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Gut gelaunt, gut vernetzt (vor allem 
in Österreich) und entspannt offen: 
So zeigte sich „vibe moves you“ beim 
Redaktionsbesuch Ende 2025 in Mün-
chen. Der reine E-Auto-Abo-Anbieter 
ist laut eigener Aussage Marktführer 
in Österreich und blinkt nun vorsich-
tig über die Alpen nach Bayern und 
Baden-Württemberg. Was dahinter- 
steckt, verriet uns Martin Rada, Ma-
naging Director Sales and Internati-
onal Operations, der selbst aus dem 
Abo-Bereich stammt.  

Vibe moves you ist in nur sechs Jah-
ren zum größten Elektro-Abo-An-
bieter Österreichs geworden. Was 
war der ursprüngliche Gedanke?
Martin Rada: Am Anfang war eine Mi-
schung aus Neugier und Überzeu-
gung. Wir hatten das Gefühl, dass sich 
Mobilität grundlegend verändern 
wird, aber niemand wusste so richtig, 
wie schnell es gehen würde. Uns war 
klar, dass viele Leute zwar elektrisch 
fahren, aber kein Risiko eingehen 
wollten. Also haben wir gesagt: Wenn 
wir ihnen dieses Risiko abnehmen, 
dann probieren sie es. Und genau so 
ist es gekommen. 

2025 kam der deutsche Markt in 
den Blick. Auf eurer Homepage 
heißt es: „Jetzt in Bayern“. Wann ist 
vibe moves you in MeckPom?  

M. Rada: Bayern und Baden-Würt-
temberg, wo viele Unternehmen mit 
Fuhrparks sitzen, machen den An-
fang. Parallel bauen wir ein Partner-
netzwerk für Service und Fahrzeuglo-
gistik auf, um in ganz Deutschland 
aktiv zu werden. Wir setzen aber auf 
kontrolliertes Wachstum mit hoher 
Servicequalität und werden schritt-
weise vorgehen – und auch in Meck-
lenburg-Vorpommern wird es bald 
‚gute vibes‘ in Sachen Elektroautos 
geben. 

Wann war für Sie eigentlich klar, 
dass Elektromobilität für Ihr Ge-
schäftsmodell kein Trend, sondern 
ein dauerhafter Richtungswechsel 
sein könnte?
M. Rada: Bei uns kam der Punkt ziem-
lich früh. Wir haben gesehen, wie die 
großen Unternehmen plötzlich nicht 
mehr nur testweise ein paar E-Autos 
nahmen, sondern komplette Fuhr-
parks elektrifizieren wollten. Da war 
klar: Das ist keine Spielerei mehr. Und 
gleichzeitig hatten wir jeden Tag Kun-
den, die sagten: Ich würde elektrisch 
fahren, aber ich will mich nicht meh-
rere Jahre festlegen. Für uns war das 
die Bestätigung, dass wir mit einem 
flexiblen Modell genau die Lücke tref-
fen können, die der Markt damals bot. 
Der größte Vorteil ist tatsächlich, dass 
wir uns nicht ständig neu erfinden 

müssen. Wir konzentrieren uns auf 
ein Thema und werden darin richtig 
gut. Dies schätzen sowohl unsere 
Kunden als auch die Hersteller und 
Partner, über die wir unsere Fahrzeu-
ge beziehen. Wir führen keine Diskus-
sion darüber, welchen Antrieb wir för-
dern. Wir haben keine Mischflotte, 
keine unterschiedlichen Servicepro-
zesse. Alles ist auf Elektro ausgelegt. 
Und intern bringt diese Klarheit eine 
enorme Ruhe, weil jeder im Unter-
nehmen weiß, wohin wir wollen. Ich 
glaube, diese Konsequenz ist ein 
Grund dafür, warum wir so schnell 
wachsen konnten.

Mit ViveLaCar haben Sie vor gut 
sechs Jahren einen ersten Anlauf 
beim Thema Auto-Abo genommen. 
Ist heute die Welt eine andere, die 
auch anders auf das relativ teu-
re Auto-Abo blickt, wenn man die 
75-prozentigen Abschreibemög-
lichkeiten in Deutschland und die 
gestützten Leasingraten als Alter-
native heranzieht? 
M. Rada: Vor einigen Jahren kamen 
viele Anbieter auf den Markt und hat-
ten alle mit drei Ereignissen zu kämp-
fen: Zunächst kam Covid mit den ge-
waltigen Unsicherheiten, dann die 
Chip-Krise und schließlich der plötz-
lich leergefegte Markt. Gleich danach 
folgte der Krieg in der Ukraine mit 
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In Bayern und Baden-Württemberg könnte man die ersten neuen Österreicher sehen. Hier sogar als Gebraucht-E-Auto.

Alltagslösungen finden
In Österreich ist „vibe moves you“ eine große Nummer im Auto-Abo-Markt. Nun will man auch in 
Deutschland seine reine E-Flotte in die Unternehmen bringen – neue und gebrauchte.

 MARTIN RADA | VIBE MOVES YOU    MANAGEMENT & MOBILITÄT    



16	 Autoflotte   1_2/2026  

den bekannten Auswirkungen, vor al-
lem hinsichtlich der Zinsen. Abo war 
da seiner Zeit etwas voraus und es 
musste viel erklärt werden – auch ge-
genüber Herstellern und Händlern. 
Heute ist es anders: Abos sind im 
Markt angekommen, die Angebote 
sind attraktiv, der Prozess ist einfach. 
Bei vibe dauert die Bestellung wenige 
Minuten, alles wird digital, sicher und 
transparent abgewickelt und das ist 
ein weiterer, entscheidender Unter-
schied zum Leasing. Da wird noch viel 
Papier bewegt, der Vorgang dauert 
mitunter mehrere Tage und ist für vie-
le Kunden oft nicht transparent. 

Sie arbeiten mit einem Heavy-As-
set-Modell und besitzen Ihre kom-
plette Flotte. Welche Überlegungen 
stecken hinter der Entscheidung?
M. Rada: Das war eine der mutigsten 
Entscheidungen, die wir getroffen ha-
ben. Es ist viel Kapital gebunden, kei-
ne Frage. Aber wir wollten nicht von 
Dritten abhängig sein. Wenn die Fahr-
zeuge uns gehören, können wir ent-
scheiden, wie wir sie einsetzen, wann 
wir sie wiederaufbereiten und wie wir 
mit Restwerten umgehen. Das gibt 
uns Kontrolle, aber auch Verantwor-
tung. 

Wie treffen Sie Ihre Einkaufsent-
scheidungen?
M. Rada: Wir kaufen nicht blind große 
Mengen, sondern schauen zuerst da-
rauf, ob das Auto im Alltag unserer 
Kunden funktioniert. Reichweite, La-
degeschwindigkeit, Verlässlichkeit – 
das sind die Themen. Wenn ein Modell 
bei uns intern durchfällt, kommt es gar 
nicht erst in den Einkauf. Und wir spre-

chen viel mit Herstellern. Manchmal 
müssen wir ihnen auch sagen: Euer 
Produkt ist gut, aber nicht für unseren 
Use-Case. Das ist nicht immer ange-
nehm, aber am Ende hilft es beiden 
Seiten. Wir orientieren uns daran, was 
unsere Kunden wirklich fahren wollen 
und was wir auch nach zwei Jahren 
noch guten Gewissens weitergeben 
können. Zudem interessieren sich im-
mer mehr Hersteller für uns, denn wir 
können einen Launch sehr wirksam 
unterstützen, ohne aus einem neuen 
Modell unkontrollierbare Ramschware 
zu machen. Auch dies unterscheidet 
uns von den Plattformen. 

Mit Revibe haben Sie ein eigenes 
Gebrauchtwagen-Abo geschaffen 
und damit eine Idee umgesetzt, die 
es in Deutschland schwer hat. 

M. Rada: Revibe resultiert aus einer 
ganz einfachen Erkenntnis: Unsere 
Autos sind nach dem ersten Lebens-
zyklus viel zu gut, um sie einfach nur 
zu verkaufen. Elektroautos altern an-
ders. Wenn man sie ordentlich be-
handelt, sind sie nach zwei Jahren oft 
noch hervorragend in Schuss. Und wir 
kennen jedes Fahrzeug in- und aus-
wendig, weil wir es selbst unterhalten 
haben. Also war der Schritt logisch, 
ein Abo daraus zu machen. Aufberei-
tet, klar bewertet, transparent doku-
mentiert – und preislich attraktiv. Re-
vibe ist für uns kein Nebenprodukt, 
sondern ein zweiter, sehr stabiler  
Geschäftszweig. 

Wie stellen Sie sicher, dass ein stark 
genutztes E-Auto nach der Aufbe-
reitung wieder abonnierbar ist?

M. Rada: Wir lassen die Fahrzeuge 
nicht einfach ‚durchwaschen‘, son-
dern prüfen sie sehr systematisch. 
Batteriegesundheit, Technikcheck, In-
nenraum, Lack, alles in klar definier-
ten Schritten. Und wenn etwas nicht 
passt, wird es geändert. Punkt. Es hat 
keinen Wert, ein Auto halbherzig auf-
zubereiten, denn das merkt der Kun-
de sofort. Der Vorteil für uns ist, dass 
wir die gesamte Historie kennen. Wir 
wissen, wie das Auto geladen wurde, 
wie es gefahren wurde und wo es im 
Service war. Das gibt uns eine Sicher-
heit, die man auf dem freien Ge-
brauchtmarkt kaum bekommt.

Wie viel günstiger muss ein Revibe-
Abo sein, dass es funktioniert? 
M. Rada: Im Durchschnitt sind die Re-
vibe-Autos 10 bis 15 Prozent günsti-
ger als Neufahrzeuge. 

Ihr bietet auch ein Fuhrparkportal 
an. Welche Funktionen bietet das 
und wie verändert es die Arbeit für 
die Flottenmanager?
M. Rada: Für Flottenmanager bedeu-
tet das Portal vor allem eines: Sie 
müssen nicht mehr hinter den Infor-
mationen herlaufen. Alles, was früher 
über E-Mails, Excel-Listen oder Telefo-
nate passiert ist, steht dort live drin: 
Kilometerstände, Ladestände, Ser-
vicehinweise, Verträge, Kostenstellen. 
Viele Kunden sagen uns nach zwei 
Wochen: ‚Wir wussten gar nicht, wie 
viel Zeit wir vorher verloren haben.‘ 
Und das stimmt. Die Informations-
flüsse waren in vielen Unternehmen 
ein Bremsklotz. Unser Portal löst das 
nicht mit Zauberei, sondern weil alles 
an einem Ort zusammenläuft und 
dann automatisch aktualisiert wird.

Ein großes Thema im E-Auto-Be-
reich ist die Heimladeabrechnung. 
Wie löst Ihr diesen in der Praxis oft 
aufwendigen Prozess?
M. Rada: Wir wollten unbedingt eine 
Lösung, die nicht zur Wissenschaft 
wird. Also nutzen wir die Daten, die 
wir ohnehin haben, und bereiten sie 
so auf, dass Kunden sie direkt in ihre 
Lohnbuchhaltung übernehmen kön-
nen. Das funktioniert über eine einfa-

Peter Löbl-Brand (CFO) und Martin Rada (CEO) gehören zu den Machern von vibe.
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che Exportdatei, die jeden Monat au-
tomatisch erstellt wird. Kein manuelles 
Nachführen von Zählerständen, kein 
Jonglieren mit Screenshots oder den 
Excel-Tabellen. Für viele Unterneh-
men war genau das der Punkt, an 
dem sie gesagt haben: ‚Gut, damit 
können wir wirklich elektrisch wer-
den.‘ Wenn Heimladen kompliziert ist, 
scheitern ganze Elektrifizierungspro-
jekte. Deshalb war das für uns ein 
zentraler Baustein.

Was sind aus Ihrer Sicht die großen 
Herausforderungen beim Aufbau 
eines skalierbaren Aftersales- und 
Partnernetzwerks in Deutschland?
M. Rada: Die größte Herausforde-
rung ist tatsächlich, die richtigen Part-
ner zu finden, die den Elektrogedan-
ken ernst nehmen. Viele Betriebe 
sagen ‚ja klar, können wir‘, aber wenn 
es dann um die Spezialthemen geht, 

merkt man schnell, wie tief die Erfah-
rung wirklich ist. Wir investieren viel 
Zeit, um Partner zu prüfen und ge-
meinsam Standards aufzubauen. Au-
ßerdem müssen wir Prozesse so bau-
en, dass sie nicht nur in München 
funktionieren, sondern genauso in 
Hamburg. Das klingt trivial, ist aber 
ein enormer Aufwand. Wenn Aftersa-
les nicht passt, passiert etwas, das wir 
um jeden Preis vermeiden wollen: Der 
Fahrer verliert Vertrauen. Das darf 
nicht passieren.

Ihr seid ein kapitalintensives Unter-
nehmen. Wo gewinnt vibe moves 
you seine Kapitalgeber?
M. Rada: Unsere Gesellschafter sind 
namhafte Family-Offices aus Öster-
reich, jeweils mit einem großen Bezug 
zu nachhaltigen Geschäftsmodellen 
und einem weiten Planungshorizont. 
Wir freuen uns über dieses Vertrauen 

und die damit verbundene Stabilität 
und sehen, dass dies auch für die In-
vestoren, mit denen wir Gespräche 
führen, von großer Bedeutung ist. �

Herzlichen Dank, Herr Rada, für das 
Gespräch.			   mb

Martin Rada ist ein Auto-Abo-Veteran 
könnte man sagen.
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