Profiltiefe/Luft, Priifung 6,00 Min.

Schrauben, Zenltrierringe Summe: 32,18 Min.

(Abb. 2) Beispielrechnung fiir den durchschnittlichen Zeitaufwand eines Radwechsels (Stahl):
Die im Auftrag des BRV durch Refa-Studien erhobenen Durchschnittswerte geben Hilfestellung
bei der Ermittlung der fiir eine Dienstleistung benétigten Arbeitsschritte und Zeit.

der Réder und das Hineinlegen ins Fahrzeug (im Schnitt sechs Minuten)
meist nicht wertzuschétzen und zu wiirdigen. Im Autohaus wird dagegen
jede Dienstleistung mit Arbeitswerten exakt abgerechnet. Wer also hier
etwas zu verschenken hat, kann das gerne machen, aber ein Gutschein fiir
den ndchsten Besuch wiirde es auch tun!

Hinzugefiigt haben wir im Tool dann noch Standard-Dienstleistungs-
pakete, so dass Sie nicht jede Dienstleistung einzeln zusammenstellen
miissen.

Daher die Bitte: Nehmen Sie sich die Zeit, das Tool herunterzuladen und
auszuprobieren. Kalkulieren Sie nach und vergleichen Sie Ihre derzeitigen
Preise damit. Fragen Sie die gleichen Leistungen ruhig mal bei Autohdusern
der Region ab und testen Sie, wie Kunden gegebenenfalls auf hohere Preise
reagieren.

Vielleicht stellen Sie auch fest, dass Sie an manchen Stellen zu viel Zeit
brauchen oder Thre Auslastung zu schwach ist und Sie am Marketing und
an der Vorausplanung dringend etwas tun miissen. Wenn Ihr Kunde wegen
einer fiinf Euro teureren Rechnung Ihr Haus verldsst und zur Konkurrenz
geht, dann ist es meist nicht die Preiserh6hung, sondern die Leistung, die
unter den Erwartungen zuriickbleibt.

Ich wiinsche Thnen viel Erfolg bei der Neukalkulation!

Die weiter gestiegenen Investitionserforder-
nisse geben Anlass, sich noch einmal in die
Kalkulation zu vertiefen”, sagt BBE-Consultant
Martin Berning im Hinblick auf die am Markt
zum Teil stark differierenden Preise fiir Reifen-
servicepakete mit gleichen Leistungen.
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Alle Abb.: BBE Automotive



