
 

 

 

 
 
 

Statement zum Thema „Perspektiven 2016“ 
vorgetragen von Herrn KommR Ing. Josef Schirak, Vorsitzender im 
Fachausschuss Einzelhandel im Bundesgremium Fahrzeughandel 

 bei der diesbezüglichen Veranstaltung der  
„Autohaus Akademie“ 

  
 

 

 

Beim Studium meiner aus gleichem Anlass vor einem Jahr gemachten Ausführungen ist festzustellen, 

dass diese Aussagen vom Februar 2015 mehr oder weniger „1:1“ auch auf das Jahr 2016 übertragen 

werden könnten – nur allzu sehr gleichen sich die Zahlen, Problemfelder und Herausforderungen in der 

österreichischen Fahrzeugbranche! 

 

Einige Zusatz-Gedankengänge, aufbauend auf den Erkenntnissen des Vorjahres, sind jedoch 

angebracht. 

 

Dazu vorerst einige statistische Aussagen bzw. Tabellen.  
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Eine der wohl wichtigsten Voraussetzungen, um im Fahrzeughandel überleben zu können, ist die 

Notwendigkeit einer angemessenen Ertragskraft! 

 

Diese liegt leider nach wie vor im Argen, zumal von dem allgemein als überlebensnotwendig 

anerkannten 2-3% Ertrag vom Umsatz vor Steuern nach wie vor keine Rede sein kann. Diese 

durchschnittliche Ertragskraft liegt laut Studien aus letzter Zeit bei etwa 0,9 bis 1,2%. 

 

Für viele Betriebe steht nach wie vor eine Null vor dem Komma und man braucht kein Prophet zu sein, 

um vorauszusagen, dass es bei einer Fortschreibung derart unbefriedigender Betriebsergebnisse oder 

sogar einer Verschlechterung in der Tat zu existenziellen Notsituationen kommen wird, ja kommen 

muss. 

 

Es soll jedoch nicht unerwähnt bleiben, dass im Jahr 2015 zahlreiche Kfz-Betriebe in Österreich es 

auch geschafft haben, das Betriebsergebnis in Richtung 2% Ertrag zu puschen. 

 

Dabei handelt es sich jedoch in der Regel um größere Betriebe mit größeren Verkaufsstückzahlen und 

Umsatzgrößen in etwa ab 12 bis 15 Mio. € Gesamtumsatz. 

 

Auch in Österreich bemerken wir eine Tendenz, wo die Großen immer größer werden! 

 

Gerade in letzter Zeit hat Porsche Interauto durch den Erwerb von Teilen der „Laimer Autohaus 

Gruppe“ die Kartellbehörde beschäftigt und auch eine zweite aus österreichischer Sicht gesehene 

spektakuläre Übergabe bzw. Übernahme spielt sich zwischen der Salzburger Frey-Gruppe und der 

Investorin Catharina Pappas ab. 

 

In beiden Fällen läuft dies auf die gleichen Beweggründe hinaus, nämlich dass für klein- und 

mittelständische Kfz-Unternehmen ein weiteres Engagement im Autohandel nicht mehr lohnenswert 

und somit nicht mehr erstrebenswert erscheint! 

 

Das „Größerwerden der Großen“ wird sich in Österreich aufgrund der topografischen Gegebenheiten 

und der Gewohnheit der Autobesitzer und Autokäufer, Autos in der gewohnten Umgebung zu kaufen 

und beservicen zu lassen, wohl in Grenzen halten. 

 

Der österreichische Fahrzeugeinzelhandel ist derzeit in der Lage, flächendeckend und qualitativ auf 

hohem Niveau die automotiven Bedürfnisse der Bevölkerung sicherzustellen und dies auch Zukunft! 

 

Diesbezüglich ist den Herstellern und Importeuren jedoch klar zu machen, dass in Bezug auf 

Betriebsgrößen und Ausstattung (Standards) dementsprechend angepasste Vorgaben eine unbedingte 

Notwendigkeit und Voraussetzung darstellen. 

 

An vielen Stellen wird es unumgänglich sein, einen Zwei- oder Mehrmarkenbetrieb zu führen, um die 

Wirtschaftlichkeit des Gesamtbetriebes sicherstellen zu können. 

 

Dieser Mehrmarkenbetrieb ist bei zahlreichen österreichischen Markenhändlern eine existenzielle 

Notwendigkeit! 
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Jene Hersteller, welche einen Einmarkenbetrieb fordern, müssen ihrerseits einen plausiblen und 

nachvollziehbaren Geschäftsplan vorlegen, welcher die finanzielle Grundlage für einen 

Einmarkenbetrieb sicherstellt. 

 

Damit im engen Zusammenhang sind die „Standards“ zu sehen, welches Thema die derzeit davon 

betroffenen Vertragshändler ganz besonders beschäftigt. 

 

Eine Abstufung dieser Standards wird mit allem Nachdruck eingefordert! 

 

Ohne Rücksicht auf die Händlerbetriebsgröße und auf das zur Verfügung stehende Verkaufspotential 

im Vertragsgebiet werden in vielen Fällen unerfüllbare Vorgaben in die Verträge und Richtlinien 

geschrieben, welche umfangreiche bauliche Maßnahmen ebenso zur Folge hätten, als auch eine 

erhebliche Aufstockung im Personalbereich. 

 

Dies alles ohne jegliche Vorabprüfung auf Sachlichkeit, Sinnhaftigkeit, Wirtschaftlichkeit, 

Zumutbarkeit und insbesonders Finanzierbarkeit! 

 

Bedenklich ist es, wenn sich dies alles in einer Zeit abspielt, wo in Zukunftsszenarien deutliche 

Zeichen erkennbar sind, dass überdimensionale Schauraumbauten obsolet werden, zumal sich der 

Fahrzeugverkauf immer mehr in den virtuellen Bereich verlagert. 

 

Ein Lösungsansatz bzw. eine denkbare Rahmenbedingung könnte hier dahingehend lauten, dass 

sämtliche vom Hersteller einseitig vorgegebenen Standards auf die Betriebsgröße, die Regionalität und 

die möglichen Stückzahlen im Vertragsgebiet Rücksicht zu nehmen haben. 

 

Bleibt nur zu hoffen, dass letztlich doch manche Hersteller erkennen werden, wie wichtig derart 

angepasste Vorgaben für den Fortbestand eines Markenhändlerbetriebes in speziellen österreichischen 

Verkaufsgebieten sind und dass sie auch dementsprechend handeln werden. 

 

Es macht nämlich keinen Sinn, einen gewünschten Händlerpartner derart überbordend zu belasten und 

dessen Existenz zu gefährden! 

 

Branchenintern wird vermutet, dass viele Hersteller durch die zwingende Abnahme der in den 

Standards vorgeschriebenen Betriebsausstattungen trotz „vorgespielter“ finanzieller Unterstützung, 

äußerst profitable „Profitcenters“ für sich installiert haben! 

 

Dies geht von der Außensignalisation hinein ins Autohaus zu den Raumteilmöbeln, Fußbodenfliesen, 

Verkäuferinseln, Beleuchtungskörpern, Sitzgelegenheiten, Zubehörregalen bis hin zu organisatorischen 

Belangen im Bereich Verwaltung und Buchhaltung bzw. bei Online-Diensten! 

 

Die nächsten 2-3 Jahre werden sicher viele Betriebe vor schwierigen Fragen stellen: 

 

„Wie kann ich angesichts der rasanten Veränderungen im Automobilgeschäft weiterhin bestehen, wie 

fit und zeitgemäß bin ich mit meinem Betrieb aufgestellt, inwieweit bin ich bereit, mich zu verändern 

und mich auf neue Gegebenheiten einzustellen bzw. umzustellen?“ 
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Der Vollständigkeit halber sei darauf hingewiesen, dass in diesem Zusammenhang natürlich auch das 

Gebrauchtwagengeschäft und der Aftersales-Bereich eine entscheidende Rolle bei der 

Entscheidungsfindung spielen könnten. 

 

Auch der „Internetverkauf“ wird mit Sicherheit künftighin eine tragende Säule darstellen, zumal 

davon auszugehen ist, dass sich der Preiswettbewerb dank der „Preis- und Rabattkapriolen“ der 

Hersteller und des nachgelagerten Fahrzeughandels weiter verschärfen wird. 

 

Spielt sich der Internetverkauf ausschließlich im Bereich der Preise und Rabatte ab, dann stellt sich 

die Frage: 

 

Macht es Sinn, Autos von A über hunderte Kilometer nach B zu verkaufen und gleichzeitig zur Kenntnis 

zu nehmen, dass von B kommend wiederum derartige „Preisschnäppchen“ ins angestammte 

Verkaufsgebiet zurückkommen? Lachende Dritte in diesem Szenario sind die Hersteller, die ihre Autos 

verkaufen ebenso wie die Autokäufer, die ein Tiefstpreisangebot nutzen können. 

 

Verlierer sind eindeutig die Auto- bzw. Markenhändler. 

 

Wenn die Hersteller nicht zurückkehren, ihre Autos über gleichgestellte Kanäle mit gleichgestellten 

Startbedingungen abzusetzen, dann hat das durchschnittliche mittelgroße Autohaus in der Zukunft 

kaum Chancen! 

 

Diesbezüglich sei auch auf den „Herstellerdirektverkauf“ hingewiesen, welcher bei manchen 

Herstellern mittlerweile weit über „einen Versuch mit Testcharakter“ hinausgeht. 

 

Dieser Herstellerdirektverkauf ist entweder wie in der Vergangenheit auf ein Minimum im öffentlichen 

Bereich zurückzuführen oder aber die angestammten Markenhändler und Werkstätten erhalten 

dementsprechend angemessene finanzielle Ausgleichszahlungen. 

 

Abschließend und zusammenfassend ein Szenario für 2016 und vermutlich auch 2017: 

 

Die „Umweltdiskussion rund ums Auto“ wird weiterhin an Intensität zunehmen. Die damit 

einhergehenden Veränderungen im Bereich der Fahrzeugantriebe müssen daher auch von den Kfz-

Betrieben nicht nur laufend und aufmerksam verfolgt werden, sondern erfordert diese sehr 

tiefgreifende Veränderung der künftighin produzierten und am Markt angebotenen Fahrzeuge eine 

ebenso laufende Evaluierung. 

 

Der Trend zu immer abgasärmeren Automobilen wird sich rasch fortsetzen. 

 

Autos mit Alternativantrieben – vor allem Elektro – werden verstärkt am Markt angeboten und in der 

Folge auch verkauft und gekauft werden. 

 

Dementsprechend rasch und zielorientiert sind daher die davon betroffenen Kfz-Betriebe in allen 

Teilbereichen eines Autohauses auf die neuen Anforderungen einzustellen. Geschieht dies da oder dort 

aus welchen Gründen auch immer nicht, dann besteht erhöhte Existenzgefahr gemäß dem Spruch: 

 

„Wer nicht mit der Zeit geht – geht mit der Zeit!“ 
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Nachdem der Fahrzeuggesamtbestand bei Pkws und Kombis in Österreich derzeit bei etwa 4.750.000 

Fahrzeugen liegt, ist alleine schon aus dem Nachholbedarf damit zu rechnen, dass 2016 und allenfalls 

auch 2017 etwa 280.000 bis max. 300.000 neue Fahrzeuge echt abgesetzt werden können. 

Kurzzeitzulassungen mit anschließendem Export sind hier nicht berücksichtigt. 

 

Nachdem die Ertragslage im österreichischen Fahrzeugeinzelhandel nach wie vor als äußert 

unbefriedigend zu bezeichnen ist, sollten die Jahre 2016 und 2017 für eine weitere Konsolidierung der 

Betriebe und für eine „Aufrüstung“ zur Bewältigung der Zukunft genutzt werden. Es sollte versucht 

werden, zuerst einmal jenes Geld zu verdienen und dieses dort einzusetzen, wo es für den 

Fahrzeugabsatz und für das Betriebsergebnis am zielführendsten ist: 

 

Nämlich nicht durch die Verwirklichung sündteurer Neubauten, Umbauten und Luxusstandards, 

sondern an der Verkaufsfront durch die Ausbildung und Anstellung von dringend benötigtem 

Verkaufspersonal und zu einer gezielten und treffsicheren Aufrüstung eines geordneten 

Internetauftritts bzw. Internetverkaufs. 

 

Um eine solide Kundenzufriedenheit zu erreichen, die ja allseits gefordert wird und letztlich auch 

außer Streit steht, ist es unabdingbar, eine entsprechend ausreichende Zahl an kompetenten 

Mitarbeiter/innen zu beschäftigen, was wiederum sehr viel Geld kostet. 

 

Österreich kann gemessen im EU-Vergleich und darüber hinaus mit den attraktivsten und 

bestausgestatteten Autohäusern aufwarten. 

 

Diese Autohäuser alle paar Jahre ohne Notwendigkeit und entgegen jedweder wirtschaftlicher 

Vernunft rundzuerneuern, bedeutet Unfug und Geldverschwendung! 

 

Betriebliche Investitionen können sehr sinnvoll und notwendig sein oder aber auch nicht! 

 

Abschließend: 

 

Die Hersteller sollten endlich daran gehen, Ordnung und Transparenz in der Preispolitik zu schaffen 

und ebenso sollten sie daran gehen, den ach so notwendigen und gepriesenen, jedoch ebenso  

geknechteten, Markenvertragshandel als Geschäftspartner fair zu behandeln und auch finanziell 

„leben“ zu lassen! 

 

Dieser bietet letztlich doch das Bindeglied hin zum Kunden und die Sicherstellung in Hinblick auf 

Verkauf, Wartung, Reparatur, Garantie und Gewährleistung. 

 

Es braucht keineswegs immer neuerer und grotesk wirkenderer Marketingmaßnahmen der Hersteller, 

um Autos vom Hersteller hin zum Kunden zu lenken. 

 

Der österreichische Fahrzeughandel sowie die angeschlossenen Werkstätten schaffen dies unter der 

Voraussetzung einer fairen Geschäftspartnerschaft mit den Herstellern und Importeuren! 

 

 

KommR Ing. Josef Schirak 

Vorsitzender des FA Einzelhandel im Bundesgremium Fahrzeughandel 

Februar 2016 


