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Ende der UVP
? =\Was nun, deutsche

P "“ Augenoptik? - Teil 1

Dr. Stephan Degle

Die bisherige Verfahrensweise der Brillenglashersteller,
unverbindliche Preisempfehlungen (UVP) inklusive der
Dienstleistungen von Augenoptikern zu kalkulieren
und diese als Glaspreislisten zur Verfiigung zu stellen,
wird durch das Bundeskartellamt nicht mehr geduldet.'
Mit einer gewihrten Ubergangsfrist soll die Augenop-
tikbranche ab 1. April 2009 die Anpassungsleistungen
als eigenstdandige Handwerks-/Dienstleistungen kal-
kulieren und auch anbieten, um so den Wettbewerb zu
fordern.

Praktisch waren sie schon, die Preislisten der Brillenglasliefe-
ranten mit den unverbindlich empfohlenen Verkaufspreisen
(UVP): ohne eigenen Kalkulationsaufwand hatte der Augenop-
tiker bisher vorgegebene Preise, mit denen er die Vielfalt der
verschiedenen Brillenglastypen anbieten konnte. Doch wie
nah waren die Glaspreislisten an der realen Kostenstruktur der
Augenoptikbetriebe? Welche Dienstleistungen waren wirklich
in den Glaspreisen enthalten? Wie wird kinftig kalkuliert?
Bleiben die Preise stabil? Welche Auswirkungen hat dies auf
die Branche? — Fragen Uber Fragen, zu denen die Augenoptik
kurzfristig Antworten und Losungen fir die Praxis finden muss.
Der nachfolgende Beitrag soll Moglichkeiten zum Umgang mit
dieser neuen Situation in der Augenoptik aufzeigen.

Fur die gesamte Branche und fir jeden einzelnen Augen-
optiker ist es jetzt dulSert wichtig, sich aktiv und kritisch den
neuen Herausforderungen zu stellen und diese Situation als
Chance zu nutzen.

Betrachtet man die letztverdffentlichen Branchenzahlen und
die Durchschnitts“gewinne” der einzelnen Unternehmen in
der Augenoptik (durchschnittliche Verluste von 0,8% in
2007%), so lasst sich leicht feststellen, dass diese weit hinter
denen anderer Branchen liegen. Aus reiner Investoren-Per-
spektive wére es fir die meisten Augenoptik-Unternehmer
heute sinnvoller, ihr Geld sicherer und hoéher verzinst bei einer
Bank anzulegen.

Unter Berlcksichtigung der aktuellen Marktsituation hétte
ein Preisverfall mangels verntnftiger, individueller Kalkulation

1 Vgl. diverse Pressemeldungen und Schreiben an Brillenglas-
hersteller des Bundeskartellamtes vom 01.12.2008

2 Seinsche, P: Ergebnisse und Entwicklungen aus dem
Betriebsvergleich 2007, in DOZ 2008(5), S.8 ff
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und nattrlich auch Preisbewusstsein katastrophale Folgen fuir
die deutsche Augenoptik: ,Vom Aussterben bedroht” wéren
vor allem Kleinbetriebe mit ohnehin schon roten Zahlen und
Augenoptiker, die ihre Dienstleistungen nicht ,wertvoll” dem
Kunden anbieten.

In Bezug auf die aktuelle Entwicklung des augenoptischen
Berufsbildes vom reinen Handwerk zur Gesundheitsdienst-
leistung steht die Branche aber vor einer groRen Chance, die
Augenglasbestimmung und andere optometrische Dienstleis-
tungen wertvoll neu zu positionieren.

Warum liegt gerade das Potenzial in
einer richtigen Positionierung der
Dienstleistungen?

Die Augenoptik hat einen kontinuierlich steigenden Anteil an
Eigenrefraktionen. Die Mehrzahl aller Refraktionen erfolgt mitt-
lerweile durch Augenoptiker. Doch in den meisten Betrieben
werden diese bis heute leider ,verschenkt”. Die Wertigkeit die-
ser doch so bedeutenden Dienstleistung wird zunichte ge-
macht, indem sie als ,kostenloser” Service obendrein gegeben
bzw. im Brillenglaspreis verpackt wird. Versetzt man sich in die
Lage des Kunden: Wie kann er ohne Augenglasbestimmung
besseres Sehen erlangen? — Jeder Augenoptiker sollte sich die
Frage stellen, ob es sinnvoll ist, seine Kompetenz beziehungs-
weise diese initiale, individuelle und erfolgsentscheidende
Dienstleistung, die auf jahrelanger Aus- und Fortbildung be-
ruht, ,kostenlos” anzubieten bzw. im Preis vergleichbarer Pro-
dukte zu verstecken?! In diesem Fall werden sowohl das er-
worbene Fachwissen als auch das Know-How verschenkt und
der Augenoptiker zum reinen Verkdufer und Héndler degra-
diert. Dartiber hinaus gehen Arbeitszeit und die beachtlichen
Kosten fur die technische Ausstattung im Glaspreis unter.

Neue Chancen

Wird nun das Brillenglas als Teilprodukt einer Brille einzeln
kalkuliert und angeboten, so dass nur Beratungsleistung und
ggf. Handwerksleistung, nicht aber die Refraktionsleistung im
Preis berticksichtigt sind, ergeben sich neue Chancen, um
Augenglasbestimmungen und andere optometrische Dienst-
leistungen transparent und ,wertvoll” zu machen.

Aus der Perspektive des Augenoptikers wird jeder erzielte
Umsatz fir Augenglasbestimmungen — bei ohnehin vorhande-
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nen Fixkosten fir den Refraktionsraum, die Geréteausstattung
und das Fachpersonal (sog. ,Eh-da-Kosten”), die unabhéngig
von der Anzahl der Refraktionen und dem daftir genommenen
Preis sind — zum reinen Gewinn. Eine Augenglasbestimmung
stellt sich als Verlust dar bzw. schmélert den Rohertrag der Bril-
le, wenn sie nicht separat berechnet wird. Aulerdem ergibt
sich erst mit einer separat berechneten Augenglasbestimmung
eine solide Basis, um auch andere Dienstleistungen, z.B. im
Bereich des Screenings, rentabel zu positionieren.

Aus Sicht des Kunden bringt die Trennung von Produkt und
Dienstleistung den Vorteil, dass der Produktpreis geringer
ist und er nur bei Inanspruchnahme einer optometrischen
Leistung, diese honorieren muss. Damit entsteht fur den Kun-
den eine Kostentransparenz und er kann das Preis-Leistungs-
Verhéltnis besser nachvollziehen.

Fur beide Seiten stellt die neue Situation also eine Chance
dar. Diese erfordert aber im Vorfeld, zusétzlich zu einer verant-
wortungsvollen Dienstleistung, Kostenbewusstsein, Kalku-
lation und strategisches Marketing.

Wie konnen wir kalkulieren?

Das ist keine unlésbare Aufgabe, wenn ein paar betriebs-
spezifische Daten, wie z.B. Personalkosten und Sachkosten,
verfugbar sind. Eine wesentliche Voraussetzung ist dann, die
Kostenstruktur des Unternehmens zu analysieren sowie die
optometrische Dienstleistung getrennt vom Produkt zu be-
trachten. Dies ist Grundlage und gleichsam eine neue Chance
fur die Preisgestaltung und das Marketing. Die verantwortungs-
bewusste und qualifizierte optometrische Dienstleistung — wie
sie heute Hauptbestandteil der Aus- und Weiterbildung und als
Aufgabengebiet fir den Augenoptiker vorgesehen ist — kann
honoriert werden und die Brille selbst enthélt nur Kosten, die
ihr wirklich zugerechnet werden mussen.

Fiir eine erfolgreiche neue Preisstruktur in der Augen-

optik sind folgende Schritte erforderlich:

1. Unternehmensspezifische Kalkulation der Preise flr opto-
metrische Dienstleistungen

2.Transparenz des Dienstleistungsangebots fir den Endver-
braucher

3.Unternehmensspezifische Kalkulation der Preise fur Produk-
te, insbesondere Brillengléser

4.Praxisorientierte Gestaltung von Glaspreislisten

5.Uberpriifung der Kalkulation mittels Deckungsbeitragsrech-
nung und ggf. Preisanpassung

KALKULATION

Zunéchst gilt es aber, sich mit allgemeinen Grundlagen und
Varianten der Preisfindung zu beschéftigen, um fur sich einen
Weg der Kalkulation zu finden. Diese sollen nachfolgend ge-
nauer erkldrt werden:

~Unverbindliche” Preisempfehlungen

Die einfachste Variante der Preisfindung ist sicherlich, sich an
z.B. vom Hersteller oder Marketingverbund empfohlenen
Preisen zu orientieren. Dies reduziert den kalkulatorischen
Aufwand des Unternehmers bei der Preisfindung auf ein Mini-
mum. Ein groRer Vorteil der Preisempfehlungen ist, dass sie,
fur alle Unternehmer, die nicht kalkulieren kénnen oder wollen,
eine Orientierung darstellen. Auch kann damit seitens des
Herstellers eine Wertigkeit des Produktes Uber den Preis vor-
gegeben werden.

Als Nachteile stehen dem gegentber, dass Preisempfehlun-
gen keine unternehmensindividuellen Kosten berticksichtigen.
Der Unternehmer selbst hat vorab keine Information, ob er mit
diesem Preis den erwarteten Gewinn erzielt bzw. ob sich der
Verkauf dieses Produktes lohnt. Aus wettbewerbsrechtlicher
Sicht sind vorgegebene Preise grundsétzlich fragwiirdig, da sie
sich marktsteuernd auswirken, indem sie den Angebots-
/Nachfragezusammenhang beeinflussen. Dennoch sind
gerade bei Markenartikeln Preisempfehlungen im Markt stark
verbreitet und kartellrechtlich geduldet, insofern sie keinen
starken Einfluss auf den Wettbewerb nehmen.

Preisempfehlungen sind jedoch verboten, wenn sie sich als
Vereinbarung oder abgestimmte Verhaltensweise darstellen,
welche eine Beschrénkung des Wettbewerbs bezweckt oder
bewirkt, wenn diese nicht ausnahmsweise vom Kartellverbot
freigestellt ist. Nach Auffassung des Bundeskartellamtes kann
eine Preisempfehlung nur fur die eigentlich gelieferte Ware,
nicht aber fir die Verarbeitung (hier: Handwerksleistung des
Optikers) erfolgen.

Vollkostenkalkulation

Ist eine Preisorientierung an Preisempfehlungen nicht mog-
lich, so ist ein verbreitetes Instrument die Kalkulation auf
Grundlage der Vollkostenbasis, die sogenannte Bottom-
Up-Kalkulation. Ziel dieser Kalkulation ist es, ausgehend von
einem Einstandspreis bzw. den direkt zurechenbaren Kosten
mittels Aufschldgen einen Verkaufspreis zu ermitteln. Dabei
mussen alle anfallenden Gemeinkosten verursachungsgerecht
bzw. nach einem unternehmensspezifischen Schlissel auf die

Kostenstellen

Kostenarten Allgemeine Kostenstellen

Hauptkostenstellen

Hilfskostenstellen I
Material-

wirtschaft

Beratung

L veriduel rodukuon

Messraume Verwaltung

Werte aus Buchhaltung

aufgeteilt in spezifische Kostenstellen zur Abrechnung

] XXXX € i i "
Einzelkosten Materialkosten | Verteilung auf die einzelnen Kostenstellen l,:>
[Gesamtbetrag der Kostenstellen XXXX € | XXXX € | xooxxE [ xxxxe | xxxx e XXXX € XXXX €
4 alle Personal- und XXXX € h T T 7 7 : T+
Gemeinkosten 1 L e L [&>
Sachkosten

[Gesamtbetrag der Kostenstellen XXXX €

XXXX € XXXX € XXXX € XXXX € KXXX € XXXX €

Umlage der Hilfskostenstellen
[Gemeinkosten der Kostenstellen

|

XXXX £
XXXX £

XXXX €
XXXX €

XXXX €
XXXX €

XXXX €
XXXX €

Zuschlagssatze (Stundenséatze)

XX € XX € XX € XX €

Abb. 1: Grundstruktur eines Betriebsabrechnungsbogen (BAB)
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Produkte und Leistungen verteilt werden. Ebenso mussen
Risiken, Gewinn, Boni und Skonti, sowie die Mehrwertsteuer
berticksichtigt werden. Letztendlich mUssen alle im Unterneh-
men anfallenden Kosten, so auf die Produkte und Leistungen
verteilt werden, dass dieser kostendeckend wirtschaftet und
dabei Gewinn erzielt.

Eben in dieser Kostenverteilung der Gemeinkosten liegt die
Herausforderung der Kalkulation. Eine Variante dazu ist die Er-
stellung eines Betriebsabrechnungsbogens (BAB), mit dessen
Hilfe es moglich ist, sémtliche im Betrieb anfallenden Kosten
nach ihren Arten aufzugliedern und Uber Kostenstellen
den Kostentragern (Produkten und Leistungen) zuzuweisen
(Abb. 1). Damit erhélt man betriebsindividuelle Gemein-
kostenaufschldge (MGK) sowie Stundensédtze fiir Personal-
und Sachkosten. Bestimmt man nun typische, pauschale
Zeiteinheiten, z.B. fur die Beratung oder Fertigung einer Brille,
so lassen sich damit individuell Preise kalkulieren, die alle
Kosten berlcksichtigen.

Einerseits ist der BAB ein hervorragendes betriebliches
Informations- und Managementinstrument. Aus ihm wird er-
sichtlich, welche Kosten an welchen Stellen im Betrieb anfal-
len. Damit konnen MalRnahmen zur Kostensenkung, Sorti-
mentsgestaltung und auch zur Preisanpassung abgeleitet
werden. Andrerseits ist die Erstellung eines vollstandigen BAB
relativ zeitaufwendig, da er auf vergangenheitsorientierten
Daten basiert und er arbeitet sehr modellhaft mit Umlage-
schltsseln fir Gemeinkosten.. Zudem stellt sich die Frage, ob
diese kalkulierten Preise marktgerecht sind. Insofern ist zu
Uberlegen, ob es fur die Praxis andere Moglichkeiten der Preis-
festsetzung gibt.

Target-Costing

Die Zielkostenrechnung (Target-Costing) ist eine weitere Va-
riante, die in der Augenoptik als Kalkulationsbasis dienen kann.
Diese Technik wurde bereits in den 70er Jahren von groRen
Konzernen wie SONY oder TOYOTA erfolgreich angewandt.
Ausgehend von einem erwiinschten, erzielbaren Marktpreis
wird eine Leistung so zusammengestellt, dass diese kosten-
deckend ist. Zum Beispiel wird der zu erzielende Preis mit
199.- EUR angesetzt und die enthaltenen Produkte und
Leistungen so eingepasst, dass sie den gewlnschten Gewinn
liefern.

Fur einen Betrieb mit differenziertem Angebotsspektrum ist
diese Kalkulation jedoch nur fir einzelne Produkte und Lei-

stungen maoglich. In der Augenoptik kénnte diese z.B. fiir opto-
metrische Leistungen oder Komplettpreisangebote eingesetzt
werden.

Deckungsbeitragsrechnung

Das ,Gegensttick” zur Bottom-Up-Kalkulation ist die Deck-
ungsbeitragsrechnung (Abb.2). Da sie von erzielten Marktprei-
sen ausgeht, wird sie auch als Top-Down-Kalkulation
bezeichnet. Hier ist es erforderlich, den Betrieb nach seinem
Leistungsspektrum aufzuteilen. Dies kann z.B. nach Brillen-
optik, Kontaktoptik, Dienstleistungen und Handel erfolgen,
aber auch wesentlich differenzierter nach Produkte, wie z.B.
einzelnen Brillenglastypen. Ausgehend von den erzielten
Umsétzen in den untersuchten Bereichen wird der Rohertrag
ermittelt. Schon an dieser Stelle ist ersichtlich, was im Betrieb
erfolgreich ist.

Im zweiten Schritt werden dann die Gemeinkosten den
Bereichen zugewiesen, so dass danach der anteilige Gewinn
erkennbar ist. Somit kénnen hier relativ einfach Preis- oder
Sortimentsanpassungen vorgenommen werden. Ohne dass
erst muhsam eine Vollkostenkalkulation fur jedes Produkt vor-
genommen werden muss, kann ausgehend von erzielbaren
bzw. erzielten Marktpreisen nachkalkuliert werden.

In nahezu jeder Branchensoftware sind Tools enthalten, die
unterschiedliche Deckungsbeitragsrechnungen ermdglichen.
Damit wird das Kalkulieren auch fir einen ,Nicht-BWL-er” zum
Kinderspiel.

Kalkulationszirkel

Unter Verwendung verschiedener Kalkulationsverfahren soll-
te sich jeder Betrieb einen Kalkulationszirkel (Abb.3) erstellen,
um eine marktgerechte Kalkulation durchzuftihren. Neben der
eigenen Kalkulation ist es dabei unerldsslich auch Wettbe-
werbspreise zu berlcksichtigen. Das Geschick in der eigenen
Preisgestaltung liegt darin, den Preis durch Markenbildung,
Zusatznutzen, Service und Mehrwert fir den Kunden zu
modifizieren. Damit ist es maéglich, sich vom Wettbewerb
abzuheben, sich unvergleichbar zu machen und ein Alleinstel-
lungsmerkmal zu erzielen.

Integriert in den Kalkulationszirkel ist zwingend eine
Deckungsbeitragsrechnung, Uber welche eine Preisanpassung
fur einzelne Produkte/Segmente erfolgen sollte. AuBerdem er-
laubt diese Art der Kalkulation eine Uberpriifung von einzelnen

Leistungsarten
R . Dienst- Dienst-
. B N Dienstleistungen Kontakt- N Sonnen- .
Gesamtleistung Brillenoptik N ) leistungen N leistungen Handel
Brille linsen ! brillen .
Kontaktlinse Sonstige
aufgeteilt in spezifische Leistungsarten zur Abrechnung
Nettoumsatz 610.000,00 € 450.000,00 € 40.000,00 € | 40.000,00 € | 30.000,00 € | 30.000,00 € | 10.000,00 € 10.000,00 €
./. Einzelkosten Materialkosten 207.000,00 € 160.000,00 € 1.000,00 € | 20.000,00 € 5.000,00 € | 15.000,00 € 1.000,00 € 5.000,00 €
[= Deckungsbeitrag (entspr. Rohertrag) 403.000,00 € 290.000,00 € 39.000,00 € | 20.000,00 € | 25.000,00 € | 15.000,00 € 9.000,00 € 5.000,00 €
. Deckungsbeitrag /
Rohertragsanteil 66% 64% 98% 50% 83% 50% 920% 50%
Umsatz
./.Gemeinkosten P;"Sil""t”"d 381.500,00 € 280.000,00 € 35.000,00 € | 18.000,00€ [ 23.000,00 € | 14.000,00€ | 7.000,00 € 4.500,00 €
achkosten
|= Ertrag 21.500,00 € 10.000,00 € 4.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 € 1.000,00 € 2.000,00 € 500,00 €
Umsatzrentabilitit Ertrag / Umsatz 4% 2% 10% 5% 7% 3% 20% 5%

Abb. 2: Modell einer Deckungsbeitragsrechnung (mit zufdllig gewdhiten Beispielzahlen)
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Wettbewerber

Werbung

Menge Y
Nachfrager
Modifikation, z.B.:
Menge X - . - Markenbildung
Eigener Preis - Zusatznutzen
Eigene(s) - Service
Werbung Produkt/DL - Mehrwert

Preisfestsetzung ficlkanpazung

mittels

- Vollkostenkalkulation

- Target-Pricing

- Unverb. Preisempfehlungen

Kalkulationsprifung
mittels
DB-Rechnung

(Sonder)preis-
politik

Sortimentspolitik

Datenbasis

FiBu/Rechnungswesen, Lohn/Gehaltsbuchhaltung,
EDV-System (Statistik-Modul!), Datev-Auswertungen,
Kurzfristige Erfolgsrechnung, Werbeerfolgskontrolle
GuV- und Bilanz-Werte, Erfa-Auswertungen,
Branchenkennzahlen

Eigenes Unternehmen

KALKULATION

Im ersten Schritt werden durchschnittliche Personalkosten,
eventuell getrennt nach Qualifikation der Mitarbeiter, ermittelt
(Abb. 4). Ausgehend von dem Durchschnittsverdienst der Mit-
arbeiter kann dann auf die effektiven Personalkosten pro Mo-
nat (unter Berticksichtigung der Personalnebenkosten) und
pro Jahr geschlossen werden.

Im z2weiten Schritwerden die, fir optometisde Dienstleis-
tungen, relevanten Sachkosten ermittelt Eine Aufstellung aller
benotigen bzw. vorhandenen Geréte und deren jeweilige reale
Nutzungsdauer’ ist die Grundlage fur die Berechnung der Jahre-
skosten fur Gerdte/Technik. Diese Daten sind der Inventarliste
der Bilanz einfach zu entnehmen. Zusétzlichsind hier kalkulato-
risde Zinsen® auf die jéhrliche Absthreibungssumme anzuset-
zen und jéhrliche Insandhaltungs-/Reparaturkosta zu veran-
schlagen

Abb. 3: Kalkulationszirkel

Aktionen und Angeboten auf deren Erfolg (Sonderpreispolitik).
Schlielllich entscheidet sie aus betriebswirtschaftlicher Sicht
Uber die Sortimentszusammenstellung (Sortimentspolitik).

Bevor sich ein Unternehmer Gedanken ber die Kalkulation
von Brillenglésern macht, sollte er unter Berlicksichtigung der
Entwicklung unseres Berufsbildes und dem steigenden Anteil
der optometrischen Dienstleistungen, diese entsprechend
positionieren und unabhéngig von den Produkten kalkulieren.
Hier stellt sich Frage: Wie kann optometrische Dienstleistung
individuell und maoglichst einfach kalkuliert werden? Dafur
missen zwei Aspekte berticksichtigt werden:

1. Unternehmensspezifische Kalkulation der Preise fur opto-
metrische Dienstleistungen

2. Transparenz des Dienstleistungsangebots fir den Endver-
braucher

1) Unternehmensspezifische Kalkulation der Preise fiir

optometrische Dienstleistungen

Mit einem praktischen Kalkulationschema, das nachfolgend
vorgestellt wird, kann ein individueller Stundensatz fir opto-
metrische Dienstleistung berechnet werden. Alle orangen Fel-
der der Vorlage mussen mit unternehmensspezifischen Daten
gefullt werden. Diese konnen einfach aus der Lohn-/Gehalts-
abrechnung, der monatlichen betriebswirtschaftlichen Aus-
wertung (BWA) und der Bilanz/GuV entnommen werden. Dar-
aus errechnen sich dann die griin dargestellten Felder und final
der unternehmensbezogene Stundensatz.
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Basisdaten
|Personalkosten
Jihrl. Ei (z.B.
Augenoptikermeister/Optometrist [ €] €]
Augenoptiker/Assistenz | € | € |
D i in% %
effektive durchschn. /
Augenoptikermeister/Optometrist € &
Augenoptiker/Assistenz € €
Summe &
[sachkosten
1) Gerite i inJ.
Roumausstattung € €
Refraktionseinheit € €
|Sehpriifgerdt/Polatest € €
(Video-)Spaltlampe € €
€ €
Funduskamera € €
|Aberrometer/C-Sehtest 3 &
[Non-Contact-Tonometer € €
Perimeter € €
Video-Zentrierung € €
F-Sehtest € €
Kleingerdte €
Skiaskop & €
0y € 3
Diverse € €
EDV-Ausstattung
Hardware 3
Software € €
... beliebige Weitere €
€
Zwischensumme €
Zinsen auf AfA %) €
Instandhaltungs/Reparaturkosten €
2) Raumkosten Monat groRe in gm
Miete fiir DL-Rume / gm [ €] qm| €
Sonstige Mietnebenkosten € g
3) Marketing Monat
Werbekostenantel ¢
14) Administration Monat
Verwaltungskostenanteil €
5) Sonstige Monat
Steuerberater, Versicherungen, Div.
N ‘
Summe Sachkosten L
[Summe €

Abb. 4: Tabelle fir Basisdaten der Kalkulation optometrischer
Dienstleistungen

3 Zeit in Jahren, bis die Gerdte ersetzt werden missen = reale AfA
4 Hier kénnte zum Beispiel 5% angesetzt werden — in Anlehnung
an einen fiktiven Darlehenszins.



KALKULATION

Arbeitszeit/ Tatigkeit in der Optometrie

Arbeitstage Effektive Arbeitszeit gesamt
ohne Urlaub, Krankheit,... |:|

Arbeit di

Arbeitszeit fiir Op ie in Stundi

Augenoptikermeister/Optometrist
Augenoptiker/Assistenz

Vollkosten-Studensatze

Vollauslastung

Auslastung Personal 100%|

Auslastung Gerate 100%|

Tag

Augenoptikermeister/Optometrist €
ker/Assistenz €

|S!undensatx nur Personalkosten

Sach-Tageskosten fiir Optometrie
bei Anzahl Offnungstagen €

/Optometrist €

|A iker/Assistenz €
Jahreskosten fiir Optometrie/Jahr
Augenoptikermeister/Optometrist € Tag
Augenoptiker/Assistenz € Sachkosten €
Personal-Tageskosten fiir Optometrie S =
Augenoptikermeister/Optometrist € Durchschn. Offnungszeit in h h €
Augenoptiker/Assistenz &

Stundensatz gesamt AW3 AW10

Abb. 5: Tagessdtze fir optometrische Dienstleistungen

Weitere Posten der Sachkosten sind jahrliche Raumkosten,
die sich tber die gm-Miete multipliziert mit der RaumgroRe
fur Dienstleistungs-/Refraktionsrdume ermitteln lassen, und
anteilige Kosten fur Marketing, Verwaltung und Sonstiges,
wie Steuerberater, Versicherungen usw.. In Abbildung 4
kénnen ihre individuelle Zahlen des optometrischen Priif-
raums eingesetzt werden.

Sonstige Kosten

Abb. 6: Tabelle fir Kalkulationsaufschldge
optometrische Dienstleistungen

Um diese Kosten auf Stundensatze umzurechnen, ist es im
Folgenden erforderlich, die Tageskosten fiir den Mitarbeitertyp
und die Sachkosten zu ermitteln. Aus den jahrlichen Personal-
kosten des entsprechenden Mitarbeitertyps kénnen, tber die
Anzahl der effektiven Arbeitstage (zum Beispiel 209 Tage bei
8h taglicher Arbeitszeit), die Jahreskosten auf einzelne Tage
verteilt werden. Ebenso muss dieses mit den Sachkosten
geschehen, wobei hier die Offnungstage pro Jahr berticksich-
tigt werden missen (Abb. 5).

Auf diese Tageskosten sind weiterhin der zu erzielende Ge-
winn, das Risiko (z.B. fir Fehlrefraktionen) und die Mehrwert-
steuer hinzuzurechnen.

Damit erhélt man Tageskosten, die in im Bereich optometri-
sche Dienstleistungen unter der Annahme der Vollauslastung®
des Mitarbeiters bzw. des Raumes entstehen (Abb. 7). Werden
nun die Tageskosten fur Personal durch die Arbeitsstunden pro

5 Unter Auslastung ist im Modell zu verstehen, welcher Zeitanteil
der Arbeitszeit bzw. der Raumnutzungszeit dem Kunden in Rech-
nung gestellt wird. Die (unredlistische) Vollauslastung bedeutet
darg/'t, dass jede Arbeitsleistung und Raumnutzung berechnet
wird.

Augenoptikermeister/Optometrist
Augenoptiker/Assistenz

| el e €

s & €
Abb. 7: Tagessditze fir optometrische Dienstleistungen unter der
Annahme der Vollauslastung

Tag bzw. die Sachkosten durch die tagliche Offnungszeit divi-
diert, ergibt sich der fur Vollauslastung errechnete Stunden-
satz.

Zur Berechnung real zu erzielender Stundensatze ist es nun
natig, die durchschnittliche Auslastung des Mitarbeiters bzw.
der Geréte zu berechnen bzw. abzuschétzen. Eine Erfassung
der Auslastung ist am exaktesten durch Zeitmessung, z.B. Gber
eine Woche, maéglich. Ebenso ist es moglich, die Auslastung
anhand von realistischen Erfahrungswerten abzuschétzen und
mit einem Planwert zu kalkulieren.

Bei der Auslastung des Mitarbeiters ist nur der Anteil an op-
tometrischer Dienstleistung zu bertcksichtigen, der dem Kun-
den in Rechnung gestellt werden kann. Folglich sind ,kosten-
lose Services” und unproduktive Zeit abzurechnen. Nicht
relevant hingegen ist, ob der Mitarbeiter auch in anderen
Teilbereichen des Unternehmens (wie z.B. Werkstatt oder Ver-
kauf) tatig ist — hier kann der Stundensatz gesondert berech-

Vollkosten-Stundensitze
Teilauslastung

Auslastung Personal %|
Auslastung Messgerite %)
Tag
Augenoptikermeister/Optometrist € €
Augenoptiker/Assistenz € €
|Stundensatz nur Personalkosten
Augenoptikermeister/Optometrist € €
Augenoptiker/Assistenz € €
Tag
Sachkosten € €

nur
Durchschn. Offnungszeit in h hi €
|Stundensatz gesamt AW3 AW10
Augenoptikermeister/Optometrist € € €
Augenoptiker/Assistenz € € €

Abb. 8: Tabelle fir optometrische Dienstleistungen unter der Annah-
me einer Teilauslastung.
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net werden. Weiterhin spielt fur die Berechnung des Stunden-
satzes zundchst keine Rolle, wie viele Mitarbeiter im Unterneh-
men tatig sind.

In der durchschnittlichen Auslastung der Messgerate/Rau-
me, die in diesem Modell separat berticksichtigt werden kon-
nen, liegt ein entscheidender kalkulatorischer Faktor. Grund-
satzlich kann man bei einem einzigen Messraum, in dem alle
Geréte stehen, davon ausgehen, dass hier nur die Zeit, in der
berechnete Dienstleistungen erzielt werden, veranschlagt wer-
den kann. Fur den individuellen Betrieb ist demzufolge zu
ermitteln, wie stark die Raumauslastung ist. Abbildung 8 zeigt
die vergleichende Darstellung der Teilauslastung. Dabei kdn-
nen die Auslastung fur Personal und Geréte individuell variiert
werden.

Es ergeben sich interessante

Optimierungsmaoglichkeiten:

« Wenn mehrere Mitarbeiter einen Raum nutzen, so hat dieser
eine deutlich héhere Auslastung.

 Werden die Messgeréte auf mehrere Rdume (z.B. separate
Réume fir Screening, Kontaktlinsenanpassung, Refraktion
usw.) verteilt, so kénnen diese gleichzeitig genutzt werden
und die Auslastung erhoht sich zusétzlich.

Aufgrund betrieblich stark variierender Ausstattung
und unterschiedlicher Auslastung ist es obligatorisch,
dass der Stundensatz individuell kalkuliert werden
muss.

Mit Grundlage dieses Modells kénnen betriebsindividuell
unterschiedliche Szenarien durchgespielt werden. Zum Bei-
spiel ist eine Preisanpassung Uber gednderte Auslastungen,
neue Messgeréte, zusétzliche Rdume, geénderte Personalkos-
ten, innerbetriebliche Umverteilung der Arbeitsgebiete, geén-
derte Offnungszeiten usw. moglich.

Wie oben beschrieben kénnen Modifikationen des Preises
Uber Markenbildung, Mehrwert, Zusatznutzen usw. ber{ick-
sichtigt werden. Ebenso ist eine teilweise Berticksichtigung der
Dienstleistungskosten in betrieblichen Gemeinkosten zu tiber-
legen. Letztendlich muss der ,bottom-up“-kalkulierte Preis im-
mer im Rahmen einer betrieblichen Deckungsbeitragsrech-
nung (vgl. Abb. 2) auf Erfolg Uberprift und ggf. angepasst wer-
den.

Ein Berechnungstool fur eine individuelle Kalkulation ist
Gber www.ipro.de erhéltlich. Ein groRer Vorteil dieses Tools
liegt darin, dass es analog flr andere Unternehmensbereiche,
wie z.B. fur Werkstattstundensétze und Verkaufstatigkeit ver-
wendet werden kann. Es miissen dabei nur die Sachkostenpo-
sitionen entsprechend eingefligt werden.

2) Transparenz des Dienstleistungsangebots fiir den
Endverbraucher

Wie konnen diese kalkulierten Preise in der Praxis erzielt
werden?

Es ist untblich und wenig praxistauglich, dem Kunden opto-
metrische Leistungen auf Zeitbasis (Stundenpreis) anzubie-
ten. Er hat keine Vorstellung von den Einzelleistungen und
dem daftr benétigten Zeitbedarf. Viel sinnvoller ist es deshalb,
Leistungen maglichst zu standardisieren und eine fir den Kun-
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KALKULATION

den versténdliche Preis-/Leistungspauschale zu definieren.
Hier kann die Augenoptik von vielen anderen Branchen lemen
und Erfolgsmodelle ibernehmen, wie z.B. die Preistafel beim
Friseur!

Auf Basis der errechneten Stundensétze kénnen, nach der
Kalkulation des Stundensatzes, typische Dienstleistungen, wie
z.B. Subjektive Refraktion oder auch Screeningleistungen
kalkuliert werden. Die Fragestellungen dazu sind wie folgt:

« Welche optometrischen Teilleistungen werden angeboten?
Welche Zeit beanspruchen diese?

Wer ist an diesen Leistungen beteiligt (Mitarbeitertyp/Mess-
gerdt(e)/Raum)?

Gibt es typische Leistungspakete?

Wie konnen diese Leistungen und ihre Preise dem Kunden
visualisiert werden?

Als sehr erfolgreiches Konzept hat es sich erwiesen, das An-
gebot modular aufzubauen und abhéngig von der Anamnese,
der Historie und den Wiinschen des Kunden, Leistungspakete
zu empfehlen. Abb. 9 zeigt eine Ubersicht tiber optometrische
Teilleistungen, die es ermdglicht, dem Kunden das Preis-
Leistungsverhdltnis zu visualisieren. Der Kunde kann sowohl
Teilleistungen als auch als Paketleistungen (z.B. zum reduzier-
ten Paketpreis) in Anspruch nehmen. Somit kann der Mitarbei-
ter VOR der eigentlichen Leistung besprechen, welche Dienste
angeboten werden und welcher Preis daftr anfallt.

......... Paket A Paket B Paket C Paket D Paket £

Abb. 9: Beispiel-Preistafel fur optometrische Dienstleistungen

Eine derartige modulare Preistafel ist flexibel einsetzbar. Sie
kann z.B. auch auf Leistungen in der Kontaktlinsenanpassung,
in der Low-Vision-Anpassung oder fir Visualtraining tbertragen
werden.

Die Vorlage zur Gestaltung einer eigenen Preistafel mit
Druckfunktion finden Sie ebenso unter www.ipro.de. Eine her-
vorragende Ergdnzung ist dazu, das Leistungsspektrum tber
Informationsbroschiren, die detaillierter das Angebot erldu-
tern, dem Kunden néher zu bringen — ein erfolgreiches Praxis-
konzept fir Dienstleistungen und deren Preisgestaltung in der
Augenoptik!

In der néchsten Ausgabe lesen Sie mehr zur unternehmens-
spezifischen Kalkulation der Preise fUr Brillengléser, der praxis-
orientierten Gestaltung von Glaspreislisten und Beispielen der
Kalkulationstberpriifung.
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