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E D I T O R I A L

Die viel zitierte Redensart vom beständigen
Wandel trifft momentan wohl auf kaum eine
Branche so sehr zu wie die Automobil-

händler. Gruppenfreistellungsverordnung, veränderte
Eigenkapitalanforderungen, neue Vertriebswege 
– der Markt bewegt sich.  

NNeeuuee  KKoosstteennsstteelllleenn  bbeebbuucchhbbaarr
Daher will Renault Nissan die neuen Bedingungen
mit einem einheitlichen Kontenrahmen für beide
Marken und neuen aussagefähigen Konten realisie-
ren. Diese Neuerungen sollen die Voraussetzung
für eine transparente Planung, Steuerung und 
Kontrolle aller Geschäftsvorgänge schaffen. 

Daher können neben den typischen Kostenstellen
auch eigene für das Unternehmen relevante 
Geschäftsfelder bebucht werden. Dazu zählen die
verschiedenen Geschäftsfelder in Verkaufs- und
Werkstattgeschäft wie Karosserie, Lack und Sofort-
service. Alternativ können auch separate Absatz-
kanäle in der Buchhaltung abgebildet werden. So
liefert der Kontenrahmen laut Renault Nissan einen
aussagekräftigen Kennzahlenvergleich; Und damit
die Grundlage für den Einsatz von Personal und
Finanzmitteln. Doch zunächst erfordert er einige
Anpassungen in der bestehenden Buchhaltung.

Liebe Leserin, lieber Leser!

Immer wissen, was passiert; Mitarbeiter, 
Finanzen und Partner stets im Blick – Unter-
nehmen streben nach Transparenz. So führt
Renault Nissan Deutschland einen neuen Kon-
tenrahmen mit ebenfalls neuen Kontonummern
ein, die alle Informationen auf den ersten Blick
versprechen. Für den Nutzer einfach lesbar
sollen die sechsstelligen Neulinge laut dem Au-
tomobilhersteller sein und damit für mehr
Durchblick in der Finanzbuchhaltung sorgen.

Außerdem will Renault
Nissan Deutschland
den Händlern durch
die neu bebuchbaren
Geschäftsfelder und
Kostenstellen eine
realistischere Abbil-
dung des tatsächlichen
Geschäfts bieten. Und
damit wiederum mehr
Transparenz.

Statt von außen vorgegeben, wirkt die erwei-
terte Zeitwirtschaft in C/A/R/E von innen.
Schichtzuteilung, Überstundenkonto und Ur-
laubsplanung – um nur einige Funktionen zu
nennen – übernimmt das Modul unseres Händ-
lermanagementsystems effizient und jederzeit
abrufbar. Außerdem lassen sich aufgabenbe-
zogene Arbeitszeiten erfassen, was die Basis
für die saubere Abrechnung und Nachkalku-
lation eines Auftrags legt.

Wir geben Ihnen gerne Einblicke – viel Spaß
beim Lesen!

Ihr

Christoph Reichert
Vorstand ASC Automotive Solution Center
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Renault / Nissan Kontenplan: 
Beständiger Wandel
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Der Kern des neuen Kontenplans liegt in den sechs-
stelligen Kontonummern, die sich in drei Gruppen
aufteilen. „Die erste Ziffer benennt dabei die Kon-
tenklasse, die ganze erste Gruppe die Kosten- und
Erlösart. Das zweite Zahlendoppel gibt die Kos-
tenstelle wieder, zum Beispiel Karosserie und Lack
oder Sofortservice. Die letzte Ziffer spezifiziert den
Kunden-/Umsatzkanal wie Privat- oder gewerblicher
Kunde, Wiederverkäufer und Sekundärnetz“, erklärt
Petra vor der Brüggen, als Berater bei ASC für das
Projekt Renault Kontenrahmen zuständig. Diese
Systematik zieht sich durch alle Konten der Klas-
sen 3 bis 8. Im Bilanzbereich der Klassen 0, 1, 9
sowie im Gewinn- und Verlustbereich der Klasse 2
übernimmt der neue Kontenplan das bisherige 
DATEV-System. Die vorhandenen Kontonummern
bekommen lediglich zwei zusätzliche Nullen.
Je nach Händlersoftware kann ein Autohaus ent-
weder allgemeine oder spezifizierte Kunden-/Um-
satzkanäle bebuchen. Letztere unterscheiden die
Kunden unter anderem in Privat, Gewerblich, Kun-
dendienst und Theke sowie den Umsatz in Pkw,
Nutzfahrzeug und Offroader. Für absolute Klarheit
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Wissen, wer wann wie lange wofür 
arbeitet – so lautet der Grundnutzen
einer professionellen Zeiterfassung.

Sie liefert einen Überblick über die Arbeitszeit
der Mitarbeiter, deckt Leerläufe und Hochzeiten
auf und ermöglicht so ein effektives Personal-
management. Zudem erledigt die Zeiterfassung
die von den Herstellern geforderte Dokumen-
tation der reparaturbedingten Werkstattzeiten.

EErrffaassssuunngg  ddeerr  AAkkttiivviittäätteenn  iimm  zzeeiittlliicchheenn AAbbllaauuff
Die im Händlersystem C/A/R/E integrierte Zeiter-
fassung erfüllt diese Anforderungen: Das Modul
erfasst alle Aktivitäten eines Mitarbeiters: „kommt/
geht“Zeiten, Fehlzeiten wie Urlaub und Krankheit,
auftragsbezogene Zeiten und sonstige Tätig-
keiten. So liefert die mitarbeiterbezogene Aus-
wertung unter anderem das Zeitkonto sowie
den Überstunden- und Feriensaldo. „Diese
aktuelle Ansicht ist für den Mechaniker die 
wichtigste Funktion, während der Meister die
Auswertungen vor allem als Controllinginstrument
nutzt“, so Wolfgang Thiel, Berater bei ASC.

Das System startet mit
Erfassung der kommt-
Zeit und endet mit der
geht-Zeit, die der Mit-
arbeiter elektronisch
„abstempelt”. Dazwi-
schen werden ihm
Aufträge zugeordnet,
die mit Anstempeln 
einer neuen Aktivität
automatisch enden.
„Das vermeidet Lücken
in der Zeiterfassung
und so spätere Ab-
rechnungsprobleme“,
erläutert Thiel. Für die
Abrechnung von Auf-
trägen stehen drei 
Varianten zur Auswahl:
Entweder legt der 
Hersteller für jeden Ar-
beitsgang Richtzeiten
fest oder vom Meister

Der ASC-Stand lädt auf ein Fachgespräch ebenso
wie auf gemütliches Kennenlernen ein.

Blick auf die Uhr
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trägt jeder Kunden-/Umsatzkanal eine eindeutige
Ziffer je Kostenstelle. „Wir liefern standardmäßig
alle von Renault Nissan Deutschland geforderten
Varianten aus. Unsere Kunden sollten mit Unter-
stützung der Renault-Berater die optimale Variante
einsetzen“, erläutert Petra vor der Brüggen das An-
gebot des Böblinger Softwarehauses, das seit Mitte
April die Renault- und Nissan-Händler mit der Soft-
warelösung C/A/R/E, aber auch DKS, umstellt.

FFrreeiiggeeggeebbeenneess  UUmmsstteelllluunnggsskkoonnzzeepptt
Für den Praxisbezug hat Renault Nissan Deutsch-
land die zugelassenen Anbieter von Dealer-Mana-
gement-Systemen – darunter auch ASC –  bei der
Entwicklung mit ins Boot geholt. „Die ASC-Lösung
ist von Renault Nissan freigegeben. Abschließend
haben wir am 10. März 2005 auch den Betriebsbe-
ratern das Umstellungskonzept präsentiert“, blickt
Petra vor der Brüggen auf die Entwicklungsphase
zurück. Für ASC-Kunden begann die Umsetzung
mit einem Fragebogen zur Definition des weiteren
Vorgehens. „Bisher haben wir erst von einem Teil
unserer Kunden Rückmeldung bekommen. Die

An dieser Stelle haben Sie in den vorigen Aus-
gaben des Newsletters schon fast alle Mitar-
beiter von ASC auf dem Papier kennen gelernt.
Da bei ASC vor allem die Menschen hinter den
Aufgaben zählen, können Sie die noch ausste-
henden Service Engineers (SEs), aber natürlich
auch einige anderen ASCler im Spätsommer
live unter die Lupe nehmen. Vom 15. bis 25.
September öffnet die IAA in Frankfurt ihre Tore
und ASC seinen Messestand in HHaallllee  44..11.

An SSttaanndd  EE1188 freuen sich die Ansprechpartner
aus den unterschiedlichen Fachbereichen von
Kundenservice bis Technik darauf, mit Ihnen
aktuelle Fragestellungen und Neuerungen zu
besprechen oder auch einfach nur bei einer
Tasse Kaffee das Gesicht zur Stimme kennen
zu lernen. Zu einem kleinen Zwischenstopp im
Messetrubel sind Sie am Stand von ASC je-
derzeit herzlich willkommen.

Falls es nicht klappt in Frankfurt, ist die nächste
Möglichkeit zum Kennenlernen gar nicht fern:
Am 15. und 16. November findet das alljährliche
ASC Anwendertreffen statt, das wieder reichlich
Gelegenheit zum Meinungsaustausch mit ASC
und anderen Branchenvertretern bietet. Dies-
mal laden die Böblinger in die Nähe ihres 
Firmensitzes, nämlich nach Stuttgart ein. 
Details dazu gibt es in der nächsten Ausgabe
dieses Newsletters.

Und ansonsten steht Ihnen auch die Hotline
gerne mit Rat und Tat zur Seite:
Tel.: 01 80 / 500 33 20
E-Mail: info@asc-ag.com 
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vorgegebene Stunden, beispielsweise aus einem
Kostenvoranschlag, dienen als Abrechnungs-
grundlage. Im Vergleich mit den tatsächlich
benötigten Stunden ergibt sich jedoch meistens
eine Differenz. Ganz ohne Unter- oder Über-
deckung eines Auftrags geht’s nur bei der Ab-
rechnung nach Ist-Stunden. Hierbei werden die
erfassten Arbeitszeiten mit fixen Stundensätzen
belegt. Außerdem kann die Zeitwirtschaft den
Mitarbeitern wochenweise Schichten zuweisen,
was automatisch Arbeitsbeginn und -ende,
Pausenzeiten und die Sollarbeitszeit festlegt
und einen Soll-Ist-Vergleich ermöglicht.

VVeerrsscchhiieeddeennee  EErrffaassssuunnggssaarrtteenn  mmiitt  PPootteennzziiaall
Die Zeiterfassung kann über klassische Stempel-
uhren, Arbeitszeitbögen oder Auftragskarten
manuell erfolgen. Ganz luxuriös geht es zu,
wenn das Modul in Verbindung mit einem Gerät
zur Betriebsdatenerfassung (BDE) zum Einsatz
kommt, was maschinenlesbare Nummern, zum
Beispiel Strichcodes, auf Mitarbeiterausweisen
und Aufträgen erfordert. „Natürlich kann die
Zeiterfassung ihre volle Wirksamkeit auch 
entfalten, wenn Monitor und Tastatur als BDE-
Ersatz verwendet werden“, zeigt Thiel eine häu-
fig genutzte Alternative auf. Eine kostengünstige
Möglichkeit für einen großen Schritt in Richtung
professionelles Zeitmanagement.  ■

3
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übrigen werden wir in den nächsten Tagen telefo-
nisch ansprechen“, so die ASC-Mitarbeiterin und
resümmiert: „Wir haben also noch einiges vor uns.“
Als nächste Schritte stehen Schulungen, Überarbei-
tung der Musterkonten und Kontierungspläne durch
die Kunden und schließlich die Umsetzung an.
Schon vor der flächendeckenden Einführung nutzt
das RenaultZentrum AutoKraus in Erlangen seit
Januar 2005 den neuen Kontenplan. „Mit dem
Projektablauf sind wir sehr zufrieden“, sagt Frank 
Männel, Kundendienstleiter bei AutoKraus, „wenn es
Probleme gab, hat ASC diese sofort behoben.“ Auch
eine größere Hürde mit einem veralteten Steuer-
schlüssel, der bei Auftragseröffnung herangezogen
wurde, haben Autohaus und ASC gemeinsam 
gemeistert. Den nötigen Vorlauf bemisst Horst
Wagner, Verwaltungsleiter bei dem Pilotanwender,
mit zwei bis drei Monaten. „Im Vorfeld müssen alle
Konten angepasst und dann in C/A/R/E einge-
bunden werden. Das braucht Kapazitäten“, so
Wagner. Trotz dieser Anstrengung freut er sich, als
Pilotkunde „auch mal ASC geholfen zu haben und
nicht immer nur die ASC uns.“  ■

+++++++++++++++
Die neuen sechsstelligen Kontonummern lassen
sich einfach lesen.

N E W S L E T T E R  F Ü R  PA R T N E R  V O N

Die ordnungsgemäße Nachkalkulation eines
Auftrags erfordert eine genaue Zeiterfassung.
Ebenso wie effizientes Personalmanagement.

BMW legt die Latte höher

Auch wenn Bewährtes Sicherheit verspricht,
erfordern neue Rahmenbedingungen häufig
eine Anpassung vorhandener Systeme. So auch
in puncto Kommunikation bei BMW.
Einige der neuen Kommunikationslisten, die
der bayerische Autobauer seinen Händlern vor-
gibt, erfordern größere Eingriffe in das Händler-
system, andere kaum eine Veränderung. Daher
gestaltet sich der Zeitrahmen für die einzelnen
Neuerungen höchst unterschiedlich. „Wir be-
finden uns mitten in der Realisierung der neuen
Anforderungen, die in enger Abstimmung mit
BMW stattfindet”, gibt ASC-Vorstand Christoph
Reichert einen Überblick. Bei den Händlern die
C/A/R/E nutzen setzt ASC die neuen Module 
fortlaufend um, immer wenn BMW eine neue 
Version einer Liste bereitstellt.
So sind in Kürze zum Beispiel die neue Kommu-
nikationsschnittstelle zwischen BMW und den
Händlern, der so genannte Partner Information
Exchange (PIX), und eine KSD-Schnittstelle
verfügbar. Über letztere kann das Autohaus
Datenpakete von einer von BMW zur Verfügung
gestellten CD herunterladen, die dann zum Ver-
arbeiten in Aufträgen bereitstehen. Im Gespräch
sind außerdem unter anderem eine neue Version
des Service-Annahme-Managements (SAM 2.4)
und ein Sales Performance System (SPS).
Wie langfristig angekündigt werden Neuerungen
seit Ende 2003 nicht mehr im Kfz-Paket, son-
dern nur noch in C/A/R/E gepflegt. Um die neuen
Anforderungen des Händlervertrags zu erfül-
len, bedeutet das für die 20 BMW-Autohäuser,
die noch das Kfz-Paket nutzen, entweder um-
stellen oder die Daten mit großem Mehrauf-
wand manuell erfassen. „Veritable Probleme
erwarten die Nicht-Wechsler ab Anfang 2006“,
schätzt Reichert. Wer sich daraufhin jetzt für
C/A/R/E entscheidet, kann etwa im vierten
Quartal 2005 mit der Umstellung beginnen.
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We l c h e A k t i v i t ä t  
eignet sich für wen?
Je enger Menschen zu-
sammenarbeiten, desto
mehr muss das Training ins Detail gehen und die Art
und Weise der Zusammenarbeit untersuchen. Bei
Geschäftspartnern soll die Aktion ein persönliches
Vertrauensverhältnis schaffen, was ein gemeinsa-
mes Erlebnis wie Rafting und der damit verbundene
Spaß oft schon erreichen. Hingegen bei Teament-
wicklungsworkshop ist dies nur Mittel zum Zweck.
Wann sollte ein Unternehmen welche Maßnahme
nutzen?
Befindet sich ein Unternehmen gerade im Umbruch
und baut zum Beispiel Stellen ab, kann auch eine
Outdoor-Veranstaltung die Unruhe unter den Mit-
arbeitern nicht mindern. Daher gilt es, den geeigne-
ten Zeitpunkt zu finden, zum Beispiel als Kick-off für
die neue Organisationsstruktur oder vor großen
Herausforderungen das Team einzuschwören. Maß-
nahmen verpuffen auch, wenn sie im Alltag keine Ver-
änderung nach sich ziehen. Diese müssen zwar nicht
revolutionär, aber für die Mitarbeiter erkennbar sein. 
Für ein Kundenbindungsprogramm sollte das Event
etwa ein halbes Jahr vor den umsatzstärksten Mo-
naten stattfinden. Da haben sich die Kunden oft noch
nicht entschlieden und lassen sich während der 
Veranstaltung gewinnen. Die Vorlaufzeit gibt den Ver-
käufern außerdem die Gelegenheit, den Kunden auf
der Basis der persönlichen Beziehung mit Sach-
argumenten zu begeistern.  
Wie sieht die Motivation der Mitarbeiter im
Alltag aus?
Viele Unternehmen verlassen sich auf Gehalt und
Provisionen bei Vertriebsmitarbeitern. Dies stellt aber
nur ein – wenn auch wichtiges – Mosaiksteinchen
dar. Ziel sollte es sein, dass die Mitarbeiter schon
aufgrund ihrer Tätigkeit motiviert sind. Eine entschei-
dende Rolle spielen dabei die Führungskräfte: Mit
einem offenen Ohr für die Probleme der Mitarbeiter
und Lob schaffen sie eine solide Motivationsbasis.
Doch immer wenn Menschen zusammenarbeiten,
kommt es zu Spannungen und teilweise offenen
oder verdeckten Konflikten. Diese resultieren oft aus
einem Mangel an Kommunikation. Eine gelebte
Feedback-Kultur kann und sollte ein Unternehmen
tagtäglich auch ohne externe Begleitung pflegen.
Vielen Dank für das Gespräch! ■
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Gute Leistungen hängen gerade im direk-
ten Umgang mit Kunden und Kollegen
oft von der eigenen Laune ab. Wer lustvoll

an seine Arbeit geht, hat nicht nur mehr Spaß, er
schafft meistens auch mehr. Daher befasst sich
Markus Ried, Geschäftsführer und Trainer bei 
Conout (www.conout.com), mit Mitarbeitermoti-
vation, Teambuilding und Führungskräftetraining
durch den Einsatz von Outdoor-Aktivitäten.

Wie funktioniert Motivation durch Outdoor-
Training generell?
Die grundsätzliche Methodik im Outdoor-Training
oder im Outdoor-Event besteht darin, dass sich die
Menschen auf einem fachfremden Gebiet begeg-
nen und sich dadurch besser kennen lernen. Hier
steht der Mensch hinter dem Kollegen oder Ge-
schäftspartner im Mittelpunkt. Die Motivation erfolgt
grundsätzlich über zwei Schienen: Zum einen rela-
tiv direkt als Incentive, das heißt, wenn zum Beispiel
die Verkäufer bestimmte Umsatzzahlen erreicht ha-
ben, werden sie zum Outdoor-Event eingeladen. 
Zum anderen kann eine Firma ein Outdoor-Training
als Teambuildingworkshop nutzen mit dem Ziel, In-
formationswege, Zusammenarbeit und die gegen-
seitige Unterstützung zu verbessern. Dies Faktoren
fließen direkt in die alltägliche Arbeit des Vertriebs-
mitarbeiters mit ein und erleichtern so seine Arbeit.
Wer sich nicht mit Nebensächlichkeiten aufhalten
muss, geht motivierter an die Kernaufgaben.
Als weiteren Ansatz können Kunden und Vertriebs-
mitarbeiter zu einem Outdoor-Event eingeladen wer-
den, wobei die Vertriebsmitarbeiter eine persönliche
Bindung zu den Kunden aufbauen, was sich in den
Verkaufszahlen niederschlägt. Ziel ist in jedem Fall
die Förderung der Sozialkompetenzen und die Ver-
besserung der Beziehungsebene zwischen Men-
schen.
Worin unterscheiden sich die verschiedenen
Formen?
Die Variationen von Outdoor-Trainings differieren in
erster Linie bei den Zielen. Dieses reicht von einem
reinen Spaßevent bis zum intensiven Workshop, der
zur Hälfte im Seminarraum stattfindet. Von außen
betrachtet unterscheiden sich die verschiedenen
Veranstaltungen vor allem durch die gewählten 
Aktivitäten, die von Rafting, Hochseilgarten über 
Hüttenwanderungen und Mountainbike-Touren bis
zu Teamübungen mit theoretischen Analysen rei-
chen können.

• RETROMOBILE DÜSSELDORF
(07.07. – 10.07.2005)

Erstmals findet in Düsseldorf das deutsche De-
pendant der Pariser Retromobile für Klassikerfans 
statt. Am 9. Juli fahren außerdem 150 französi-
sche Oldtimer bei der Tour de Düsseldorf mit.
Tageskarten kosten 12 Euro. Mehr Informationen 
gibt es unter www.retromobile-duesseldorf.de.

• IAA PKW
(15.09. – 25.09.2005)

Als weltweit umfassendste Leistungsschau ist die
Internationale Automobil-Austellung (IAA) in Frank-
furt/Main die internationale Plattform für alle 
Themen rund um den Pkw. Die ersten beiden Tage
sind den Fachbesuchern vorbehalten, danach 
öffnet die IAA für alle Kfz-Fans ihre Pforten. Eine
Tageskarte kostet unter der Woche 13 Euro und
am Wochenende 15 Euro. An Werktagen in der
zweiten Woche gilt ab 15 Uhr das Feierabendticket
für  8 Euro.Weitere Informationen unter www.iaa.de.

• ESSEN MOTOR SHOW
(25.11. – 04.12.2005)

Auch dieses Jahr warten in Essen neue Fahrzeuge,
Motorsport, Tuning und Oldtimer auf die Besucher.
Tageskarte: 16 Euro, Happy-Hour-Ticket (Mo-Fr 
15-18 Uhr): 9 Euro. Öffnungszeiten: Mo-Fr 10-18 Uhr,
Sa-So 9-18 Uhr. Mehr Einzelheiten stehen im
Internet unter www.essen-motorshow.de.

Kundenmanagement mit C/A/R/E +++ ASC

Anwendertreffen 2005 +++ Gesprächs-

führung mit Kunden und Kollegen
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Eine Frage der Motivation

Markus Ried
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