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Keine Angst vor 
Visionen
Ein österreichischer Politiker 

meinte einmal medienwirksam: „Wer Visionen hat, sollte 
zum Arzt gehen!“ – die Lacher brachte ihm dieser Aus-
spruch allemal, denn es trifft die österreichische Mentalität 
mitten ins Schwarze. Von jeher betrachtet der Österreicher 
alles Neue mit Argwohn und heimische Visionäre sind häufig 
im Ausland erfolgreich. Darüber schrieb schon Karl Kraus 
und bis heute hat sich daran nicht viel geändert.

Ich möchte heute gerne eine Lanze für die Vision brechen und 
diesen Begriff in das Bild des unternehmerischen Handelns ein-
betten. Mit meinem letzten Kommentar zu den „Zeichen der 
Zeit“ in der Automobilbranche habe ich das Thema schon einge-
leitet. Herbstzeit ist Strategiezeit! 
Viele Unternehmen planen aktuell das nächste Geschäftsjahr 
und werden, wie immer wenn der Markt schwer einschätzbar ist, 
ordentlich auf die Kostenbremse steigen. Meistens spart man 
dann bei so „unnötigen“ Dingen, wie Schulung der Mitarbeiter, 
Instandhaltung oder gar Investitionen – einfach bei allem, was 
unmittelbar keine Wertschöpfung bringt. Es besteht natürlich die 
Gefahr, dass diese Maßnahmen schnell von Mitarbeitern, Liefe-
ranten und Kunden erkannt werden. Und schon kommt die be-
rechtigte Frage: Wie geht es langfristig weiter?
Tja, und da sind sie wieder, die Visionen! Es ist nicht notwendig, 
auf alles eine Antwort zu haben, auch nicht als Unternehmer. 
Aber um zu langfristigen Antworten zu kommen, braucht es 
Überlegungen und ein geeignetes Umfeld. Und das nenne ich 
Strategiearbeit. Die Strategie schließt die Lücke zwischen der Vi-
sion und dem Budget. Während die Vision schwammig und nicht 
griffig ist – das ist auch in Ordnung, denn sie ist noch weit weg – 
gibt es für das Budget klare Vorgaben. Entsprechend dem alten 
Sprichwort „Plane deine Arbeit und arbeite deinen Plan“ ist das 
Budget die Arbeitseinteilung für ein Geschäftsjahr.
All jene Fragen, die im Rahmen des Budgetierens aufkommen 
und nicht in das Budget einfließen können, werden gesammelt 
und für die Strategiearbeit benötigt. Die Strategiearbeit gibt die 
Rahmenbedingungen für einen Zeitraum von drei bis fünf Jahren 
vor. Das kann man sich wie Leitschienen auf der Autobahn vor-
stellen. Mal kann man eher links oder eher rechts fahren, man 
kann sogar eine Pause machen oder ein Rad wechseln, aber 
man bleibt innerhalb der Leitschienen! Eine Planung über einen 
Zeitraum von drei bis fünf Jahren gibt kaum Sinn – danach leitet 
die Vision den Weg. 
Die unternehmerische Vision ist für mich wie der Stern von Beth-
lehem, er zeigt das Ziel in der Ferne und manchmal leuchtet er 
heller und manchmal nur ganz schwach – aber er leuchtet und 
gibt Sicherheit! Außerdem haben schon einige Glaubensgemein-
schaften erfolgreich gezeigt, dass man mit und von Visionen 
ganz gut leben kann.

Wer die Jungen anspricht, 
erreicht auch die Älteren

Der Automobilhandel besitzt 
trotz der immer stärkeren 

Nutzung des Internets auch wei-
terhin gute Chancen, junge Er-
wachsene als Gebrauchtwagen-
kunden zu gewinnen. Für im-
merhin fast die Hälfte der 18- 
bis 24-Jährigen spielt der Händ-
ler die erste Wahl beim Kauf ei-
nes Gebrauchtwagens. Zu dieser 
Erkenntnis kommt Professor Dr. 
Willi Diez in der CarGarantie-Stu-
die „Junge Autofahrer – Wie man 
sie gewinnt und an das Autohaus 
bindet!“ Die Studie wurde in Zu-
sammenarbeit mit dem Institut 
für Automobilwirtschaft (IFA) an 
der Hochschule Nürtingen-Geis-
lingen erstellt.

Die CarGarantie-Untersuchung 
räumt mit dem Vorurteil auf, 
junge Menschen würden sich 
immer weniger für das Auto in-
teressieren. Die Studie offen-
bart, dass die Zahl der Führer-
scheininhaber unter den jungen 
Erwachsenen in den letzten Jah-
ren weiter zugenommen hat und 
für viele das Auto mehr als nur 
ein Transportmittel ist. „Die ma-
chen doch den Führerschein, 
um zu fahren“, wehrte Professor 
Dietz die Attacken auf die angeb-
liche Automüdigkeit ab. Vor al-
lem der Erfolg des Führerscheins 
mit 17 Jahren verdeutlicht, dass 
junge Menschen in Sachen Mo-
bilität möglichst schnell auf eige-
nen Rädern rollen wollen. Nach 

wie vor ist das erste Auto junger 
Erwachsener ein Gebrauchtwa-
gen. Der Anteil der Gebrauchten 
an den gesamten Fahrzeugkäu-
fen in dieser Zielgruppe liegt bei 
über 90 %.

Die jungen Käufer sind nach 
den Erkenntnissen der CarGa-
rantie-Studie besonders gut in-
formierte und anspruchsvolle 
Kunden. Entscheidende Krite-
rien sind beim Kauf eines Autos 
die Anzahl der Unfallschäden 
eines Fahrzeugs, der Anschaf-
fungspreis und der Kraftstoffver-
brauch. Bevorzugt gekauft wer-
den Klein- und Kompaktwagen 
in der Preisklasse zwischen 5.000 
und 9.000 Euro. „Hier muss der 

Handel einen Sortimentsschwer-
punkt bilden, wenn er die Ein-
steiger in den Automobilmarkt 
erreichen will“, forderte Diez. 
Aber auch die bisherige Kilome-
terleistung und die Wartungs-
freudigkeit bilden entscheidende 
Komponenten für den möglichen 
Kauf. 

Ein wichtiger Aspekt im Hin-
blick auf den Erfolg von Auto-
häusern ist laut CarGarantie-Stu-
die auch die Tatsache, dass sich 
ältere Menschen immer stärker 
am Lebensstil junger Menschen 
orientieren. Wem es als Auto-
haus gelingt, sich ein jugendli-
ches Image aufzubauen, wird da-
mit auch für ältere Kunden zu-
nehmend attraktiv. mu� R

(v.r.) CarGarantie CEO Axel Berger und Uwe Imbach, General Manager 
Österreich am Messestand auf der automechanika in Frankfurt


