VERTRAULICHES VERKAUFSEXPOSE

Webagentur (GmbH)
mit 100 % wiederkehrendem
Umsatz

Ubernahme von 100 % der Geschiftsanteile einer ortsunabhingig
gefliihrten Webagentur mit 18 zahlenden Bestandskunden,
automatisierter Betreuung tiber einen KI-Agenten und vollstandig
dokumentiertem Outbound-Vertriebssystem.

50.000 € 18.060 € 13.559 € 1bis2h
Kaufpreis (Share Deal) Wiederkehrender Umsatz Bereinigtes Ergebnis p.a. Zeitaufwand pro Monat
p.a.

Rechtsform GmbH - Sitz Niedersachsen - 18 zahlende Bestandskunden - Stand September 2026



DAS ANGEBOT AUF EINEN BLICK

Executive Summary

Zum Verkauf stehen 100 % der Geschiftsanteile einer ortsunabhangig gefiihrten Webagentur in der Rechtsform
einer 2021 gegriindeten GmbH mit Sitz in Niedersachsen. Das Geschaftsmodell verbindet ein planbares
Sockeleinkommen aus 18 zahlenden Bestandskunden mit einem vollstandig dokumentierten
Outbound-Vertriebssystem. Die Betreuung des Bestands erfordert im Alltag lediglich 1 bis 2 Stunden pro Monat, da
Routineanfragen Uber einen angebundenen Kl-Agenten abgewickelt werden.

50.000 € 18.060 € 13.559 €

Kaufpreis (Share Deal) Wiederkehrender Umsatz p.a. Bereinigtes Ergebnis p.a.

zzgl. Bankguthaben zum Stichtag entspricht 1.505 € MRR rund 1.130 € pro Monat

75,1 % 375 € 18

Ergebnismarge Fixkosten pro Monat Zahlende Bestandskunden

auf den wiederkehrenden Umsatz alle Tools, Hosting und Buchhaltung zzgl. 4 betreute ohne Abrechnung

VOM UMSATZ ZUM ERGEBNIS

18.060 € -4.501 ¢

13.559 € 3 , 7X

Kaufpreis im Verhaltnis zum
bereinigten Jahresergebnis.
Das entspricht einer
Bruttorendite von rund 27 %
pro Jahr auf den Kaufpreis.

Umsatzerl6se Betriebskosten Bereinigtes Ergebnis
1.505 € mtl. 375 € mtl. 1.130 € mtl.

WARUM DAS MODELL TRAGT

Planbarkeit Geringer Zeiteinsatz Ubergabefshigkeit

100 % wiederkehrender Umsatz aus 1 bis 2 Stunden pro Monat fiir den Zugénge, Prozesse und das komplette
Monatsvertragen. In den letzten 24 Betreuungsbestand, da Outbound-Vertriebssystem sind
Monaten gab es eine einzige Routineanfragen liber den KI-Agenten dokumentiert und werden 1:1
Kiindigung, also unter 3 % Churn pro laufen. ibergeben.

Jahr.
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KAUFERPROFILE

Fiir wen sich die Ubernahme eignet

Der Wert des Bestands hingt davon ab, was der Kaufer mitbringt. Vier Konstellationen, in denen die Ubernahme

wirtschaftlich am meisten Sinn ergibt:

Webentwickler und kleine Agenturen

Hoéchster Synergiewert

Wer bereits Websites betreut, hangt 18 zusatzliche Vertrage
ohne nennenswerten Mehraufwand in bestehende Prozesse
ein. Die eigenen Fixkosten bleiben unverandert, der
Deckungsbeitrag fliet nahezu vollstandig durch.

Griinder ohne Kaltstart

Abkiirzung um Jahre

Wer eine Webagentur aufbauen will, ibernimmt hier 18
laufende Vertrage, Referenzen aus sieben Branchen und ein
dokumentiertes Vertriebssystem, statt Erstkunden tiber Jahre
selbst zu akquirieren.

Der grofRte Hebel liegt in der Nische

Dienstleister mit KMU-Kundenstamm

Vertriebsweg bereits vorhanden

Wer bereits Logistik-, Hafen- oder Speditionskunden betreut,
findet hier passende Referenzen: acht der 18 Vertrage
stammen aus dieser Nische. Website-Betreuung lasst sich der
eigenen Kundenbasis als Zusatzleistung anbieten.

Kapitalgeber im Nebenerwerb
27 % Bruttorendite

Wer laufenden Ertrag ohne Vollzeiteinsatz sucht, erhalt rund
1.130 € monatlichen Uberschuss bei ein bis zwei Stunden
Aufwand fiir den Betreuungsbestand. Technische Sonderfélle
lassen sich an einen Dienstleister vergeben.

Acht der 18 Vertrage stammen aus Logistik, Hafenumschlag, Spedition und kombiniertem Verkehr. Wer Zugang zu dieser

Branche hat, Gibernimmt mit dem Bestand zugleich die Referenzen, die in diesem Segment iber den Zuschlag entscheiden.




LEISTUNG, AUTOMATISIERUNG, ZEITAUFWAND

Geschaftsmodell und Betrieb

Das Unternehmen betreut kleine und mittelstandische Unternehmen auf Basis fester Monatsvertrage. Die
Abwicklung lauft ortsunabhangig liber eine digitale Infrastruktur.
LEISTUNGSUMFANG DER MONATSVERTRAGE ZEITAUFWAND IM TAGESGESCHAFT

" Hosting sowie Domain- und DNS-Verwaltung

" Technische Pflege, Sicherheitsupdates und 1 bis 2 h

Systemerreichbarkeit

pro Monat fir den Betreuungsbestand

" Inhaltsanpassungen auf Zuruf, etwa

Impressumsanderungen oder Personalwechsel
" Vereinzelt erweiterte Betreuung, etwa monatliche
Social-Media-Beitrage

160 h Vollzeitmonat

AUTOMATISIERTE BETREUUNG IM TAGESGESCHAFT

Kundenanfrage KI-Agent Umsetzung Freigabe

Uiber zentrales Chat-System durch den Inhaber

Der Kaufer benétigt keine Programmierkenntnisse. Das KI-System bedient sowohl die No-Code-Plattformen als auch den
Code der individuell entwickelten Seiten. Die operative Arbeit beschrankt sich auf Steuerung und Freigabe.

WAS DER KAUFER OPERATIV UBERNIMMT TECHNISCHE BASIS DER WEBSITES

" Steuerung Die 18 betreuten Websites verteilen sich auf zwei Gruppen.
Anfragen im zentralen Chat-System priorisieren und Hosting, Domains und DNS laufen tiber Netlify, CloudNS und
weitergeben. einen eigenen Server.

" Freigabe
Die vom KI-Agenten umgesetzten Anderungen priifen und ®  Custom Code: Nuxt, Vue, Svelte 12
freigeben. " No-Code: Onepage und Framer 6

" Kundenkontakt
Abstimmung, wenn eine Anfrage (iber die Routine
hinausgeht.




18 ZAHLENDE KUNDEN, 4 OHNE ABRECHNUNG, 2 IN ERSTELLUNG

Kundenstruktur und Vertrage

Die Gesellschaft betreut 24 Kunden. 18 davon werden laufend abgerechnet und tragen die 1.505 €
wiederkehrenden Monatsumsatz. Die Vertrage bestehen mehrheitlich seit iber drei Jahren, in den vergangenen 24
Monaten wurde ein einziger Vertrag gekiindigt. Bei 4 weiteren Kunden lauft die Betreuung ohne Abrechnung, fiir 2

Kunden wird derzeit die Website erstellt.

18 +4 + 2

ZUSAMMENSETZUNG DES KUNDENSTAMMS

18 Kunden mit laufender Abrechnung

D 4 Kunden ohne abgerechnetes Hosting

‘ ’ ‘ ’ ‘ ’ ‘ ’ [ ] [ ] [:] 2 Websites in Erstellung, Vertrag folgt

BRANCHENSCHWERPUNKT

Acht der 18 Vertrage und gut die Halfte des wiederkehrenden Umsatzes stammen aus Logistik, Hafenumschlag, Spedition und
kombiniertem Verkehr. Der Bestand ist damit keine zufallige Sammlung, sondern eine erprobte Nische mit vorzeigbaren

Referenzen.
Logistik, Hafenumschlag und Kombiverkehr Spedition und Schienenlogistik Baugewerbe, Gebdudesanierung und Bautrocknung
Geowissenschaften und Messtechnik IT-Systemh&user und Bildungseinrichtungen Gastronomie und Catering
Gesundheit und Fachpraxen Technischer Handel und Hebetechnik

VORBEREITUNG DER UBERGABE

Diese Unterlagen liegen fiir die Priifung durch den Kaufer bereit

Kundigungsfristen und Preisstand je Vertrag Ubersicht der 4 noch nicht abgerechneten Betreuungen

Jahresabschliisse und aktuelle BWA der GmbH Nachweis der offenen Projektforderungen tiber 3.500 €




STRUKTUR DES WIEDERKEHRENDEN UMSATZES

Umsatzverteilung

Der wiederkehrende Umsatz verteilt sich auf 18 Vertrage zwischen 10 € und 350 € pro Monat. Die Darstellung ist

nach Branchen anonymisiert, die Zuordnung zu den Kundennamen erfolgt im Datenraum.

20€

B w0«
B w0«
B w0«
B e

. davon 250 € monatliche Social-Media-Betreuung als gesondert beauftragte Zusatzleistung mit eigenem Aufwand

laufende Vertrage Bestand mehrheitlich Grenzkosten je Neukunde Vertrage unter 20 €

ohne Projektabhangigkeit seit Uber drei Jahren Fixkosten sind kundenunabhangig Spielraum fiir Preisanpassung

Preisstruktur und Potenzial

Acht Vertrage liegen zwischen 10 € und 20 € pro Monat und Da diese Kunden seit Jahren betreut werden und die Betrage

stammen aus der Anfangszeit der jeweiligen Kundenbeziehung. Sie gering sind, ist eine schrittweise Anpassung ohne Gefahrdung

liegen damit deutlich unter dem heutigen Marktniveau. der Beziehung realistisch. Der Hebel liegt vollstandig im
Bestand.




WIEDERKEHRENDER UMSATZ, KOSTENBASIS, MARGE

Kennzahlen und Finanzen

Position Wert p.a. Wert mtl.
Umsatzerlose (MRR) 18.060 € 1.505 €
Betriebskosten (G&A) 4501 € 375¢€
Bereinigtes Ergebnis 13.559 € 1.130 €
ERGEBNISMARGE KOSTENBASIS JE MONAT

Buchhaltung 150,00 € Onepage.io 70,00 €

Framer 45,00 € Netlify 20,00 €

Cursor 20,00 € Girokonto 15,00 €

CloudNS 13,70 € Server4You 13,00 €

75 y 1 % Google Workspace 13,00 € Bitwarden 3,70 €

Laufende Fixkosten 363,40 €

Durchschnitt p. M. 375,07 €

Bereinigtes Ergebnis je Umsatz-Euro

50.000 € ca. 3,7 Jahre

Kaufpreis (Share Deal) Bruttorendite auf den Kaufpreis statische Amortisation vor Steuern

SKALIERBARKEIT DER KOSTENSTRUKTUR

Die laufenden Fixkosten von 363,40 € pro Monat bestehen aus

Buchhaltung, Server-, Hosting-, Domain- und Tool-Abonnements. Sie 75,1 %
fallen unabhangig von der Anzahl der betreuten Kunden an. Ein

zusatzlicher Betreuungsvertrag verursacht praktisch keine

Zusatzkosten und wirkt nahezu vollstandig auf das Ergebnis. Es ~ 100 %
bestehen keine Personalkosten, keine Mietverpflichtungen und keine

Darlehen.

0€



SOFORT ADRESSIERBARE HEBEL

Wachstums- und Ertragspotenziale

Neben dem laufenden Betrieb bietet das Unternehmen konkrete Ansatzpunkte zur Ertragssteigerung, die ohne

zusatzliche Neukundenakquise gehoben werden kénnen.

BRUCKE DES WIEDERKEHRENDEN UMSATZES (MONATLICH)

+100 € 1.755 €

+150 €

1.505 €

Heute
18 zahlende Kunden

Abrechnung aktiv
4 Kunden, Hosting

Pipeline
2 neue Vertrage

Zielwert
=21.060 € ARR

Rechnerische Fortschreibung auf Basis der im Exposé genannten Potenziale. Bei unverdnderter Kostenbasis steigt das bereinigte

Ergebnis von 13.559 € auf rund 16.560 € pro Jahr, die Bruttorendite auf rund 33 %.

Abrechnung aktivieren
~ 150 € mtl.

Bei 4 Kunden aus Architektur,
Baugewerbe, Anwaltskanzlei und
Fitness lauft die Betreuung, ohne dass
bisher abgerechnet wird. Die Vertrage
kénnen ab Ubernahme in die
laufende Abrechnung tiberfihrt
werden. Eine riickwirkende
Nachforderung ist ausdriicklich nicht
vorgesehen.

Pipeline-Projekte
3.500 € einmalig

Fiir zwei Kunden aus Messtechnik
sowie Gebaude- und
Feuchtesanierung wird die Website
erstellt, beide Entwiirfe sind in der
zweiten Runde. Die Restsumme wird
bei Fertigstellung fallig, beide Kunden
wechseln anschlieBend in feste
Betreuungsvertrage.

Preisanpassung Bestand

nicht quantifiziert

Mehrere Altvertrage liegen unter den
aktuellen Marktpreisen und bieten
Raum fiir schrittweise Anpassungen
im Rahmen der bestehenden
Kundenbeziehungen.

Zusatzauftrage aus dem Bestand
5.000 € bis 10.000 € p. a., nicht in der Planung enthalten

Bestandskunden fragen wiederkehrend Leistungen
auBerhalb der Monatsvertrage an, etwa zusatzliche
Unterseiten, einzelne Social-Media-Beitréage oder komplette
Websites fiir Tochterunternehmen. In den vergangenen
Jahren wurden daraus jéhrlich zwischen 5.000 € und 10.000
€ abgerechnet. Diese Umsatze sind in der Finanzplanung
bewusst nicht berticksichtigt. Die Annahme liegt im
Ermessen des Inhabers.

Vertraulich - Verkaufsexposé Webagentur GmbH

Inaktiver Outbound-Vertriebskanal

In den Vorjahren wurden mit aktivem Projektgeschaft
Jahresumsatze in dieser Hohe erzielt, bei ProjektgrofRen von
2.500 € bis 10.000 € und rund 20 Stunden pro Woche. Das
Vertriebssystem mit Zielgruppen, Skripten und Prozessen
wird 1:1 Gbergeben.

50.000 € 80.000 €
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UMFANG DES SHARE DEALS

Assets, Ubergabe und Kaufpreis

IM KAUFUMFANG ENTHALTEN (100 % SHARE DEAL)

UBERGABE UND EINARBEITUNG

" Kundenstamm " Personliche Vorstellung aller Bestandskunden durch den
Samtliche laufenden Vertrage und Kundenbeziehungen. bisherigen Gesellschafter.

=  Agentur-Marke und Assets " Einarbeitung in die Nutzung des zentralen KI-Chatsystems
Eigene Website, Domain und samtliche Zuginge. zur Betreuung.

0 " Ubergabe aller Vertriebs- und Prozessunterlagen.

Zentrale Verwaltung
Vollstandig dokumentierte und Gbertragbare Zugange in

Der zeitliche Rahmen der Einarbeitung wird individuell

einem Passwort-Manager, einschlieB8lich des KI-Systems. varel et

" Vertriebs-Asset
Komplette Dokumentation des bewahrten
Outbound-Vertriebs sowie drei Video-Testimonials von
Bestandskunden.

" Forderungen und Guthaben
Einzug der 3.500 € Restprojektfilligkeiten sowie Ubernahme
des vorhandenen Bankguthabens der GmbH.

50.000 €

Kaufpreis fiir 100 % der Geschaftsanteile (Share Deal)

Zusatzvereinbarung: Bankguthaben zum Stichtag und Verkaufsgrund: Der Inhaber konzentriert Zeit und

ausstehende Forderungen werden 1:1 dem Kaufpreis Kapital vollstéandig auf ein neues Vorhaben in einer

anderen Branche. Angestrebter Ubergabezeitpunkt
ist das erste Quartal 2027.

hinzugerechnet und an den Erwerber tbertragen. Ein
bestehender Fahrzeugleasingvertrag wird vor dem Stichtag
aus der Gesellschaft herausgelost und ist nicht Teil der
Ubernahme.

MOGLICHER ABLAUF EINER TRANSAKTION

Erstgesprach NDA

Due Diligence

Kaufvertrag

Ubergabe



