5] & FL | |
Werks:to;%Cﬁ'oﬁéen o ' T T~
! 1 : \"'-\.__\_
T e g =
2904404080004, , T
$h00gasktt000gg, s i
41 I 1
vosh .': T .
*0080a8et 3 .::::m A ,-};:in::;:::uii.
S
_ » Hi
l..s..:::lbt B00pg 9“:: -en““::: I,'_“il.:::::“

e ""‘!'-'-'P’_u——“

" Von Gerald Weiss .::::: LT

D ie Kfz-Branche steckt in einem tiefgreifenden Wan-
del. Davon ist zwar der Handel derzeit stirker be-
troffen, aber auch die Werkstétte muss rechtzeitig Wei-
chen stellen und Stellschrauben drehen. Dabei waren
die vergangenen Jahre von sehr guter Auslastung sowie
einem hohen Reparatur- und Instandsetzungsbedarf der

Fahrzeuge geprégt. In Verbindung mit der knappen Si-
tuation bei den Fachkréften konnten die Werkstitten
nicht iiber mangelnde Beschéftigung klagen. Ob der
hohe Stress-Faktor auch entsprechende Ertrdge ge-
bracht hat und ob der hohe Bedarf bleibt, steht freilich
auf einem anderen Blatt.

Auslastung ist nicht gleich Ertrag

,,Es gibt operative und strategische Themen die laufend
analysiert und optimiert werden miissen”, weil§ Michael
Ziilch. ,Zur Strategie gehoren die Positionierung und
Ausrichtung samt der Frage: Mit wem wollen wir in
Zukunft welche Umsétze machen? Ist Wachstum tat-
sdchlich die oberste Prioritéit oder geht es mit dem Fach-
kriftemangel eher in Richtung Konsolidierung oder
sogar Reduktion?“, so Ziilch: ,Oft tut den Betrieben
eine Gesundschrumpfung betriebswirtschaftlich sogar
gut.“ Das gibt den Betrieben und deren Mitarbeitern die
Moglichkeit, etwas entspannter zu arbeiten, ein besseres
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Betriebsklima zu realisieren, weniger Krankenstdnde
und weniger Fehler zu erzeugen.

Ebenso miissen auch die Konditionen, kostenlose
Serviceleistungen oder Termindruck fiir gewerbliche
Kunden beriicksichtigt werden. ,In welchem AusmaR
braucht man die Flotten, kann man iiber Konditionen
noch einmal reden. Oder kann man andererseits neue
Flotten gewinnen, die nicht mehr bereit sind, die Stun-
densitze der grollen Markenwerkstétten zu bezahlen?“,
fragt Ziilch, der die Analyse der Bestandskunden als
wichtigen Teil seiner Beratungstétigkeit sieht.

Auftragsbezogene Zeiterfassung

Operativ geht es um Auslastung und Verrechnung.
Denn wenn die Betriebe von Auslastung sprechen,
heillt es nicht, dass auch der notwendige Anteil an pro-
duktiver Arbeit verrechnet werden konnte und es heif3t
schon gar nicht, dass die entsprechenden Ertrége er-
wirtschaftet wurden. Dabei bringt Ziilch Losungen wie
die auftragsbezogene Zeiterfassung ins Spiel. ,,Das wére
auch bei kleinen Betrieben mit Tablets ganz einfach um-
zusetzen.“ Die Analyse, wo liegen wir gut, wo liegen wir
schlecht, wére damit ganz einfach moglich.

,Ist die Auslastung schlecht, obwohl die Nachfrage
hoch ist, muss man analysieren, ob die Mitarbeiter rich-
tig eingesetzt wurden.“ Konnten die Techniker tatsdch-
lich produktiv arbeiten oder waren sie mit Hol- und
Bring-Service, Rangieren oder Ersatzteilbeschaffung
beschéftigt? , Ein produktiver Mitarbeiter sollte 80 Pro-
zent seiner Arbeit ,auf Auftrag‘ leisten®, so Ziilch.
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Selbst wenn das der Fall ist, ist noch immer nicht si-
chergestellt, dass dieser Auftrag auch ,verkauft“ wer-
den kann. ,Wir nennen das den Leistungsgrad, und
der hédngt stark am Prozess.“ Ob die Arbeitszeit des
Mitarbeiters verrechnet werden kann, liegt auch an der
Ursache fiir den Mehraufwand: Warum hat die Arbeit
langer gedauert als kalkuliert bzw. im Kostenvoran-
schlag angeboten? Liegt der Fehler beim Betrieb oder
beim Kunden, etwa weil falsche Angaben gemacht wur-
den, Arbeiten nicht beauftragt wurden oder Tétigkeiten
nachtriglich dazugekommen sind? ,In nicht verrech-
neten Leistungen liegt bei vielen Betrieben noch groRes
Potenzial. Die auftragsbezogene Zeiterfassung ist dafiir
das entscheidende und objektive Werkzeug.“

Teilekalkulation

,Wir leben nicht vom Rabatt®, ist Ziilch {iberzeugt,
wenn er {iber den Teilebereich spricht. In der Regel wiir-
den Betriebe den Listenpreis fiir Ersatzteile verrechnen
und den Rabatt des Teilehdndlers als Marge einbehalten.
,,Es gibt eine Vielzahl von Teilen, die beim Kunden nicht
preissensibel sind, wo 10 bis 15 Prozent aufgeschlagen
werden konnten, ohne dass es den Kunden stort oder
der Rechnungsbetrag auffillig hoher wird. SchlieRlich

gebe es keinen vorgeschriebenen Automatismus fiir die
Preiskalkulation. ,50 Prozent der Teile sind problemlos
nachkalkulierbar, die Summe des Gesamtauftrages wére
dann ein paar Prozent hoher, der Ertrag fiir die Werk-
stdtte iibers Jahr aber deutlich spiirbar. Dafiir muss man
sich dem Thema aber widmen und der Unternehmer
braucht entsprechend Zeit.“ Die werden sich nicht nur
die Autohaus-, sondern auch die Werkstattenbetreiber
im Jahr 2025 nehmen miissen. ®

Werkstatt-Chancen
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Die digitale
Werkstatt-
Organisation
iibers Mitarbei-
ter-Tablet ist
auch in kleinen
Werkstatten zu-
kunftsweisend
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DIE OSTERREICHISCHE FACHMESSE
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