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Wie wirkt sich die Digitalisierung auf den 
Unternehmenswert aus? 
Die Digitalisierung kann den Unternehmenswert einer Werkstatt deutlich erhöhen, wenn sie 
Prozesse effizienter, transparenter und weniger abhängig vom Inhaber macht. Digitale Systeme 
verbessern die Steuerbarkeit des Betriebs, reduzieren Fehler, steigern die Produktivität und 
erleichtern die Einarbeitung neuer Mitarbeiter. Für Käufer, Investoren und potenzielle Nachfolger 
ist eine digital aufgestellte Werkstatt häufig attraktiver als ein Betrieb mit überwiegend analogen 
Abläufen. Digitalisierung allein erhöht jedoch nicht automatisch den Wert – entscheidend ist der 
tatsächliche Nutzen für den Geschäftsbetrieb. 

Warum ist diese Frage für Werkstattinhaber wichtig? 

Viele Inhaber freier Kfz-Werkstätten beschäftigen sich erst mit Digitalisierung, wenn ein 
Herstellerportal umgestellt wird oder neue gesetzliche Anforderungen entstehen. Im 
Zusammenhang mit Werkstattnachfolge, Unternehmensbewertung Werkstatt oder 
Werkstattverkauf gewinnt das Thema jedoch eine völlig andere Bedeutung. 

Ein Käufer übernimmt nicht nur Hebebühnen, Werkzeuge und Kunden. Er übernimmt auch die 
Art und Weise, wie das Unternehmen organisiert wird. 

Dabei stellt sich häufig die Frage: 

„Kann der Betrieb effizient weitergeführt werden oder ist das gesamte Wissen im Kopf des 
bisherigen Inhabers gespeichert?“ 

Genau an dieser Stelle wird Digitalisierung zu einem wichtigen Werttreiber. 

Ein digital organisierter Betrieb bietet häufig: 

• mehr Transparenz 

• bessere Steuerungsmöglichkeiten 

• geringere Fehlerquoten 

• schnellere Einarbeitung neuer Mitarbeiter 

• weniger Personenabhängigkeit 

• bessere Auswertungsmöglichkeiten 

Gerade jüngere Meister, Investoren und Werkstattgruppen erwarten heute digitale Prozesse als 
Standard. 

Wer eine Autowerkstatt verkaufen möchte, sollte daher die Digitalisierung nicht als IT-Projekt 
betrachten, sondern als Investition in die Zukunftsfähigkeit des Unternehmens. 

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort? 
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Nicht jede digitale Lösung erhöht automatisch den Werkstatt Unternehmenswert. Entscheidend 
ist, ob sie einen messbaren Nutzen für den Betrieb schafft. 

Digitales Werkstattmanagement 

Moderne Werkstattsoftware bildet heute das Herzstück vieler Betriebe. 

Typische Funktionen: 

• Terminplanung 

• Auftragserfassung 

• Zeiterfassung 

• Teileverwaltung 

• Rechnungsstellung 

• Kundenhistorie 

Je strukturierter diese Daten vorliegen, desto einfacher kann ein Nachfolger den Betrieb 
übernehmen. 

Digitale Kundenverwaltung 

Kundenbeziehungen gehören zu den wichtigsten Vermögenswerten einer freien Kfz-Werkstatt. 

Positiv wirken sich aus: 

• vollständige Kundendaten 

• dokumentierte Fahrzeughistorien 

• digitale Servicehistorien 

• automatisierte Erinnerungen 

Dadurch bleibt wertvolles Wissen im Unternehmen und nicht ausschließlich bei einzelnen 
Mitarbeitern. 

Prozessdokumentation 

Viele Werkstätten arbeiten nach dem Prinzip: 

„Das machen wir schon immer so.“ 

Für einen Käufer ist dies häufig problematisch. 

Digitale Prozessbeschreibungen schaffen Transparenz bei: 

• Annahmeprozessen 

• Reklamationen 

• Garantieabwicklungen 
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• Teilebestellungen 

• Qualitätskontrollen 

Dokumentierte Abläufe reduzieren das Risiko bei einer Unternehmensnachfolge erheblich. 

Digitale Kennzahlen 

Professionelle Unternehmenssteuerung basiert auf Zahlen. 

Besonders wertvoll sind: 

• Produktivität 

• Auslastung 

• Rohertrag 

• Umsatz je Mitarbeiter 

• Stundenverrechnungssätze 

• Teileerträge 

Kann ein Käufer diese Kennzahlen nachvollziehen, steigt das Vertrauen in die 
Unternehmensbewertung Werkstatt. 

Online-Präsenz und Sichtbarkeit 

Die digitale Sichtbarkeit beeinflusst zunehmend die Werkstatt Zukunft. 

Dazu gehören: 

• professionelle Website 

• Google-Unternehmensprofil 

• Online-Terminvereinbarung 

• digitale Kundenkommunikation 

• Bewertungsmanagement 

Eine starke regionale Sichtbarkeit kann den Kundenstamm stabilisieren und dadurch den 
Unternehmenswert positiv beeinflussen. 

Datensicherheit und Systemqualität 

Digitalisierung erhöht den Wert nur dann, wenn die Systeme zuverlässig funktionieren. 

Negativ wirken sich aus: 

• veraltete Software 

• fehlende Datensicherungen 

• unsichere Passwörter 
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• nicht dokumentierte Systeme 

Für Käufer entstehen dadurch zusätzliche Risiken. 

Typische Fehler von Werkstattinhabern 

Im Rahmen von Unternehmensbewertungen zeigen sich häufig ähnliche Schwachstellen. 

Fehler 1: Digitalisierung wird auf Software reduziert 

Viele Betriebe kaufen neue Programme, ohne Prozesse anzupassen. 

Die Folge: 

• doppelte Dateneingaben 

• Medienbrüche 

• geringe Akzeptanz 

Digitalisierung bedeutet nicht nur neue Software, sondern bessere Abläufe. 

Fehler 2: Kundeninformationen liegen verstreut 

Nicht selten befinden sich wichtige Informationen in: 

• Papierakten 

• privaten Notizbüchern 

• Excel-Dateien 

• E-Mail-Postfächern 

Dadurch entsteht ein hohes Risiko für Käufer. 

Fehler 3: Fehlende Auswertungen 

Obwohl moderne Systeme zahlreiche Daten liefern, werden diese oft nicht genutzt. 

Wer seine wichtigsten Kennzahlen nicht kennt, verschenkt Potenzial bei der 
Unternehmensbewertung. 

Fehler 4: Abhängigkeit vom Inhaber 

Viele Inhaber steuern sämtliche Prozesse selbst. 

Passwörter, Lieferantenkontakte und Kundenwissen sind oft nicht dokumentiert. 

Ein Käufer sieht darin ein erhebliches Risiko. 

Fehler 5: Keine digitale Strategie 

Häufig wurden einzelne Systeme über Jahre hinweg angeschafft, ohne Gesamtplanung. 

Die Folge sind Insellösungen, die schlecht zusammenarbeiten und zusätzlichen Aufwand 
verursachen. 
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Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt 

Ein Werkstattinhaber plante seinen Ruhestand innerhalb der nächsten fünf Jahre. 

Der Betrieb verfügte über: 

• 7 Mitarbeiter 

• Jahresumsatz von rund 1,8 Millionen Euro 

• guten Kundenstamm 

• stabile Erträge 

Dennoch zeigte die erste Analyse mehrere Schwächen. 

Die Terminplanung erfolgte über Papierkalender. 

Fahrzeughistorien waren teilweise handschriftlich dokumentiert. 

Wichtige Informationen lagen in verschiedenen Excel-Dateien. 

Der Inhaber war zentrale Ansprechperson für nahezu alle Entscheidungen. 

Vor Beginn des Verkaufsprozesses wurden mehrere Maßnahmen umgesetzt: 

• Einführung moderner Werkstattsoftware 

• digitale Fahrzeugakten 

• elektronische Zeiterfassung 

• strukturierte Kennzahlenberichte 

• digitale Prozessbeschreibungen 

Bereits nach zwölf Monaten konnten Arbeitsabläufe deutlich effizienter gestaltet werden. 

Vor allem die geringere Abhängigkeit vom Inhaber erhöhte die Attraktivität des Betriebs für 
potenzielle Käufer. 

Das Beispiel zeigt, dass Digitalisierung nicht nur Zeit spart, sondern den Unternehmenswert 
Werkstatt nachhaltig beeinflussen kann. 

Handlungsempfehlung 

Werkstattinhaber sollten Digitalisierung als langfristigen Wertsteigerungsprozess betrachten. 

Folgende Maßnahmen haben sich bewährt: 

1. Prozesse analysieren 

Prüfen Sie: 

• Wo entstehen Doppelarbeiten? 

• Welche Informationen liegen nur auf Papier vor? 
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• Welche Aufgaben sind vom Inhaber abhängig? 

2. Kundendaten zentralisieren 

Alle relevanten Informationen sollten in einem zentralen System verfügbar sein. 

Dadurch bleiben Kundenbeziehungen auch bei einem Eigentümerwechsel erhalten. 

3. Kennzahlen sichtbar machen 

Eine moderne Werkstatt sollte ihre wichtigsten Leistungskennzahlen jederzeit auswerten 
können. 

Dies schafft Vertrauen bei Käufern und Banken. 

4. Wissen dokumentieren 

Wichtige Abläufe dürfen nicht ausschließlich im Kopf einzelner Mitarbeiter gespeichert sein. 

Dokumentiertes Wissen erhöht die Übertragbarkeit des Unternehmens. 

5. Digitale Kundenkommunikation ausbauen 

Online-Termine, Serviceerinnerungen und digitale Freigaben verbessern die 
Kundenzufriedenheit und erhöhen die Wettbewerbsfähigkeit. 

6. Frühzeitig beginnen 

Wer erst kurz vor einem geplanten Werkstattverkauf mit der Digitalisierung startet, verschenkt 
Potenzial. 

Die größten Vorteile entstehen durch eine schrittweise Umsetzung über mehrere Jahre. 

Fazit 

Die Digitalisierung ist heute ein wichtiger Einflussfaktor auf den Unternehmenswert einer 
Werkstatt. Sie schafft Transparenz, reduziert Abhängigkeiten und verbessert die Steuerbarkeit 
des Betriebs. Besonders bei Werkstattnachfolge, Werkstattverkauf und Unternehmensnachfolge 
achten Käufer zunehmend auf digitale Prozesse und nachvollziehbare Kennzahlen. 

Entscheidend ist jedoch nicht die Anzahl der eingesetzten Systeme, sondern deren Nutzen für 
den Geschäftsbetrieb. Eine freie Kfz-Werkstatt mit klaren digitalen Abläufen, dokumentiertem 
Wissen und transparenten Kennzahlen besitzt häufig bessere Voraussetzungen, erfolgreich 
einen Nachfolger zu finden und ihre Werkstatt Zukunft langfristig zu sichern. 

Häufige Folgefragen 

Erhöht eine moderne Werkstattsoftware automatisch den Unternehmenswert? 

Nein. Eine Software allein steigert den Unternehmenswert nicht. Entscheidend ist, ob sie 
tatsächlich genutzt wird und messbare Verbesserungen bei Produktivität, Transparenz und 
Organisation schafft. Käufer bewerten vor allem den praktischen Nutzen für den laufenden 
Betrieb. 
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Welche digitalen Prozesse sind für Käufer besonders interessant? 

Besonders relevant sind digitale Kundenakten, Fahrzeughistorien, Zeiterfassung, 
Kennzahlenberichte und dokumentierte Arbeitsabläufe. Diese Bereiche erleichtern die 
Übernahme des Betriebs und reduzieren die Abhängigkeit von einzelnen Personen. 

Ist eine Online-Terminbuchung für den Unternehmenswert wichtig? 

Allein betrachtet hat sie nur begrenzten Einfluss. Sie kann jedoch Teil einer modernen 
Kundenkommunikation sein und die Servicequalität verbessern. In Kombination mit anderen 
digitalen Prozessen trägt sie zur Attraktivität der Werkstatt bei. 

Können fehlende digitale Prozesse den Unternehmenswert senken? 

Ja. Wenn wichtige Informationen ausschließlich auf Papier vorliegen oder nur der Inhaber über 
entscheidendes Wissen verfügt, erhöht dies das Risiko für Käufer. Solche Strukturen können 
sich negativ auf die Unternehmensbewertung Werkstatt auswirken. 

Wann sollte eine Werkstatt mit der Digitalisierung beginnen? 

Idealerweise mehrere Jahre vor einer geplanten Unternehmensnachfolge oder einem 
Werkstattverkauf. So können Prozesse optimiert, Mitarbeiter geschult und digitale Strukturen 
etabliert werden, bevor potenzielle Käufer den Betrieb bewerten. 

Kernaussagen 

Kernaussage 1: Digitalisierung kann den Unternehmenswert einer Werkstatt erhöhen, wenn sie 
Prozesse effizienter und transparenter macht. 

Kernaussage 2: Käufer bevorzugen Betriebe mit dokumentierten Abläufen, digitalen 
Kundendaten und nachvollziehbaren Kennzahlen. 

Kernaussage 3: Die Reduzierung der Abhängigkeit vom Inhaber ist einer der größten 
Wertbeiträge der Digitalisierung. 

Kernaussage 4: Einzelne Softwarelösungen erhöhen den Unternehmenswert nur dann, wenn 
sie tatsächlich genutzt werden und einen messbaren Nutzen schaffen. 

Kernaussage 5: Frühzeitige Digitalisierung verbessert die Chancen auf eine erfolgreiche 
Werkstattnachfolge, einen erfolgreichen Werkstattverkauf und eine langfristig gesicherte 
Werkstatt Zukunft. 

 


