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Digitalisierung 2019
asp 5: Smarter Umgang mit Daten in der Werkstatt

Wir widmen die Ausgabe 5 dem Thema Digitalisierung 
in der Werkstatt.
Alle Beiträge in den Ressorts Automobiltechnik, Werkstatttechnik und Betriebspraxis wer-
den unterschiedliche Aspekte der Digitalisierung beleuchten.
Dabei geht es nicht um Zukunftsthemen, sondern um aktuelle Aspekte der Digitalisierung, 
die Mitarbeiter in Kfz-Betrieben heute schon in ihrer täglichen Arbeit unterstützt und Pro-
zesse verbessert bzw. beschleunigt.
Ob Vernetzung der Werkstattgeräte, Over-the-Air-Reparaturen und Diagnose über Her-
stellerportale, digitales Serviceheft oder Werkstatt-Apps – der smarte Umgang mit Daten 
entscheidet künftig noch stärker über den betrieblichen Erfolg.

Preise:
1/1 Seite, 4 c	 8.850,00 €*

1/2 Seite, 4 c	 4.895,00 €*

1/3 Seite, 4 c	 3.610,00 €*	

		

		

	

Konkrete Anwendungen:
• Das Ersatzteil alleine ist nicht mehr genug – 
  die Informationen zum Teil und datenbasierte  
  Services werden künftig noch wichtiger.

• Diagnosegeräte sammeln heute schon Daten 
  und liefern über die Auswertung von Massen- 
  daten (BigData) konkrete Erkenntnisse über 
  den besten Diagnoseweg und wahrschein- 
  liche Fehlerursachen.

• IT-Anwendungen sind heute schon zum Teil  
  cloudbasiert und damit immer auf dem 
  neuesten Stand.

• Steuergeräte im Fahrzeug werden über  
  Anbindung an Herstellerportale nach ent- 
  sprechender Diagnose neu programmiert.

• Werkstätten werden über das Internet für ihre 
  Kunden zwar sichtbarer, aber auch transpa- 
  rent. Zudem müssen sie sich Bewertungen 
  ihrer Kunden stellen.

Termine:
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Reifen Göggel
Burladinger Str. 14 - 26
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•  Online-Shop & Reifenbörse auf einer Plattform vereint: www.goeggel.com

•  Motorrad-Reifen-Portal mit allen Freigaben

•  Lieferservice mit eigenen Lieferfahrzeugen sowie Paketdienst

•  Mit unserem Telefonservice sind wir persönlich für Sie da

•  Größte Reifenauswahl mit über 1,5 Mio. Reifen im eigenen Lager

Wir empfehlen den Testsieger Continental PremiumContact™ 6.

Besuchen Sie unseren 
Reifen-Online-Shop:

• NEU: kostenloser Felgen-, Sensoren-             und Komplettrad-Konfigurator:

über 70.000

zufriedene Kunden!

auf der die Interessenten landen. Die rich-
tigen Schlüsselworte auszuwählen und 
eine Landing Page, auf der genau das 
steht, wonach gesucht wurde, ist hier 
wichtig. Die Werkstatt bezahlt für die 
Clicks, also für jeden Interessenten, der 
sich von der Anzeige auf die Landing Page 
klickt. Das Interessante daran: Man kann 
vorher festlegen, welchen Betrag man mo-

zwar mit Google AdWords. Das sind die 
kleinen Anzeigen, die vor und rechts 
 neben den „echten“ Suchergebnissen auf-
tauchen. Auch das Erscheinen dieser 
Google -Anzeigen wird durch die Eingabe 
von Schlüsselbegriffen ausgelöst. Klickt 
ein Nutzer auf die Anzeige, wird er auf die 
Werkstatt-Webseite weitergeleitet. Der 
Anzeigenkunde legt die Unterseite fest, 

Appetit aufs Internet 
D i g i t a l e s  M a r ke t i n g  Te i l  2  |  Suchmaschinen-Optimierung 
sorgt dafür, dass die Webseite bei passenden Anfragen über  
Google & Co. auf der Trefferliste ganz nach vorne kommt.

W er googelt, sieht sich in der Regel 
nur die ersten drei, vier Ergeb-
nisse der Trefferliste an. Das gilt 

auch für Kunden, die eine neue Kfz-Werk-
statt suchen. Daher ist es wichtig, dass die 
Webseite der Werkstatt bei Suchanfragen 
möglichst weit oben auftaucht. Dabei hilft 
SEO. Das Kürzel steht für Search Engine 
Optimization, also Suchmaschinenopti-
mierung. Die Suchmaschinen, allen voran 
Google mit über 90 Prozent Marktanteil, 
entscheiden nach eigenen Kriterien, welche 
Webseiten möglichst gut zu den Suchbe-
griffen passen und eine gewisse Relevanz 
haben. „Früher war es bei SEO besonders 
wichtig, die richtigen Keywords zu definie-
ren und an geeigneten Stellen auf der Web-
seite zu positionieren“, erinnert sich Josef 
Rankl, Inhaber der Social-Media-Agentur 
EMarCon. „Natürlich spielen diese Schlüs-
selbegriffe auch heute noch eine Rolle. 
Doch eine professionell gestaltete Werk-
statt-Webseite mit aussagekräftigen Texten 
enthält die wesentlichen Schlüsselwörter 
meist ohnehin.“ Mittlerweile seien die 
Such-Algorithmen derart ausgefeilt, dass 
die Platzierung von Schlüsselwörtern nicht 
mehr zu den zentralen Kriterien zählt. 
Wichtiger sind andere Faktoren, die Rankl 
im Kasten „Das mögen Google & Co.“ zu-
sammengefasst hat.

Google AdWords ist kalkulierbar

Es gibt viele Dienstleister, die sich auf SEO 
spezialisiert haben und laufend daran fei-
len, die Webseiten ihrer Kunden mit klei-
nen Verbesserungen von Inhalten und 
Technik nach vorne zu bringen. Aller-
dings können die Honorare von solchen 
SEO-Agenturen durchaus happig ausfal-
len. „Bei knappem Budget kann mitunter 
auch der Webdesigner weiterhelfen. Und 
wer sich intensiver mit diesem Thema be-
schäftigt, kann und sollte auch selbst im-
mer wieder nachjustieren“, sagt Rankl. 
Eine gute Platzierung auf den Trefferlisten 
lässt sich allerdings auch kaufen – und 
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B e t r i e b s p r a x i s

Teil 1: asp  2/2019 
Was bei der eigenen Website 
beachtet werden muss 

Teil 2: asp  3/2019
Suchmaschinenoptimierung 
und Social Media 

Teil 3: asp  4/2019
Google Business und  
Bewertungen im Netz

Teil 4: asp  5/2019
Was bringen Einträge auf 
Werkstattportalen?

Serie
Digitales Marketing

 Teil 2

Mitunter fällt es schwer, sich regelmäßig Themen für Facebook-Posts 
auszudenken. Digitalexperte Jörg von Steinaecker empfiehlt folgende 
Aufteilung: 
■ Mehr als ein Drittel „Hausmitteilungen“, also Inhalte, die nur von diesem 

Werkstattbetrieb kommen können und damit nicht kopierfähig sind: Zum 
Beispiel Jubiläen, neue Mitarbeiter, bauliche Veränderungen, Auszeich-
nungen und Preise. 

■ 20 Prozent Technik: Idealerweise einmal pro Woche zur gleichen Uhrzeit 
technisches Know-how, das für die Kunden interessant und relevant ist, 
zum Beispiel zum Thema Reifenprofiltiefe oder dem richtigen Reinigen von 
Cabrio-Verdecken. 

■ Nicht mehr als 20 Prozent direkte Werbung für Sonderaktionen oder neue 
Services.

■ 20 Prozent Infotainment: Lustige Szenen aus der Werkstatt oder ein Foto 
vom Motorraum eines Autos mit der Frage, wo genau hier das Öl eingefüllt 
wird. 

Wichtig ist, dass Texte, Fotos, Grafiken, Karikaturen etc., die von der Werkstatt 
online veröffentlicht werden, keine Urheberrechte Dritter verletzen. Von „Copy 
& Paste“ ist daher dringend abzuraten. Am besten ist es, alle Inhalte selbst zu 
erstellen.

Tipps für Facebook

Um über Google gefunden zu 
werden, muss immer wieder 
nachjustiert werden.
Foto: Fotolia/Scanrail
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Gute Lösungen 
für Ihren 
Werkstattalltag

kunzer.de

Licht kann man
nie genug haben.
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 * Alle Preise zzgl. gesetzl. MwSt | Preisliste vom 01.04.2019 
  Sonderpreise nicht AE-fähig. 


