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Kaufen Investoren auch kleinere Werkstätten? 
Ja, Investoren kaufen durchaus auch kleinere Werkstätten. Die Betriebsgröße allein entscheidet 
nicht darüber, ob eine Übernahme interessant ist. Viel wichtiger sind Faktoren wie Ertragskraft, 
Standort, Mitarbeiterstruktur, Kundenstamm und Entwicklungspotenzial. Während große 
Werkstätten häufig stärker im Fokus überregionaler Werkstattgruppen stehen, können kleinere 
Betriebe für regionale Investoren, bestehende Werkstattunternehmen oder Nachfolger ebenfalls 
attraktiv sein. Entscheidend ist, ob die Werkstatt nachhaltig Gewinne erwirtschaftet und nach 
einer Übernahme erfolgreich weitergeführt werden kann. 

Warum ist diese Frage für Werkstattinhaber wichtig? 

Viele Inhaber kleinerer Werkstätten gehen davon aus, dass ihr Betrieb für Investoren 
grundsätzlich uninteressant ist. Diese Annahme führt häufig dazu, dass die eigene 
Unternehmensnachfolge nicht aktiv geplant wird oder die Möglichkeiten eines 
Werkstattverkaufs unterschätzt werden. 

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

Wer eine Autowerkstatt verkaufen möchte, sollte deshalb nicht ausschließlich auf die Größe des 
Betriebs schauen. Für Investoren zählt vor allem, ob sich mit der Übernahme langfristig ein 
wirtschaftlicher Nutzen erzielen lässt. 

Hinzu kommt, dass viele kleinere Werkstätten über Vorteile verfügen, die größere Betriebe nicht 
immer bieten können: 

• Hohe Kundentreue 

• Persönliche Kundenbeziehungen 

• Gute regionale Bekanntheit 

• Flexible Strukturen 

• Spezialisierungen in bestimmten Fahrzeugsegmenten 

• Geringe Verwaltungskosten 

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

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort? 

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

Ein häufiger Irrtum besteht darin, Umsatz mit Unternehmenswert gleichzusetzen. 

Für Investoren zählt vor allem die Frage: 

„Welcher nachhaltige Gewinn kann nach der Übernahme erzielt werden?“ 

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

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

2. Der Standort der Werkstatt 

Der Standort beeinflusst die Attraktivität erheblich. 

Besonders interessant sind Werkstätten in Regionen mit: 

• Hoher Fahrzeugdichte 

• Stabiler Bevölkerungsentwicklung 

• Gutem Gewerbestandort 

• Wenig direktem Wettbewerb 

• Guter Verkehrsanbindung 

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

3. Die Mitarbeiterstruktur 

Der Fachkräftemangel hat die Bewertung vieler Werkstätten verändert. 

Investoren übernehmen heute nicht nur Gebäude und Kundenstämme, sondern oft auch 
eingespielte Teams. 

Positiv wirken sich aus: 

• Langjährige Mitarbeiter 

• Meister im Betrieb 

• Auszubildende 

• Geringe Fluktuation 

• Klare Verantwortlichkeiten 

Gerade kleinere Werkstätten verfügen häufig über sehr stabile Teams. 

4. Die Abhängigkeit vom Inhaber 
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Viele kleinere Betriebe sind stark auf den Inhaber ausgerichtet. 

Wenn der Unternehmer: 

• Alle Kunden kennt 

• Alle Entscheidungen trifft 

• Den Einkauf organisiert 

• Die Kalkulation übernimmt 

• Die Werkstatt steuert 

entsteht für Käufer ein höheres Risiko. 

Je unabhängiger die Werkstatt vom Inhaber funktioniert, desto attraktiver wird sie für Investoren. 

5. Strategische Bedeutung für Käufer 

Nicht jeder Investor sucht ausschließlich große Betriebe. 

Viele Käufer verfolgen strategische Ziele. 

Beispiele: 

• Erweiterung eines bestehenden Werkstattnetzes 

• Erschließung neuer Regionen 

• Sicherung von Fachkräften 

• Ausbau von Karosserie- oder Lackierkapazitäten 

• Stärkung lokaler Marktanteile 

In solchen Fällen kann selbst eine kleinere Werkstatt interessant werden. 

6. Immobilienbesitz 

Besitzt die Werkstatt die eigene Immobilie, erhöht dies häufig das Interesse potenzieller Käufer. 

Dabei sind verschiedene Modelle möglich: 

• Verkauf von Betrieb und Immobilie 

• Verkauf des Betriebs bei Vermietung der Immobilie 

• 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 schließen einen Werkstattverkauf aus, weil sie nur wenige Mitarbeiter 
beschäftigen. 

Tatsächlich interessieren sich zahlreiche Käufer für kleinere Betriebe, wenn die wirtschaftlichen 
Rahmenbedingungen stimmen. 

Fehler 2: Nachfolge wird aufgeschoben 

Wer davon ausgeht, keinen Käufer zu finden, beschäftigt sich oft zu spät mit der 
Unternehmensnachfolge. 

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

Fehler 3: Keine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt 

Ohne fundierte Bewertung entstehen häufig unrealistische Erwartungen hinsichtlich des 
Kaufpreises. 

Eine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt schafft Transparenz und erleichtert 
spätere Verhandlungen. 

Fehler 4: Fehlende Dokumentation 

Käufer möchten nachvollziehen können, wie sich Umsätze, Gewinne und Kundenstrukturen 
entwickelt haben. 

Unvollständige Unterlagen erschweren den Verkaufsprozess erheblich. 

Fehler 5: Zu starke Inhaberabhängigkeit 

Viele kleinere Betriebe funktionieren nur mit dem Unternehmer. 

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

Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt 

Ein Werkstattinhaber führte seit über 25 Jahren eine freie Kfz-Werkstatt in einer mittelgroßen 
deutschen Stadt. 

Der Betrieb verfügte über: 

• 4 Mitarbeiter 

• 1 Auszubildenden 

• Jahresumsatz von rund 700.000 Euro 

• Nachhaltigen Gewinn von etwa 110.000 Euro 

• Eigene Werkstattimmobilie 

• Hohen Stammkundenanteil 
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Der Unternehmer war überzeugt, dass seine Werkstatt für Investoren zu klein sei. 

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

Dabei zeigte sich: 

• Gute Ertragslage 

• Stabile Kundenstruktur 

• Geringer Investitionsbedarf 

• Sehr gute Lage 

• Hohe Auslastung 

Letztlich interessierte sich ein regionales Werkstattunternehmen für die Übernahme. 

Der Käufer wollte seinen bestehenden Betrieb erweitern und zusätzliche Kapazitäten schaffen. 

Die Übernahme konnte erfolgreich umgesetzt werden. 

Das Beispiel zeigt, dass nicht allein die Größe eines Betriebs entscheidend ist. Oft spielen 
wirtschaftliche Stabilität und strategischer Nutzen eine deutlich größere Rolle. 

Handlungsempfehlung 

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

Folgende Maßnahmen erhöhen die Attraktivität für Investoren: 

1. Nachhaltige Gewinne dokumentieren. 

2. Klare betriebliche Prozesse schaffen. 

3. Mitarbeiter langfristig binden. 

4. Kundenstamm systematisch pflegen. 

5. Digitale Systeme etablieren. 

6. Abhängigkeiten vom Inhaber reduzieren. 

7. Investitionsstau vermeiden. 

8. Frühzeitig eine Unternehmensbewertung Werkstatt durchführen. 

9. Die Werkstatt Zukunft aktiv gestalten. 

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

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

Investoren kaufen nicht ausschließlich große Werkstätten. Auch kleinere Betriebe können 
attraktive Übernahmeziele sein, wenn sie wirtschaftlich gesund aufgestellt sind und über 
Entwicklungspotenzial verfügen. 

Entscheidend sind nachhaltige Gewinne, stabile Kundenbeziehungen, qualifizierte Mitarbeiter 
und eine möglichst geringe Abhängigkeit vom Inhaber. 

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

Wer frühzeitig handelt und den Werkstatt Unternehmenswert aktiv entwickelt, erhöht die 
Chancen erheblich, einen passenden Käufer zu finden und einen erfolgreichen Übergang zu 
gestalten. 

Häufige Folgefragen 

Ab welcher Größe wird eine Werkstatt für Investoren interessant? 

Eine feste Mindestgröße gibt es nicht. Viele Käufer interessieren sich bereits für Werkstätten mit 
zwei bis fünf Mitarbeitern. Entscheidend sind Ertragskraft, Standort, Kundenstruktur und 
Entwicklungsmöglichkeiten. Eine kleine, profitable Werkstatt kann attraktiver sein als ein 
größerer Betrieb mit wirtschaftlichen Problemen. 

Sind regionale Käufer für kleine Werkstätten wichtiger als große Investoren? 

In vielen Fällen ja. Regionale Werkstattunternehmen, bestehende Unternehmer oder lokale 
Investoren suchen häufig gezielt kleinere Betriebe zur Erweiterung ihres Geschäfts. Dadurch 
ergeben sich oft bessere Chancen als bei großen Werkstattgruppen, die bevorzugt größere 
Standorte erwerben. 

Welche Rolle spielt die Immobilie beim Werkstattverkauf? 

Die Werkstattimmobilie kann den Verkaufsprozess erheblich beeinflussen. 
Eigentumsimmobilien bieten zusätzliche Sicherheit und Flexibilität. Käufer können Betrieb und 
Immobilie gemeinsam erwerben oder langfristige Mietlösungen vereinbaren. Dadurch entstehen 
häufig zusätzliche Optionen bei der Unternehmensnachfolge. 

Können auch Ein-Mann-Werkstätten verkauft werden? 

Grundsätzlich ja. Allerdings ist die Abhängigkeit vom Inhaber bei solchen Betrieben meist sehr 
hoch. Dadurch wird der Kreis potenzieller Käufer kleiner. Eine frühzeitige Vorbereitung und die 
Schaffung klarer Prozesse können die Verkaufschancen deutlich verbessern. 

Wie finde ich den richtigen Käufer für meine Werkstatt? 

Der passende Käufer hängt von den individuellen Rahmenbedingungen ab. Mögliche 
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 Werkstätten, wenn die wirtschaftlichen 
Rahmenbedingungen stimmen. 

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

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

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

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

 


