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Referat: 

Die vorliegende Arbeit befasst sich mit der Erstellung des Businessplans für ein 

neu zu gründendes Autohaus. Hierfür wird der Automobilmarkt in Österreich un-

ter Berücksichtigung zukünftiger Entwicklungen sowie der aktuellen Trends des 

Automobilmarktes analysiert. Nach Darstellung der allgemeinen Erfolgsfaktoren 

in der Unternehmensgründung werden auch all jene Erfolgsfaktoren, die im Au-

tomobilhandel eine entscheidende Rolle spielen, illustriert. Inhalt und Gliede-

rungsmöglichkeiten eines Businessplanes werden behandelt und finden im An-

schluss für die Erstellung des Businessplans Verwendung. 
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1. Einleitung 
 

Rücklaüfige Märkte, geringere Kaufkraft, verschärfter Wettbewerb und zahlreiche 

weitere Faktoren führen innerhalb des Automobilsektors zu verstärktem Druck auf 

die Unternehmen. In Anbetracht dieser schwierigen wirtschaftlichen Rahmenbe-

dingungen könnte man sich die Frage stellen, ob es Sinn macht, einen Handelsbe-

trieb zu gründen? Mit dieser grundsätzlichen Frage setzt sich aktuell wohl jeder 

Jungunternehmer auseinander.  

 

1.1 Problemstellung 

 

Welche Faktoren müssen heutzutage für die Gründung eines Kraftfahrzeughan-

delsbetriebs berücksichtigt werden, sodass dieser langfristig erfolgreich ist? Das 

ist die Kernfrage, die unter Berücksichtigung der aktuellen wirtschaftlichen Lage 

anhand dieser Diplomarbeit beantwortet werden soll. 

 

1.2 Zielsetzung 

 

Ziel der vorliegenden Diplomarbeit ist es festzustellen, welche Erfolgsfaktoren 

bezüglich der Unternehmensgründung innerhalb der Kraftfahrzeug–Branche 

existieren. Um diese festzustellen, wird der Automobilmarkt in Österreich 

analysiert und darüber hinaus werden all jene Erfolgsfaktoren, welche in der 

Kraftfahrzeug-Branche als ausschlaggebend zu betrachten sind, dargestellt und in 

einen Businessplan integriert. 

 

1.3 Aufbau 

 

Im Anschluss an das erste Kapitel, in dem eine Einleitung geboten wird, folgt eine 

Darstellung und Analyse des österreichischen Automobilmarktes. Des Weiteren 

werden in diesem Abschnitt auch die zukünftigen Entwicklungen sowie Trends des 

Automobilmarktes berücksichtigt.  
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Das dritte Kapitel hat nach der Beschreibung der allgemeinen Erfolgsfaktoren in 

der Unternehmensgründung auch die Erfolgsfaktoren, die im Automobilhandel ei-

ne entscheidende Rolle spielen, zum Inhalt. Im darauffolgenden Kapitel werden 

die Grundlagen eines Businessplanes illustriert.  

Das fünfte Kapitel beinhaltet die praktische Umsetzung des Businessplans für die 

Auto Arslan GmbH, welche auf den Erkenntnissen der vorhergehenden Kapitel 

basiert. Aus diesem Grund lassen sich hier Wiederholungen von Inhalten, die be-

reits an einer anderen Stelle dargestellt wurden, auffinden. Der Businessplan in 

diesem Abschnitt ist als eigenständiger Teil dieser Diplomarbeit zu verstehen. 

Dieser kann bei Bedarf entnommen und als selbstständiges Dokument Verwen-

dung finden. Im letzten Kapitel wird ein Gesamtausblick auf die Arbeit geboten und 

ein Resümee gezogen. 

 

2. Der Markt 

 

2.1 Automobilmarkt 

 

Der Automobilmarkt weist seit Jahren relative Stabilität auf und reagiert fast aus-

schließlich auf Verdrängung. Der Wettbewerb gegen etablierte Marken und Kon-

kurrenten ist vor allem dann schwierig, wenn Marktanteile über den angestrebten 

durchschnittlichen Marktanteil hinaus gewonnen werden sollen. Nach Aussagen 

des deutschen Automobil–Fachexperten Ferdinand Dudenhöffer stellt das Jahr 

2013 einen Härtefall dar. Seinen Angaben zur Folge werden im Vergleich zum 

Vorjahr europaweit 3,5 Millionen Pkw weniger verkauft. 

 

Ernst Burkhard von der Wirtschaftskammer Österreich, zuständig für Fahrzeug-

handel, rechnet österreichweit mit einem Absatz von 310.000 bis 320.000 Neu-

fahrzeugen. Er beurteilt die Situation für den österreichischen Automobilmarkt im 

gesamteuropäischen Vergleich als eine erfolgreichere. Doch er betont, dass Ös-

terreich von den europaweiten Entwicklungen nicht ganz unbeeinflusst bleiben 

wird.1 

                                                 
1 URL 1: http://wirtschaftsblatt.at/home/nachrichten/oesterreich/1330649/VW-beherrscht-
den-oesterreichischen-Automarkt [Zugriff: 24.02.2013]. 
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2.1.1 Neufahrzeuge 
 

In Österreich kann man im Jahr 2012 insgesamt 336.010 Pkw-Neuzulassungen 

feststellen, im Vergleich zum Rekordwert von 2011 (356.145) bedeutet dies einen 

Rückgang um 5,7 %. Dieser Wert ist der zweithöchste, der bisher erreicht wurde. 

Die Situation in Deutschland ist ähnlich (siehe Abb. 1). 

 

 

Abb. 1: Pkw-Neuzulassung Österreich und Deutschland 1983-2012 

Quelle: URL 2: www.statistik.at/web_de/static/kfz-

zulassungen_2012_unterlagen_zur_pressekonferenz_am_9._jaenner_2013_069223.pdf [Zugriff: 

26.02.2013]. 

 

Allerdings sind diese Zahlen zur Pkw-Neuzulassung nicht ohne Berücksichtigung 

der Tages- und Kurzzulassungen zu übernehmen, denn laut Branchenvertretern 

wurden 2012 alleine 20.000 bis 30.000 Fahrzeuge nach einer Kurzzulassung so-

fort ins Ausland verkauft.2 Daraus lässt sich schließen, dass der eigentliche Rück-

gang von Pkw–Neuzulassungen im Jahr 2012 zum Vergleich zu 2011 größer ist, 

                                                 
2 URL 3: http://diepresse.com/home/wirtschaft/economist/1330919/Schwaecheres-
Autojahr-mit-geschoenten-Zahlen [28.02.2013]. 
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als in der Statistik dargestellt. In Summe wurden 2012 rund 90.000 Fahrzeuge 

bereits nach 120 Tagen abgemeldet (siehe Abb. 2).  

Diese Entwicklung ist zu berücksichtigen, da es einen wichtigen Einfluss auf den 

österreichischen Pkw Bestandsmarkt hat. Die Folgen finden sich im gesamten Au-

tomobilhandel, aber vor allem im Servicegeschäft und Teileverkauf. 

 

 

Abb. 2: Pkw–Tages- und Kurzzulassungen 2006-2012 

Quelle: URL 4: https://www.statistik.at/web_de/static/kfz-

zulassungen_20122013_und_bestand_2012_praesentationsfolien_14._maerz_2_070296.pdf 

[Zugriff: 05.06.2013]. 

 

Hinter den Kurzzulassungen verbirgt sich ein Marketing-Instrument. Die Autos 

werden kurzzeitig angemeldet, um sie danach als Gebrauchtwagen günstiger ver-

kaufen zu können. Häufig werden diese Autos aber auch von Händlern als Vor-

führwagen verwendet.3 

Bei den Pkw-Neuzulassungen lässt sich feststellen, dass VW eindeutig Marktfüh-

rer ist. Auch wenn VW im Jahr 2012 ein Minus von 5,4 % einstecken musste, rela-

tiviert sich der Verlust mit der Tochterfirma Skoda und Audi (siehe Abb. 3).  

Extreme Verluste muss Opel mit einem Minus von 25,7 % und Peugeot mit einem 

Rückgang von 10,9 % hinnehmen. Die GM Tochter Opel ist wirtschaftlich ange-

                                                 
3 URL 3: http://diepresse.com/home/wirtschaft/economist/1330919/Schwaecheres-
Autojahr-mit-geschoenten-Zahlen [28.02.2013]. 
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schlagen. Ähnlich ist auch die Situation des französischen Autobauers Peugeot 

und Citroen.  

 

 

Abb. 3: Pkw-Neuzulassung nach Marken 2011–2012 

Quelle: URL 2: www.statistik.at/web_de/static/kfz-

zulassungen_2012_unterlagen_zur_pressekonferenz_am_9._jaenner_2013_069223.pdf 

[Zugriff: 26.02.2013]. 

 

Bei den koreanischen Autobauern Hyundai und Kia hingegen, lassen sich laut der 

Neuzulassung-Statistik sehr gute Entwicklungen feststellen. Innerhalb von sechs 

Jahren hat sich der Verkauf von koreanischen Fahrzeugen in Österreich mehr als 

verdoppelt. Aktuell gehören rund 10 % aller neu zugelassenen Pkw in Österreich 

der Marke Hyundai und Kia an. Nähere Details dazu können aus der Tab. 1 ent-

nommen werden. 
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Tab. 1: Neuzulassungen Hyundai und Kia 2007-2012 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.statistik.at 

 

 

2.1.2 Gebrauchtfahrzeuge 
 

Die Zahl der Gebrauchtwagenzulassung lag im Jahr 2012 mit 808.384 um 0,7 % 

höher als im Jahr davor. Bemerkenswert ist hier die Entwicklung der Pkw mit Ben-

zinantrieb. Mit einem Minus von 3,5 % haben diese sich rückläufig entwickelt. Im 

Gegensatz dazu ist bei mit Diesel betriebenen Pkw eine Zunahme von 4,1 % zu 

beobachten. Somit waren 2012 rund 57 % aller Gebrauchtwagenzulassungen Pkw 

mit Dieselantrieb, und nur 0,3 % sind Pkw mit Alternativantrieb zuzuschreiben. Die 

Entwicklung der letzten zwölf Jahre kann aus folgender Tab. 2 entnommen wer-

den. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tab. 2: Pkw-Gebrauchtwagenzulassung 2000-2012 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.statistik.at 
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Eine der Pkw-Neuzulassungen ähnliche Situation lässt sich auch am Pkw-

Gebrauchtwagenmarkt auffinden. Auch hier ist Volkswagen mit der Hauptmarke 

VW und mit ihren Tochterfirmen Audi und Skoda Marktführer. Ernsthafte Konkur-

renz bekommt VW von BMW, Ford und Peugeot (siehe Tab. 3). Allerdings hat VW 

einen wesentlich größeren Marktanteil. 

 

 
Tab. 3: Pkw-Gebrauchtwagenzulassung nach Marken 2007-2012 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.statistik.at 

 

Hier ist zu erwähnen, dass Hyundai innerhalb von sechs Jahren (2007 bis 2012) 

am Gebrauchtwagenmarkt rund 50 % und Kia um rund 55 % zulegen konnte. Ge-

messen am gesamten österreichischen Gebrauchtwagenmarkt 2012, erreichen 

Hyundai und Kia zusammen einen Marktanteil von 3 %.  

 

2.1.3 Bestand 

 

Mit Ende Dezember 2012 waren in Österreich 4,58 Millionen Pkw zum Verkehr 

zugelassen. Der Pkw-Bestand ist somit im Vergleich zu 2011 um 1,6 % gestiegen 

(siehe Abb. 4). Allerdings wurden 37 % des Pkw-Bestandes (1,7 Millionen Fahr-

zeuge) vor 2003 zugelassen, und diese sind somit älter als 10 Jahre. 
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Abb. 4: Autobestand in Österreich 1990-2012 

Quelle: URL 5: http://derstandard.at/1362107334983/Leichter-Anstieg-bei-Kfz-Zulassungen-2012 [Zugriff: 26.02.2013]. 

 

Mit 626 Pkw je 1.000 Einwohner wies das Burgenland, gefolgt von Niederöster-

reich mit 619 Pkw, den höchsten Motorisierungsgrad auf. Wien steht mit 393 Pkw 

je 1.000 Einwohner an letzter Stelle. Diese Situation ist wohl auf das dicht ausge-

baute Netz von öffentlichen Verkehrsmitteln zurückzuführen (siehe Abb. 4). 
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Der gesamte Volkswagen Konzern mit VW, Audi, Skoda und Seat hatte im Jahr 

2012 einen Marktanteil von rund 35 %. Wichtige Konkurrenten sind Opel mit 7,5 

%, Ford mit 6 %, Mercedes mit 5 %, BMW und Renault mit jeweils 4,9 % Marktan-

teil. Im Anhang befinden sich die detaillierten Informationen zu den einzelnen Mar-

ken. Die Entwicklung des Bestandsmarktes der letzten sechs Jahre kann aus Tab. 

4 entnommen werden.  

 

 

Tab. 4: Pkw-Bestandsmarkt nach Marken 2007-2012 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.statistik.at 

 

Bemerkenswert ist, dass Hyundai von 2007 bis 2012 am Bestandsmarkt rund 72 

% und Kia um rund 128 % zulegen konnte. Gemessen am gesamten Pkw-Bestand 

in Österreich, erreichen Hyundai und Kia einen Marktanteil von 3,5 %.  

 

 

2.2 Trends 

 

Der Kurs in der Kraftfahrzeugbranche geht eindeutig in Richtung Ökologisierung 

und umweltfreundlicher Autos mit weniger CO2- Ausstoß. Der durchschnittliche 

CO2- Ausstoß sank von rund 168 (2001) auf etwa 136 (2012) Gramm Kohlendioxid 

pro Kilometer. Dazu siehe Abb. 5. Im Gegensatz dazu ist vor allem bei Fahrzeu-

gen über 143 PS teils eine Segmentverschiebung nach oben zu beobachten. Die-

se Entwicklung lässt sich am Beispiel der Produkte von Volkswagen, der in Öster-

reich eindeutig Marktführer ist, zeigen. Der Polo von heute ist der Golf von ges-

tern. Auch innerhalb der Segmente wurden die Produktpaletten beträchtlich erwei-
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tert. Neu geschaffene Teilsegmente, wie jene der Minivans oder auch der SUV 

(Sports Utility Vehicle), bringen zwar eine Erweiterung des Produktportfolios, zie-

hen aber unweigerlich eine Reduktion der abgesetzten Einheiten je Modell nach 

sich. 

 

 

Abb. 5: CO2–Emissionen bei Pkw-Neuzulassung 2001–2012 

Quelle: URL 2 : www.statistik.at/web_de/static/kfz-

zulassungen_2012_unterlagen_zur_pressekonferenz_am_9._jaenner_2013_069223.pdf 

[Zugriff: 26.02.2013]. 

 

Pkw mit alternativen Antrieben spielten im Jahr 2012 kaum eine Rolle. Diese ma-

chen rund einen Prozent des Gesamtmarktes bei Neuzulassungen aus. Mit 2200 

verkauften Fahrzeugen stellen Hybridautos den größten Anteil dar (siehe Abb. 6). 

Im Bestandsmarkt hatten Pkw mit alternativen Antriebsarten mit 0,2 Prozent einen 

noch geringeren Anteil. Zu den alternativen Antrieben ist es schwierig, eine zu-

künftige Aussage darüber zu treffen, welche sich durchsetzen wird, da auf der 

Ebene der Technologie viele Erneuerungen im Gange sind. 
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Abb. 6: Pkw–Neuzulassungen nach Antriebsarten 2012 und 2003 

Quelle: URL 4: https://www.statistik.at/web_de/static/kfz-

zulassungen_20122013_und_bestand_2012_praesentationsfolien_14._maerz_2_070296.pdf 

[Zugriff: 05.06.2013]. 

 

Laut Aussage des BMW- Einkaufsvorstands Klaus Draeger, gibt es bereits einen 

Konsens unter den deutschen Automobilbauern. Elektroautos werden demnach 

nur für Kurzstrecken gebaut. Für Langstrecken hingegen soll der Plug-in-Hybrid 

zum Einsatz kommen. Der Plug-in-Hybrid ist eine Kombination aus einem Elekt-

romotor und einem Benzin oder Dieselmotor. Somit können zum reinen Elektro-

motor höhere Reichweiten erzielt werden. 

Im nächsten Schritt sollen Fahrzeuge folgen, die mit Wasserstoff betankt werden 

und zur Erzeugung von Strom eine Brennstoffzelle nutzen.4 

                                                 
4 URL 6: http://www.wiwo.de/unternehmen/auto/bmw-vorstand-draeger-elektroautos-nur-

fuer-kurzstrecken/7898608.html [Zugriff: 21.05.2013]. 
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3. Erfolgsfaktoren in der Unternehmensgründung 

 

3.1 Einführung 
 

Erfolgsfaktoren der Unternehmensgründung können nicht als unmittelbar beob-

achtbare Messgröße verstanden werden, sondern werden als ein theoretisches 

Konstrukt dargestellt. Dieses benötigt eine passende Ausprägung, um eine Mes-

sung vornehmen zu können.5 Einen Überblick auf die wichtigsten Einflussfaktoren, 

die den Erfolg eines Unternehmens bei der Unternehmensgründung beeinflussen, 

bietet die nachfolgende Abb. 7. 

 

 

Abb. 7: Erfolgsfaktoren in der Unternehmensgründung 

Quelle: URL 7: http://idw-online.de/pages/de/news161084 [Zugriff: 26.02.2013]. 

 

Ein Erfolgsfaktor kann als eine Größe betrachtet werden, die einen positiven Ein-

fluss auf den Erfolg des Unternehmens hat. Diese Erfolgsfaktoren existieren nicht 

                                                 
5 Vgl. Freiling, 2006, S. 177. 
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nur dann, wenn das Unternehmen bereits gegründet ist, sondern auch in der 

Gründungsphase.  

Allerdings können in der Phase der Unternehmensgründung auch eine Vielzahl 

von Stolpersteinen und Risiken gegeben sein. Rumpf und Feyerabend nennen für 

das Scheitern einer Neugründung einige Ursachen: mehr als die Hälfte aller ge-

scheiterten Neugründüngen lassen sich auf Finanzierungsmängel zurückführen.6 

Selten ist aber ein Grund alleine für einen Misserfolg verantwortlich. Einen Über-

blick über die häufigsten Gründungsfehler bietet die Tab. 5. Die genannten Punkte 

gelten auch als häufigste Insolvenzursachen.  

 

Tab. 5: Häufigste Gründungsfehler 

Quelle: Lansky/Pichler/Prochaska, 2001, S. 54. 

 

Um sich von der Konkurrenz unterscheiden zu können, werden besonders innova-

tive Geschäftsmodelle sowie neue Dienstleistungen als Schlüssel zum Erfolg ein-

gestuft. Allerdings tragen diese Gegebenheiten Fehleinschätzungen oder erhöhten 

Kommunikationsaufwand mit sich, welche gegebenenfalls das Scheitern der Un-

ternehmung nach sich ziehen.7 Nach Moog existieren beachtliche Unterschiede im 

Erfolgsverlauf von Neugründüngen von Unternehmen. Rund 40 bis 50 Prozent 

Neugründer scheitern in den ersten fünf Jahren nach der Aufnahme ihrer Ge-

schäftstätigkeit.8 

                                                 
6 Vgl. Rumpf/Feyerabend, 2004, S. 13f. 
7 Vgl. Kraus/Fink, 2008, S. 171. 
8 Vgl. Moog, 2004, S. 1. 
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In den folgenden Kapiteln wird auf bestimmte unternehmens- und personenbezo-

gene Erfolgsfaktoren, die nach Auffassung des Autors von essentieller Bedeutung 

sind, detailliert eingegangen. 

 

 

3.2 Unternehmensbezogene Erfolgsfaktoren 
 

3.2.1 Das Gründerteam 

 

Das Unternehmerteam ist die treibende Kraft des Unternehmens. Dessen Ausfüh-

rungen und getroffenen Entscheidungen sind maßgebend über Erfolg und Misser-

folg des Unternehmens. 

 

Ein Team ist für das Unternehmen aus drei Gründen außerordentlich wichtig:9  

 

 Die notwendige Arbeitsteilung ist in einem Team leichter zu handhaben, da 

komplementäre Fähigkeiten zusammenkommen. 

 Ein gut funktionierendes Team findet die besten Lösungen für neuartige 

Probleme. 

 Externe Investoren finanzieren gerne in Teams, da diese hinter der Idee 

stehen und für den Erfolg garantieren. 

 

Neben den zahlreichen Vorteilen einer Teamgründung, kann diese auch Schwie-

rigkeiten mit sich bringen. Im Team ist es notwendig, Entscheidungen gemeinsam 

zu treffen und Erträge zu teilen. Gruppenzwänge können auftreten, und es besteht 

die Gefahr, dass ein einzelnes Teammitglied sich ausschließlich auf seine eigene 

Ziele konzentriert und dadurch, langfristig gesehen, dem Unternehmen schadet.10 

Somit lässt sich feststellen, dass eine Teamgründung mit mehr Koordinationsprob-

lemen behaftet ist als eine Einzelgründung.  

 

 

                                                 
9 Vgl. McKinsey/Company, 2010, S. 61f. 
10 Vgl. Kraus/Fink, 2008, S. 163. 
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3.2.2 Rechtsformen 

 

Die zum Unternehmen passende Rechtsform auszuwählen ist ein entscheidendes 

Kriterium für den späteren Erfolg oder Misserfolg eines Unternehmens. Sie liegt im 

freien Ermessen des Gründers.11  

 

Die Rechtsformwahl hängt von:  

 organisatorischen 

 gesellschaftlichen 

 haftungsrechtlichen 

 steuerrechtlichen 

 arbeitsrechtlichen 

Kriterien ab und hat persönliche und finanzielle Folgen für den Unternehmer.12  

 

 

 

Für die Ausübung einer unternehmerischen Tätigkeit können in Österreich folgen-

de Rechtsformen gewählt werden:13 

 Einzelunternehmen 

 Personengesellschaften 

 Kapitalgesellschaften 

 Partnerschaften 

 

Allerdings ist hier zu erwähnen, dass es die optimale Rechtsform nicht gibt, denn 

jegliche Form birgt Vor- und Nachteile in sich (siehe Tab. 6). Weiters erfährt sie 

durch die ausgeübte Tätigkeit eine Einschränkung. 

 

                                                 
11 Vgl. Lansky/Pichler/Prochaska, 2001, S. 55. 
12 Vgl. Schwetje/Vaseghi, 2006, S. 60. 
13 Vgl. Rumpf/Feyerabend, 2004, S. 11. 
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Tab. 6: Vor- und Nachteile von Rechtsformen 

Quelle: eigene Darstellung modifiziert nach Hipp, 2008, S. 234. 

 

3.2.3 Wettbewerb 

 

Nach Definition des Zielmarktes stellt sich meist heraus, dass viele Wettbewerber 

im selben Markt tätig sind. Wichtig ist zu erkennen, ob diese Wettbewerber, Nach-

ahmer, Preisbrecher oder Innovatoren sind.14 

Während der Entwicklung der eigenen Wettbewerbsstrategie und bei der Analyse 

der eigenen Wettbewerbsfähigkeit gilt es, sich kontinuierlich mit den Stärken und 

Schwächen des Mitwerbers auseinander zu setzen. Das Ergebnis ist eine ausführ-

liche Aufstellung und Benotung von Informationen über die wichtigsten Wettbe-

werbers eines Unternehmers. 

 

                                                 
14 Vgl. Schwetje/Vaseghi, 2006, S. 78. 
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Eine Methode, mit welcher man umfassend und strukturiert die Entwicklung des 

Marktes analysieren kann, bietet Porter mit seinem Fünf-Kräfte-Modell (Porter’s 

Five Forces) (siehe Abb. 8). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abb. 8: Fünf-Kräfte-Modell nach Porter 

URL 8: http://de.wikipedia.org/wiki/Branchenstrukturanalyse [Zugriff: 01.03.2013]. 

 

Die 5 wesentlichen Wettbewerbskräfte sind: 

 Rivalität unter existierenden Unternehmen 

 Verhandlungsstärke der Zulieferer 

 Verhandlungsstärke der Kunden 

 Bedrohung durch Markteintritt neuer Wettbewerber 

 Bedrohung durch Ersatzprodukte 

 

Dieses Fünf-Kräfte-Modell hilft einem Unternehmer zu erkennen, mit welchen zu-

künftigen Herausforderungen dieser zu rechnen hat. Somit gewinnt dieser Zeit, um 

sich auf diese einstellen und gezielt handeln zu können. Die Ergebnisse werden 

für eine SWOT- Analyse weiter verwendet. 

 

 

 



Auto Arslan GmbH   

Nihat Arslan   23 

3.3 Personenbezogene Erfolgsfaktoren 

 

3.3.1 Geschäftsidee 
 

Jedes Unternehmen wird mit einer Idee ins Leben gerufen, aber eine Erfolg ver-

sprechende Idee muss mehr sein als der Wunsch, Produkte oder Dienstleistungen 

verkaufen zu können.15  

 

Vor der Investition muss die Geschäftsidee ausführlich getestet werden. Überdies 

gilt es herauszufinden, ob die Geschäftsidee einen Nutzen für die Kunden des zu 

gründenden Unternehmens schafft und ob die Kunden auch das neue Produkt 

oder die neue Dienstleistung der Unternehmung kaufen.16 Ohne kaufwillige Kun-

den erwirtschaftet das Unternehmen keine Umsätze und kann sich am Markt nicht 

etablieren.  

 

3 Merkmale einer guten Geschäftsidee:17 

 

1. Sie bringt Nutzen für potenzielle Kunden.  

Der Unternehmer weiß, was der Kunde benötigt, und liefert das passende Produkt 

bzw. die Dienstleistung. 

 

2. Sie hebt sich von der Konkurrenz ab.  

Das Produkt bzw. die Dienstleistung besitzt Alleinstellungsmerkmale (USP= Uni-

que Selling Proposition) im Markt oder deckt die Nachfrage einer Marktlücke ab.  

 

3. Die Idee lässt sich auch einem Außenstehenden, der sich in einer Branche nicht 

auskennt, in wenigen Minuten erklären. 

 

                                                 
15 Vgl. Schwetje/Vaseghi, 2006, S. 31. 
16 Vgl. Fee, 2008, S. 20. 
17 URL 9: www.go-

gruendercenter.net/DOCROOT/Gr%C3%BCnesBuch_Businessplan_2012%5B1%5D.pdf 

[Zugriff 01.03.2013]. 
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Die Geschäftsidee kann und muss sich im Laufe der Zeit ändern, weil sich die 

Kundenwünsche sowie der Markt ändern und alte Verfahren durch neue techni-

sche Innovationen verdrängt werden. 

 

Zur Geschäftsideenbewertung empfiehlt Fee die PEST- Analyse (Politics, Econo-

mics, Society, Technology).18 Dabei wird zunächst das Makroumfeld einer Unter-

nehmung untersucht und die Geschäftsidee in einem ganzheitlichen Umfang be-

trachtet. Zusätzlich werden bei dieser Methode politische, wirtschaftliche, soziale 

und technologische Trends berücksichtigt (siehe Abb. 9). 

 

 
Abb. 9: PEST- Analyse 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an Klandt, 2006, S22. 

 

Die Geschäftsidee des Gründers samt einem aussagekräftigen und verständlichen 

Businessplan bestimmen in vieler Hinsicht über den Erfolg oder Misserfolg eines 

zu gründenden Unternehmens. 

                                                 
18 Vgl. Fee, 2008, S. 24. 
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3.3.2 Humankapital 

 

Der Begriff des Humankapitals hat in den letzten Jahren in der unternehmerischen 

Praxis und in der wirtschaftswissenschaftlichen Literatur immer mehr an Bedeu-

tung gewonnen.19  

 

Hinter dem Begriff Humankapital stecken im Wesentlichen:  

 

 Qualifikation und Motivation des Gründers/Mitarbeiters 

 

Nach Durchführung von insgesamt 29 Studien mit unterschiedlichen Firmen im 

Industrie-, Technologie-, Produktions- und Dienstleistungsbereich ergaben sich 

zwölf Faktoren, welche für das Humankapital von Gründern von entscheidender 

Bedeutung sind:20 

 

 Akademischer Titel (Professor, Doktor, etc.) 

 Alter 

 Ausbildung 

 Unternehmerische Denkweise 

 Volkszugehörigkeit 

 Verträglichkeit im Gründungsteam 

 Geschlecht 

 Management Erfahrung  

 Branchenkenntnis 

 Lernfähigkeit 

 Selbstständigkeit der Eltern 

 Unternehmensgründungs- Erfahrung 

 

 

 

 

                                                 
19 Vgl. Böhnisch/Weissengruber/Stummer, 2003, S. 35. 
20 Vgl. Gimmon/Levie, 2009, S. 721. 
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Die Ausbildung, das Alter und die bisherige Berufserfahrung der Gründerperson 

sind für einen erfolgreichen Unternehmensstart ausschlaggebend. Weiters gelten 

die drei Schlüsselqualifikationen bzw. Kompetenzen, bezogen auf die Automobil-

branche, als wesentlich:21 

 

Fach- und Methodenkompetenz 

 Organisationsfähigkeit 

 Fachübergreifendes und branchenbezogenes Wissen 

 Systematisches Handeln 

 Ausdrucksfähigkeit 

 Kreativität 

 Umgang mit (neuen) technischen Geräten 

 

Sozialkompetenz 

 Verhandlungsgeschick 

 Termintreue 

 Engagement 

 Konfliktfähigkeit 

 Kommunikationsfähigkeit 

 Kompromissfähigkeit 

 Flexibilität 

 Menschenkenntnis 

 

 

3.4 Erfolgsfaktoren im Automobilhandel 

 

Zu den in den vorherigen Kapiteln genannten Erfolgsfaktoren, die allgemein und 

brachenübergreifend sind, wird in diesem Abschnitt der Automobilhandel explizit 

behandelt. 

                                                 
21 Vgl. Freiling, 2006, S. 71. 
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In einer Studie an der Fachhochschule Gelsenkirchen wurden 89 Geschäftsführer 

und Inhaber von Autohandelsunternehmen in Deutschland sowie 22 Geschäftsfüh-

rer in der Schweiz befragt. Der Schwerpunkt der Studie lag bei der Analyse der 

Erfolgsfaktoren für Autohäuser in den nächsten zehn Jahren.  

Dabei ergaben sich sieben wesentliche Erfolgsfaktoren für den Automobilhandel. 

 

 Erfolgsfaktor 1: Richtiges Markenportfolio und Mehr-Marken-Autohaus 

 

Die Mehrheit, 52 % der befragten Geschäftsführer, sah durch das Mehr-Marken-

Autohaus eine Steigerung der Umsatzrendite. 20 % sahen darin ein Risiko (siehe 

Abb. 10). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abb. 10: Umsatzrendite Mehr-Marken-Autohaus 

Quelle: URL 10: http://www.uni-

due.de/~hk0378/studien/2005/EntwicklungenundErfolgsfaktorenimAutomobilvertrieb2005.pdf 

[Zugriff: 05.06.2013]. 

 

 Erfolgsfaktor 2: Effizientes Controlling- und Management-Informations-

 System und optimale Gruppengröße 

 

Die optimale Betriebsgröße variiert nach der angebotenen Marke. Allerdings kann 

langfristig mit einer mittleren Autohausgruppe (bis zu 250 Mio. € Umsatz) der 

höchste Ertrag erwirtschaftet werden (siehe Abb. 11). 
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Abb. 11: Konzept der höchsten Umsatzrendite 

Quelle: URL 10: http://www.uni-

due.de/~hk0378/studien/2005/EntwicklungenundErfolgsfaktorenimAutomobilvertrieb2005.pdf 

[Zugriff: 05.06.2013]. 

 

 Erfolgsfaktor 3: Fokussierte Angebots- und Preisstrategie 

 Erfolgsfaktor 4: Stringentes Einkaufs- und Kostenmanagement 

 Erfolgsfaktor 5: Effiziente und motivationsverstärkende Organisationsstruk-

turen 

 Erfolgsfaktor 6: Kapitalkosten/Kapitalstruktur (Eigenkapitalanteil) 

 Erfolgsfaktor 7: Gute Autohauslagen 

 

Um einen dauerhaften Markterfolg eines Unternehmens zu gewährleisten, sind 

demzufolge einige Erfolgsfaktoren der Unternehmensgründung und branchenspe-

zifische Faktoren zu beachten.  

Des Weiteren ist es unumgänglich, das eigene Geschäftsmodell ständig zu hinter-

fragen. Anhand einer Überprüfung kann dessen Praxistauglichkeit festgestellt und 

gegebenenfalls optimiert werden.22 

 

                                                 
22 Vgl. Rumpf/Feyerabend, 2004, S. 20. 
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4. Grundlagen eines Businessplanes 

 

Der Business- Plan oder Geschäftsplan enthält alle relevanten Informationen, die 

einem am Unternehmen Interessierten (Investor oder Mitarbeiter) einen umfas-

senden Überblick über all jene Bereiche geben, die dieser für seine Entschei-

dungsfindung benötigt. Dazu gehören unter anderem Informationen über das Pro-

dukt oder die Dienstleistung, das Marketingkonzept, das Management, das Team 

und die betriebswirtschaftliche Analysen.23 

 

Am Anfang steht eine Gelegenheit oder eine Geschäftsidee, die sich zufällig er-

gibt, die man erkennt oder die man generiert. Es muss nicht immer ein neues Pro-

dukt, eine neue Dienstleistung, also eine grundlegende Innovation sein. Auch die 

Umsetzung, die Geschäftsform oder die Ausrichtung kann innovativ sein. Die Rea-

lisierung der Idee geschieht im ersten Schritt auf Papier in Form eines Geschäfts-

planes bzw. Businessplanes. 

 

Nach McKinsey/Company erfolgt die Unternehmensgründung in drei Stufen: In der 

ersten Stufe wird eine Geschäftsidee zu Papier gebracht und analysiert. Die zwei-

te Stufe besteht aus einer Weiterentwicklung der Geschäftsidee in Form eines Bu-

sinessplans. In der dritten Stufe wird schließlich anhand dieses Businessplans ein 

funktionierendes Unternehmen aufgebaut (siehe Abb. 12). 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

Abb. 12: Entwicklungsstufen eines Unternehmens 

Quelle: McKinsey/Company, 2010, S. 13f. 

                                                 
23 Vgl. Lansky/Pichler/Prochaska, 2001, S. 12. 
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4.1 Inhalt eines Businessplanes  

 

Über den Inhalt des Businessplanes ist in der Literatur allerhand zu finden. Aller-

dings lässt sich feststellen, dass es den einen „Businessplan“ nicht gibt. In der 

Regel sollte der Businessplan auf folgende Schlüsselfragen Antworten liefern: 

 

 Was ist der Inhalt des Geschäfts? 

Beschreibung des Produktes oder der Dienstleistung und den daraus resultie-

renden Kundennutzen. 

 

 Wie ist das Geschäft positioniert?  

Den Markt, das Marktumfeld sowie Wettbewerber analysieren und dabei eine 

eigene Unternehmensstrategie entwickeln. 

 

 Wie erfolgt die Umsetzung?  

Beschreibung des Geschäftsmodells und dessen Umsetzung. Personal- und 

Finanzplanung für die nächsten Jahre. 

 
Wie ausführlich sollte im nächsten Schritt der Businessplan sein? Die Ausführlich-

keit hängt vom Zweck und der Notwendigkeit des Businessplanes sowie der Kom-

plexität des Geschäfts ab.  

Grundsätzlich sollte ein Businessplan in klar definierte Abschnitte gegliedert wer-

den. Die betriebswirtschaftlichen Teilbereiche eines Businessplanes sind:24 

 Management und Organisation  

 Produkte und Dienstleistungen 

 Markt und Wettbewerb 

 Marketing und Vertrieb 

 Forschung und Entwicklung  

 Produktion  

 Einkauf und Logistik  

 Finanzen 

                                                 
24 Vgl. Schwetje/Vaseghi, 2006, S. 12. 
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Schwetje/Vaseghi unterscheidet drei Grundtypen von Businessplänen:  

 

 den kurzen Businessplan  

Besteht aus ca. 10 bis 15 Seiten und eignet sich für junge Unternehmen im frü-

hen Entwicklungsstadium. 

 den ausführlichen Businessplan 

Besteht aus ca. 20 bis 40 Seiten und beinhaltet eine Marktanalyse mit einer 5 

Jahres bezogenen Umsatz-, Kosten- und Ergebnisplanung. 

 den operationalen Businessplan 

Ein sehr ausführlicher Businessplan, der für die gesamte betriebswirtschaftli-

che Gestaltung des Unternehmens dient. Dieser umfasst üblicherweise unge-

fähr 40 Seiten.25 

 

Bevor man allerdings einen konkreten Businessplan erstellt, sollte man sich Ge-

danken über die Methodik, wie man das Projekt Businessplan angeht, machen. 

Der Autor der Diplomarbeit fand die Standard Entwicklungstechnik in sieben Pha-

sen nach Paxmann/Fuchs praxisnah (siehe Abb. 13). Diese Entwicklungstechnik 

soll dem Schreiber des Businessplanes in Form einer Anleitung weiterhelfen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abb. 13: Standard-Entwicklungstechnik eines Businessplanes in Phasen 

Quelle: Paxmann/Fuchs, 2010, S. 20. 

                                                 
25 Vgl. Schwetje/Vaseghi, 2006, S. 6f. 
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4.2 Gliederungsmöglichkeiten eines Businessplanes 
 

Eine allgemeingültige Gliederungsform für den „Businessplan“ existiert nicht. Was  

jedoch alle Gliederungsformen gemeinsam haben ist, dass diese mit der so ge-

nannten „Executive Summary“ beginnen und mit einer Zusammenfassung (Chan-

cen und Risiken) beendet werden. Die Inhalte der einzelnen Kapitel sind im We-

sentlichen gleich, und nur die Gliederungsstruktur ist etwas unterschiedlich.  

 

Volkmann/Tokarski gliedern den Businessplan wie in Tab. 7 dargestellt: 
 

 
Tab. 7: Gliederung eines Businessplans nach Volkmann/Tokarski 

Quelle: Volkmann/Tokarski, 2006, S. 106. 

 
 
Für den Businessplan Auto Arslan GmbH wurde im Rahmen dieser Diplomarbeit 

folgende Gliederung festgelegt:  

 

 Executive Summary 

 Geschäftsmodell 

 Markt- und Umfeldanalyse 

 Personalplanung 

 Marketingplan 

 Finanzplan 

 Chancen und Risiken 

 

Da die Auto Arslan GmbH ein reiner Handelsbetrieb ist, entfällt der Punkt Produk-

tion.  
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5. Businessplan Auto Arslan GmbH 
 

5.1 Executive Summary 
 

Rückläufige Märkte, geringere Kaufkraft, verschärfter Wettbewerb und zahlreiche 

weitere Faktoren führen innerhalb des Automobilsektors zu verstärktem Druck auf 

die Unternehmen. In Anbetracht dieser schwierigen wirtschaftlichen Rahmenbe-

dingungen könnte man sich die Frage stellen, ob es Sinn macht, einen Handelsbe-

trieb zu gründen? Mit dieser grundsätzlichen Frage setzt sich aktuell wohl jeder 

Jungunternehmer auseinander.  

Ich bin davon überzeugt, dass die Menschheit auch in der Zukunft nach 

individuellen Fortbewegungsmöglichkeiten streben wird und ihr eigenes Automobil 

will, um flexibel zu sein, die alltäglichen Wege zu erledigen oder einfach nur um 

Spaß zu haben. Vor allem in Regionen, in welchen die Anbindung nur mit 

öffentlichen Verkehrsmitteln unzureichend gewährleistet werden kann, sind 

Bewohner umso eher auf ein Automobil angewiesen. Somit besteht die Chance, 

erfolgreich zu sein, wenn man professionell, kunden- und marktorientiert und 

letztendlich leidenschaftlich agiert. 

Seit langer Zeit träume ich von einem eigenen Autohaus. Der vorliegende Busi-

nessplan wird mir helfen, diesen Traum trotz der aktuellen wirtschaftlichen Ent-

wicklungen erfolgreich zu realisieren. 

 

5.1.1 Die Geschäftsidee 
 

Die Auto Arslan GmbH wird in der Region St. Pölten-Land Niederösterreich der 

einzige Kraftfahrzeughandelsbetrieb sein, der Neuwagen der Marke Hyundai und 

Kia unter einem Dach anbietet. Des Weiteren ist eine Mietwerkstatt geplant, womit 

ein Alleinstellungsmerkmal für die gesamte Region entsteht. Diese Synergien er-

möglichen die Bedienung beider Märkte sowie beider Kundenzielgruppen und 

werden dadurch zum großen Wettbewerbsvorteil gegenüber den Mitbewerberun-

ternehmen. 
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Haupttätigkeiten der Auto Arslan GmbH:  

 

 Neuwagenhandel (Marke Hyundai und Kia) 

 Gebrauchtwagenhandel aller Marken 

 Reparatur und Service aller Marken 

 Überprüfung § 57a aller Kraftfahrzeugtypen 

 Mietwerkstatt 

 Ersatzteil- und Zubehörangebot 

 Abschleppdienst 

 Spenglerei und Lackiererei 

 

5.1.2 Der Unternehmer  

 

Seit nahezu 20 Jahren ist mein Bruder, Nevzat Arslan, geboren am 17. April 1979 

in St. Pölten (Niederösterreich), in der Kraftfahrzeugbranche tätig und konnte in 

diesem Zeitraum sowohl wertvolle Erfahrungen in den Bereichen Kfz- Reparatur 

und Kfz- Service, Verkauf, Angebotserstellung, Werbung als auch in der Lehr-

lingsausbildung machen. 

 

Auf Grund seines Interesses an der Fahrzeugtechnik hat er sich für eine Lehraus-

bildung zum Kfz-Mechaniker entschlossen. Nach der Ausbildung zum Kfz-

Mechaniker bei der Firma BMW Göndle in St. Pölten und einigen Jahren Berufser-

fahrung in Deutschland zog es ihn wieder zurück nach Österreich. Zurück in Ös-

terreich, legte er die Kfz-Meisterprüfung ab. Mit der zusätzlichen Ausbildung für § 

57a Begutachtung von Kraftfahrzeugen, die in Österreich für Fahrzeuge gesetzlich 

vorgeschrieben ist, bekam er eine Stelle bei der Firma Euromaster St. Pölten, in 

der er bis zuletzt als Kfz-Meister tätig war.  

Als Unternehmensgründer und alleiniger Gesellschafter wird er die Gesamtver-

antwortlichkeit für die Auto Arslan GmbH übernehmen. 

 

Ich, Nihat Arslan, bin am 11. Mai 1985 in St. Pölten (Niederösterreich) geboren 

und werde als Assistent meinem Bruder mit Rat und Tat zur Seite stehen. Ich ha-

be die Höhere Technische Bundeslehr- und Versuchsanstalt in St. Pölten, Abtei-
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lung für Maschinenbau/Fertigungstechnik, absolviert. Zurzeit besuche ich an der 

Hochschule Mittweida den Studiengang Wirtschaftsingenieurwesen und strebe 

durch die Ausbildung den Titel Dipl.- Wirtschaftsing. (FH) an. Erste Erfahrungen 

aus den Bereichen der Automobilbranche und Kundesupport sammelte ich bereits 

parallel zum Studium.  

Das praktische Wissen sowie das Know-how meines Bruders über den Automobil-

sektor in Kombination mit meinen theoretischen Methoden versichern, dass aus 

der Auto Arslan GmbH ein erfolgreiches Unternehmen wird. Im Anhang befinden 

sich unsere Lebensläufe, denen detaillierte Informationen entnommen werden 

können. 

 

5.1.3 Erträge 

 

Die Auto Arslan GmbH wird im ersten Jahr mit einer Absatzstückzahl von 80 Fahr-

zeugen starten. Der Miet- und Werkstättenumsatz wird im ersten Jahr mit einer 

Mindestauslastung von 60 % der verfügbaren Arbeitszeit kalkuliert und soll dann 

kontinuierlich steigen.  

Das Fahrzeuggeschäft inklusive aller Neu- und Gebrauchtwagen führt zu einem 

Gesamtumsatz von EUR 825.000,-. Der Stückzahlenplan basiert auf der Marktein-

schätzung und den angestrebten Marktanteilen.  

 

5.1.4 Finanzierungsbedarf  

 

Für die Gründung der Auto Arslan GmbH bedarf es eines Gesamtkapitals von 

EUR 380.000,-. Der Anteil des Eigenkapitals zu Beginn beträgt EUR 35.000,-. 

Darüber hinaus ist ein Kontokorrentkredit mit einer Maximalausschöpfung von 

EUR 345.000,- zur Finanzierung des Warenlagers erforderlich. 
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5.2 Geschäftsmodell 

 

5.2.1 Vertriebspartner 

 

Das Geschäftsmodell der Auto Arslan GmbH gestaltet sich ähnlich der aktuell 

existierenden Händlerbetriebe in Österreich. Unser Vertriebspartner für Vertrieb 

und Service von Hyundai Produkten ist die Hyundai Import GmbH in Österreich. 

Der Hauptvertriebspartner ist die Hyundai Motor Europe GmbH mit Sitz in Offen-

bach/Deutschland. Der zweite Hauptvertriebspartner ist die Kia Motors Europe 

GmbH mit Sitz in Frankfurt am Main/Deutschland und wird in Österreich durch die 

Kia Austria GmbH vertreten. Unser Ziel besteht darin, mit diesen Vertriebspartnern 

ein unbefristetes Vertragsverhältnis abzuschließen.  

 

Vertraglich geregelt sind alle Grundkonditionen der Partnerschaft in den Berei-

chen:  

 

 Vertragsgebiet, Marktverantwortungsgebiet  

 Markenführung und Vertrieb, Vertrieb von Konkurrenzprodukten  

 Lieferung, Rechnungslegung und Zahlungsverkehr  

 Preise und Bonus 

 Auslieferungs- und Garantiebestimmungen  

 Mindestanforderungen 

 

5.2.2 Neu– und Gebrauchtfahrzeuge 

 

Der Händlerbetrieb ist das Bindeglied zwischen Hersteller/Importeur und Endkun-

den. Der selbstständige Handelsbetrieb hat daher zwei Kernaufgabenfelder. Zum 

einen ist es die Aufgabe des Händlers, die Interessen von Hyundai und Kia zu 

vermitteln, zum anderen muss sich der Handelsbetrieb auch selbst als eigenstän-

diger Händler positionieren, sein eigenes Image aufbauen und ein Ort werden, an 

dem sich die Kunden gerne aufhalten und wohl fühlen. 
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Der Fokus in der Kundenbeziehung darf keineswegs ausschließlich auf dem Ver-

kauf von Neufahrzeugen liegen, sondern soll vielmehr eine Beziehung aufbauen, 

die Nachhaltigkeit schafft. Das Internet gewinnt nach wie vor in allen Altersgrup-

pen, sozialen Schichten und Landstrichen an Bedeutung. Somit bleibt es unerläss-

lich, eine eigene Homepage einzurichten und diese stets aktuell zu halten, um 

entsprechenden Kundennutzen in den Bereichen Information, Kontakt sowie Ser-

viceleistungen zu erzielen. Dieser Aspekt spielt vor allem im Gebrauchtwagenver-

kauf eine entscheidende Rolle. Diese Homepage muss eine Gebrauchtwagenbör-

se beinhalten, um aktuelle Angebote öffentlich machen zu können. 

 

Die Internetplattform soll vorwiegend als Informationsquelle für unsere Kunden 

dienen, aber keineswegs in ein Werkzeug für einen überregionalen Preiskampf 

entarten. Verständlicherweise wird das Internet als Kommunikationsmedium pri-

mär für Verkaufsförderungsmaßnahmen genutzt, doch der Verkaufsakt an sich 

muss stets im direkten Kundenkontakt in unserem Handelsbetrieb erfolgen. 

 

5.2.3 Mietwerkstatt „Do it yourself“  

 

Ein eigener Bereich der Werkstatt wird nach dem Motto „Do it yourself“ als Miet-

werksatt ausgeführt. In der kann sich der ambitionierte Hobbyschrauber eine He-

bebühne, Werkzeugsortiment sowie Spezialgeräte gegen festgelegte Pauschalen 

ausleihen. Weiters wird er die Möglichkeit haben, Vebrauchsmaterialien und Er-

satz-Zubehörteile direkt über unser Lager zu beziehen.  

 

Die Mietwerkstatt ist als Ergänzung zur Hauptwerkstatt zu verstehen, und sie ist 

durch einen Zubau verbunden. All jene Kunden, die ihre Ersatzteile (mit einem 

gewissen Mindesteinkaufswert) über unser Lager beziehen, werden einen Rabatt 

für die Mietwerkstatt bekommen. Der Kunde hat die Möglichkeit, gegen Aufpreis 

einen Techniker, der von uns zur Verfügung gestellt wird, beizuziehen. 
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5.3 Markt- und Umfeldanalyse 

 

5.3.1 Pkw Marktentwicklung 

 

Der Automobilmarkt ist seit Jahren relativ stabil und reagiert fast ausschließlich auf 

Verdrängung. Der Wettbewerb gegen etablierte Marken und Konkurrenten ist vor 

allem dann schwierig, wenn Marktanteile über den angestrebten durchschnittli-

chen Marktanteil hinaus gewonnen werden sollen. Aber es zeigt sich sehr wohl, 

dass es mit dem erfolgsgeleiteten Bestreben einzelner Händler durchaus möglich 

ist, sowohl die durchschnittlichen Marktanteile zu übertreffen als auch auszuwei-

ten. Dieses Ziel muss auch für die Auto Arslan GmbH über den Zeitraum der 

nächsten fünf Jahre realisierbar sein. 

In Österreich kann man im Jahr 2012 insgesamt 336.010 Pkw-Neuzulassungen 

feststellen, im Vergleich zum Rekordwert vom 2011 (356.145) bedeutet dies einen 

Rückgang um 5,7 %. Die Situation in Deutschland ist ähnlich (siehe Abb. 14). 

 

Abb. 14: Pkw-Neuzulassung Österreich und Deutschland im Vergleich 1983-2012 

URL 2: www.statistik.at/web_de/static/kfz-

zulassungen_2012_unterlagen_zur_pressekonferenz_am_9._jaenner_2013_069223.pdf 

[Zugriff: 26.02.2013]. 
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5.3.2 Marktverantwortungsgebiet 

 

Die Zielmärkte sind die Endkunden im und rund um das Zentrum der niederöster-

reichischen Landeshauptstadt St. 

Pölten. Siehe Abb. 15. Dieses 

Gebiet wird als Mostviertel 

bezeichnet und umfasst die 

politischen Bezirke:  

 

 Amstetten  

 Waidhofen an der Ybbs 

 Melk (südlich der Donau) 

 Scheibbs 

 Lilienfeld 

 Tulln (südlich der Donau) 

 St. Pölten Stadt und St. Pölten Land  

Abb. 15: Marktverantwortungsgebiet der Auto Arslan GmbH 

URL 11: http://www.radwege-mostviertel.com/startseite.htm [Zugriff: 26.02.2013]. 

 

Hier ist zu erwähnen, dass der Zielmarkt, also Niederösterreich, mit 619 Pkw je 

1.000 Einwohner österreichweit den zweithöchsten Motorisierungsgrad aufweist.  

 

5.3.3 Marktvolumen Hyundai und Kia 

 

Aufgrund der vorliegenden Statistiken zu Pkw Neuzulassungen (siehe Anhang) 

und der Marktentwicklung der letzten sechs Jahren wurde beschlossen, die Mar-

ken Hyundai und Kia in der Auto Arslan GmbH zu vermarkten. Wie aus der nach-

folgenden Tab. 8 ersichtlich, hat sich der Absatz von Hyundai und Kia Fahrzeugen 

in den letzten sechs Jahren in Summe von 4,45 % auf 9,5 % erhöht. Aktuell gehö-

ren rund 10 % aller neu zugelassenen Pkw in Österreich der Marke Hyundai und 

Kia an.  
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Tab. 8: Neuzulassungen Hyundai und Kia 2007-2012 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.statistik.at 

 

Im Gebrauchtwagenmarkt ist zu erwähnen, dass Hyundai innerhalb von sechs 

Jahren (2007 bis 2012) rund 50 Prozent und Kia um rund 55 Prozent zulegen 

konnte (siehe Tab. 9). Gemessen am gesamten österreichischen Gebrauchtwa-

genmarkt 2012, erreichen Hyundai und Kia zusammen einen Marktanteil von 3 

Prozent.  

 

 

Tab. 9: Pkw-Gebrauchtwagenzulassung nach Marken 2007-2012 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.statistik.at 

 

Bemerkenswert an der Situation am Bestandsmarkt ist, dass Hyundai von 2007 

bis 2012 rund 72 % und Kia um rund 128 % zulegen konnte. Gemessen am ge-

samten österreichischen Pkw-Bestand, erreichen Hyundai und Kia einen Marktan-

teil von 3,5 % (siehe Tab. 10). 
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Tab. 10: Pkw-Bestandsmarkt nach Marken 2007-2012 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.statistik.at 

 

5.3.4 Konkurrenz  

 

Die Hauptkonkurrenten sind die großen Autohäuser im Marktverantwortungsge-

biet. Tab. 11 zeigt eine Auflistung der stärksten Mitbewerber im Mostviertel. Im 

Anhang befindet sich die vollständige Tabelle mit den Konkurrenten für das ge-

samte Mostviertel. 
 

FIRMA ORT MARKEN 

Slawitscheck GmbH Amstetten Honda, Hyundai, Isuzu 

Auto Schirak GmbH St. Pölten Hyundai, Jaguar, Land 

Rover, Volvo, Nissan 

Walter Wesely GmbH St. Pölten Opel, Chevrolet, Citroën, 

Kia, Renault, Dacia, Su-

zuki 

Autohaus Pfaller GmbH Tulln Mazda, Volvo, Kia 

Autohaus Lutz GmbH Tulln Honda, Hyundai 

Auto Gruber GmbH Krems Mazda, Hyundai 

Auto Hänfling GmbH Krems Honda, Dodge, Kia 

Karl Heher e.U. Melk Hyundai 

 

Tab. 11: Mitbewerber im Mostviertel 

Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an www.herold.at 
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Aus der Konkurrenzanalyse geht hervor:  

 

1. Das Mostviertel ist mit rund 45 Autohäusern ein mit Händlern sehr dicht be-

setztes Gebiet. 

2. Im Mostviertel existiert kein Kraftfahrzeughandelsbetrieb, welcher die Mar-

ken Hyundai und Kia gemeinsam aufweist. 

3. Im gesamten Mostviertel gibt es keine Mietwerkstatt. 

 

Genau an diesen Punkten wird die Auto Arslan GmbH ansetzen und von diesen 

Marktlücken profitieren. 
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5.4 Personalplanung 

 

5.4.1 Managementteam 

 

Aufgrund der Größe des Unternehmens besteht keine Notwendigkeit für ein gro-

ßes Managementteam. Der Betriebsgründer (Nevzat Arslan) wird in der Funktion 

als Betriebsleiter von seinem Assistenten und Bruder (Nihat Arslan) unterstützt. 

Für das Servicegeschäft wird ein Kundendienstleiter eingestellt, der die Leitung 

der Bereiche Werkstätte und Ersatzteile inne haben wird. Der Kundendienstleiter 

trägt die Personalverantwortung für alle Mitarbeiter im Service- und Ersatzteilbe-

reich. 

 

5.4.2 Personal 

 

Da das Personal beim Erfolg oder Misserfolg des Unternehmens eine entschei-

dende Rolle spielt, wird bei der Auswahl der neuen Mitarbeiter ein standardisiertes 

Einstellungsverfahren eingeführt. Dazu zählen neben den Bewerbungsunterlagen 

und Referenzen auch Testverfahren, die mit dem Kundendienstleiter und Ge-

schäftsführer im Vorfeld abgesprochen werden. 

 

Für den Fahrzeugverkauf wird ein Verkäufer für Automobile eingestellt. Der Ver-

kaufsmitarbeiter wird innerhalb vorgegebener Grenzen selbstständig agieren kön-

nen. Der Geschäftsführer wird auch aktiv im Verkauf, vor allem in der Hauptsaison 

als Unterstützung tätig sein.  

Für den Werkstättenbereich und Ersatzteillager werden zwei Mechaniker und ein 

Lagerist benötigt. Die Personalaufstockung bzw. –freistellung erfolgt nach Werk-

stattauslastung. Die Buchhaltung wird von einem externen Fachmann durchge-

führt. 
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5.4.3 Rechtsform  

 

Auto Arslan wird als Gesellschaft mit beschränkter Haftung gegründet. Die Firma 

wird Auto Arslan GmbH heißen. Die notwendige Stammkapitaleinlage von EUR 

35.000,- wird aus der Eigenkapitalinvestition des Gründers gestellt. Handels- und 

Geschäftsführer ist der Gründer Nevzat Arslan. 

 

5.5 Marketingplan 

 

5.5.1 Verkaufsplanung 

 

Die Auto Arslan GmbH wird im ersten Jahr mit einer Absatzstückzahl von 80 Fahr-

zeugen starten. Der Miet- und Werkstättenumsatz wird im ersten Jahr mit einer 

Mindestauslastung von 60 % der verfügbaren Arbeitszeit kalkuliert und soll dann 

kontinuierlich steigen. Die Mechanikerarbeitsstunde wird zum Preis von EUR 75,- 

netto verkauft. Der Ersatzteil- und Zubehörumsatz bezieht sich auf den vorhande-

nen Fahrzeugbestand und wird mit einem durchschnittlichen Wert angesetzt. 

Das Fahrzeuggeschäft inklusive aller Neu- und Gebrauchtwagen führt zu einem 

Gesamtumsatz von EUR 825.000,-. Der Stückzahlplan basiert auf der Marktein-

schätzung und den angestrebten Marktanteilen.  

 

5.5.2 Produktstrategie 

 

Die Auto Arslan GmbH ist ein exklusiver Hyundai und Kia Vertragshändler für Au-

tomobile, Ersatzteile und Zubehör. Die gesamte Hyundai und Kia Produktpalette 

wird angeboten (siehe Anhang). Im Dienstleistungsbereich wird es spezielle, auf 

die jeweiligen Kundenbedürfnisse abgestimmte Servicepakete geben. Geplant 

sind „Rundum sorglos Pakete”, die in verschiedenen Ausprägungen angeboten 

werden. Durch diese soll dem Kunden bis zu fünf Jahre Sorgenfreiheit gewährleis-

tet werden.  
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„Rundum sorglos“ Pakete:  

 

Paket 1 – „Standard“  

 

Jährliche Wartung, selbstständige Kontaktaufnahme zur Terminvereinbarung, 

Fahrzeugabholung und -zustellung, Reinigungspaket 

 

Paket 2 – „Top“  

 

Paket Standard plus Serviceteile, großes Reinigungspaket, gratis Wintercheck  

 

Paket 3 – „Premium“  

Paket Top plus Abschlepphilfe bei Unfall oder Ausfall, Ersatzfahrzeug kostenlos, 

jährliche Überprüfung nach § 57a 

 

Unser Marketing- Slogan:  

„Nicht Sie kommen zu uns - Wir kommen zu Ihnen“ 

Service mit Zufriedenheitsgarantie 

Es ist wichtiger als jemals zuvor, bestmöglichen Kundenservice zu bieten und den 

Werkstättenbesuch so zeitsparend und angenehm wie möglich zu gestalten. Da-

mit hebt man sich vom Mitbewerb und auch von Billig- oder Schnellwerkstätten ab 

und bildet im Servicebereich eine solide Erfolgsbasis. Diese Servicepakete sollen 

sich als eigenständige Produkte der Auto Arslan GmbH etablieren. 

 

5.5.3 Preisbildung 

 

Die Verkaufslistenpreise für Automobile, Ersatzteile und Zubehör werden von 

Hyundai und Kia Austria festgesetzt. Wir werden nicht versuchen, uns über höchs-

te Endkundenrabatte einen Namen zu machen. Angebote werden nur im persönli-

chen Gespräch erstellt.  
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Es wird keine Angebote über Internet, E-Mail oder Telefon geben. Aktionen wer-

den beworben, aber wir werden keine sogenannte „Hauspreispolitik“ verfolgen und 

von vornherein hohe Rabatte für alle Produkte publik machen. Die Auto Arslan 

GmbH wird ihren Erfolg nicht auf Basis einer Preisführerschaft begründen. 

 

5.5.4 Kommunikationskonzept 

 

Gerade am Anfang liegt der Schwerpunkt auf der Schaffung von Bekanntheit 

durch kommunikative Marketingwerkzeuge für die Auto Arslan GmbH. Der korrek-

te Marketing-Mix muss mit dem Ziel, eine integrierte, regionale Kommunikations-

strategie zu entwickeln, erarbeitet werden. Die Hauptinstrumente beinhalten Di-

rekt-Marketing, Werbung, Ausstellungen und Messen, Kooperationen und Events 

sowie das Internet. 
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5.6 Finanzplan 

 

Für die Gründung der Auto Arslan GmbH bedarf es eines Gesamtkapitals von 

EUR 380.000,-. Dabei wurde mit Daten und Fakten kalkuliert, die aus den vorheri-

gen Erkenntnissen bzw. Erfahrungen stammen. Diese sind: 

 Eigenkapital zu Beginn: 35.000 EUR 

 Darlehensaufnahme zu Beginn des Unternehmens: 285.000 EUR (5.000 

EUR/Monat Tilgung, 5 % Zinsen p.a.) 

 Lieferantenkredit zu Beginn (Laufzeit 6 Monate, zinslos) 

 geplante Gewinnentnahme des Unternehmers samt Assistent: 4.000 

EUR/Monat 

 fünf Vollzeit-Mitarbeiter werden benötigt: 2 Mechaniker, 1 Lagerist, 1 Verkäu-

fer, 1 Kundendienstleiter: je 2.500 EUR/Monat 

 erwarteter Anfangsumsatz: 55.000 EUR/Monat, 50 % Steigerung im zweiten 

Halbjahr  

 Wareneinsatz: 50 % des Umsatzes (sofortige Barzahlung) 

 Geschäftsmiete: 3500 EUR/Monat 

 

Auf den nachfolgenden Seiten wird auf die Details der Finanzplanung eingegan-

gen. Folgende Elemente der Finanzplanung werden gezeigt: 

 Vermögensgegenstände – Inventar  Tab. 12 

 Kapitalbedarfsplanung    Tab. 13 

 Investitionsplanung    Tab. 14 

 Liquiditätsplanung     Tab. 15 

 Erfolgsplanung     Tab. 16 

 Planbilanz      Tab. 17 
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5.6.1 Kapitalbedarfsplanung – Investitionsplanung 

 

Die Ausstattung wurde, den Anforderungen von Hyundai und Kia entsprechend, 

gewählt, um eine Vertriebspartnerschaft eingehen zu können. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tab. 12: Vermögensgegenstände – Inventar 

Quelle: eigene Darstellung 
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Tab. 13: Kapitalbedarfsplanung 

Quelle: eigene Darstellung 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tab. 14: Investitionsplanung 

Quelle: eigene Darstellung 
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5.6.2 Liquiditätsplanung 

 

 

Tab. 15: Liquiditätsplanung Monat 1-6 
 

Quelle: eigene Darstellung 
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Tab. 15: Liquiditätsplanung Monat 7-12 

 
Quelle: eigene Darstellung 
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5.6.3 Erfolgsplanung  

 

 
Tab. 16: Erfolgsplanung Monat 1-6 

 
Quelle: eigene Darstellung 
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Tab. 16: Erfolgsplanung Monat 7-12 

 
Quelle: eigene Darstellung 
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5.6.4 Planbilanz  

 

 

Tab. 17: Planbilanz 

 
Quelle: eigene Darstellung 
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5.7 Chancen und Risiken 

 

Bei der SWOT Analyse werden die Stärken (Strengths), Schwächen (Weaknes-

ses), Chancen (Opportunities) und Bedrohungen (Threats) dargestellt, und in wei-

terer Folge gibt diese Aufschluss über die gegenwärtige als auch zukünftige Situa-

tion der Auto Arslan GmbH. 

 

Stärken 

 einziger Händler mit beiden Mar-
ken unter einem Dach: Hyundai 
und Kia im Mostviertel, Syner-
gien können genutzt werden. 

 einzige Mietwerkstatt im Umkreis 
von 60km 

 guter Standort mit hoher Auto-
dichte  

 hochqualitative Produkte am 
Letztstand der Technik zu fairen 
Preisen 

 Hyundai und Kia haben sehr gu-
te Markanteile. 

Schwächen 

 ungewisse Zukunft der Automo-
bilwirtschaft 

 

 Koreanische Marken haben teils 
noch immer ein schlechtes 
Image. 

Chancen 

 den Trend des Hybrid Fahrzeu-
ges nutzen 

 neue Informations- und Service-
systeme einführen 

 die Homepage als Kundeninfor-
mations- und Kommunikations-
werkzeug nutzen und zur Servi-
ceplattform ausbauen 

 der beste Betrieb im Kundenser-
vice und in der Kundenberatung 
werden 

Bedrohungen 

 sehr erfolgreiche und große Mit-
bewerber mit starken Marken im 
Mostviertel 

 zukünftige Entwicklungen des 
Automobilmarktes aufgrund ak-
tueller Situation schwer ein-
schätzbar. 

 Privat- und Parallelimport 
 Preiskämpfe auch innerhalb der 

Marke, Konkurrenz durch Inter-
netanbieter 

 

Tab. 18: SWOT Analyse der Auto Arslan GmbH 

 
Quelle: eigene Darstellung 
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Weiters sollte die Chance in Erwägung gezogen werden, eine Einrichtung für die 

Auto Arslan GmbH zu übernehmen, die bereits als Autohaus und als Werkstatt 

fungiert hat. Somit sollten die Anfangsinvestitionen, die für eventuelle Baumaß-

nahmen und -bewilligungen anfallen, zum Teil wegfallen.  

 

 

Die Auto Arslan GmbH wird stets für Innovationen stehen. Wir werden unsere Mit-

arbeiter laufend trainieren und motivieren, um im Kundenservice die Besten zu 

sein. Das Unternehmen wird als fairer und guter Geschäftspartner sowohl von 

Kunden als auch von Mitarbeitern und Lieferanten bekannt und geschätzt werden.  

 

 

Wir freuen uns darauf, dieses Unternehmen zu gründen, und hoffen, dass Sie un-

sere Träume teilen und uns dabei helfen können, die Auto Arslan GmbH Realität 

werden zu lassen. 

 

 

 

Nevzat Arslan 
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6. Ausblick 

 

 

Die vorliegende Arbeit befasste sich mit der Frage, welche Faktoren heutzutage 

für die Gründung eines Kraftfahrzeughandelsbetriebs berücksichtigt werden müs-

sen, um langfristig Erfolg zu verzeichnen. Mit fundiertem theoretischem Wissen 

und der Erstellung eines Businessplanes versuchte der Autor, diese Frage zu klä-

ren.  

 

Den Automobilmarkt im Zielmarkt zu analysieren, daraus die richtigen Schlüsse zu 

ziehen und diese in einen aussagekräftigen Businessplan zu integrieren, spielt bei 

der Unternehmensgründung eine zentrale Rolle. Die Pkw-Marktanalyse hat ge-

zeigt, dass Statistiken, die auch Tages- und Kurzzulassungen inkludieren, zu Fehl-

einschätzungen führen können. Da diese Pkw’s mit Tages- und Kurzzulassungen 

teils ins Ausland exportiert werden, haben sie keinen positiven Einfluss auf das 

Service- und Ersatzteilegeschäft, durch die die eigentlichen Renditen des Auto-

hauses generiert werden.  

 

Die Vertriebspartnerschaften, die im neu zu gründenden Unternehmen eingegan-

gen werden, sollten die Produkte liefern, die die zukünftigen Trends des Automo-

bilsmarkts berücksichtigen. Der Autor ist der Auffassung, mit Hyundai und Kia für 

die Auto Arslan GmbH gute Vertriebspartner gefunden zu haben. Seine Ansicht 

lässt sich damit begründen, dass die Marken in den letzten Jahren sehr gute Ver-

kaufszahlen erreicht haben und ihren Marktanteil stets erhöhen konnten. Ein wei-

terer Grund für die Wahl dieser Automarken ist, dass diese am Letztstand der 

Technik sind und die Entwicklung fortschrittlicher Antriebe für emissionsarme Pro-

dukte mit Nachdruck betrieben wird. Erste zukunftsorientierte Hybrid- Fahrzeuge 

stehen bereits zum serienmäßigen Verkauf zur Verfügung.  
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Ein zentrales Kriterium für eine erfolgreiche Unternehmensgründung ist die Kennt-

nis und die Anwendung von Erfolgsfaktoren. Diese sind bereits vor der Gründung 

des Unternehmens zu berücksichtigen. Für die Gründung der Auto Arslan GmbH 

hat der Autor jene Erfolgsfaktoren herausgearbeitet, die für sein Unternehmen Er-

folg bringen. Die Erfolgsfaktoren werden allgemein untergliedert in unternehmens-

bezogene, personenbezogene und branchenspezifische. 

 

Für eine Teamgründung spricht vor allem, dass komplementäre Fähigkeiten zu-

sammenkommen. Allerdings ist diese mit mehr Koordinationsproblemen behaftet 

als eine Einzelgründung. Bei der Wahl der Rechtsform muss man sich im Klaren 

sein, dass es keine optimale gibt. Für die Entscheidung sind deren Vor- und 

Nachteile vor Augen zu halten. Als ein Instrument für die Marktanalyse ist das 

Fünf-Kräfte-Modell nach Porter besonders hilfreich, da es zukünftige wirtschaftli-

che Entwicklung berücksichtigt. Die Geschäftsidee sollte ein Alleinstellungsmerk-

mal vorweisen und sich von der Konkurrenz abheben. Weiters sollte sie einem 

Laien in kurzer Zeit erklärbar sein, da die Geschäftsidee des Gründers samt einem 

aussagekräftigen und verständlichen Businessplan in vieler Hinsicht über den Er-

folg oder Misserfolg eines zu gründenden Unternehmens bestimmen. Der Gründer 

sollte genügend Erfahrung, Qualifikation, Sozialkompetenzen und viel Motivation 

mitbringen. Wie bereits erwähnt, ist ein ungeeigneter Gründer häufig die Ursache 

für eine Insolvenz. 

 

In der Automobilbranche ist es wichtig, für die Unternehmensgründung die ver-

schiedenen Erfolgsfaktoren, die in dieser Arbeit näher illustriert wurden, gewinn-

bringend zu vereinen. Die Erfolgsfaktoren sind vor allem das Mehrmarken-

Autohaus, ein effizientes Controlling- und Managementsystem, eine gute Preis- 

und Angebotsstrategie und eine gute Autohauslage. 

Aufgrund der Mietwerkstatt und der Vermarktung von ausschließlich koreanischen 

Fahrzeugen bietet die Auto Arslan GmbH als Spezialist in diesem Marktgebiet 

gleich zwei Merkmale, die für die gesamte Region Erfolg versprechen und einzig-

artig sind. Das eigene Geschäftsmodell sollte in gewissen Abständen hinterfragt 

werden, um dessen Praxistauglichkeit festzustellen und dieses gegebenenfalls 

optimieren. 
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Der Autor plädiert dazu, eine Einrichtung für die Auto Arslan GmbH zu überneh-

men, die bereits als Autohaus und als Werkstatt fungiert hat. Somit sollten die An-

fangsinvestitionen, die für eventuelle Baumaßnahmen und -bewilligungen anfallen, 

zum Teil wegfallen. Eine effiziente Variante stellt für den Autor die Gründung eines 

kleinen Unternehmens mit dem Ziel den, nach Bedarf und der jeweiligen wirt-

schaftlichen Entwicklungen sukzessiv zu wachsen.  

 

Die Auto Arslan GmbH bietet für den Gründer einerseits eine große Chance, den 

Traum eines eigenen Kraftfahrzeughandelsbetriebs zu verwirklichen und anderer-

seits in einen Markt einzutreten, der österreichweit die zweithöchsten Motorisie-

rungsgrad aufweist. Allerdings muss man klären, ob man in einer solchen wirt-

schaftlichen Lage, in der sich die Voraussetzungen für einen Kredit, bedingt durch 

die Krise, verschärft haben, einen Geldgeber findet. 

 

Grundsätzlich überwiegt die Überzeugung, dass die Auto Arslan GmbH rentabel 

geführt werden kann, wenn der dazugehörige Wille und Einsatz vorhanden sind. 
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