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Vorwort

Daher freuen wir uns, Ihnen nach der dritten 

Lack Consulting GmbH

Hotline: 02378 / 10 23

-

-

 

 

individuellen betriebswirtschaftlichen  

-
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-

-

-

-

 

Dieses Verfahren ist immer noch besser als 

-

-

spricht daher auch vom betriebsnotwendi-

-

-

Anteil der Personal- und Personalneben-

1 Stundenverrechnungssatz? Was ist das?

2 Warum sollte man ihn berechnen und nicht schätzen?

Kosten

WettbewerbKunden

SVS

In vielen Betrieben existiert ein Stundenver-

-

-

lumen und auch eine andere Gewinnvor-

-
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3 Die Berechnung des Stundenverrechnungssatzes

Im Folgenden soll dargestellt werden, wie mit einfachen Mitteln jeder Betrieb seinen individuellen Stundenverrech-

nungssatz ermitteln kann. Dabei sind keine betriebswirtschaftlichen Kenntnisse notwendig. Anhand eines praktischen 

Beispiels soll erläutert werden, welche Punkte bei der Berechnung des Stundenverrechnungssatzes besonders zu 

beachten sind.

3.1 Die Formel

Durch die Division berechnen wir also

den auf eine Stunde entfallenden  

SVS = 

5
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3.2 Die Kosten und der Gewinn

-

-

von Ihrem Steuerberater die monatliche 

einfach aus der betriebswirtschaftlichen 

-

-

-

Kontenklasse 4:

-

-

Kontenklasse 2:

neutrale Aufwendungen und

Zinsaufwendungen und

-

 

 

 

-

-

6
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-

-

-

-

-

3.3 Die produktiven Stunden

-

aber versuchen, eine durchschnittliche Aus-

-

-

Produktive Arbeitstage 

— Garantiearbeiten     6

Ihre Daten

-

-

-

-

-



-

wobei davon 2 im Büro und 5 in der La-

arbeiten im Durchschnitt 7,7 Stunden pro 

-

-

-

produktive Stunden

= 5 x 7,7 x 209 x 0,80 = 6.437,20

 

 

3.4 Ein Beispiel

SVS = = =

SVS = = =

-



Der oben errechnete Stundenverrech-

-

-

-

Durchschnittsrabatt ist dabei in der Praxis 

3.5 Rabatte an Großkunden

Kundenstruktur

Autohaus A

Autohaus B

Autohaus C

Autohaus D

Autohaus E

Gesamt

Anteil am

Werkstattumsatz

Rabattsatz

  5

  –

  –

Beispiel zur Berechnung des Durchschnittsrabattes

Der Durchschnittsrabatt errechnet sich

-

dieser Situation entspricht der oben errech-

 

-



-

-

 

 

 

-

 

Betriebes

SVS = 

SVS = =

SVS = 

SVS = 

-

Vorfeld der anstehenden Preisverhandlun-



3.6 Versteckte Rabatte an Privatkunden

-

-

-

-

-

-

PK = Privatkundenanteil

DRP = Durchschnittlich an  

Privatkunden gewährte Rabatte

SVS = 

SVS = 

= 

SVS = 

=        =

Versuchen Sie auch hier mit den Daten 



-

3.7 Und was ist mit den Materialkosten?

K = Summe der Kontenklassen

2, 3 und 4.

-

4. Wie verändert sich der Stundenverrechnungssatz...

Der einmal errechnete Stundenverrech-

-

-

-

-

alindex den betrieblichen Besonderheiten



-

 = 7,7

-

 

Kostensteigerungen führen unter 

sonst gleichen Bedingungen zu einer 

Erhöhung des Stundenverrechnungs-

satzes.

4.1 . . .wenn sich die Kosten ändern?

SVS = 

SVS = =

SVS = 

SVS = 



-

4.2 ...wenn sich die Auslastung ändert?

SVS = =

SVS = 

SVS = 

-

Eine Verschlechterung der Auslastung 

sollte langfristig zu einer 

Erhöhung des Stundenverrechnungs-

satzes führen, wenn der Gewinn 

erhalten bleiben soll.

-

-

 



-

-

-

wenn überhaupt, einen anderen Rabatt 

-

4.3 . . .wenn sich die Kundenstruktur ändert?

SVS = =

-

Werden an Werkstattkunden höhere 

Rabatte vergeben als an Privatkun-

den, so führt die Gewinnung von mehr 

Privatkunden zu einem niedrigeren 

Stundenverrechnungssatz oder zu 

einem höheren Gewinn bei sonst 

gleichen Bedingungen.

SVS = 



-

-

Betriebes

-

-

-

 

-

tende Gewinn unmittelbar vom Stunden-

-

I. Das Qualitätsargument

 

-

5. Durchsetzung des neuen Stundenverrechnungssatzes



II. Das Lohnargument

 

III. Das Serviceargument

-

-

IV. Das Umweltargument

-

-

-

-

Lack Consulting GmbH

Hotline: 02378 / 10 23
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Anlage 2 Formular Stundenverrechnungssatz

SVS = 

Ihre Daten

SVS = 

SVS = =




