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Welche Rendite erwarten Investoren bei 
Werkstattübernahmen? 
Investoren erwarten bei der Übernahme einer freien Kfz-Werkstatt in der Regel eine nachhaltige 
Rendite, die deutlich über klassischen Kapitalanlagen liegt. Je nach Betriebsgröße, 
Marktposition, Ertragskraft und Entwicklungspotenzial werden häufig jährliche Renditen 
zwischen 10 und 20 Prozent angestrebt. Strategische Investoren und Werkstattgruppen 
betrachten dabei nicht nur den aktuellen Gewinn, sondern vor allem die zukünftige Entwicklung 
des Unternehmens. Eine gut organisierte Werkstatt mit stabilen Erträgen, qualifizierten 
Mitarbeitern und klaren Prozessen kann deutlich attraktiver sein als ein Betrieb mit höheren 
Umsätzen, aber schwacher Organisation. 

Warum ist diese Frage für Werkstattinhaber wichtig? 

Viele Inhaber beschäftigen sich erst mit der Unternehmensnachfolge, wenn der Ruhestand 
bereits näher rückt. Zu diesem Zeitpunkt stellt sich häufig die Frage, welchen Preis ein Käufer 
bereit ist zu zahlen und welche Erwartungen potenzielle Investoren an den Betrieb haben. 

Wer eine Autowerkstatt verkaufen möchte, sollte verstehen, wie Investoren denken. Käufer 
bewerten einen Betrieb nicht nach emotionalen Gesichtspunkten oder der Anzahl der 
Berufsjahre des Inhabers. Entscheidend ist vielmehr die wirtschaftliche Perspektive. 

Investoren stellen sich unter anderem folgende Fragen: 

• Wie hoch ist der nachhaltige Gewinn? 

• Welche Risiken bestehen im Unternehmen? 

• Wie abhängig ist die Werkstatt vom Inhaber? 

• Gibt es qualifizierte Mitarbeiter? 

• Kann der Betrieb weiter wachsen? 

• Wie stabil ist der Kundenstamm? 

• Wie entwickelt sich die Werkstatt Zukunft in den nächsten Jahren? 

Je besser diese Fragen beantwortet werden können, desto attraktiver wird die Werkstatt für 
Käufer und desto höher kann der Werkstatt Unternehmenswert ausfallen. 

Welche Faktoren beeinflussen die Antwort? 

Die Renditeerwartung von Investoren hängt von verschiedenen Einflussfaktoren ab. Dabei gilt 
grundsätzlich: Je höher das Risiko, desto höher die erwartete Rendite. 

1. Ertragskraft der Werkstatt 

Der wichtigste Faktor ist die nachhaltige Ertragskraft. Eine freie Kfz-Werkstatt mit stabilen 
Gewinnen ist deutlich attraktiver als ein Betrieb mit stark schwankenden Ergebnissen. 
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Beispiel: 

• Werkstatt A erzielt seit fünf Jahren konstant 180.000 Euro Gewinn. 

• Werkstatt B schwankt zwischen 50.000 und 250.000 Euro Gewinn. 

In den meisten Fällen wird Werkstatt A höher bewertet, da das Risiko geringer ist. 

2. Abhängigkeit vom Inhaber 

Viele Werkstätten sind stark auf den Inhaber ausgerichtet. Kundenbeziehungen, Einkauf, 
Kalkulation und Mitarbeiterführung laufen über eine Person. 

Für Investoren bedeutet dies ein erhebliches Risiko. Verlässt der Inhaber das Unternehmen, 
können Umsatz und Ertrag sinken. 

Werkstätten mit klaren Strukturen und eigenständig arbeitenden Mitarbeitern erzielen daher 
häufig bessere Bewertungen. 

3. Mitarbeiterstruktur 

Der Fachkräftemangel ist eines der größten Themen im deutschen Werkstattmarkt. 

Eine Werkstatt mit: 

• langjährigen Mitarbeitern 

• Meistern im Unternehmen 

• Auszubildenden 

• geringer Fluktuation 

wird von Investoren deutlich positiver bewertet. 

4. Standort und Marktpotenzial 

Der Standort beeinflusst die Renditeerwartung erheblich. 

Besonders attraktiv sind Regionen mit: 

• hoher Fahrzeugdichte 

• stabilem Bevölkerungswachstum 

• wenig Wettbewerb 

• guter Erreichbarkeit 

Investoren prüfen zudem, ob zusätzliche Geschäftsfelder erschlossen werden können. 

5. Investitionsbedarf 

Müssen unmittelbar nach der Übernahme hohe Investitionen erfolgen, sinkt die Rendite. 

Typische Risiken sind: 
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• veraltete Hebebühnen 

• Sanierungsbedarf am Gebäude 

• fehlende Diagnosetechnik 

• veraltete Software 

• hoher Modernisierungsbedarf 

Je geringer der Investitionsstau, desto attraktiver wird der Werkstattverkauf. 

6. Wachstumspotenzial 

Viele Investoren kaufen nicht den aktuellen Zustand, sondern die zukünftige Entwicklung. 

Zusätzliche Potenziale können entstehen durch: 

• Flottenkunden 

• digitale Terminvergabe 

• aktive Kundenbindung 

• E-Mobilitätsleistungen 

• Karosseriearbeiten 

• Reifenhotel 

• Unfallmanagement 

Je größer die Entwicklungsmöglichkeiten, desto attraktiver erscheint die Investition. 

Typische Fehler von Werkstattinhabern 

Im Rahmen einer Werkstattnachfolge treten regelmäßig ähnliche Fehler auf. 

Fehler 1: Der Unternehmenswert wird überschätzt 

Viele Unternehmer orientieren sich am persönlichen Einsatz oder an früheren Investitionen. 
Investoren betrachten jedoch ausschließlich die zukünftige Ertragskraft. 

Fehler 2: Nachfolgeplanung beginnt zu spät 

Wer erst wenige Monate vor dem Ruhestand aktiv wird, hat häufig schlechtere 
Verhandlungspositionen. 

Eine professionelle Unternehmensnachfolge sollte idealerweise fünf bis zehn Jahre vor dem 
geplanten Ausstieg vorbereitet werden. 

Fehler 3: Keine professionelle Unternehmensbewertung Werkstatt 

Ohne fundierte Unternehmensbewertung Werkstatt entstehen oft unrealistische 
Preisvorstellungen. Dies verlängert Verkaufsprozesse erheblich. 
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Fehler 4: Fehlende Dokumentation 

Investoren erwarten nachvollziehbare Zahlen, Prozesse und Verträge. 

Fehlen wichtige Informationen, steigt das Risiko und damit sinkt der Kaufpreis. 

Fehler 5: Abhängigkeit vom Inhaber 

Je stärker der Betrieb an eine Person gebunden ist, desto schwieriger wird es, einen geeigneten 
Nachfolger zu finden. 

Praxisbeispiel aus einer freien Autowerkstatt 

Ein Werkstattinhaber plante mit 63 Jahren den Verkauf seiner freien Kfz-Werkstatt. 

Der Betrieb verfügte über: 

• 8 Mitarbeiter 

• 1 Meister 

• Jahresumsatz 1,6 Millionen Euro 

• nachhaltigen Gewinn von 180.000 Euro 

• stabilen Kundenstamm 

• moderne Werkstattausstattung 

Die erste Preisvorstellung des Inhabers lag bei 1,5 Millionen Euro. 

Eine professionelle Unternehmensbewertung zeigte jedoch, dass der Marktwert deutlich 
niedriger lag. 

Mehrere Investoren analysierten den Betrieb und kalkulierten eine Zielrendite von rund 15 
Prozent pro Jahr. 

Auf Basis der erwarteten Erträge ergab sich letztlich ein Kaufpreis von rund 850.000 Euro. 

Der Verkauf wurde erfolgreich abgeschlossen. 

Entscheidend war nicht der Umsatz, sondern die nachhaltig erzielbare Rendite nach der 
Übernahme. 

Das Beispiel zeigt deutlich, wie Investoren rechnen und warum der Unternehmenswert 
Werkstatt nicht allein vom Umsatz abhängt. 

Handlungsempfehlung 

Werkstattinhaber sollten ihre Werkstatt frühzeitig aus Investorensicht betrachten. 

Folgende Maßnahmen erhöhen die Attraktivität eines Betriebs: 

1. Nachhaltige Gewinne steigern und dokumentieren. 

2. Abhängigkeiten vom Inhaber reduzieren. 
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3. Mitarbeiter langfristig binden. 

4. Digitale Prozesse etablieren. 

5. Werkstattausrüstung modern halten. 

6. Kundenstamm aktiv ausbauen. 

7. Wiederkehrende Umsätze schaffen. 

8. Kennzahlen professionell auswerten. 

9. Frühzeitig eine Unternehmensbewertung Werkstatt durchführen. 

10. Mindestens fünf Jahre vor dem geplanten Werkstattverkauf mit der Vorbereitung 
beginnen. 

Wer diese Punkte konsequent umsetzt, verbessert nicht nur seine Verkaufschancen, sondern 
erhöht häufig auch den erzielbaren Kaufpreis. 

Fazit 

Investoren erwarten bei Werkstattübernahmen in der Regel Renditen zwischen 10 und 20 
Prozent pro Jahr. Die genaue Zielrendite hängt von der Ertragskraft, den Risiken und den 
Entwicklungsmöglichkeiten des Betriebs ab. 

Für Werkstattinhaber bedeutet dies: Nicht Umsatz oder Betriebsgröße bestimmen allein den 
Wert einer Werkstatt. Entscheidend sind nachhaltige Gewinne, stabile Prozesse, qualifizierte 
Mitarbeiter und ein zukunftsfähiges Geschäftsmodell. 

Wer seine Werkstatt Zukunft aktiv gestaltet, frühzeitig die Unternehmensnachfolge vorbereitet 
und den Unternehmenswert Werkstatt systematisch entwickelt, schafft die besten 
Voraussetzungen für einen erfolgreichen Verkauf und kann leichter einen Nachfolger finden. 

Häufige Folgefragen 

Wie berechnen Investoren den Wert einer Autowerkstatt? 

Investoren orientieren sich überwiegend am nachhaltig erzielbaren Gewinn und nicht am 
Umsatz. Häufig werden Ertragswertverfahren oder EBITDA-Multiplikatoren verwendet. Zusätzlich 
fließen Faktoren wie Mitarbeiterstruktur, Kundenstamm, Standort, Investitionsbedarf und 
Zukunftsperspektiven in die Bewertung ein. Ziel ist die Ermittlung eines Kaufpreises, der eine 
attraktive Rendite nach der Übernahme ermöglicht. 

Welche Werkstätten sind für Investoren besonders interessant? 

Besonders gefragt sind Betriebe mit stabilen Erträgen, qualifizierten Mitarbeitern, moderner 
Ausstattung und geringer Inhaberabhängigkeit. Werkstätten mit Spezialisierungen, 
Flottenkunden oder zusätzlichen Geschäftsfeldern wie Karosserie, Reifenservice oder E-
Mobilität werden häufig attraktiver bewertet als reine Standardbetriebe. 

Wie wichtig ist der Standort beim Werkstattverkauf? 
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Der Standort gehört zu den wichtigsten Bewertungsfaktoren. Regionen mit hoher 
Fahrzeugdichte, guter Kaufkraft und begrenztem Wettbewerb bieten oft bessere 
Entwicklungsmöglichkeiten. Investoren analysieren daher das Marktpotenzial des 
Einzugsgebietes sehr genau, bevor sie eine Übernahmeentscheidung treffen. 

Kann ein Meister als Nachfolger dieselben Renditeziele verfolgen wie ein Investor? 

Häufig nicht. Interne Nachfolger oder Meister legen oft mehr Wert auf Arbeitsplatzsicherheit und 
langfristige Unternehmensentwicklung. Finanzinvestoren hingegen verfolgen meist klar 
definierte Renditeziele. Dadurch können sich unterschiedliche Kaufpreisvorstellungen und 
Strategien ergeben. 

Wann sollte mit der Werkstattnachfolge begonnen werden? 

Idealerweise beginnt die Planung fünf bis zehn Jahre vor dem gewünschten Ausstieg. Dadurch 
bleibt ausreichend Zeit, Prozesse zu optimieren, Mitarbeiter zu entwickeln, den 
Unternehmenswert zu steigern und potenzielle Nachfolger systematisch anzusprechen. Eine 
frühzeitige Vorbereitung verbessert in der Regel die Verhandlungsposition erheblich. 

Kernaussagen 

Kernaussage 1: Investoren erwarten bei Werkstattübernahmen häufig Renditen zwischen 10 
und 20 Prozent pro Jahr. 

Kernaussage 2: Der Unternehmenswert einer Werkstatt basiert vor allem auf nachhaltigen 
Gewinnen und nicht auf dem Umsatz. 

Kernaussage 3: Eine geringe Abhängigkeit vom Inhaber erhöht die Attraktivität für Käufer 
deutlich. 

Kernaussage 4: Mitarbeiterqualität, Standort, Investitionsbedarf und Wachstumspotenzial 
beeinflussen die Renditeerwartung maßgeblich. 

Kernaussage 5: Eine frühzeitige Vorbereitung der Unternehmensnachfolge verbessert die 
Chancen auf einen erfolgreichen Werkstattverkauf und einen höheren Kaufpreis. 

 


