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Wie finde ich einen Käufer für meine Werkstatt? 
Einen Käufer für eine Autowerkstatt zu finden, ist meist weniger eine Frage der Werbung als der 
Vorbereitung. Die attraktivsten Käufer finden häufig nicht die Werkstätten, die aktiv zum Verkauf 
angeboten werden, sondern die Betriebe, die wirtschaftlich gesund, gut organisiert und 
professionell vorbereitet sind. Potenzielle Käufer können Mitarbeiter, Familienmitglieder, externe 
Unternehmer, Investoren oder Werkstattgruppen sein. Wer frühzeitig mit der Planung beginnt, 
den Unternehmenswert Werkstatt kennt und die Verkaufsfähigkeit verbessert, erhöht die 
Chancen deutlich, einen geeigneten Käufer zu finden. 

Warum ist diese Frage für Werkstattinhaber wichtig? 

Viele Werkstattinhaber gehen davon aus, dass sich ein Käufer automatisch findet, sobald die 
Entscheidung zum Verkauf gefallen ist. 

In der Praxis zeigt sich jedoch ein anderes Bild. 

Während in einigen Regionen zahlreiche Werkstätten einen Nachfolger suchen, ist die Zahl 
geeigneter Käufer begrenzt. Gleichzeitig haben potenzielle Erwerber heute deutlich höhere 
Anforderungen als noch vor einigen Jahren. 

Sie achten unter anderem auf: 

• Ertragskraft 

• Mitarbeiterstruktur 

• Marktposition 

• Digitalisierung 

• Zukunftsfähigkeit 

• Inhaberabhängigkeit 

Wer seine Autowerkstatt verkaufen möchte, sollte deshalb nicht nur nach Käufern suchen, 
sondern zunächst prüfen, wie attraktiv sein Unternehmen aus Sicht eines Käufers tatsächlich 
ist. 

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die Vertraulichkeit. Viele Unternehmer möchten vermeiden, 
dass Mitarbeiter, Kunden oder Wettbewerber frühzeitig von Verkaufsabsichten erfahren. Deshalb 
sollte die Käufersuche professionell und strukturiert erfolgen. 

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort? 

Die Attraktivität der Werkstatt 

Der wichtigste Faktor bei der Käufersuche ist die Qualität des Unternehmens. 

Käufer suchen bevorzugt Werkstätten mit: 
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• stabilen Gewinnen 

• qualifizierten Mitarbeitern 

• hoher Auslastung 

• modernem Equipment 

• gutem Ruf 

Je attraktiver die Werkstatt, desto größer ist die Zahl potenzieller Interessenten. 

Der Unternehmenswert 

Eine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt schafft Transparenz. 

Sie hilft dabei: 

• realistische Kaufpreisvorstellungen zu entwickeln 

• Käufer zu überzeugen 

• Verhandlungen vorzubereiten 

Ein unrealistischer Preis gehört zu den häufigsten Gründen für gescheiterte Verkaufsprozesse. 

Die Region 

Auch der Standort beeinflusst die Käufersuche. 

Besonders gefragt sind häufig Werkstätten: 

• in wirtschaftsstarken Regionen 

• mit hoher Fahrzeugdichte 

• mit geringer Wettbewerbsintensität 

• mit guter Verkehrsanbindung 

Die Art des Käufers 

Nicht jeder Käufer verfolgt dieselben Ziele. 

Deshalb sollte zunächst geklärt werden, welche Käufergruppe infrage kommt. 

Welche Käufergruppen gibt es? 

Familienmitglieder 

Viele Unternehmer wünschen sich eine Übergabe innerhalb der Familie. 

Vorteile: 

• hohe emotionale Bindung 

• langfristige Perspektive 
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• Erhalt des Lebenswerks 

Nachteile: 

• nicht immer geeignete Nachfolger vorhanden 

• familiäre Konflikte möglich 

Mitarbeiter 

Eine Mitarbeiternachfolge gehört zu den häufigsten Nachfolgelösungen im Handwerk. 

Vorteile: 

• kennt Kunden und Prozesse 

• hohe Akzeptanz im Team 

• kurze Einarbeitung 

Nachteile: 

• Finanzierungsfragen 

• Führungsverantwortung muss entwickelt werden 

Externe Unternehmer 

Viele Meister und Branchenkenner suchen den Weg in die Selbstständigkeit. 

Vorteile: 

• neue Ideen 

• hohe Motivation 

• langfristige Perspektive 

Nachteile: 

• Einarbeitungsaufwand 

• Finanzierung erforderlich 

Investoren 

Investoren interessieren sich zunehmend für freie Kfz-Werkstätten. 

Vorteile: 

• professioneller Prozess 

• schnelle Entscheidungen 

• Kapital vorhanden 
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Nachteile: 

• starke Kennzahlenorientierung 

• intensive Prüfung 

Werkstattgruppen 

Regionale und überregionale Werkstattgruppen gewinnen an Bedeutung. 

Vorteile: 

• strategisches Interesse 

• häufig hohe Professionalität 

• langfristige Entwicklung 

Nachteile: 

• starke Anforderungen an Prozesse und Kennzahlen 

Wo finde ich potenzielle Käufer? 

Im eigenen Unternehmen 

Viele erfolgreiche Unternehmensnachfolgen entstehen intern. 

Potenzielle Kandidaten: 

• Werkstattleiter 

• Meister 

• Serviceleiter 

• langjährige Mitarbeiter 

Diese Option wird häufig übersehen. 

Im persönlichen Netzwerk 

Wichtige Kontakte: 

• Lieferanten 

• Großhändler 

• Werkstattkonzepte 

• Branchenkollegen 

• Unternehmernetzwerke 

Oft ergeben sich daraus erste Kontakte zu potenziellen Käufern. 
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Über Branchenkontakte 

Auch diese Quellen können hilfreich sein: 

• Innungen 

• Verbände 

• Fachveranstaltungen 

• Branchentreffen 

Über spezialisierte Berater 

Professionelle Berater verfügen häufig über Netzwerke zu: 

• Investoren 

• Werkstattgruppen 

• Nachfolgeinteressenten 

• Unternehmern 

Dadurch kann die Käufersuche deutlich beschleunigt werden. 

Über Investoren und Werkstattgruppen 

Der Markt konsolidiert sich zunehmend. 

Viele Gruppen suchen aktiv nach: 

• Einzelstandorten 

• regionalen Werkstätten 

• profitablen Betrieben 

Dadurch entstehen neue Möglichkeiten für den Werkstattverkauf. 

Typische Fehler von Werkstattinhabern 

Es wird zu spät mit der Suche begonnen 

Dies ist der häufigste Fehler. 

Die Suche nach einem geeigneten Käufer benötigt oft mehr Zeit als erwartet. 

Der Kaufpreis ist unrealistisch 

Überhöhte Preisvorstellungen schrecken viele Interessenten ab. 

Die Werkstatt ist nicht verkaufsfähig 

Viele Unternehmer konzentrieren sich auf die Käufersuche und ignorieren bestehende 
Schwächen. 
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Die Suche erfolgt unstrukturiert 

Einzelne Gespräche ohne klare Strategie führen selten zum Erfolg. 

Vertraulichkeit wird unterschätzt 

Unkontrollierte Informationen können Mitarbeiter und Kunden verunsichern. 

Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt 

Ein Werkstattinhaber aus Nordrhein-Westfalen plante seinen Ruhestand mit 65 Jahren. 

Zunächst ging er davon aus, dass sich schnell ein Käufer finden würde. 

Eine Analyse zeigte jedoch mehrere Herausforderungen: 

• hohe Inhaberabhängigkeit 

• fehlende Führungsstruktur 

• unzureichende Prozessdokumentation 

In den folgenden zwei Jahren wurden gezielt Verbesserungen umgesetzt. 

Anschließend wurden verschiedene Käufergruppen analysiert. 

Zunächst kamen Mitarbeiter infrage. 

Da keine Übernahme möglich war, wurden externe Unternehmer und Werkstattgruppen 
angesprochen. 

Nach mehreren Gesprächen konnte ein regionaler Unternehmer als Käufer gewonnen werden. 

Der gesamte Prozess dauerte knapp zwei Jahre. 

Handlungsempfehlung 

Wer einen Käufer für seine Werkstatt finden möchte, sollte systematisch vorgehen. 

Empfehlenswerte Schritte: 

1. Unternehmenswert Werkstatt ermitteln 

2. Verkaufsfähigkeit analysieren 

3. Schwachstellen beseitigen 

4. Käufergruppen definieren 

5. Vertrauliche Verkaufsunterlagen erstellen 

6. Netzwerk aktivieren 

7. Interessenten qualifizieren 

8. Verhandlungen führen 
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9. Finanzierung begleiten 

10. Übergabe planen 

Der wichtigste Erfolgsfaktor ist eine frühzeitige Vorbereitung. 

Fazit 

Einen Käufer für eine Werkstatt zu finden, ist kein Zufallsprozess. Erfolgreiche Werkstattverkäufe 
basieren auf einer professionellen Vorbereitung, einer realistischen Unternehmensbewertung 
Werkstatt und einer klaren Verkaufsstrategie. 

Potenzielle Käufer können aus dem eigenen Unternehmen, dem persönlichen Netzwerk oder 
dem Kreis externer Unternehmer, Investoren und Werkstattgruppen stammen. Wer frühzeitig mit 
der Werkstattnachfolge beginnt und die Verkaufsfähigkeit seines Unternehmens verbessert, 
erhöht die Chancen erheblich, einen geeigneten Käufer zu finden und sein Lebenswerk 
erfolgreich zu übergeben. 

Häufige Folgefragen 

Wie lange dauert die Suche nach einem Käufer? 

Je nach Region und Unternehmensattraktivität dauert die Käufersuche häufig zwischen sechs 
und 24 Monaten. 

Muss ich meine Werkstatt öffentlich zum Verkauf anbieten? 

Nein. Viele erfolgreiche Werkstattverkäufe erfolgen diskret über persönliche Netzwerke oder 
spezialisierte Berater. 

Können Investoren meine Werkstatt kaufen? 

Ja. Investoren und Werkstattgruppen interessieren sich zunehmend für wirtschaftlich attraktive 
Werkstätten. 

Sollte ich zuerst einen Käufer suchen oder den Unternehmenswert ermitteln? 

Zunächst sollte der Unternehmenswert Werkstatt professionell analysiert werden. Erst danach 
sollte die Käufersuche beginnen. 

Kann ein Mitarbeiter die Werkstatt übernehmen? 

Ja. Die Mitarbeiternachfolge ist eine bewährte Form der Unternehmensnachfolge und bietet oft 
gute Erfolgschancen. 

Kernaussagen 

Kernaussage 1: Die Attraktivität der Werkstatt beeinflusst die Käufersuche stärker als jede 
Verkaufsanzeige. 

Kernaussage 2: Potenzielle Käufer können Mitarbeiter, Familienmitglieder, externe 
Unternehmer, Investoren oder Werkstattgruppen sein. 
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Kernaussage 3: Eine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt schafft die Grundlage 
für erfolgreiche Verhandlungen. 

Kernaussage 4: Die Suche nach einem Käufer dauert häufig länger als erwartet und sollte 
frühzeitig beginnen. 

Kernaussage 5: Erfolgreiche Werkstattverkäufe basieren auf Vorbereitung, Vertraulichkeit und 
einer klaren Verkaufsstrategie. 

 


