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»Jak zaplanowac liczbe sprzedanych
roboczogodzin
w serwisie blacharsko-lakierniczym?”

Planowanie liczby roboczogodzin, ktére powinien w danym okresie sprzedaé serwis mechaniczny, to dos¢ po-
wszechnie stosowana praktyka. Mato ktéry dealer tworzy jednak podobne plany dla dziatu blacharsko-lakier-
niczego. Tymczasem liczbe godzin sprzedanych przez blacharnie-lakiernie tez da sie precyzyjnie zaplanowaé —

jesli wiemy, od czego zaczac.

rak jasno zaplanowanych budzetow przez osoby odpowiedzialne za funkcjonowanie dealerskich dziatéw bla-
charsko-lakierniczych, to niestety czesto spotykana praktyka. W niektérych z nich nie ma nawet celéw wyzna-
czonych przez zarzad, do ktérych powinien dazy¢ dziat i poszczegdlni pracownicy. Czesto ,,plan” polega po pro-
stu na tym, by zakomunikowa¢ osobom zarzgdzajgcym, ze ich cel na rok 2021, to wzrost o 5 czy 10%. Ale to zatozenia
niepodparte zadnymi przestankami czy kalkulacjami — takie planowanie wzrostu traktowa¢ mozemy wytgcznie w kate-

goriach poboznego zyczenia czy wrdzenia z fuséw.
BUDZETOWAC... ALE PO CO?

Na poczatek nalezy zadac sobie pytanie — po co wtasciwie budzetowaé dziat blacharsko-lakierniczy? Najwazniejszym
powodem jest okreslenie potencjatu sprzedazowego na nadchodzacy okres. Niezbednym elementem wiasciwie prze-
prowadzonego budzetowania, jest réwniez okreslenie deficytéw — waskich gardet, stabszych ogniw w procesie, by by¢
Swiadomym swoich ograniczen i uwzgledni¢ je w przygotowanym budzecie. Dealer zaplanowac powinien przychody,
marze, koszty i roboczogodziny. Istotne jest rowniez odpowiednie przygotowanie struktury produkcyjnej (ilu blacharzy,
ilu lakiernikéw czy ilu pomocnikdw powinno pracowaé w naszym dziale) i ewentualne jej dostosowanie (poprzez zwiek-
szanie badz zmniejszanie liczby zatrudnionych na poszczegdlnych stanowiskach). Nastepnym krokiem powinno by¢ do-
pasowanie systemu wynagrodzen (i uwzglednionych w nim wskaznikéw) do planowanych przychoddw — i wyznaczenie

indywidualnych i zespotowych celéw dla wszystkich pracownikow.
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Budzetujgc dziat blacharsko-lakierniczy i planujac liczbe sprzedanych roboczogodzin, powinno sie podzieli¢ roboczogo-

dziny na kilka najwazniejszych kategorii:

RBG zewnetrzne
e RBG wewnetrzne
e RBG gwarancyjne

e RBG inne marki (w dziale blacharskim powinna by¢ to kategoria zdecydowanie liczona osobno i wydzielona w

dealerskim systemie DMS)

Roboczogodziny powinny by¢ tak podzielone, by méc w prosty sposéb poréwnac je z godzinami sprzedawanymi w ser-
wisie mechanicznym. Mimo ze to zupetnie inny, odrebny dziat, to jednak liczba sprzedanych roboczogodzin powinna by¢

niemal identyczna.

Dlaczego? W serwisie mechanicznym $rednia liczba roboczogodzin na zlecenie to ok. 1,5-2 RBG, zas zlecenie w serwisie
blacharsko-lakierniczym zajmie ok. 11-12 RBG, czyli na jednym zleceniu sprzedawanych jest czesto 6-, a nawet 7-krotnie
wieksza liczba roboczogodzin. Oczywistym jest fakt, ze nie kazdy z naszych klientéw bedzie potrzebowat wizyty w bla-
charni. Zaktadajac jednak ze bedzie to okoto 15% z nich, i mnozac to przez 6-, 7-krotnie wiekszy Sredni czas sprzedawany
na zlecenie, okazuje sie ze liczba sprzedanych w serwisie blacharsko-lakierniczym godzin nie powinna odbiega¢ znacznie

od liczby godzin sprzedawanych przez serwis mechaniczny.

Jesli chodzi o roboczogodziny przeznaczone na naprawe aut innych marek, kluczowym aspektem do podjecia decyzji, w
jak duzej mierze sie nimi zajmowac, jest potencjat blacharni. Z reguty rentownos$¢ napraw marek obcych jest zdecydo-
wanie mniejsza, dlatego tez powinny sie nimi zajmowac gtéwnie serwisy posiadajgce niewykorzystane potencjaty prze-

robowe.

Aby nie tylko oszacowac, a doktadnie wyliczy¢ na podstawie twardych danych, to, jakg liczbe roboczogodzin powinien
sprzedac dealer, nalezy rozpocza¢ od wyliczenia parku w kilku ostatnich latach — co najmniej 2 lata wstecz. Parkiem
okreslamy w tym wypadku liczbe samochoddw wprowadzonych przez dealera na rynek. Jest to istotne, by moéc obliczy¢

kolejng wartos¢, czyli liczbe roboczogodzin sprzedawanych na 1 sprzedany samochéd w danym roku.
ZACZNIJ OD SPRZEDAZY

By rozpoczgé budzetowanie, musimy uzyska¢ wolumeny sprzedazy za interesujgcy nas okres. Konkretne liczby widzimy

w tabeli ponizej. Zaskakujgco niska moze sie wydac ostatnia wartosc, czyli plan przygotowany na podstawie wynikéw z
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lat wczesniejszych, jednak spowodowane jest to zastosowaniem bardzo waznego w czasach kryzysu ,budzetowania

kroczgcego”, ktore dzieki kwartalnej analizie pozwala korygowad plany w zaleznosci od sytuacji rynkowej — w naszym
przyktadzie z powodu pandemii, zamiast poczgtkowo planowanych 830 aut, zweryfikowano plan do 510 sprzedanych

aut.

Budzetowanie Uwaga dla duzych firm flotowych zalecany wzdr wyliczen:
5 letni park w roku 2020 = %4*2020+2019+2018+2017+2016+3/4*2015

Lincoln 337 356 488 535 601 689 77 510

UWAGA! Jesli ktos$ z Panstwa prowadzi dziatalnos¢ reeksportowag, to takie pojazdy nie powinny sie znalez¢ w

tej kalkulacji, gdyz nie majg one wptywu na liczbe zlecen serwisowych i zaburzg finalne wyniki.

ZACZNIJMY OD OBLICZEN DLA RBG ZEWNETRZNYCH

Park wyliczamy wg przyjetej zasady tzw. parku 5-letniego — ten okres dla blacharni z reguty bedzie najbardziej miaro-
dajny. Gdybysmy wzieli pod uwage np. park 10-letni, to wszystkie parametry ulegtyby sptaszczeniu i bytyby zdecydo-
wanie trudniejsze do analizy. W naszym przypadku formuta, ktéra pozwoli na wyliczenie parku w latach 2018, 2019 i

2020, bedzie nastepujaca:

Wyliczenie parku dla RBG zewnetrznych

5 letni park w roku 2020 =7%*2020+2019+2018+2017+2016+%%2015
5 letni park w roku 2019 = 72*2019+2018+2017+2016+2015+}2*2014
5 letni park w roku 2018 = 72*2018+2017+2016+2015+2014+%:*2013

Majac wyliczone te dane, wiemy, ze w ostatnich 3 latach nasz park wygladat tak:
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Park w
danym
okresie

WYLICZENIE DLA RBG GWARANCYJINYCH

Zasada jest analogiczna — park liczymy w zaleznosci od dtugosci gwarancji w danej marce (z reguty bedzie to 2, 3 lub 5
lat). Dla naszych wyliczen przyjelismy 2-letni okres gwarancji. Wyliczen dokonujemy analogicznie jak przy RBG zewnetrz-
nych.

Wyliczenie parku dla RBG gwarancyjnych

2 letni park w roku 2020 = %4*2020+2019+1/2*2018
2 letni park w roku 2019 = %4*2019+2018+1/2*2017
2 letni park w roku 2018 = %4*2018+2017+1/2*2016

W tej sytuacji nasz park to:

Dla RBG
Gwaranc.

Park w
danym
okresie
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Majac obliczone parki dla roboczogodzin zewnetrznych i gwarancyjnych, mozemy przystgpi¢ do kolejnego etapu — wy-

ciggniecia z systemu DMS liczby godzin sprzedanych przez nas w 2 ostatnich latach.

Budzetowanie

RBG Zewnetrzne 9324 11011
RBG Gwarancyjne 921 1009
RBG Wewnetrzne 357 557
RBG Inne Marki 2879 3211
RBG Razem 13481 15788

Majac te dane, mozemy juz przygotowywac sie do wyliczenia planu sprzedazy na rok 2020, jednak zanim to zrobimy,
musimy przygotowac jeszcze jeden element —wskaznik liczby RBG sprzedanych na 1 samochdd z parku. Aby méc poznac
ten bardzo wazny wskaznik, potrzebujemy — wyliczony w poprzednich krokach — park i wyciggnietg z DMS liczbe sprze-

danych RBG.

W przypadku roboczogodzin zewnetrznych i gwarancyjnych bedzie to:

Zewn. Gwaranc.

Park w Park w
danym 2493 2 880 3101 danym 1213 1377
okresie okresie

RBG Zewngtrzne 9324 11011 RBG Gwa rancwne 921 1009

Dzielgc liczbe RBG sprzedanych w danym roku przez liczbe aut z parku, uzyskamy poszukiwany wskaznik. W naszym

przypadku:

Dealer szkolenia



m | SKRYPT

Wskaznik ilosci RBG sprzedanych na 1 samochod z parku

Planowany
3,74 his

’ ’

RBG zewnetrzna /
1 samochadd z parku

RBG gwarancyjna /

1 samochdd z parku 0,76 0,73

W tym momencie mamy juz przygotowane najwazniejsze dane do obliczenia doktadnej liczby RBG zewnetrznych i gwa-

rancyjnych w planowanym roku.

Dla RBG
Zewn.
gwarancyjny

Wskaznik ilosci RBG sprzedanych na 1
samochod z parku

RBG zew. / 374 382
1 sam. z parku

RBG gwaranc. /

0,76 0,73
1 sam. z parku ’ !
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ILE GODZIN POWINIENEM SPRZEDAC?

Mnozac zaktadany wskaznik (RBG sprzedanych na 1 samochéd) przez park samochodéw na rok 2020, otrzymamy liczbe

RBG, ktére powinni$my sprzedac¢ w planowanym roku.

W roku 2020 powinnismy wiec zaplanowac sprzedaz 11 858 RBG zewnetrznych (3 101 x 3,82). | nie sg to dane ,z sufitu”
—to liczba godzin, ktérg dzieki dobrym wynikom sprzedazy dziatu handlowego powinnismy bez problemu ,, dowiez¢” na
koniec roku. Analogiczne dziatanie wykonujemy dla zlecer gwarancyjnych i otrzymujemy rowniez plan sprzedazy RBG

gwarancyjnych w wysokosci 1 008 RBG.
Do wyliczenia pozostaty nam jeszcze plany sprzedazy dla RBG wewnetrznych i RBG dla innych marek.

W przypadku RBG wewnetrznych (jako ze jest ich zdecydowanie mniej) metodologia jest prosta — dzielimy liczbe sprze-
danych RBG w roku 2018 i 2019 przez liczbe zlecen. W naszym przypadku otrzymamy wskazniki 0,5 dla roku 2018 i 0,7
dla roku 2019. Jesli w naszej strukturze nie wydarzyto sie nic, co mogtoby zmuszaé nas do korekty tego wskaznika, zo-
stawiamy go réwniez dla roku 2020. Mnozac planowang liczbe sprzedanych aut (510) przez rzeczony wskaznik 0,7, okaze

sie ze nasz plan sprzedazy RBG wewnetrznych to 366 godzin.

Jesli chodzi o zaplanowanie sprzedanych RBG na innych markach, to metodologia do doktadnego ich obliczenia niestety
nie istnieje. Jedyne co mozemy zrobi¢, to oszacowac je na podstawie danych historycznych i biezacej analizy danych
(oferty konkurencji z innych marek, kontraktéw flotowych etc.) — w naszym przypadku zatézmy 10% wzrost: z 3211 do

3533.

Budzetowanie

RBG Zewnetrzne 9324 11 011 11 858
RBG Gwarancyjne 921 1009 1008
RBG Wewnetrzne 357 557 366

RBG Inne Marki 2879 3211 3533
RBG Razem 13 481 15 788 16 765
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Biorac pod uwage powyzsze dane, wychodzi, ze w planowanym roku powinniémy sprzeda¢ 16 765 roboczogodzin. Pa-

mietajmy, ze sg to — oprécz RBG w ,,obcych” markach — liczby wynikajgce z twardych danych i historycznych faktéw, a

nie wytacznie szacunki.

SEZONOWOSC JEST ISTOTNA

Sezonowos¢ sprzedazy jest bardzo wazna. Analizujgc dane z roku 2019 miesigc po miesigcu, mozemy zaplanowac sprze-
daz roboczogodzin w poszczegdlnych miesigcach kolejnego roku. Przyjecie Sredniej wartosci, dzielgc planowang liczbe
sprzedanych RBG przez 12 miesiecy, nie bedzie odpowiednim krokiem, poniewaz z historycznych danych wiemy, ze

sprzedaz w niektdrych miesigcach jest zdecydowanie mniejsza niz w innych — i zaburzy to realny obraz.

Sezonowos¢ - sprzedaz RBG

1400

1000

6 7
MIESIACE

Jesli w zesztym roku w sierpniu sprzedalismy 626 godzin, a w tym roku chcemy sprzeda¢ prawie 1000, bedzie to bardzo
demobilizujgce dla naszej kadry — juz pierwszego dnia miesigca ludzie beda wiedzieé, ze nie ma po co sie stara¢, bo
zaktadany wynik jest niemozliwy do realizacji. W miesigcach zas, gdzie historycznie sprzedaz jest wieksza, wszyscy

wyjda z przekonania, ze wynik ,zrobi sie sam”. Dlatego tak wazne jest, by analizujgc dane z roku poprzedniego,
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podzieli¢ planowang sprzedaz RBG w analogicznym podziale (proporcjach), jak w roku poprzednim.

Sezonowosc — sprzedaz RBG
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CO DALEJ?

Whyliczylismy juz, ile roboczogodzin powinnismy sprzedaé¢ w planowanym roku, podzieliliSmy je rowniez na sprzedaz w
poszczegdlnych miesigcach. Co powinien Swiadomy zarzgdzajgcy zrobi¢ teraz? Skupié sie na czterech najwazniejszych

czynnosciach.

KLUCZOWE DALSZE CZYNNOSCI

N )

Zamieni¢ RBG na Zamieni¢ RBG Okreslic strukture Zweryfikoy\{a.é
pieniadze z na sprzedaz zatrudnienia zyskownos¢ i
USLUGI czesci i koszty wyznaczy¢ zadania
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Zaczg¢ powinnismy od wyliczenia obrotu, czyli sprzedazy naszych ustug. Biorgc pod uwage stawke, jaka stosujemy w
poszczegdlnych przypadkach i planowang liczbe roboczogodzin, jestesmy w stanie wyliczy¢, jaki przychdd powinien wy-

generowac w planowanym roku nasz dziat — i podzieli¢ go na 12 miesiecy z zatozeniem sezonowosci.

Wyliczy¢ planowang sprzedaz ustug (obrot)

Stawka efektywna zew. *RBG wyliczone

Stawka Gwarancyjna *RBG wyliczone :
SPRZEDAZ UStUG

Stawka wew.*RBG wyliczone

Stawka inne marki *RBG szacowane

Nastepnym krokiem bedzie wyliczenie planowanej sprzedazy czesci i materiatow lakierniczych. Zrobi¢ to nalezy, biorgc
pod uwage uzyskany wskaznik wartosci czesci na 1 sprzedang RBG w roku poprzednim. Zachowujgc uzyskany wskaznik
i mnozac go przez planowang sprzedaz RBG w poszczegdlnych wartosciach — otrzymamy wartosci, jakie powinnismy
0siggnac na sprzedazy czesci. Nastepnie obliczamy planowang marze na cze$ciach i materiatach lakierniczych wedtug
wskaznika uzyskanego w roku poprzednim ( z korekta, jesli jest to konieczne). Kolejnym krokiem bedzie obliczenie war-

tosci planowanych zakupéw czesci (wg wskaznika na RBG).

SAMOCHODY ZASTEPCZE TO WAZNY ELEMENT BUDZETU

Ostatnim elementem profesjonalnie przygotowanego budzetu w dziale blacharsko-lakierniczym bedzie zaplanowanie
przychodow z pozostatych zrodet — ze szczegdinym uwzglednieniem samochoddw zastepczych. Jest to element czesto
nieuwzgledniany, a przeciez zwigzane z nimi koszty sg czesto bardzo duze. Aby auta zastepcze mogty generowac dodat-
kowych przychdd, nalezy wzigé pod uwage planowang sprzedaz roczng — i podzieli¢ jg na mniejsze okresy (na miesigce
i dni). Dzieki temu bedziemy wiedzieli, jakg cene wynajmu samochodu na dzief powinnismy ustali¢, by moc osiggnac

zaktadane cele.
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Samochody zastepcze -redukcja kosztu

Poréwnanie planowanej sprzedazy rocznej jako
wartosc dzienna do uzyskania
(potencjat do uzyskania)

Planowany przychod roczny — 50 000,-PLN
Miesiecznie — 4 166,-PLN

llos¢ samochoddw — 5 szt.
Przychdd na sam. 833,-PLN/msc.

7 dni wynajmu (120,-PLN)

W szczegdtowe] analizie aut zastepczych nalezy wzig¢ pod uwage wiele zmiennych — ich kompleksowe omdwienie wy-

magatoby osobnego szkolenia, jednak na ponizszej planszy widaé, jakie wskazniki powinnismy wzigé pod uwage, dobrze

planujgc wynajem aut zastepczych.
Absorbcja kosztéw
samochodéw do
wynajmu

Utylizacja samochodéw

zastepczych
[Absorbeja kosztu 1 bez
6w utrzymania
Sredni koszt wynajmu lub amortyzacja 1100
iesigczne koszty samochodédw zastepczych razem 16500
59,3%

bsorbeja kosztéw samochodéw zastepczych

Utylizacja samochodéw zastepczych

ynajmu - POTENCIAL

Liczba samachoddw
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STRUKTURA ORGANIZACYJNA

Ostatnim elementem, ktéry pozostat do zaplanowania, jest struktura organizacyjna i struktura zatrudnienia. Wiemy juz,
jakie wartosci powinnismy osigga¢ w planowanym roku, a z doswiadczenia wiemy jaki potencjat tkwi w naszym zespole.
Wiemy, ile RBG mamy do sprzedania w poszczegdlnych miesigcach, znamy tez normy, w jakich pracujg nasi pracownicy
oraz podziat godzin sprzedanych pomiedzy blacharnie a lakiernie (z reguty jest to mniej wiecej 50/50, jednak w niekto-

rych serwisach dane te sie réznig).

Norma dla blacharza to z reguty miedzy 140 a 210 sprzedanych RBG miesiecznie — jesli w ktdrejs z blacharni wartosci te
sg zdecydowanie nizsze, oznacza to ze jest tam jeszcze spory potencjat na realizacje wiekszej liczby roboczogodzin bez

poszerzania zatrudnienia.

Podobnie rzecz sie ma z doradcami blacharsko-lakierniczymi. Przyjmuje sie, ze doradca powinien przyjmowac dziennie
miedzy 1,5 a 2,5 zlecenia, jesli wiec z planu sprzedazy RBG wynika ze mamy sprzedawac 7 zlecen dziennie, a zatrudniamy
tylko 2 doradcéw, konieczne bedzie rozszerzenie struktury — po to, by nie marnowac potencjatu sprzedazy. Znajgc swojg
strukture, powinnismy rowniez przyjrzec sie systemowi wynagrodzen i zastanowic sie, czy przy zaktadanych na rok ce-
lach powinien on pozostac¢ bez zmian, czy tez jednak powinien zosta¢ zmodyfikowany — zaréwno w kwestiach finanso-

wych, jak i w kwestiach osigganych celow.

MUSZE WIEDZIEC, DO CZEGO DAZE

Aby osiggac zaktadane cele finansowe, niezbedna jest ciggta praca z ludZmi i wypracowywanymi przez nich parametrami.
Kluczowe jest odpowiednie podejscie do marzowosci i nieobnizanie jej do poziomu balansowania na granicy rentowno-
$ci. Istotna sg rowniez dyscyplina w dziataniach kosztowych (by nie ,, przejadac” wypracowanych zyskéw) oraz odpowied-
nia rotacja kapitatem (rozumiana tutaj jako pilnowanie wtasciwej rotacji magazynu) i regularna weryfikacja oraz $cigga-

nie naleznosci.

Jesli chcemy méwi¢ o konkretnych wartosciach, do ktérych dazyé powinien dealer, to marzowos¢ dziatu blacharsko-
lakierniczego powinna wynosi¢ ok. 58% (uwzgledniajgc czesci) i 69% (bez czesci, czyli de facto z samym kosztem pra-
cownikéw produkcyjnych). Zysk zatrzymany (czyli zysk po odjeciu kosztédw) nie powinien byé mniejszy niz 50% lub niz
44% (jesli uwzglednimy koszty pracownikéw nieprodukcyjnych). Najwazniejszy wskaznik, czyli ROS — zyskownos¢ dziatu,

powinna wynosi¢ w okolicach 30%.

Oczywistym jest, ze w dzisiejszych, ciezkich czasach wartosci te mogg by¢ trudne do osiggniecia, ale nalezy wiedzie¢, do
jakich wartosci powinnismy dazy¢ i pracowaé nad tym, by osiggna¢ wyniki jak najbardziej do nich zblizone, a z czasem

nawet je przekraczajace.
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Dzieki odpowiednio przygotowanym planom budzetowym i dokonywanej na biezgco analizie ich realizacji wiemy, w
jakim miejscu sie znajdujemy, znamy postawione cele, na biezgco delegujemy i rozliczamy konkretne zadania — wszystko

po to, by osiggane wyniki dziatu byty jak najlepsze.

Tekst powstat na podstawie wystgpienia Wojciecha Kordalewskiego ,,Jak zaplanowac liczbe sprzedanych roboczogodzin

w serwisie blacharsko-lakierniczym?”.
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Masz jakiekolwiek pytania?
Skontaktuj sie z nami

Marcin Gozdzikowski
Business Solutions Manager
+48 607 388 697

gozdzikowski@ppg.com

Andrzej tojek
Business Solutions Manager
+48 605 351 150

lojek@ppg.com
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