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Welche Unterlagen benötigt heute ein Käufer einer 
Autowerkstatt? 
Ein Käufer benötigt deutlich mehr Unterlagen als viele Werkstattinhaber zunächst vermuten. 
Neben Jahresabschlüssen und betriebswirtschaftlichen Auswertungen interessieren sich 
potenzielle Käufer vor allem für die Ertragskraft, die Mitarbeiterstruktur, die Kundenbasis, die 
Prozesse und die Zukunftsfähigkeit des Unternehmens. Wer seine Unterlagen frühzeitig 
vorbereitet und strukturiert bereitstellt, schafft Vertrauen, beschleunigt den Verkaufsprozess 
und erhöht die Chancen auf einen erfolgreichen Werkstattverkauf. Eine professionelle 
Dokumentation kann sich zudem positiv auf den Unternehmenswert Werkstatt auswirken. 

Warum ist diese Frage für Werkstattinhaber wichtig? 

Wer eine Autowerkstatt verkaufen möchte, konzentriert sich häufig zunächst auf die Suche nach 
einem Nachfolger oder Käufer. In der Praxis entscheidet jedoch oft die Qualität der 
bereitgestellten Informationen darüber, ob aus einem ersten Interesse tatsächlich eine 
erfolgreiche Unternehmensnachfolge entsteht. 

Käufer investieren erhebliche Summen und möchten deshalb verstehen, wie das Unternehmen 
funktioniert, welche Chancen bestehen und welche Risiken übernommen werden. 

Fehlende oder unvollständige Unterlagen führen häufig zu: 

• Misstrauen 

• längeren Verhandlungen 

• niedrigeren Kaufpreisangeboten 

• zusätzlichen Rückfragen 

• gescheiterten Verkaufsprozessen 

Gerade bei einer freien Kfz-Werkstatt sind viele Informationen nicht unmittelbar aus dem 
Jahresabschluss erkennbar. Deshalb erwarten professionelle Käufer zusätzliche Unterlagen, um 
den tatsächlichen Unternehmenswert Werkstatt einschätzen zu können. 

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

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort? 

Die Art des Käufers 

Nicht jeder Käufer benötigt dieselben Informationen. 

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

Typische Käufergruppen sind: 
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• Familienmitglieder 

• Mitarbeiter 

• externe Unternehmer 

• Werkstattgruppen 

• Investoren 

Je professioneller der Käufer, desto umfangreicher fällt die Prüfung in der Regel aus. 

Die Unternehmensgröße 

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

Mit zunehmender Unternehmensgröße steigen die Anforderungen an: 

• Transparenz 

• Dokumentation 

• Prozessbeschreibungen 

• Kennzahlen 

Die Komplexität des Unternehmens 

Zusätzliche Geschäftsfelder erhöhen häufig den Informationsbedarf. 

Beispiele: 

• Karosserie und Lack 

• Reifenhandel 

• Wohnmobilservice 

• Abschleppdienst 

• Fahrzeughandel 

Je vielfältiger das Geschäftsmodell, desto umfangreicher fällt die Prüfung aus. 

Welche Unterlagen erwarten Käufer typischerweise? 

Finanzielle Unterlagen 

Diese Dokumente bilden die Grundlage jeder Unternehmensbewertung Werkstatt. 

Dazu gehören: 

• Jahresabschlüsse der letzten drei bis fünf Jahre 

• Bilanzen 
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• Gewinn- und Verlustrechnungen 

• betriebswirtschaftliche Auswertungen (BWA) 

• Summen- und Saldenlisten 

• aktuelle Umsatzentwicklungen 

Käufer analysieren insbesondere: 

• Umsatzentwicklung 

• Gewinnentwicklung 

• Rentabilität 

• Kostenstruktur 

Steuerliche Unterlagen 

Wichtige Dokumente sind: 

• Steuerbescheide 

• Umsatzsteuerunterlagen 

• Betriebsprüfungsberichte 

• steuerliche Sondervereinbarungen 

Diese Unterlagen helfen Käufern dabei, mögliche Risiken zu erkennen. 

Mitarbeiterbezogene Unterlagen 

Die Mitarbeiterstruktur gehört zu den wichtigsten Werttreibern einer Werkstatt. 

Interessant sind unter anderem: 

• Organigramm 

• Mitarbeiterübersicht 

• Qualifikationen 

• Meistertitel 

• Weiterbildungen 

• Betriebszugehörigkeiten 

Persönliche Daten dürfen selbstverständlich nur im rechtlich zulässigen Umfang offengelegt 
werden. 

Kundenstruktur 

Viele Käufer möchten verstehen, wie stabil die Kundenbasis ist. 
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Typische Kennzahlen: 

• Anteil Stammkunden 

• gewerbliche Kunden 

• Flottenkunden 

• Versicherungskunden 

• Umsatzverteilung 

Dabei werden meist keine personenbezogenen Kundendaten benötigt. 

Werkstattkennzahlen 

Besonders interessant sind: 

• Werkstattauslastung 

• Produktivität 

• Stundenverrechnungssätze 

• Durchschnittsauftragswerte 

• Umsatz je Mitarbeiter 

Diese Kennzahlen geben Aufschluss über die wirtschaftliche Leistungsfähigkeit des Betriebs. 

Immobilienunterlagen 

Falls eine Immobilie Teil des Verkaufs ist: 

• Grundbuchauszug 

• Bauunterlagen 

• Mietverträge 

• Energieausweise 

• Flächenübersichten 

Maschinen und Ausstattung 

Hierzu zählen: 

• Inventarlisten 

• Hebebühnen 

• Diagnosegeräte 

• Spezialwerkzeuge 

• Werkstatteinrichtungen 
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Wichtige Informationen sind: 

• Alter 

• Zustand 

• Restbuchwerte 

Verträge 

Käufer interessieren sich häufig für: 

• Mietverträge 

• Leasingverträge 

• Wartungsverträge 

• Lieferantenvereinbarungen 

• Werkstattsysteme 

• Partnerverträge 

Digitale Präsenz 

Im Zuge der Digitalisierung gewinnt dieser Bereich zunehmend an Bedeutung. 

Wichtige Informationen: 

• Website 

• Google-Bewertungen 

• Social-Media-Kanäle 

• Online-Terminbuchung 

• Werkstattsoftware 

Diese Faktoren beeinflussen zunehmend die Werkstatt Zukunft und den Unternehmenswert. 

Prozessdokumentationen 

Professionelle Käufer achten verstärkt auf dokumentierte Abläufe. 

Beispiele: 

• Auftragsannahme 

• Terminplanung 

• Werkstattsteuerung 

• Rechnungsstellung 

• Mahnwesen 
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• Kundenkommunikation 

Dokumentierte Prozesse reduzieren die Abhängigkeit 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 führen häufig zu Unsicherheit beim Käufer. 

Kennzahlen werden nicht ausgewertet 

Viele Unternehmer besitzen wertvolle Daten, nutzen diese aber nicht systematisch. 

Prozesse existieren nur im Kopf des Inhabers 

Dies reduziert die Attraktivität des Unternehmens erheblich. 

Vertraulichkeit wird vernachlässigt 

Unterlagen sollten nur kontrolliert und schrittweise bereitgestellt werden. 

Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt 

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

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

Probleme: 

• keine aktuelle Inventarliste 

• keine Prozessbeschreibungen 

• keine strukturierte Kundenanalyse 

• unvollständige Auswertungen 

In den folgenden Monaten wurden sämtliche Unterlagen systematisch aufbereitet. 

Zusätzlich entstanden: 

• Organigramme 

• Prozessdokumentationen 

• Kennzahlenübersichten 

Als später Gespräche mit Interessenten geführt wurden, konnten sämtliche Fragen schnell 
beantwortet werden. 
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Der Käufer erhielt einen professionellen Eindruck vom Unternehmen, wodurch sich die 
Verhandlungen deutlich vereinfachten. 

Handlungsempfehlung 

Wer seine Werkstattnachfolge vorbereiten möchte, sollte frühzeitig einen sogenannten 
Verkaufsordner oder Datenraum aufbauen. 

Empfehlenswert sind folgende Schritte: 

1. Finanzunterlagen zusammenstellen 

2. Mitarbeiterstruktur dokumentieren 

3. Kundenstruktur analysieren 

4. Verträge prüfen 

5. Inventarliste erstellen 

6. Immobilienunterlagen aktualisieren 

7. Kennzahlen aufbereiten 

8. Prozesse dokumentieren 

9. Digitale Systeme erfassen 

10. Daten regelmäßig aktualisieren 

Je besser die Unterlagen vorbereitet sind, desto einfacher verläuft später die 
Unternehmensnachfolge. 

Fazit 

Potenzielle Käufer benötigen deutlich mehr Informationen als lediglich eine Bilanz oder eine 
Gewinn- und Verlustrechnung. Sie möchten verstehen, wie die Werkstatt funktioniert, welche 
Erträge erzielt werden und welche Entwicklungsmöglichkeiten bestehen. 

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

Häufige Folgefragen 

Wie viele Jahre rückwirkend sollte ich Unterlagen bereithalten? 

In der Regel erwarten Käufer die letzten drei bis fünf Geschäftsjahre. Dadurch lassen sich 
Entwicklungen und Trends besser beurteilen. 

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

Wann sollte ich die Unterlagen vorbereiten? 

Idealerweise mehrere Jahre vor dem geplanten Verkauf. Dadurch können fehlende 
Informationen rechtzeitig ergänzt werden. 

Benötige ich einen digitalen Datenraum? 

Bei professionellen Verkaufsprozessen ist ein strukturierter digitaler Datenraum heute häufig 
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: Käufer benötigen weit mehr Informationen als nur Jahresabschlüsse und 
Bilanzen. 

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

Kernaussage 3: Mitarbeiter, Prozesse und Kundenstruktur beeinflussen die Attraktivität 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. 

 


