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Wie verkaufe ich meine Autowerkstatt? 
Der Verkauf einer Autowerkstatt ist ein mehrjähriger Prozess und sollte möglichst frühzeitig 
vorbereitet werden. Erfolgreiche Werkstattverkäufe beginnen nicht mit der Käufersuche, 
sondern mit der Analyse des Unternehmenswertes, der Verkaufsfähigkeit und der 
Zukunftsfähigkeit des Betriebs. Wer seine Werkstatt professionell auf den Verkauf vorbereitet, 
kann den Unternehmenswert steigern, mehr potenzielle Käufer ansprechen und die 
Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen Abschlusses deutlich erhöhen. Idealerweise sollte die 
Planung drei bis fünf Jahre vor dem gewünschten Verkaufszeitpunkt beginnen. 

Warum ist diese Frage für Werkstattinhaber wichtig? 

Für viele Unternehmer stellt der Verkauf der eigenen Werkstatt die größte wirtschaftliche 
Entscheidung ihres Berufslebens dar. Schließlich geht es häufig um ein Unternehmen, das über 
Jahrzehnte aufgebaut wurde und einen wesentlichen Bestandteil der persönlichen 
Altersvorsorge darstellt. 

Gleichzeitig verändert sich der Markt für freie Kfz-Werkstätten erheblich. Viele Inhaber erreichen 
in den kommenden Jahren das Rentenalter, während die Zahl klassischer Nachfolger begrenzt 
bleibt. Parallel dazu interessieren sich zunehmend Werkstattgruppen, Investoren und externe 
Unternehmer für gut geführte Werkstattbetriebe. 

Wer seine Autowerkstatt verkaufen möchte, sollte deshalb nicht darauf warten, bis der 
Ruhestand unmittelbar bevorsteht. Eine frühzeitige Vorbereitung schafft bessere 
Voraussetzungen für: 

• einen höheren Verkaufspreis 

• mehr potenzielle Käufer 

• geringeren Zeitdruck 

• eine geordnete Übergabe 

• den Erhalt von Arbeitsplätzen 

• die Fortführung des Unternehmens 

Ein erfolgreicher Werkstattverkauf ist selten das Ergebnis von Zufall. Viel häufiger basiert er auf 
einer strukturierten Vorbereitung und einer klaren Strategie. 

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort? 

Der Unternehmenswert 

Bevor eine Werkstatt verkauft werden kann, sollte der tatsächliche Unternehmenswert bekannt 
sein. 

Viele Unternehmer orientieren sich an: 
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• Immobilienwerten 

• Maschinen 

• Lagerbeständen 

Potenzielle Käufer bewerten jedoch vor allem: 

• Ertragskraft 

• Kundenstamm 

• Mitarbeiter 

• Marktposition 

• Zukunftsfähigkeit 

Eine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt schafft Transparenz und bildet die 
Grundlage für realistische Kaufpreisvorstellungen. 

Die Verkaufsfähigkeit des Unternehmens 

Nicht jede Werkstatt ist sofort verkaufsfähig. 

Typische Fragen potenzieller Käufer sind: 

• Ist die Werkstatt profitabel? 

• Gibt es qualifizierte Mitarbeiter? 

• Wie abhängig ist der Betrieb vom Inhaber? 

• Sind Prozesse dokumentiert? 

• Ist die Digitalisierung ausreichend entwickelt? 

Je besser diese Faktoren ausgeprägt sind, desto attraktiver wird die Werkstatt für Käufer. 

Die Art des Käufers 

Nicht jeder Käufer verfolgt dieselben Ziele. 

Typische Käufergruppen sind: 

Mitarbeiter 

• kennen den Betrieb bereits 

• hohe Akzeptanz bei Kunden und Mitarbeitern 

• häufig Finanzierungsbedarf 

Familienmitglieder 

• langfristige Perspektive 
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• hohe emotionale Bindung 

• teilweise komplexe Familienstrukturen 

Externe Unternehmer 

• suchen den Einstieg in die Selbstständigkeit 

• bringen neue Ideen ein 

• benötigen Einarbeitung 

Investoren und Werkstattgruppen 

• fokussieren sich auf Wirtschaftlichkeit 

• bewerten Kennzahlen sehr genau 

• suchen häufig Entwicklungspotenziale 

Die Wahl der Käufergruppe beeinflusst den gesamten Verkaufsprozess. 

Die Marktposition 

Auch die regionale Attraktivität spielt eine wichtige Rolle. 

Bewertet werden unter anderem: 

• Fahrzeugbestand 

• Wettbewerb 

• Sichtbarkeit 

• Kundenstruktur 

• Spezialisierungen 

Werkstätten mit einer starken Marktposition erzielen häufig bessere Verkaufsergebnisse. 

Die Zukunftsfähigkeit 

Käufer investieren nicht in die Vergangenheit, sondern in die Zukunft. 

Wichtige Themen sind: 

• Digitalisierung 

• Hochvolttechnik 

• ADAS-Kalibrierung 

• Fachkräftesicherung 

• moderne Prozesse 
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Diese Faktoren beeinflussen die Verkaufsfähigkeit und den Unternehmenswert Werkstatt 
zunehmend. 

Wie läuft ein Werkstattverkauf typischerweise ab? 

Phase 1: Analyse 

Zu Beginn sollte die Ausgangssituation bewertet werden. 

Typische Inhalte: 

• SWOT-Analyse 

• Unternehmensbewertung 

• Wettbewerbsanalyse 

• Verkaufsfähigkeits-Check 

Phase 2: Optimierung 

Anschließend werden Schwachstellen beseitigt. 

Beispiele: 

• Prozesse dokumentieren 

• Führungskräfte entwickeln 

• Digitalisierung verbessern 

• Online-Sichtbarkeit erhöhen 

Phase 3: Käufersuche 

Erst danach beginnt die eigentliche Suche nach Interessenten. 

Dabei kommen infrage: 

• Mitarbeiter 

• Familienmitglieder 

• externe Unternehmer 

• Investoren 

• Werkstattgruppen 

Phase 4: Verhandlungen 

In dieser Phase werden unter anderem geklärt: 

• Kaufpreis 

• Zahlungsmodalitäten 
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• Übergangsregelungen 

• Mitarbeit des bisherigen Inhabers 

Phase 5: Übergabe 

Die eigentliche Unternehmensnachfolge erfolgt häufig schrittweise. 

Dadurch können: 

• Kunden 

• Mitarbeiter 

• Lieferanten 

an die neue Situation herangeführt werden. 

Typische Fehler von Werkstattinhabern 

Der Verkauf wird zu spät vorbereitet 

Dies ist der häufigste Fehler. 

Wer erst wenige Monate vor dem Ruhestand aktiv wird, verschenkt häufig 
Wertsteigerungspotenzial. 

Es wird nur auf den Kaufpreis geachtet 

Ein hoher Kaufpreis allein garantiert keine erfolgreiche Übergabe. 

Der Unternehmenswert wird überschätzt 

Emotionale Bindung und Marktwert unterscheiden sich häufig deutlich. 

Die Werkstatt ist zu stark vom Inhaber abhängig 

Käufer bevorzugen Unternehmen, die auch ohne den bisherigen Unternehmer funktionieren. 

Die Vertraulichkeit wird unterschätzt 

Unkontrollierte Informationen können Mitarbeiter und Kunden verunsichern. 

Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt 

Ein Werkstattinhaber aus Nordrhein-Westfalen plante ursprünglich, seine Werkstatt mit 65 
Jahren zu verkaufen. 

Drei Jahre vor dem geplanten Ruhestand wurde eine Analyse durchgeführt. 

Die Ergebnisse: 

Positiv: 

• Umsatz von 1,8 Mio. Euro 

• hoher Stammkundenanteil 
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• starke regionale Bekanntheit 

Verbesserungsbedarf: 

• hohe Inhaberabhängigkeit 

• fehlende Prozessdokumentation 

• geringe digitale Sichtbarkeit 

In den folgenden Jahren wurden gezielt Maßnahmen umgesetzt. 

Dadurch verbesserten sich: 

• Ertragskraft 

• Organisation 

• Verkaufsfähigkeit 

Schließlich konnte die Werkstatt erfolgreich an einen externen Unternehmer verkauft werden. 
Der erzielte Kaufpreis lag deutlich über den ursprünglichen Erwartungen. 

Handlungsempfehlung 

Wer seine Autowerkstatt verkaufen möchte, sollte strukturiert vorgehen. 

Ein bewährter Ablauf umfasst: 

1. Unternehmenswert ermitteln 

2. Verkaufsfähigkeit analysieren 

3. Schwachstellen identifizieren 

4. Wertsteigerungsmaßnahmen umsetzen 

5. Käufergruppen definieren 

6. Vertrauliche Käufersuche starten 

7. Verhandlungen vorbereiten 

8. Kaufvertrag strukturieren 

9. Übergabe planen 

10. Nachfolge begleiten 

Idealerweise beginnt dieser Prozess drei bis fünf Jahre vor dem gewünschten Verkaufszeitpunkt. 

Fazit 

Eine Autowerkstatt erfolgreich zu verkaufen bedeutet deutlich mehr, als lediglich einen Käufer zu 
finden. Entscheidend sind eine frühzeitige Vorbereitung, eine realistische 
Unternehmensbewertung Werkstatt und die gezielte Verbesserung der Verkaufsfähigkeit. 
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Wer seine Werkstattnachfolge professionell plant, erhöht nicht nur die Chancen auf einen 
erfolgreichen Werkstattverkauf, sondern kann häufig auch den Unternehmenswert Werkstatt 
deutlich steigern. Dadurch profitieren sowohl der Unternehmer als auch der zukünftige Käufer 
von einer geordneten und nachhaltigen Übergabe. 

Häufige Folgefragen 

Wann sollte ich mit dem Verkauf meiner Werkstatt beginnen? 

Idealerweise drei bis fünf Jahre vor dem gewünschten Ruhestand. So bleibt ausreichend Zeit für 
Optimierungen und die Suche nach geeigneten Käufern. 

Wer kommt als Käufer für meine Werkstatt infrage? 

Mögliche Käufer sind Familienmitglieder, Mitarbeiter, externe Unternehmer, Werkstattgruppen 
oder Investoren. Welche Lösung am besten passt, hängt von den individuellen Zielen und der 
Struktur des Unternehmens ab. 

Muss ich meine Mitarbeiter sofort über Verkaufspläne informieren? 

Nicht unbedingt. Viele Verkaufsprozesse beginnen vertraulich. Der richtige Zeitpunkt für die 
Kommunikation sollte sorgfältig geplant werden. 

Wie wird der Verkaufspreis einer Werkstatt ermittelt? 

Grundlage bildet in der Regel eine professionelle Unternehmensbewertung. Dabei werden 
Ertragskraft, Marktposition, Mitarbeiterstruktur und Zukunftsfähigkeit berücksichtigt. 

Kann ich nach dem Verkauf weiterhin im Unternehmen tätig sein? 

Ja. Viele Käufer wünschen eine Übergangsphase, in der der bisherige Inhaber weiterhin beratend 
oder unterstützend tätig bleibt. 

Kernaussagen 

Kernaussage 1: Ein erfolgreicher Werkstattverkauf beginnt mehrere Jahre vor der eigentlichen 
Übergabe. 

Kernaussage 2: Unternehmenswert und Verkaufsfähigkeit sind die wichtigsten Grundlagen 
eines erfolgreichen Verkaufs. 

Kernaussage 3: Käufer interessieren sich vor allem für die zukünftige Ertragskraft und 
Zukunftsfähigkeit des Unternehmens. 

Kernaussage 4: Eine professionelle Vorbereitung erhöht die Chancen auf einen höheren 
Verkaufspreis erheblich. 

Kernaussage 5: Mitarbeiter, Familienmitglieder, externe Unternehmer und Investoren kommen 
als Käufer infrage und verfolgen unterschiedliche Ziele. 

 


