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Welchen Einfluss haben Stammkunden auf den 
Unternehmenswert? 
Stammkunden gehören zu den wichtigsten Werttreibern einer freien Kfz-Werkstatt. Sie sorgen 
für planbare Umsätze, eine bessere Auslastung und eine höhere Krisenfestigkeit des 
Unternehmens. Für Käufer, Investoren und potenzielle Nachfolger sind langjährige 
Kundenbeziehungen ein Zeichen für Vertrauen und Marktstärke. Je größer und stabiler der 
Stammkundenanteil ist, desto attraktiver wird eine Werkstatt häufig im Rahmen einer 
Unternehmensbewertung, einer Werkstattnachfolge oder eines Werkstattverkaufs. 
Entscheidend ist jedoch, dass die Kunden an den Betrieb und nicht ausschließlich an den 
Inhaber gebunden sind. 

Warum ist diese Frage für Werkstattinhaber wichtig? 

Viele Werkstattinhaber denken beim Unternehmenswert zunächst an Gebäude, Maschinen, 
Werkzeuge oder den Jahresgewinn. In der Praxis bewerten Käufer jedoch häufig zunächst die 
Ertragskraft eines Unternehmens. 

Dabei spielt der Kundenstamm eine zentrale Rolle. 

Eine freie Kfz-Werkstatt mit vielen wiederkehrenden Kunden bietet einem Käufer deutlich mehr 
Sicherheit als ein Betrieb, der überwiegend von Laufkundschaft lebt. 

Der Grund ist einfach: 

Stammkunden erzeugen regelmäßig Umsatz. 

Sie kommen zurück für: 

• Inspektionen 

• Wartungen 

• Reifenservice 

• Bremsenservice 

• Klimaservice 

• Unfallreparaturen 

• Hauptuntersuchungen 

Dadurch entstehen planbare Erträge. 

Gerade bei einer Werkstattnachfolge stellt sich für potenzielle Käufer die Frage: 

„Bleiben die Kunden auch nach dem Eigentümerwechsel?“ 

Kann diese Frage mit hoher Wahrscheinlichkeit beantwortet werden, steigt häufig der 
Unternehmenswert Werkstatt. 
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In Zeiten zunehmenden Wettbewerbs, steigender Kundenansprüche und wachsender 
Werkstattketten gewinnen stabile Kundenbeziehungen zusätzlich an Bedeutung. 

Wer eine Autowerkstatt verkaufen möchte, sollte deshalb den Kundenstamm als strategischen 
Vermögenswert betrachten. 

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort? 

Nicht jeder Kundenstamm besitzt automatisch einen hohen Wert. Entscheidend sind mehrere 
Einflussfaktoren. 

Anzahl der aktiven Stammkunden 

Grundsätzlich gilt: 

Je größer die Zahl regelmäßig wiederkehrender Kunden, desto wertvoller ist der Kundenbestand. 

Wichtiger als die Gesamtzahl ist jedoch die Aktivität. 

Ein Kunde, der seit fünf Jahren keine Werkstatt mehr besucht hat, trägt kaum zum 
Unternehmenswert bei. 

Interessant sind insbesondere: 

• aktive Kunden der letzten 24 Monate 

• regelmäßig wiederkehrende Werkstattbesucher 

• Kunden mit mehreren Fahrzeugen 

• gewerbliche Kunden 

Umsatzverteilung 

Ein gesunder Kundenstamm ist breit aufgestellt. 

Problematisch wird es, wenn ein großer Teil des Umsatzes von wenigen Kunden abhängt. 

Beispielsweise: 

• ein lokaler Fuhrpark 

• ein Großkunde 

• eine einzelne Leasinggesellschaft 

Verliert die Werkstatt diesen Kunden, kann dies erhebliche Auswirkungen auf den Betrieb haben. 

Kundenbindung an den Betrieb 

Für die Unternehmensbewertung Werkstatt ist entscheidend, woran die Kunden gebunden sind. 

Positive Situation: 

Die Kunden vertrauen der Werkstatt. 
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Problematische Situation: 

Die Kunden vertrauen ausschließlich dem Inhaber. 

Viele Käufer fragen deshalb gezielt: 

• Wer betreut die Kunden? 

• Gibt es Serviceberater? 

• Haben Kunden Kontakt zu mehreren Mitarbeitern? 

Je stärker die Kundenbindung an den Betrieb ist, desto höher fällt häufig die Bewertung aus. 

Qualität der Kundendaten 

Ein moderner Kundenstamm besteht nicht nur aus Namen und Telefonnummern. 

Wertvoll sind: 

• vollständige Kontaktdaten 

• Fahrzeughistorien 

• Wartungsdaten 

• Serviceintervalle 

• dokumentierte Kundenbeziehungen 

Digitale Kundenakten erhöhen die Transparenz für Käufer. 

Kundenzufriedenheit 

Eine hohe Kundenzufriedenheit stärkt die Zukunftsfähigkeit des Unternehmens. 

Wichtige Indikatoren sind: 

• Weiterempfehlungen 

• Online-Bewertungen 

• geringe Reklamationsquoten 

• hohe Wiederkehrraten 

Zufriedene Stammkunden gelten als wichtiger Stabilitätsfaktor. 

Gewerbliche Kunden 

Flottenkunden und regionale Unternehmen können den Unternehmenswert positiv 
beeinflussen. 

Voraussetzung ist jedoch, dass keine übermäßige Abhängigkeit von einzelnen Auftraggebern 
entsteht. 

Typische Fehler von Werkstattinhabern 
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Im Rahmen von Werkstattverkäufen und Unternehmensnachfolgen treten häufig ähnliche 
Probleme auf. 

Fehler 1: Kunden sind ausschließlich an den Inhaber gebunden 

Der klassische Fall: 

Der Inhaber kennt jeden Kunden persönlich und ist für sämtliche Kundenkontakte 
verantwortlich. 

Verlässt er das Unternehmen, besteht die Gefahr, dass Kunden ebenfalls wechseln. 

Dies reduziert den Werkstatt Unternehmenswert. 

Fehler 2: Fehlende Kundendokumentation 

Viele Werkstätten verfügen über keine vollständigen Kundendaten. 

Wichtige Informationen befinden sich: 

• im Kopf des Inhabers 

• auf Papiernotizen 

• in privaten Telefonbüchern 

Für Käufer entsteht dadurch Unsicherheit. 

Fehler 3: Keine aktive Kundenbindung 

Manche Werkstätten verlassen sich darauf, dass Kunden von allein wiederkommen. 

Es fehlen: 

• Serviceerinnerungen 

• saisonale Aktionen 

• Kundeninformationen 

• digitale Kommunikation 

Dadurch sinkt die Wiederkehrrate. 

Fehler 4: Zu starke Abhängigkeit von Großkunden 

Ein einzelner Flottenkunde kann kurzfristig hohe Umsätze bringen. 

Langfristig erhöht eine solche Konzentration jedoch das Risiko. 

Käufer bevorzugen häufig eine ausgewogene Kundenstruktur. 

Fehler 5: Keine Auswertung der Kundenstruktur 

Viele Unternehmer kennen weder die Anzahl ihrer aktiven Kunden noch deren Umsatzanteile. 
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Ohne diese Informationen wird eine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt deutlich 
schwieriger. 

Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt 

Ein Werkstattinhaber plante seinen Ruhestand innerhalb der nächsten drei Jahre. 

Der Betrieb erzielte einen Jahresumsatz von rund 1,6 Millionen Euro. 

Auf den ersten Blick wirkte die Werkstatt sehr erfolgreich. 

Bei genauerer Analyse zeigte sich jedoch: 

Rund 70 Prozent der Kundenkontakte liefen ausschließlich über den Inhaber. 

Viele Kunden kannten weder die Serviceberater noch die Werkstattleitung. 

Zusätzlich existierten zahlreiche Kundendaten lediglich in handschriftlichen Notizen. 

Vor dem geplanten Werkstattverkauf wurden mehrere Maßnahmen umgesetzt: 

• Einführung einer zentralen Kundendatenbank 

• Ausbau der Serviceberatung 

• aktive Kundenkommunikation 

• digitale Servicehistorien 

• Übergabe wichtiger Kundenkontakte an Mitarbeiter 

Nach zwei Jahren war die Kundenbindung deutlich stärker auf den Betrieb ausgerichtet. 

Potenzielle Käufer bewerteten das Unternehmen dadurch als weniger risikobehaftet. 

Das Beispiel zeigt, dass nicht nur die Anzahl der Stammkunden entscheidend ist, sondern vor 
allem deren Bindung an die Werkstatt. 

Handlungsempfehlung 

Werkstattinhaber sollten ihren Kundenstamm frühzeitig als wichtigen Vermögenswert 
entwickeln. 

Folgende Maßnahmen haben sich bewährt: 

1. Aktive Kunden analysieren 

Ermitteln Sie: 

• Anzahl aktiver Kunden 

• Wiederkehrraten 

• Umsatzanteile 

• Kundenstruktur 
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Diese Daten bilden die Grundlage jeder Bewertung. 

2. Kundenbeziehungen auf mehrere Schultern verteilen 

Serviceberater, Meister und Mitarbeiter sollten aktiv in die Kundenbetreuung eingebunden 
werden. 

Dadurch sinkt die Abhängigkeit vom Inhaber. 

3. Kundendaten professionell pflegen 

Vollständige und aktuelle Kundendaten erhöhen die Transparenz und erleichtern die 
Unternehmensnachfolge. 

4. Kundenbindung stärken 

Bewährte Maßnahmen sind: 

• Serviceerinnerungen 

• digitale Terminvereinbarungen 

• persönliche Ansprache 

• transparente Kommunikation 

5. Kundenstruktur diversifizieren 

Vermeiden Sie eine übermäßige Abhängigkeit von einzelnen Kunden oder Flotten. 

Eine breite Kundenbasis erhöht die Stabilität. 

6. Übergabe rechtzeitig vorbereiten 

Wer einen Nachfolger finden möchte, sollte Kunden frühzeitig an neue Ansprechpartner 
gewöhnen. 

Dies erhöht die Wahrscheinlichkeit, dass die Kunden auch nach dem Eigentümerwechsel 
bleiben. 

Fazit 

Stammkunden haben einen erheblichen Einfluss auf den Unternehmenswert einer Werkstatt. 
Sie sorgen für stabile Umsätze, planbare Auslastung und eine bessere Krisenfestigkeit. 
Besonders bei Werkstattnachfolge, Unternehmensnachfolge und Werkstattverkauf achten 
Käufer auf die Qualität und Stabilität des Kundenstamms. 

Entscheidend ist dabei nicht nur die Anzahl der Stammkunden, sondern deren tatsächliche 
Bindung an den Betrieb. Eine freie Kfz-Werkstatt mit dokumentierten Kundendaten, hoher 
Kundenzufriedenheit und einer breiten Kundenbasis besitzt häufig bessere Voraussetzungen für 
einen erfolgreichen Verkauf und eine langfristig gesicherte Werkstatt Zukunft. 

Häufige Folgefragen 
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Wie viele Stammkunden sollte eine Werkstatt haben? 

Eine feste Mindestanzahl gibt es nicht. Entscheidend sind regionale Marktbedingungen, 
Umsatzstruktur und Werkstattgröße. Wichtiger als die absolute Zahl ist die Anzahl aktiver 
Kunden, die regelmäßig Leistungen in Anspruch nehmen und wiederkehrende Umsätze 
erzeugen. 

Sind Flottenkunden wertvoller als Privatkunden? 

Nicht grundsätzlich. Flottenkunden können hohe und planbare Umsätze bringen. Gleichzeitig 
entsteht oft eine stärkere Abhängigkeit. Eine ausgewogene Mischung aus Privat- und 
Gewerbekunden wird bei Unternehmensbewertungen häufig als besonders positiv bewertet. 

Können schlechte Online-Bewertungen den Unternehmenswert beeinflussen? 

Ja. Online-Bewertungen sind für viele Käufer ein Indikator für Kundenzufriedenheit und 
Marktposition. Eine hohe Anzahl positiver Bewertungen kann Vertrauen schaffen, während 
dauerhaft schlechte Bewertungen Risiken signalisieren. 

Warum sind digitale Kundendaten für Käufer wichtig? 

Digitale Kundendaten ermöglichen einen schnellen Überblick über Kundenstruktur, 
Fahrzeughistorien und Umsatzpotenziale. Sie erleichtern die Übernahme des Betriebs und 
reduzieren die Abhängigkeit von einzelnen Personen. 

Wie kann ich Kunden auf einen Nachfolger vorbereiten? 

Indem Sie den Nachfolger oder neue Ansprechpartner frühzeitig vorstellen und schrittweise in 
Kundenkontakte einbinden. Je vertrauter die Kunden mit dem zukünftigen Team sind, desto 
höher ist die Wahrscheinlichkeit, dass sie der Werkstatt langfristig treu bleiben. 

Kernaussagen 

Kernaussage 1: Stammkunden gehören zu den wichtigsten Werttreibern einer freien Kfz-
Werkstatt. 

Kernaussage 2: Wiederkehrende Kunden sorgen für planbare Umsätze und erhöhen die 
Attraktivität für Käufer. 

Kernaussage 3: Kunden sollten an den Betrieb und nicht ausschließlich an den Inhaber 
gebunden sein. 

Kernaussage 4: Vollständige Kundendaten und hohe Kundenzufriedenheit stärken den 
Unternehmenswert. 

Kernaussage 5: Eine stabile und breit aufgestellte Kundenbasis verbessert die Chancen auf eine 
erfolgreiche Werkstattnachfolge und einen erfolgreichen Werkstattverkauf. 

 


