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Interview mit Unternehmensberater Reinhold Thalhofer

,Nicht Zeit verkaufen,
sondern Leistung”

Die Betriebszahlen sind ein eindeutiger und entscheidender Grad-
messer, ob Kfz-Reparaturbetriebe wirtschaftlich arbeiten. Doch viele
Werkstattinhaber scheuen den analytischen Blick auf die Zahlen und
verschenken dadurch Geld und damit Liquiditat. blinklicht hat sich zu

diesem Thema mit Reinhold Thalhofer, Unternehmensberater im Kfz-

Bereich, unterhalten.

blinklicht: Glaubt man den Stimmen
und Statistiken, geht es dem Repara-
turmarkt gut. Wie ist Ihr Eindruck?
Thalhofer: Ja, aktuell geht es den Kfz-
Betrieben relativ gut. Zwar nicht allen,
aber vielen. Die Auslastung ist hoch und
die Kunden sind bereit, notwendige War-
tungsarbeiten und Reparaturen durch-
flhren zu lassen. Man darf aber nicht
verkennen, dass wir mitten in einem
Strukturwandel sind, der noch nicht ab-
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geschlossen ist. Daher missen sich die
Betriebe fiir ihre Zukunft gut risten, um
zukunftsfahig zu sein.

Wie sieht der Strukturwandel aus?
Wir hatten Anfang der 90er-Jahre in
Deutschland 56.000 Kfz-Unternehmen,
davon 36.000 Fabrikatsbetriebe. Diese
Zahl hat sich bis heute halbiert. Ich habe
schon vor 20 Jahren gesagt, dass 8.000
Fabrikatshéndler Ubrig bleiben. Dafir

wurde ich fast mit faulen Tomaten bewor-
fen. Aber kirzlich hat nun ZDK-Pré&sident
Robert Rademacher mitgeteilt, dass sich
die Zahl der selbststédndigen Héndlerfir-
men in den nachsten zehn Jahren zu-
meist durch Fusionen und Ubernahmen
auf 5.000 halbieren wird. Ich lag also da-
mals schon genau richtig. Dafr muss
man kein Hellseher sein, es genligt wenn
man rechnen kann. Die Frage lautet ja:
Kénnen 40 Millionen Autofahrer 40.000

Kfz-Betriebe finanzieren? Die Antwort ist
eindeutig nein!

»Festpreispositionen aus-
weisen ist sinnvoller”

Und welche Auswirkungen hat das auf
freie Werkstétten?

Ich mag den Begriff freie Werkstatt
nicht, das ist eine Abqualifizierung. Das
hort sich an wie freie Tankstelle, da weiB
man nicht, was drin ist. Und letztendlich
hangt in allen Betrieben der gleiche Meis-
terbrief. Deshalb rede ich lieber von
Mehrmarkenwerkstétten. Die Anzahl die-
ser unabhangigen Mehrmarkenwerkstat-
ten ist die gleiche, wie in den neunziger
Jahren, ndmlich 20.000. Allerdings sind
es nicht die gleichen Betriebe wie da-
mals, es sind viele ausgeschieden. Diese
Betriebe wurden ersetzt durch ehemalige
Fabrikatshandler, die in den freien Markt
wechselten. Deshalb gibt es auch hier ei-
nen starken Verdrangungswettbewerb.

Den wer gewinnen wird?

Derjenige, der die nétige Anzahl an
Kunden hat. Fir die Zukunft gibt es nur
zwei Geschéaftsmodelle, die funktionieren
werden: in Ballungsgebieten die Exklusi-
vitdt und in der Flache die markeniber-
greifende Professionalitat. Es ist keine
Frage, dass professionelle, unabhangige
Mehrmarkenwerkstétten das gleiche
technische Know-how haben wie fabri-
katsgebundene Einmarkenbetriebe. Nur
das Betriebswirtschaftliche kommt oft zu
kurz, denn in der Meisterschule lernt man
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vieles — aber nicht, wie man einen Betrieb
fihrt. Da helfen nur Schulungen. Ein gro-
Ber Vorteil von Betrieben in Werkstatt-
konzepten: Sie erhalten jede Menge
Schulung und vor allem auch Marketing-
unterstitzung. Gerade beim Marketing
sind diejenigen Fabrikatshandler, die ih-
ren Vertrag abgeben und in den freien
Markt wechseln, aktiver, weil sie es tradi-
tionell gewohnt sind. Das gilt auch fir
den Umgang mit der Betriebswirtschaft.

Trotzdem sind 50 Prozent der Héandler
vom Markt verschwunden.

Ja, das ist eine Abwaértsspirale, die
aber auch Mehrmarkenbetriebe erfassen
kann. Denn Uber die Jahre sind War-
tungsaufwendungen fur die Autos konti-
nuierlich zuriickgegangen. 1990 war ein
Meister mit 250 Kundenfahrzeugen aus-
gelastet. Das lag an den durchschnittlich
sechs Stunden, die er mit einem Kunden-
fahrzeug pro Jahr zu tun hatte. Heute
braucht derselbe Meister schon 500
Fahrzeuge, weil die Wartungs- und Re-
paraturaufwendungen aktuell auf drei
Stunden pro Fahrzeug und Jahr zusam-
mengeschrumpft sind. Und in Zukunft
missen es 1.000 sein, weil der Fahr-
zeugbestand nicht mehr wéchst und die
Stunden pro Fahrzeug immer weiter zu-
rickgehen. Dieser Realitét sind alle Kfz-
Betriebe ausgesetzt.

Welchen Ausweg gibt es?

Sowohl bestehende Kunden langer
halten, als auch regelmaBig neue Kunden
gewinnen; aber auch inaktive Kunden re-
aktivieren. Zudem missen die Inhaber
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von Kfz-Werkstatten ihre Zahlen im Griff
haben und sich diesen stellen, auch
wenn das Ergebnis nicht so rosig aus-
sieht. Im Grunde ist das eine ganz einfa-
che Rechnung. Die Werkstatt hat Kosten
pro Jahr, die sie aus der BWA ersehen
kann. Zur Kostendeckung bendétigt man
eine gewisse Wertschdpfung pro Kun-
denfahrzeug und Jahr. Diese liegt im Mo-
ment bei etwa 400 Euro im Service und
etwa anteilig 200 Euro pro Jahr im Fahr-
zeughandel, wenn der Kunde alle fiinf
Jahre ein Fahrzeug kauft. Nun teilt der
Inhaber seine Kosten durch die Wert-
schopfung und erhdlt eine Anzahl an
Kundenfahrzeugen, die er braucht, um
am Ende auf ,null“ herauszukommen.

Das hért sich recht kompliziert an.
Wenn ich diese Rechnung zusammen

mit den Inhabern und ihren individuellen

Zahlen mache, wird das Prinzip sehr

»Die Wartungsauf-
wendungen sinken
kontinuierlich“

schnell klar. Was absolut nichts bringt ist,
die Augen vor den Zahlen zu verschlie-
Ben oder auch nicht konsequent zu sein.
Ein Beispiel: Bei einem Einzelunterneh-
men ist das Einkommen des Inhabers in
aller Regel nicht in der BWA enthalten.
Wenn diese BWA dann einen Gewinn von
30.000 Euro ausweist, scheint die Welt in
Ordnung zu sein. Aber davon gehen
dann noch die Privatentnahmen weg und
somit weist die Bilanz dann schlieBlich
einen Kapitalverlust aus. Oftmals wird
auch keine kalkulatorische Pacht ange-
setzt, wenn das Betriebsgeb&ude im Ei-
gentum und abgeschrieben ist, so dass
dann die eigene Lebensleistung oder
diejenige der Eltern zum Nulltarif ver-
schleudert wird.

Was ldsst sich mit einfachen Mitteln
tun?

Zunéchst immer einen Uberblick der
wirtschaftlichen Lage des Betriebs ha-
ben. Aber auch, zu wissen, wie der Ver-
rechnungssatz in der Werkstatt und der
Teileaufschlag zu kalkulieren sind, so
dass alle Kosten abgedeckt und ein Ge-
winn erwirtschaftet wird. Das schitzt vor
Uberraschungen, gibt Souveranitat und
Kraft fur die Herausforderungen des All-
tags. Da gibt es noch sehr viel Potenzial.
Zu nennen ist auch die konkrete p
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Zielvereinbarung mit den Mechatronikern
und die regelmaBige Analyse der Produk-
tivitdt des Meisters selbst und der Mitar-
beiter. Wir kalkulieren mit 1.500 Produk-
tivstunden bei Kfz-Meistern und Mechat-
ronikern. Wenn man diese Zahlen mit
dem durchschnittlichen Stundenverrech-
nungssatz multipliziert, kommt man auf
die notwendige Wertschdpfung pro Mit-
arbeiter. Wichtig ist auch ein regelmasi-
ger Soll-Ist-Vergleich und die konse-
quente Einbeziehung des gesamten
Teams. So erkennt man sofort, wenn
man nicht mehr auf Zielkurs ist.

Und dann?

Dann muss sich der Inhaber mit dem
gesamten Team Uberlegen, woran das
liegt und welche MaBnahmen zu ergrei-
fen sind, um die Ziele doch noch zu errei-
chen. Voraussetzung ist allerdings, dass
der Chef und die Mitarbeiter Freude bei
der Arbeit haben. Hier gilt die einfache
Formel: Umsatz ist Arbeit und Gewinn ist
Freude! Ich bin der Ansicht, dass vor al-
lem die Inhaber, aber auch oft die Mitar-
beiter in Kfz-Werkstéatten zu wenig ver-
dienen.

,Uumsatz ist Arbeit und
Gewinn ist Freude!

Gibt es spezielle Stellschrauben, mit
denen man am Profit drehen kann?

In erster Linie ist der Stundenverrech-
nungssatz so eine Stellschraube. Hier
handelt es sich um eine heilige Kuh. Ich
hére nun seit 20 Jahren, dass Kunden
verloren gehen, wenn der Verrechnungs-
satz angehoben wird.

Aber das ist durchaus nicht der Fall.
Uberlegen Sie doch einmal, was es fiir
einen Kunden bedeutet, wenn er bei ei-
nem (Oblichen Werkstattaufenthalt fur
zwei Arbeitsstunden anstatt 100 Euro
nun 110 Euro bezahlt. Das einzige, was
der Kunde bemerkt ist, dass jetzt alle in
der Werkstatt viel frohlicher sind. Die
wollen keinen Billigheimer, sondern einen
Meisterbetrieb, der regelméBig in Know-
how und Equipment investieren kann
und das Auto beherrscht. Einen Meister,
der freundlich, aufmerksam und kompe-
tent ist, der seine Leistung werthaltig ver-
mittelt und selbstbewusst auftritt. Kun-
den kaufen bei Siegern!
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Aber ist es nicht so, dass die Kunden
nach dem billigsten Angebot suchen?
Solche Kunden gibt es, klar. Aber das
ist einfach zu I16sen. Fragt der Kunde zum
Beispiel: Was kostet eine Stunde? Dann
kann die Antwort nur sein: Ich verkaufe
keine Zeit, sondern Leistung. Vielmehr
geht es darum, die Serviceleistungen an
die Erwartungshaltungen der jeweiligen
Kunden anzupassen und genau das zu
bieten, was der Kunde bereit und in der
Lage ist zu bezahlen. Einerseits erwarten
Kunden einen Topservice, inklusive Er-
satzfahrzeug und Fahrzeugreinigung, an-
dererseits gibt es Kunden, die lediglich
eine preiswerte Reparatur suchen. Hier
muissen wir in Zukunft deutlich flexibler
werden. Wir kdnnten zum Beispiel einen
Basis-, Business- und einen Top-Service
entwickeln und den Kunden anbieten.

Ist es nicht Pflicht, den SVS in der
Werkstatt auszuweisen?

Nein, nach der Preisangabenverord-
nung — kurz PangV - gibt es zwei Még-
lichkeiten: Die eine ist, die Verrechnungs-
sétze pro Stunde oder AW auszuweisen,
die andere, 40 gangige Positionen als
Festpreise anzubieten. Damit kommt
man von der ewigen Stundenverrech-
nungssatz-Diskussion weg. Ich finde,
dass das im Hinblick auf eine gute Kun-
deninformation deutlich sinnvoller ist.

Ist das nicht gefahrlich, wenn man mit
dem Festpreis nicht zurechtkommt?

Genau dieser Ansatz diszipliniert den
Umgang mit dem Kunden und dem kon-
kreten Auftrag. Festpreis bedeutet, dass
der Annahmemeister mit dem Kunden
ran ans Auto muss, eine Diagnose durch-
fahrt, einen konkreten Reparaturauftrag
erstellt und mit dem Kunden abstimmt,
wie man sich verhalt, wenn Zusatzarbei-
ten notwendig werden. Und falls etwas
auftritt, was nicht abgestimmt war, wird
Rucksprache mit dem Kunden gehalten.
Das ist kltiger und ehrlicher als Lockan-
gebote von Wettbewerbern, die eine Ins-
pektion fiir 40 Euro anpreisen. Denn das
ist — genau betrachtet — lediglich eine be-
zahlte Direktannahme.

Lauft es letztendlich darauf hinaus,
mehr Kunden zu gewinnen?

Entweder Kosten runter oder Kunden-
stamm rauf. Wobei die zweite Alternative
zwar sympathischer, aber herausfordern-
der und langwieriger ist. Und dazu muss
der Betrieb mehr ins Marketing investie-

Zur Person

» Reinhold Thalhofer hat Auto-
hauser aufgebaut und Werk-
stattkonzepte zur Marktreife
entwickelt. 1988 griindete er
die Adviser GmbH. Mit Adviser
Control hat Thalhofer ein Leis-
tungspaket fir Kfz-Unternehmer
zur Analyse und Planung der
Geschéftszahlen entwickelt. Im
Paket enthalten sind Beratung
vor Ort inklusive Marktanalyse,
Kapazitaten- und Zielplanung,
Kalkulation und Kennzahlen.
Der Analysebericht dient auch
als fundierte Grundlage fir
Bankgespréche. Mehr Informa-
tionen unter www.adviser.de

ren. Ich empfehle, mindestens zwei Pro-
zent des Umsatzes fiir die Kundengewin-
nung, also Marketing und Werbung, aus-
zugeben. Aber auch Stammkunden wol-
len immer wieder die Bestatigung, dass
sie im richtigen Betrieb Kunde sind. Auch
das leistet Werbung.

Herr Thalhofer, vielen Dank fiir das
Gespréch.
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