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Kaufen Investoren auch kleinere Werkstatten?

Ja, Investoren kaufen durchaus auch kleinere Werkstatten. Die BetriebsgroBe allein entscheidet
nicht dariiber, ob eine Ubernahme interessant ist. Viel wichtiger sind Faktoren wie Ertragskraft,
Standort, Mitarbeiterstruktur, Kundenstamm und Entwicklungspotenzial. Wahrend groBBe
Werkstatten haufig starker im Fokus Uberregionaler Werkstattgruppen stehen, kdnnen kleinere
Betriebe flir regionale Investoren, bestehende Werkstattunternehmen oder Nachfolger ebenfalls
attraktiv sein. Entscheidend ist, ob die Werkstatt nachhaltig Gewinne erwirtschaftet und nach
einer Ubernahme erfolgreich weitergefiihrt werden kann.

Warum ist diese Frage flir Werkstattinhaber wichtig?

Viele Inhaber kleinerer Werkstatten gehen davon aus, dass ihr Betrieb fur Investoren
grundsatzlich uninteressant ist. Diese Annahme fuhrt haufig dazu, dass die eigene
Unternehmensnachfolge nicht aktiv geplant wird oder die Moglichkeiten eines
Werkstattverkaufs unterschatzt werden.

Gerade im deutschen Werkstattmarkt gibt es jedoch zahlreiche Betriebe mit zwei bis zehn
Mitarbeitern, die wirtschaftlich erfolgreich arbeiten und flr potenzielle Kaufer attraktiv sein
konnen. Gleichzeitig nimmt die Zahl der Werkstattinhaber zu, die in den kommenden Jahren
altersbedingt ausscheiden werden. Die Frage, ob sich ein Kaufer oder Investor fur kleinere
Betriebe interessiert, gewinnt dadurch zunehmend an Bedeutung.

Wer eine Autowerkstatt verkaufen mochte, sollte deshalb nicht ausschlieBlich auf die GroBe des
Betriebs schauen. Fiir Investoren zahlt vor allem, ob sich mit der Ubernahme langfristig ein
wirtschaftlicher Nutzen erzielen lasst.

Hinzu kommt, dass viele kleinere Werkstatten Uber Vorteile verfigen, die groBere Betriebe nicht
immer bieten konnen:

e Hohe Kundentreue

Personliche Kundenbeziehungen

e Gute regionale Bekanntheit

o Flexible Strukturen

e Spezialisierungen in bestimmten Fahrzeugsegmenten
¢ Geringe Verwaltungskosten

Diese Eigenschaften konnen im Rahmen einer Werkstattnachfolge einen erheblichen Mehrwert
darstellen.

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort?

Ob Investoren Interesse an einer kleineren Werkstatt haben, hangt von verschiedenen Faktoren
ab.
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1. Die Ertragskraft ist wichtiger als die BetriebsgroBe

Ein haufiger Irrtum besteht darin, Umsatz mit Unternehmenswert gleichzusetzen.
Far Investoren zahlt vor allem die Frage:

»Welcher nachhaltige Gewinn kann nach der Ubernahme erzielt werden?“

Eine freie Kfz-Werkstatt mit vier Mitarbeitern und einem Jahresgewinn von 120.000 Euro kann
attraktiver sein als ein groBerer Betrieb mit deutlich hoheren Umsatzen, aber schwachen
Ergebnissen.

Deshalb spielt die nachhaltige Ertragskraft bei der Unternehmensbewertung Werkstatt eine
zentrale Rolle.

2. Der Standort der Werkstatt
Der Standort beeinflusst die Attraktivitat erheblich.
Besonders interessant sind Werkstatten in Regionen mit:
e Hoher Fahrzeugdichte
e Stabiler Bevolkerungsentwicklung
e Gutem Gewerbestandort
¢ Wenig direktem Wettbewerb
e Guter Verkehrsanbindung

Ein kleiner Betrieb an einem starken Standort kann attraktiver sein als eine groBere Werkstatt in
einer strukturschwachen Region.

3. Die Mitarbeiterstruktur
Der Fachkraftemangel hat die Bewertung vieler Werkstatten verandert.

Investoren iUbernehmen heute nicht nur Gebaude und Kundenstamme, sondern oft auch
eingespielte Teams.

Positiv wirken sich aus:
e Langjahrige Mitarbeiter
e Meisterim Betrieb
e Auszubildende
e Geringe Fluktuation
o Klare Verantwortlichkeiten
Gerade kleinere Werkstatten verfugen haufig Uber sehr stabile Teams.

4. Die Abhangigkeit vom Inhaber
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Viele kleinere Betriebe sind stark auf den Inhaber ausgerichtet.
Wenn der Unternehmer:

Alle Kunden kennt

e Alle Entscheidungen trifft
e Den Einkauf organisiert
e Die Kalkulation Gbernimmt
o Die Werkstatt steuert
entsteht fur Kaufer ein hoheres Risiko.
Je unabhangiger die Werkstatt vom Inhaber funktioniert, desto attraktiver wird sie fur Investoren.
5. Strategische Bedeutung fur Kaufer
Nicht jeder Investor sucht ausschlieBlich groBe Betriebe.
Viele Kaufer verfolgen strategische Ziele.
Beispiele:

e Erweiterung eines bestehenden Werkstattnetzes

ErschlieBung neuer Regionen

Sicherung von Fachkraften

Ausbau von Karosserie- oder Lackierkapazitaten

Starkung lokaler Marktanteile
In solchen Fallen kann selbst eine kleinere Werkstatt interessant werden.
6. Immobilienbesitz
Besitzt die Werkstatt die eigene Immobilie, erhoht dies haufig das Interesse potenzieller Kaufer.
Dabei sind verschiedene Modelle moglich:
¢ Verkaufvon Betrieb und Immobilie
o Verkauf des Betriebs bei Vermietung der Immobilie
e Teilverkauf mit langfristigem Mietvertrag

Gerade bei kleineren Betrieben kann die Immobilie einen wichtigen Beitrag zum Werkstatt
Unternehmenswert leisten.

Typische Fehler von Werkstattinhabern

Fehler 1: ,Meine Werkstatt ist zu klein.”
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Viele Unternehmer schlieBen einen Werkstattverkauf aus, weil sie nur wenige Mitarbeiter
beschaftigen.

Tatsachlich interessieren sich zahlreiche Kaufer fur kleinere Betriebe, wenn die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen stimmen.

Fehler 2: Nachfolge wird aufgeschoben

Wer davon ausgeht, keinen Kaufer zu finden, beschaftigt sich oft zu spat mit der
Unternehmensnachfolge.

Dadurch gehen wertvolle Jahre verloren, in denen der Betrieb gezielt auf einen Verkauf
vorbereitet werden kdnnte.

Fehler 3: Keine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt

Ohne fundierte Bewertung entstehen haufig unrealistische Erwartungen hinsichtlich des
Kaufpreises.

Eine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt schafft Transparenz und erleichtert
spatere Verhandlungen.

Fehler 4: Fehlende Dokumentation

Kaufer mochten nachvollziehen konnen, wie sich Umsatze, Gewinne und Kundenstrukturen
entwickelt haben.

Unvollstandige Unterlagen erschweren den Verkaufsprozess erheblich.
Fehler 5: Zu starke Inhaberabhangigkeit
Viele kleinere Betriebe funktionieren nur mit dem Unternehmer.

Dies reduziert den Kreis potenzieller Kaufer und kann den Unternehmenswert Werkstatt negativ
beeinflussen.

Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt

Ein Werkstattinhaber fUhrte seit Uber 25 Jahren eine freie Kfz-Werkstatt in einer mittelgroBen
deutschen Stadt.

Der Betrieb verfligte uber:
e 4 Mitarbeiter
e 1 Auszubildenden
e Jahresumsatz von rund 700.000 Euro
¢ Nachhaltigen Gewinn von etwa 110.000 Euro
o Eigene Werkstattimmobilie
e Hohen Stammkundenanteil
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Der Unternehmer war Uberzeugt, dass seine Werkstatt fur Investoren zu klein sei.

Im Rahmen der Vorbereitung auf die Werkstattnachfolge wurde jedoch eine detaillierte Analyse
durchgefuhrt.

Dabei zeigte sich:
e Gute Ertragslage
e Stabile Kundenstruktur
e Geringer Investitionsbedarf
e Sehrgute Lage
¢ Hohe Auslastung
Letztlich interessierte sich ein regionales Werkstattunternehmen fiir die Ubernahme.
Der Kaufer wollte seinen bestehenden Betrieb erweitern und zuséatzliche Kapazitaten schaffen.
Die Ubernahme konnte erfolgreich umgesetzt werden.

Das Beispiel zeigt, dass nicht allein die GroBe eines Betriebs entscheidend ist. Oft spielen
wirtschaftliche Stabilitdt und strategischer Nutzen eine deutlich groBere Rolle.

Handlungsempfehlung

Werkstattinhaber kleinerer Betriebe sollten ihre Chancen realistisch bewerten und sich nicht
von der BetriebsgroBe verunsichern lassen.

Folgende MaBnahmen erhohen die Attraktivitat fur Investoren:

-_—

Nachhaltige Gewinne dokumentieren.

2. Klare betriebliche Prozesse schaffen.

3. Mitarbeiter langfristig binden.

4. Kundenstamm systematisch pflegen.

5. Digitale Systeme etablieren.

6. Abhangigkeiten vom Inhaber reduzieren.

7. Investitionsstau vermeiden.

8. Fruhzeitig eine Unternehmensbewertung Werkstatt durchftihren.

9. Die Werkstatt Zukunft aktiv gestalten.

10. Mindestens funf Jahre vor dem geplanten Ausstieg mit der Nachfolgeplanung beginnen.

Wer diese Punkte berlcksichtigt, verbessert die Chancen deutlich, einen geeigneten Nachfolger
zu finden.
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Fazit

Investoren kaufen nicht ausschlieBlich groBe Werkstatten. Auch kleinere Betriebe kdnnen
attraktive Ubernahmeziele sein, wenn sie wirtschaftlich gesund aufgestellt sind und tiber
Entwicklungspotenzial verfligen.

Entscheidend sind nachhaltige Gewinne, stabile Kundenbeziehungen, qualifizierte Mitarbeiter
und eine moglichst geringe Abhangigkeit vom Inhaber.

Flr Werkstattinhaber bedeutet dies: Die GroBe allein bestimmt nicht den Erfolg eines
Werkstattverkaufs. Viel wichtiger sind die wirtschaftliche Qualitat des Betriebs und die
Vorbereitung auf die Unternehmensnachfolge.

Wer frihzeitig handelt und den Werkstatt Unternehmenswert aktiv entwickelt, erhéht die
Chancen erheblich, einen passenden Kaufer zu finden und einen erfolgreichen Ubergang zu
gestalten.

Haufige Folgefragen
Ab welcher GroBe wird eine Werkstatt flir Investoren interessant?

Eine feste MindestgroBe gibt es nicht. Viele Kaufer interessieren sich bereits fur Werkstatten mit
zwei bis funf Mitarbeitern. Entscheidend sind Ertragskraft, Standort, Kundenstruktur und
Entwicklungsmoglichkeiten. Eine kleine, profitable Werkstatt kann attraktiver sein als ein
groBerer Betrieb mit wirtschaftlichen Problemen.

Sind regionale Kaufer fiir kleine Werkstéatten wichtiger als groBe Investoren?

In vielen Fallen ja. Regionale Werkstattunternehmen, bestehende Unternehmer oder lokale
Investoren suchen haufig gezielt kleinere Betriebe zur Erweiterung ihres Geschéfts. Dadurch
ergeben sich oft bessere Chancen als bei groBen Werkstattgruppen, die bevorzugt groBere
Standorte erwerben.

Welche Rolle spielt die Immobilie beim Werkstattverkauf?

Die Werkstattimmobilie kann den Verkaufsprozess erheblich beeinflussen.
Eigentumsimmobilien bieten zusatzliche Sicherheit und Flexibilitat. Kaufer konnen Betrieb und
Immobilie gemeinsam erwerben oder langfristige Mietlosungen vereinbaren. Dadurch entstehen
haufig zusatzliche Optionen bei der Unternehmensnachfolge.

Konnen auch Ein-Mann-Werkstatten verkauft werden?

Grundsatzlich ja. Allerdings ist die Abhangigkeit vom Inhaber bei solchen Betrieben meist sehr
hoch. Dadurch wird der Kreis potenzieller Kaufer kleiner. Eine frihzeitige Vorbereitung und die
Schaffung klarer Prozesse kénnen die Verkaufschancen deutlich verbessern.

Wie finde ich den richtigen Kaufer fiir meine Werkstatt?

Der passende Kaufer hangt von den individuellen Rahmenbedingungen ab. Mogliche
Interessenten sind Mitarbeiter, Meister, Wettbewerber, regionale Werkstattunternehmen oder
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Investoren. Eine strukturierte Vorbereitung und professionelle Analyse helfen dabei, geeignete
Nachfolger zu identifizieren und gezielt anzusprechen.

Kernaussagen

Kernaussage 1: Investoren kaufen auch kleinere Werkstatten, wenn die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen stimmen.

Kernaussage 2: Die Ertragskraft ist meist wichtiger als Umsatz oder Mitarbeiterzahl.

Kernaussage 3: Standort, Mitarbeiter und Kundenstamm beeinflussen die Attraktivitat
erheblich.

Kernaussage 4: Eine geringe Abhangigkeit vom Inhaber verbessert die Verkaufschancen
deutlich.

Kernaussage 5: Wer frihzeitig mit der Werkstattnachfolge beginnt, erhoht die Chancen auf
einen erfolgreichen Werkstattverkauf und einen passenden Nachfolger.
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