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Welche Unterlagen benotigt heute ein Kaufer einer
Autowerkstatt?

Ein Kaufer benotigt deutlich mehr Unterlagen als viele Werkstattinhaber zunachst vermuten.
Neben Jahresabschlissen und betriebswirtschaftlichen Auswertungen interessieren sich
potenzielle Kaufer vor allem fur die Ertragskraft, die Mitarbeiterstruktur, die Kundenbasis, die
Prozesse und die Zukunftsfahigkeit des Unternehmens. Wer seine Unterlagen fruhzeitig
vorbereitet und strukturiert bereitstellt, schafft Vertrauen, beschleunigt den Verkaufsprozess
und erhoht die Chancen auf einen erfolgreichen Werkstattverkauf. Eine professionelle
Dokumentation kann sich zudem positiv auf den Unternehmenswert Werkstatt auswirken.

Warum ist diese Frage fiir Werkstattinhaber wichtig?

Wer eine Autowerkstatt verkaufen mochte, konzentriert sich haufig zunachst auf die Suche nach
einem Nachfolger oder Kaufer. In der Praxis entscheidet jedoch oft die Qualitat der
bereitgestellten Informationen dartber, ob aus einem ersten Interesse tatsachlich eine
erfolgreiche Unternehmensnachfolge entsteht.

Kaufer investieren erhebliche Summen und mochten deshalb verstehen, wie das Unternehmen
funktioniert, welche Chancen bestehen und welche Risiken Gbernommen werden.

Fehlende oder unvollstandige Unterlagen fUhren haufig zu:

e Misstrauen

langeren Verhandlungen

niedrigeren Kaufpreisangeboten
e zusatzlichen Ruckfragen
o gescheiterten Verkaufsprozessen

Gerade bei einer freien Kfz-Werkstatt sind viele Informationen nicht unmittelbar aus dem
Jahresabschluss erkennbar. Deshalb erwarten professionelle Kaufer zusatzliche Unterlagen, um
den tatsachlichen Unternehmenswert Werkstatt einschatzen zu konnen.

Je besser die Dokumentation vorbereitet ist, desto professioneller wirkt das Unternehmen und
desto einfacher wird die spatere Ubergabe.

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort?
Die Art des Kaufers
Nicht jeder Kaufer benotigt dieselben Informationen.

Ein Mitarbeiter, der den Betrieb seit Jahren kennt, hat oft einen geringeren Informationsbedarf
als ein externer Unternehmer oder ein Investor.

Typische Kaufergruppen sind:
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e Familienmitglieder

e Mitarbeiter

e externe Unternehmer

o  Werkstattgruppen

e Investoren
Je professioneller der Kaufer, desto umfangreicher fallt die Prufung in der Regel aus.
Die UnternehmensgroBe

Eine kleine Werkstatt mit drei Mitarbeitern benotigt meist weniger Dokumentation als ein Betrieb
mit mehreren Standorten oder einer groBeren Mitarbeiterzahl.

Mit zunehmender UnternehmensgroBe steigen die Anforderungen an:

e Transparenz

¢ Dokumentation

e Prozessbeschreibungen

e Kennzahlen
Die Komplexitiat des Unternehmens
Zusatzliche Geschéaftsfelder erhohen haufig den Informationsbedarf.
Beispiele:

e Karosserie und Lack

¢ Reifenhandel

e Wohnmobilservice

e Abschleppdienst

o Fahrzeughandel
Je vielfaltiger das Geschaftsmodell, desto umfangreicher fallt die Prafung aus.
Welche Unterlagen erwarten Kaufer typischerweise?
Finanzielle Unterlagen
Diese Dokumente bilden die Grundlage jeder Unternehmensbewertung Werkstatt.
Dazu gehoren:

o Jahresabschlusse der letzten drei bis funf Jahre

e Bilanzen

KONTAKTDATEN
Quack Unternehmensberatung | Stirther HauptstraBe 43 | D-50999 K6ln
Phone: +49 160 5318278 | Email: quack.unternehmensberatung@gmail.com

HAFTUNGSAUSSCHLUSS
Hinweis: Alle Informationen auf dieser Website dienen ausschlieBlich der allgemeinen Information und ersetzen keine individuelle Rechts-, Steuer-, oder Finanzberatung. Trotz
sorgfaltiger Erstellung wird keine Gewahr fiir Vollstandigkeit, Aktualitat und Richtigkeit tbernommen.



/A2 AUTOWERKSTATT-
\' NACHFOLGE.DE

e Gewinn- und Verlustrechnungen
o betriebswirtschaftliche Auswertungen (BWA)
¢ Summen- und Saldenlisten
e aktuelle Umsatzentwicklungen
Kaufer analysieren insbesondere:
¢ Umsatzentwicklung
e Gewinnentwicklung
e Rentabilitat
o Kostenstruktur
Steuerliche Unterlagen
Wichtige Dokumente sind:
e Steuerbescheide
¢ Umsatzsteuerunterlagen
e Betriebsprufungsberichte
e steuerliche Sondervereinbarungen
Diese Unterlagen helfen Kaufern dabei, mogliche Risiken zu erkennen.
Mitarbeiterbezogene Unterlagen
Die Mitarbeiterstruktur gehort zu den wichtigsten Werttreibern einer Werkstatt.
Interessant sind unter anderem:
¢ Organigramm
e Mitarbeiterubersicht
¢ Qualifikationen
¢ Meistertitel
o Weiterbildungen
e Betriebszugehorigkeiten

Personliche Daten durfen selbstverstandlich nur im rechtlich zulassigen Umfang offengelegt
werden.

Kundenstruktur

Viele Kaufer mochten verstehen, wie stabil die Kundenbasis ist.
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Typische Kennzahlen:
e Anteil Stammkunden
o gewerbliche Kunden
e Flottenkunden
e Versicherungskunden
¢ Umsatzverteilung
Dabei werden meist keine personenbezogenen Kundendaten bendtigt.
Werkstattkennzahlen
Besonders interessant sind:
o Werkstattauslastung
e Produktivitat
e Stundenverrechnungssatze
o Durchschnittsauftragswerte
e Umsatzje Mitarbeiter
Diese Kennzahlen geben Aufschluss Gber die wirtschaftliche Leistungsfahigkeit des Betriebs.
Immobilienunterlagen
Falls eine Immobilie Teil des Verkaufs ist:
e Grundbuchauszug
e Bauunterlagen
o Mietvertrage
e Energieausweise
e Flachenubersichten
Maschinen und Ausstattung
Hierzu zahlen:
e Inventarlisten
e Hebeblhnen
e Diagnosegerate
e Spezialwerkzeuge

o Werkstatteinrichtungen
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Wichtige Informationen sind:
o Alter
e Zustand
e Restbuchwerte
Vertrage
Kéufer interessieren sich haufig far:
e Mietvertrage
e |Leasingvertrage
o Wartungsvertrage
e Lieferantenvereinbarungen
e  Werkstattsysteme
e Partnervertrage
Digitale Préasenz
Im Zuge der Digitalisierung gewinnt dieser Bereich zunehmend an Bedeutung.
Wichtige Informationen:
o Website
o Google-Bewertungen
e Social-Media-Kanale
e Online-Terminbuchung
o Werkstattsoftware
Diese Faktoren beeinflussen zunehmend die Werkstatt Zukunft und den Unternehmenswert.
Prozessdokumentationen
Professionelle Kaufer achten verstarkt auf dokumentierte Ablaufe.
Beispiele:
e Auftragsannahme
e Terminplanung
o Werkstattsteuerung
e Rechnungsstellung

¢ Mahnwesen
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e Kundenkommunikation
Dokumentierte Prozesse reduzieren die Abhangigkeit vom bisherigen Inhaber.
Typische Fehler von Werkstattinhabern
Unterlagen werden erst kurz vor dem Verkauf zusammengestellt
Dadurch entstehen Zeitdruck und Fehler.
Wichtige Dokumente fehlen
Fehlende Informationen fuhren haufig zu Unsicherheit beim Kaufer.
Kennzahlen werden nicht ausgewertet
Viele Unternehmer besitzen wertvolle Daten, nutzen diese aber nicht systematisch.
Prozesse existieren nur im Kopf des Inhabers
Dies reduziert die Attraktivitat des Unternehmens erheblich.
Vertraulichkeit wird vernachlassigt
Unterlagen sollten nur kontrolliert und schrittweise bereitgestellt werden.
Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt

Ein Werkstattinhaber plante den Verkauf seiner freien Kfz-Werkstatt innerhalb der nachsten zwei
Jahre.

Im Rahmen einer Verkaufsfahigkeitsanalyse zeigte sich, dass viele wichtige Informationen nicht
dokumentiert waren.

Probleme:

e keine aktuelle Inventarliste

o keine Prozessbeschreibungen

e keine strukturierte Kundenanalyse

e unvollstandige Auswertungen
In den folgenden Monaten wurden sdmtliche Unterlagen systematisch aufbereitet.
Zusatzlich entstanden:

e Organigramme

e Prozessdokumentationen

e KennzahlenUbersichten

Als spater Gesprache mit Interessenten gefuhrt wurden, konnten sdmtliche Fragen schnell
beantwortet werden.
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Der Kaufer erhielt einen professionellen Eindruck vom Unternehmen, wodurch sich die
Verhandlungen deutlich vereinfachten.
Handlungsempfehlung

Wer seine Werkstattnachfolge vorbereiten mochte, sollte frihzeitig einen sogenannten
Verkaufsordner oder Datenraum aufbauen.

Empfehlenswert sind folgende Schritte:
1. Finanzunterlagen zusammenstellen
2. Mitarbeiterstruktur dokumentieren
3. Kundenstruktur analysieren
4. \Vertrage prufen
5. Inventarliste erstellen
6. Immobilienunterlagen aktualisieren
7. Kennzahlen aufbereiten
8. Prozesse dokumentieren
9. Digitale Systeme erfassen
10. Daten regelmaBig aktualisieren

Je besser die Unterlagen vorbereitet sind, desto einfacher verlauft spater die
Unternehmensnachfolge.

Fazit

Potenzielle Kaufer bendtigen deutlich mehr Informationen als lediglich eine Bilanz oder eine
Gewinn- und Verlustrechnung. Sie mochten verstehen, wie die Werkstatt funktioniert, welche
Ertrage erzielt werden und welche Entwicklungsmaoglichkeiten bestehen.

Gut aufbereitete Unterlagen schaffen Vertrauen, verkurzen den Verkaufsprozess und erhohen
die Wahrscheinlichkeit einer erfolgreichen Werkstattnachfolge. Gleichzeitig tragen sie dazu bei,
den Unternehmenswert Werkstatt transparent darzustellen und professionell zu
kommunizieren. Wer seine Dokumentation friihzeitig vorbereitet, schafft eine wichtige
Grundlage fur einen erfolgreichen Werkstattverkauf.

Haufige Folgefragen
Wie viele Jahre riickwirkend sollte ich Unterlagen bereithalten?

In der Regel erwarten Kaufer die letzten drei bis fiUnf Geschéaftsjahre. Dadurch lassen sich
Entwicklungen und Trends besser beurteilen.

Muss ich Kundendaten offenlegen?
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Nein. Personenbezogene Daten sollten geschutzt bleiben. Haufig reichen anonymisierte
Auswertungen und Kennzahlen aus.

Wann sollte ich die Unterlagen vorbereiten?

Idealerweise mehrere Jahre vor dem geplanten Verkauf. Dadurch kdnnen fehlende
Informationen rechtzeitig erganzt werden.

Benotige ich einen digitalen Datenraum?

Bei professionellen Verkaufsprozessen ist ein strukturierter digitaler Datenraum heute haufig
Standard und erleichtert die Zusammenarbeit erheblich.

Welche Unterlagen interessieren Investoren besonders?

Investoren konzentrieren sich vor allem auf Ertragskraft, Mitarbeiterstruktur, Prozesse,
Marktposition und Zukunftspotenzial.

Kernaussagen

Kernaussage 1: Kaufer benotigen weit mehr Informationen als nur Jahresabschliisse und
Bilanzen.

Kernaussage 2: Finanzielle Kennzahlen bilden die Grundlage jeder Unternehmensbewertung
Werkstatt.

Kernaussage 3: Mitarbeiter, Prozesse und Kundenstruktur beeinflussen die Attraktivitat des
Unternehmens erheblich.

Kernaussage 4: Professionell vorbereitete Unterlagen beschleunigen den Verkaufsprozess und
schaffen Vertrauen.

Kernaussage 5: Ein strukturierter Verkaufsordner oder Datenraum sollte bereits Jahre vor einem
geplanten Werkstattverkauf aufgebaut werden.
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