Kakšna je primerna cena delovne ure avtomobilskega servisa?
Vprašanje na katerega žal veliko lastnikov in vodji servisov ne pozna pravilnega odgovora. Za dobro delovanje in doseganje zastavljenih poslovnih ciljev pa bi bilo dobro, da bi ozadje izračuna delovne ure poznali prav vsi, ki so v delovnem procesu udeleženi. 

Ko povprašam lastnike servisov, kakšna je njihova cena delovne ure, dobimo zanimive odgovore. Eni mi odgovorijo, da lahko delajo za 15 EUR / uro, drugi pravijo, da lahko delajo za 20 EUR / uro. Te in one storitve sploh ne zaračunavajo itd.  Lastniki ali vodje servisov,  ki poznajo ozadje izračuna delovne ure, pa se pri takšnem vprašanju kar malce zaustavijo in šele potem povedo, da njihova dejansko dosežena  cena delovne ure nižja od dejanske cene ali pa celo, da na samih delovnih urah le težko ustvarijo profit.
Ustrezno zadovoljivo plačilo mehanikov ter ostalega osebja v servisu in nakup servisne opreme ter diagnostikčne opreme je povezan tudi z učinkovitim poslovanjem servisa in doseganjem željenih rezultatov. 
Pogosta vprašanja na katere morajo lastniki servisov poznati odgovore tako rekoč »ob polnoči«, so naslednja:

· koliko rezervnih delov mora minimalno servis prodati,

· kolikšen rabat ali popust lahko da strankam,
· koliko rezervnih delov mora povprečno prodati stranki (na vozilo), da bo servis normalno posloval,
· kolikšen je minimalni obisk servisa za pozitivno poslovanje,

· ali res potrebuje servis sprejemnika v servisu,

· ali lahko vodja servisa (sprejemnik) tudi naroča rezervne dele in skrbi za skladišče, 

· koliko ljudi mora biti zaposlenih v servisu za nemoten potek dela, ...
Učinkovito vodenje in poslovanje avtomobilskega servisa temelji na poznavanju stroke, poznavanju finančnega ozadja ter ustreznem prenosu zadanih planskih ciljev in izvrševanju nalog ter spremljanju in doseganju zadanih ciljev v realnosti.
Predpostavimo, da ima servis usposobljen kader, ki pozna poslovanje in zna odpraviti napako na vozilu, poiskati ustrezne servisne informacije za popravilo in naročiti ustrezne nujno potrebne rezervne dele za popravilo.

Primer, ki ga navajam, je majhen servis s tremi mehaniki. V servisu so zaposleni naslednji ljudje:

· trije mehaniki – avtoserviserji,

· vodja nabave in prodaje rezervnih delov, ki skrbi za nemoteno naročanje in pravočasno izodbavo rezervnih delov ter maziv,

· vodja servisa, ki skrbi za razporejanje nalog v servisu in organizacijo dela ter opravlja tudi sprejem v servis,

· administratorka za izpolnjevaje dokumentacije (računi, delovni nalogi).

V tabeli 1 je navedeno koliko delovnih ur ima takšen tim mehanikov na razpolago. Navedene so tudi neke povprečne ocene o izgubah delovnih ur zaradi izostankov povezanih s šolanjem, bolniške ter ostale izgubljene oziroma bolje rečeno ne zaračunane delovne ure, ki imajo različne vzroke. Na koncu tabele dobimo neko popravljeno korigirano število delovnih ur, ki jih servis lahko obračuna na delovnih nalogih.

	Delovni dnevi v letu:
	250
	
	

	Dopust:
	26
	
	

	Deloven ure / dan
	8
	ure
	 

	Osnovna razpoložljivost
	         1.792    
	ure
	% - delež 

	Bolniške
	             68    
	ure
	3,8%

	Šolanje - izobraževanje
	             72    
	ure
	4,0%

	Izgubljene ure
	           125    
	ure
	7,0%

	Nadure
	           158    
	ure
	8,8%

	Popravljena razpoložljivost:
	         1.684    
	ure
	


Smiselno je plačevanje stimulativnih nadur mahanikom, ker nam ob določenih fiksnih stroških, ki jih ima servis, povečajo prodajno razpoložljivost delovnih ur. 
V tabeli 2 so zbrani skupaj vsi stroški povezani s plačami in prispevki osebju v servisu, eventuelnimi najemninami, leasingi opreme, zavarovanje opreme ter ne nazadnje tudi stroški povezani z oglaševanjem. Naredili smo neko osnovno razdelitev obremenitve med servisom in poslovanjem rezervnih delov. Razdelitev stroškov omogoča servisu konkurirati na tržišču z nekaj nižjo ceno delovne ure, vendar hkrati obremeni poslovanje rezervnih delov z določenimi stroški in zahtevo po ustvarjanju dovolj velike razlike v ceni.
	
	
	Letni stroški (EUR)
	Razd.  obrem. (servis / rez. deli)
	Servis
	Rezervni deli

	 
	Stroški osebja - plače, prispevki, povračila
	 
	 
	 
	 

	1
	Plače in zavarovanje mehanikov
	65.625 EUR
	100%
	65.625 EUR
	0 EUR

	2
	Plača in zavarovanje vodje rez delov
	21.875 EUR
	25%
	5.469 EUR
	16.406 EUR

	3
	Plača in zavarovanje administratorja
	20.000 EUR
	50%
	10.000 EUR
	10.000 EUR

	4
	Plača in zavarovanje vodje servisa / sprejemnika
	24.875 EUR
	50%
	12.438 EUR
	12.438 EUR

	5
	Premije in nagrade
	3.000 EUR
	100%
	3.000 EUR
	 

	 
	Ostali stroški
	 
	 
	 
	 

	6
	Najemnina poslovnih prostorov
	20.400 EUR
	75%
	15.300 EUR
	5.100 EUR

	7
	Leasing opreme
	6.600 EUR
	75%
	4.950 EUR
	1.650 EUR

	8
	Zavarovanje:  opreme /delavnice /  ....
	450 EUR
	75%
	338 EUR
	113 EUR

	9
	Diagnostična oprema - programska oprema
	1.000 EUR
	75%
	750 EUR
	250 EUR

	10
	Vzdrževanje in popravila na objektu ter opremi
	2.500 EUR
	75%
	1.875 EUR
	625 EUR

	11
	Pisarniški material potreben za delo
	355 EUR
	75%
	266 EUR
	89 EUR

	12
	Dnevnice in potni stroški za izobraževanje
	500 EUR
	75%
	375 EUR
	125 EUR

	13
	Računalniška oprema
	1.380 EUR
	75%
	1.035 EUR
	345 EUR

	14
	Telefon / FAX / Internet
	2.400 EUR
	75%
	1.800 EUR
	600 EUR

	18
	Oglaševanje servisne dejavnosti - prodaje rez delov
	5.500 EUR
	75%
	4.125 EUR
	1.375 EUR

	 
	Skupaj stroški servisa:
	 
	 
	127.345 EUR
	49.115 EUR


V tabeli 3 tako pridemo do zanimive ugotovitve, kolikšna je cena delovne ure takšnega servisa ob upoštevanju zgoraj navedenih stroškov.
	Število mehanikov:
	3

	Razpoložljivo popravljeno število delovnih  ur:
	1684

	Želeni profit na delovnih urah:
	12,0%

	Notranja polna cena delovna ura:
	25,20 EUR

	Zunanja cena delovne ure:
	28,64 EUR

	Povprečni dani popusti:
	10,0%

	Cena po ceniku:
	31,82 EUR

	Cena po ceniku - informativno (SIT):
	7.625 SIT


Dobili smo pomeben odgovor. Servis za 10 ali 15 EUR / uro žal ne more uspešno poslovati. 

S prenašanjem celotnega bremena cene delovne ure na poslovanje z rezervnimi deli si le še bolj zameglimo sliko poslovanja ter si hkrati povečamo možnost, da celoten servis prej pade v slabo poslovanje.
V vsakem servisu je možno začasno, na zelo kratek rok, močno zmanjšati stroške. Nekateri začnejo najprej zmanjševati stroške pri izobraževanju kadra. Čez čas pa se potem srečajo s problemom fluktuacije kadra in s še večjimi in še bolj nepotrebnimi stroški.

V tabeli 4 na koncu dobimo tudi skupni rezultat poslovanja servisa.

	
	
	
	Rezultati poslovanja

	Skupno volumen prodanih rezervnih delov:
	27.000,00 EUR/meh. 
	3 meh 
	81.000,00 EUR

	Skupno prodano maziv:
	1100 litrov / meh.
	9,00 EUR
	29.700,00 EUR

	Prihodki od prodani rezervni delov:
	 
	 
	110.700,00 EUR

	Povprečni rabat rez del:
	35,0%
	 
	38.745,00 EUR

	Povprečni rabat na mazivih: 
	45,0%
	 
	13.365,00 EUR

	Strošek financiranja zaloge (40.000 EUR)
	1400,00 EUR
	 
	-1.400,00 EUR

	Skupaj profit rez deli: 
	 
	 
	1.595,00 EUR

	Skupaj profit delovne ure:
	 
	 
	20.259,43 EUR

	Skupni prihodki delavnice: 
	 
	 
	255.410,23 EUR

	Skupaj profit delavnice: 
	 
	 
	21.854,43 EUR


S pomočjo takšnih tabel lahko s pomočjo simulacije rezultatov poslovanja pripravimo tudi na  spremenjene pogoje poslovanja npr. zmanjšanem rabatu ali manjši prodaji rezervnih delov.
Dobimo tudi odgovore na pogosto zastavljeno vprašanje ali res potrebujemo sprejemnika v servisu in kolikšno število vozil oziroma obiskov v servis dnevno / mesečno potrebujemo za uspešno poslovanje.

Lastniki servisov se bodo morda odločili za novo strategijo pristopa na trgu in kontrole doseganja zastavljenih letno planiranih ciljev.

Mesečno opravljene kontrole poslovanja servisa in doseganja zastavljenih ciljev nam omogočajo, da že med letom ustrezno ukrepamo in spremenimo postopke dela ali strukturo popravil ter tako ne pademo v finančne težave.

Pri podjetju KOCH, Servisna oprema, d.o.o. Vam ob nakupu opreme tudi svetujemo, kako opremo tržiti, kako urediti financiranje opreme in na kakšen nivo postaviti ceno storitve, da vas ob letu ne bo bolela glava zaradi rdečih številk.

Aleksander Presekar

Direktor podjetja KOCH, Servisna oprema, d.o.o.
