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STUNDENVERRECHNUNGSSATZ

Nur fiinf bis zehn
Prozent der
Unternehmer
kalkuliereni hre
Preise selber.

Kalkulieren statt orientieren

Bei der Festlegung des Stundenverrechnungssatzes orientieren sich viele Werkstattinhaber am Wettbewerb.
Fiir die Profitabilitat des Unternehmens ist es allerdings besser, selbst zu rechnen.

BB ] KURZFASSUNG

Viele Werkstattinhaber orientieren sich
lieber am Wettbewerb, als ihren Stunden-
verrechnungssatz selbst zu kalkulieren.
Unternehmensberater Carl-Dietrich Sander
erklart, warum eine eigene Kalkulation
sinnvoll fiir das Unternehmen ist.

ie oft sollte der Inhaber einer
Kfz-Werkstatt seinen Stunden-
verrechnungssatz neu kalkulie-

ren? Fiir Diplom-Kaufmann und Unter-
nehmensberater Carl-Dietrich Sander
trifft diese Frage nicht ganz den Kern des
Problems. Aus zahlreichen Seminaren
und Gesprachen mit Werkstattinhabern
weif} er, dass die tiberwiltigende Mehrheit
der Inhaber freier Kfz-Werkstitten gar
nicht nachrechnet, sondern sich am Preis-
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niveau des Wettbewerbs orientiert. ,,Mei-
ner Erfahrung nach machen sich lediglich
finf bis zehn Prozent der Unternehmer
die Miihe, ihre Preise durch eine klassi-
sche Kalkulation zu ermitteln, sagt
Sander, der sich auch als Leiter Fachgrup-
pe »Finanzierung-Rating“ im Bundesver-
band ,,Die KMU-Berater engagiert. ,Und
dabei beriicksichtigen sie haufig nicht alle
Kostenpositionen.“

Jedes Jahr sanft anheben

Wer jedoch nicht anhand seiner aktuellen
Zahlen und unternehmerischer Ziele kal-
kuliert, darf sich nicht dartiber wundern,
dass der Gewinn eher mager ausfillt -
schlieSlich haben mit hoher Wahrschein-
lichkeit auch die Wettbewerber mehr ge-
schitzt als gerechnet. ,,Ideal ist es natiir-
lich, einmal jahrlich zu ermitteln, wie sich

die Kosten verdndert haben und den Stun-
denverrechnungssatz entsprechend anzu-
passen’, sagt Sander. ,,Fiir einen mittel-
standischen Kfz-Betrieb gentigt es aber
durchaus, alle zwei Jahre nachzurechnen.
Deutlich wichtiger sei es, den Stundenver-
rechnungssatz jedes Jahr zu erhéhen.
Denn eine jihrliche Erhéhung um zwei,
besser noch drei Euro falle aus Sicht der
Kunden nicht so stark ins Gewicht wie ein
Preissprung um neun Euro nach drei Jah-
ren unverdndert gebliebener Preise. Die
jahrliche Preisanpassung sollte dariiber
hinaus nicht unbedingt zum Jahresanfang
erfolgen. ,,Giinstiger ist es, den Stunden-
verrechnungssatz zum ersten Marz oder
einem anderen unterjahrigen Stichtag an-
zuheben. Dann fillt das noch weniger
auf*, sagt der Unternehmensberater. Bei
dieser Methode ist das Risiko, durch eine
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Preiserh6hung Kunden zu verprellen,
ohnehin duflerst niedrig. ,,Denn die
Werkstattkunden wollen vor allem ein
fahrfihiges Auto und eine zuverldssige
Reparatur, deren Kosten fiir sie nachvoll-
ziehbar sind®, betont Sander. Sowohl bei
Kostenvoranschldgen als auch bei Fest-
preisen schitzen es die Kunden vor allem,
wenn ihnen die Preise vor Beginn der Ar-
beiten plausibel erkldrt und auf der Rech-
nung dann auch tatsichlich eingehalten
werden.

Prozessdauer iiberpriifen

Aus Werkstattsicht ist es wichtig, dass ge-
rade Pauschalen realistisch kalkuliert sind.
»In der Praxis sind sie hdufig zu niedrig
angesetzt, weil die Werkstattinhaber nicht
genau iiberpriifen, wie lange der gesamte
Prozess tatsdchlich dauert®, berichtet San-
der. Insbesondere der Aufwand fiir Diag-
nose und Fehlersuche werde relativ haufig
zu wenig oder gar nicht beriicksichtigt.
»Dabei sind die Diagnosegerite teuer.
Durch entsprechende Aufschlidge miissen
Werkstattunternehmer deren Wiederbe-
schaffungs- oder Leasingkosten wihrend
der Nutzungszeit erwirtschaften.“ Auch
diese so genannte kalkulatorische Ab-
schreibung muss in die Berechnung einflie-
Ben (siehe Kasten ,,Richtig Kalkulieren®).

B B | RICHTIG KALKULIEREN

ODb die Kunden die Werkstatt als fair oder
teuer empfinden, hingt auch vom Ge-
sprich bei der Fahrzeugannahme ab: ,Wer
seinen Kunden zum Beispiel erklart, wie
viel Zeit die Fehlerauslese und -suche kos-
tet und dass dieser Aufwand daher be-
rechnet werden muss, stof3t durchaus auf
Verstindnis®, sagt der Berater. Zudem
unterschitzen viele Werkstattinhaber die
Faktoren Bequemlichkeit und Vertrauen:
Selbst wenn die Reifeneinlagerung bei ei-
ner weiter entfernten Werkstatt fiinf Euro
weniger kosten wiirde, ist die rdumliche
Nihe fiir viele Kunden wichtiger als der
Preisunterschied - vor allem, wenn der
Reifenwechsel bei der Stammwerkstatt
bestens organisiert ist.

Neben Kenntnis der eigenen Kosten ist
eine Prise Psychologie nimlich ein weite-
rer wichtiger Punkt beim ,,Pricing®, wie
Experten die Preisfestlegung gerne nen-
nen. Sich auszurechnen, wie sich eine
Erhohung des Stundenverrechnungssat-
zes auf den Gewinn der Werkstatt aus-
wirkt, tragt viel dazu bei, mentale Barrie-
ren des Werkstattinhabers abzubauen.
Wer sich innerlich fiir einen Preisauf-
schlag wappnen will, sollte die verkauften
Stunden des Vorjahres mit den geplanten
zwei oder drei Euro Erh6hung multipli-
zieren. Damit sieht man schwarz auf

Folgende Kalkulationspositionen diirfen bei der Ermittlung des
Stundenverrechnungssatzes nicht unter den Tisch fallen.

= Kalkulatorischer Unternehmerlohn bei Einzelunternehmen:
Sich monatlich einen festen Betrag vom Firmen- auf das Privatkon-
to zu Uiberweisen, ist besser als spontane und unkoordinierte
Privatentnahmen. Eine Werkstatt sollte dem Inhaber fiir seinen
Arbeitseinsatz und die unternehmerische Verantwortung einen
angemessenen Lebensunterhalt und eine ausreichende Altersvor-
sorge ermdglichen. Das gilt auch fiir das Geschaftsfiihrergehalt,

wenn die Werkstatt als GmbH gefiihrt wird.

Kalkulatorische Eigenkapitalverzinsung:

Wiirde der Werkstattinhaber das Geld, das er in sein Unternehmen

Carl-Dietrich Sander
(Unternehmensberater)

gesteckt hat, anderweitig investieren, wiirde er dafiir Zinsen, Miet-

einnahmen oder Dividenden erhalten - oder eine Wertsteigerung seiner Investments. Auch
wenn die Zinsen seit einigen Jahren auf historischem Tiefstand verharren: Fiir das eingesetzte
Kapital sollte eine Verzinsung in die Preise eingerechnet werden. Unternehmensberater Carl-
Dietrich Sander empfiehlt, dafiir zehn Prozent zu veranschlagen.,Schlielich handelt es sich um
ein unternehmerisches und damit auch riskantes Investment.”

Kalkulatorische Miete:

Bei selbstgenutzter Werkstattimmobilie sollte eine ortstibliche Miete einkalkuliert werden. Im
Gegenzug werden die Abschreibungen nicht angesetzt.

Kalkulatorische Abschreibung fiir Gerate/Werkstattausstattung:

Sie wird aus der realen Nutzungszeit und dem geschatzten Wiederbeschaffungswert ermittelt
und unterscheidet sich von der steuerlich zuldssigen Abschreibung. Wenn ein Gerét ersetzt
werden muss, sollte geniigend Geld in der Kasse sein, um das Nachfolgemodell zu kaufen.
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weif3, wie viel mehr Geld die Erhéhung in
die Kasse gespiilt hitte. Sinnvoll kann es
auch sein, am Jahresende festzulegen, wie
hoch der Gewinn im Folgejahr ausfallen
sollte und dann einen Stundensatz zu kal-
kulieren, der diesen Wert ermoglicht. Das
ist natiirlich keine Garantie, dass dieser
Wert dann tatsdchlich in den Biichern
steht. Aber mit dem gesetzten Ziel vor
Augen fillt es leichter, seine Preise auf das
Niveau anzuheben, das zur Zielerrei-
chung notig ist.

Gesamteindruck muss stimmen

Dartiber hinaus empfiehlt Carl-Dietrich
Sander, sich nicht am giinstigsten Anbieter
in der Region zu orientieren, sondern am
relevanten Wettbewerb - und das diirfte
eher nicht die Hinterhofwerkstatt sein. Am
oberen Ende der Skala liegen die Autohau-
ser und Markenbetriebe. Doch darunter
sind die Spielrdume in der Regel grofs.
,Und warum sollte eine florierende freie
Werkstatt eigentlich nicht die teuerste un-
ter den vergleichbaren Wettbewerbern
sein?®, fragt der Unternehmensberater.
»Bei der Positionierung als Qualitétsunter-
nehmen kommt es vor allem darauf an,
dass der Gesamteindruck, den die Kunden
erhalten, stimmt.“ Ordnung im Hof und
im Biiro, freundliche und kompetente Mit-
arbeiter, Piinktlichkeit und Zuverlassigkeit
sind hier die wichtigsten Stellschrauben.
»Die Qualitit der Arbeit ldsst sich ja von
Laien ohnehin kaum einschitzen®, sagt
Sander. ,,Am ehesten konnen das die
Stammkunden beurteilen. Wer zahlreiche
langjahrige Kunden hat, macht also offen-
bar vieles richtig - und sollte den Mut
haben, angemessene Preise zu verlangen.*

Kaum einer fragt nach

In seinen Seminaren fiir die Inhaber von
Kfz-Betrieben stellt Carl-Dietrich Sander
immer wieder fest, dass zu niedrige Stun-
denverrechnungssitze eher weniger das
Ergebnis mangelnder Kalkulationskennt-
nisse sind, sondern Anzeichen mangelnden
Selbstbewusstseins der Werkstattinhaber.
~Wenn sie nach einem Seminar ihre Preise
erhohen, berichten sie beim nachsten Tref-
fen in der Regel nicht nur von den positi-
ven Veranderungen auf ihre finanzielle
Situation, sondern auch, dass die iberwie-
gende Mehrheit der Kunden das offenbar
gar nicht bemerkt hat*, sagt Sander. ,Denn
kaum einer hatte wegen der Preiserhdhung
nachgefragt - und wenn, dann waren es
meistens Lehrer.“ Eva Elisabeth Ernst 1
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