
ERFOLGSRECHNUNG SMARTREPAIR CENTER: GESAMTERGEBNISSE
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357.000 35.700 321.300 0 262.755 – 7.751 50.794

431.325 43.133 388.193 0 245.187 – 6.939 136.067

677.250 67.725 609.525 0 313.214 – 6.126 290.185
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M O D E L L R E C H N U N G

Repair-Center im Rendite-Check
Wie rentabel lässt sich ein MPS Micropaint Smart-Repair-Center betreiben? MPS beauftragte den unabhän-
gigen Unternehmensberater Herbert Prigge, bpr Mittelstandsberatung GmbH, mit einer Einschätzung. 

lichster Natur. Das Volumen pro Auftrag sei 
klein, die Margen jedoch sehr hoch. 

Endkunden-Marketing entscheidend
Entscheidend für den erfolgreichen Betrieb 
eines Smart-Repair-Centers sei vor allem 
die Marktbearbeitung. „Ich muss hier akti-
ves, aggressives Endkundenmarketing in 
der Breite betreiben. Wer einfach nur war-
tet, dass die Kunden zur Tür hereinkom-
men, wird keinen Erfolg haben“, so Prigge 
in seiner Einschätzung. Gleichzeitig müss-
te Smart-Repair-Anbietern immer bewusst 
sein: Noch nicht alle Kunden wissen, dass 
es zur klassischen Reparaturmethode auch 
preiswerte und dennoch gute Alternativen 
gibt. Diese Aufklärungsarbeit sei nicht 
schwer zu leisten, aber nötig. „Gut, aber 
preiswert“ sei dabei die Zauberformel, die 
Endkunden direkt anspreche.

Viele kleine Schäden liegen laut Prigge im 
Smart-Repair-Kostenvolumen von durch-
schnittlich 210 Euro. Das sei ein Betrag, 
den Versicherungen per Selbstbehalt meist 

D er Aufbau eines eigenen Smart-
Repair-Centers als separater Be-
trieb – das erfordert völlig andere 

strategische Überlegungen als eine Shop-
in-Shop-Lösung, integriert zum Beispiel in 
Autohäuser. „Wir verstehen das Smart-Re-
pair-Center als komplett neues Geschäfts-
modell“, betont Unternehmensberater Her-
bert Prigge. Es sei auch nicht zielführend, 
ein Smart-Repair-Center beispielsweise mit 
einem K&L-Betrieb zu vergleichen. Grund-
lage des Geschäfts seien nicht große Einzel-
aufträge mit hohen Umsatzvolumina, son-
dern viele kleine Reparaturen unterschied-

» Laut unserer Modellrechnung
ist es möglich, ein MPS Smart-

Repair-Center vom Start weg mit 
positivem Ergebnis zu betreiben. Ab 
dem dritten Betriebsjahr kann man 

mit über 40 Prozent rechnen.   «
Herbert Prigge, Geschäftsführer 
bpr Mittelstandsberatung GmbH 

Annahmen der Modellrechnung (netto):
   Umsatz je Auftrag im Schnitt: 210 Euro 
   Aufträge je Produktiv-Mitarbeiter und Jahr: 

640 (anfangs) – 900 (eingespielt)
   Jahresumsatz pro Mitarbeiter: 

134.400 Euro – 193.500 Euro
   Produktiv-Mitarbeiter pro Jahr und Center: 

anfangs 2,5 Produktiv-Mitarbeiter, später 3,5
  Materialeinsatz: ca. 10 % des Umsatzes

FÖRDERUNG FÜR GRÜNDER

Für Gründer eines Smart-Repair-Centers 
kommt ggf. eine Förderung infrage. Die 
Profis der bpr Fördermittelhotline beraten: 

 ■ Wofür gibt es Fördergelder?
 ■ Wer vergibt die Fördergelder?
 ■ Welche Auflagen sind zu erfüllen?

Tel. 0800 37 33 666 39
info@bpr-mb.de / www.bpr.mb.de

Mit einem MPS-Betrieb dieser Größenordnung wäre 
es laut Prigge möglich, vom Start weg ein positives 
Betriebsergebnis   zu erzielen, das sich im eingespielten 
Betrieb (im dritten Jahr) bei gut 40 Prozent bzw. 
290.185 Euro einpendelt. Als Nicht-Produktiv-Kräfte 
wurden in der Rechnung nur 0,5 Mitarbeiter ange-
setzt, ein sehr niedriger Wert. Jedoch, so Prigge, falle 
die sonst im K&L-Bereich aufwändige Abstimmung
mit den Versicherern komplett weg und damit ein 
Großteil der administrativen Aufgaben. 

ausschließen, den sich Kunden aber gerade 
noch leisten würden. Davon ausgehend hat 
Prigge eine Modellrechnung für die ersten 
drei Jahre eines MPS Smart-Repair-Centers 
aufgestellt (siehe unten). ■

MPS
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