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E D I T O R I A L

Ohne Computer läuft heute nichts mehr. Und
dabei rennt die Entwicklung: Schnellere
Datenübertragung, nie geahnte Speicher-

volumen und explodierende Rechenleistung. Einem
heute aktuellen PC folgt in spätestens einem halben
Jahr ein verbessertes Modell. In diesem Umfeld ist
es auch für Autohäuser von großer Bedeutung, in
der DV auf eine zeitgemäße Lösung zu setzen.
Ein solches aktuelles Händlersystem bietet
ASC mit C/A/R/E, das die administrativen Ab-
läufe vom Kontakt zum Hersteller über Marke-
ting und Verkauf bis hin zum Reparaturdienst
mit Ersatzteilwesen unterstützt. Als weiteren
Vorteil ermöglicht der modulare Aufbau eine in-
dividuell an die jeweiligen Kundenbedürfnisse
angepasste Lösung. Auch Weiterentwicklun-
gen, beispielsweise die Integration neuer Be-

reiche oder der Ausbau des Integrationsgrads,
lassen sich problemlos umsetzen.

Rollout für BMW Händler
Die Lösung aus dem „Schwabenland“ nutzen vor-
ranging Mercedes-Benz Partner, VW- und Renault-
Händler bereits seit einigen Jahren. Unter den letz-
ten folgen jetzt die Händler der bayerischen Kfz-
Marke BMW: Bisher 30 der 160 Betriebe, die 
bereits vorher eine ASC Lösung im Einsatz hatten,
setzen schon auf den Nachfolger des IBM Kfz-Pa-
kets, bei weiteren zehn steht das Rollout unmittel-
bar bevor. Zu den schon C/A/R/E-erfahrenen
BMW-Betrieben gehört das Autohaus Branden-
burg mit Niederlassungen in Düsseldorf, Hilden,

Liebe Leserin, lieber Leser!

Termine, Termine, Termine ... Da ist es für 
jeden, der in die operative Hektik seines Un-
ternehmens eingebunden ist, schwierig, sich
für die richtige Veranstaltung zu entscheiden.

Aus Sicht von ASC bietet auch die diesjährige
Automechanika eine ausgezeichnete Gele-
genheit, viele Informationen mit wenig Zeit-
aufwand zu sammeln. Auf jeden Fall sollten
Sie auch einen Besuch bei der ASC AG ein-
planen. Wir freuen uns, Sie in Halle 10.1 an
Stand A 43 zu einer Erfrischung, anregen-

den Gesprächen und 
zum Informations-
austausch begrüßen
zu dürfen.

Viele unserer Kunden
haben sich bereits
seit langem einen
zweiten Termin im
November fest reser-
viert: das ASC An-

wendertreffen. Auch in diesem Jahr möchten
wir Sie an dieser Stelle schon einmal recht
herzlich zu unserer fünften Veranstaltung ins
niedersächsische Goslar einladen. Erfahren
Sie Neues über ASC, tauschen Sie Meinun-
gen und Erfahrungen mit Kunden und Her-
stellern aus. Mehr zu diesem Thema finden Sie
auf den Seiten 2 und 3 dieser Ausgabe.

Und nun viel Spaß beim Lesen!
Ihr

Christoph Reichert
Vorstand ASC Automotive Solution Center
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Haan und Mettmann. 8.000 Stammkunden, 
160 Mitarbeiter, 1.500 verkaufte neue BMW und
Minis pro Jahr plus 1.300 Gebrauchtfahrzeuge und
70 Millionen Euro Gruppenumsatz liefern einiges
an zu verarbeitendem Datenmaterial für das neue
Händlersystem. „Die Entscheidung für C/A/R/E fiel
bei uns aus wirtschaftlichen Überlegungen. Außer-
dem hat ASC die Pflege des alten Kfz-Pakets ein-
gestellt, während C/A/R/E verstärkt weiterent-
wickelt wird“, erläutert Sascha Reinders, IT-Leiter
bei der Hans Brandenburg GmbH. Außerdem for-
dert BMW von seinen Händlern den Datenaus-
tausch via PIXC, was C/A/R/E unterstützt, der Vor-
gänger aber nicht. Und das Alternativprodukt sei
wesentlich unattraktiver, so Reinders. Vor allem
aus  der Mehrmarkenfähigkeit der ASC Software
könnte sich seiner Meinung nach ein Vorteil auf-
grund der Änderung der GVO (Gruppenfreistel-
lungsverordnung) ergeben.

Neutraler Kern für Markenunabhängigkeit
Die Markenunabhängigkeit sieht auch Christoph
Reichert, Vorstandsvorsitzender bei ASC, als eine
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Nach dem erfolgreichen und informativen
Get-together des letzten Jahres in 
Dresden lädt ASC seine Kunden dies-

mal ins niedersächsische Goslar ein. In der his-
torischen Stadt am Fuße des Rammelsberges
findet am 16. und 17. November 2004 das
fünfte ASC Anwendertreffen statt, zu dem das
Böblinger Unternehmen seine Kunden und
Gastredner im Hotel “Der Achtermann” mitten
im Herzen der Harzstadt begrüßt.

Experten liefern Insider-Wissen
Wie schon im vergangenen Jahr konnte ASC 
interessante Referenten für Expertenvorträge
gewinnen. Darüber hinaus präsentiert ASC
auch Innovationen in der eigenen Produktpa-
lette, stellt abgeschlossene Projekte des 
laufenden Geschäftsjahres vor und gibt einen
Ausblick auf zukünftige Unternehmungen und

Das ASC Technik Team:
Nils Paschburg, Ark Hoegen, Peter Lübbers

(v.l.n.r.)

Der Berg ruft:
Anwendertreff

in Goslar

Fortsetzung von Seite 1

der großen Stärken gegenüber den für jeden Fahr-
zeugtyp individuell angepassten Kfz-Paketen:
„Das BMW-Paket konnte nur BMW bearbeiten.
C/A/R/E ist im Kern neutral und kann daher auch
BMW abwickeln. Aber auch andere in einer ein-
heitlichen EDV-Lösung.“ So braucht der Händler,
der mehrere Marken anbietet, nur noch ein System,
das sich automatisch beispielsweise die richtigen
Teilnummern und Bearbeitungslogiken für jeden
Fahrzeugtyp heranzieht. Ein weiterer Vorteil liegt in
der offenen Datenstruktur und den zahlreichen
Auswertungsmöglichkeiten. Für Auswertungen, für
die ein Autohaus beim Kfz-Paket einen Program-
mierer benötigte, sofern es keine standardisierte
Liste dazu gab, stehen in der neuen Lösung seri-
enmäßig IT-Werkzeuge zur Verfügung. Und auch
die Datentransparenz und -durchgängigkeit steigt
bei C/A/R/E an, da die zentrale Datenbank zum
Beispiel Doppelerfassungen von Kunden im Neu-
und Gebrauchtwagenbereich verhindert.
Auch wer noch an dem Kfz-Paket hängt, sollte 
allmählich über den Abschied nachdenken, da der
C/A/R/E-Vorgänger mit seinen über 20 Jahren ein

Ve r a n s t a l t u n g

Nils Paschburg, Peter Lübbers, Ark Hoegen –
hinter diesen drei Namen verbirgt sich das ASC
Technik Team in Hamburg. Das Team trägt
dafür Sorge, dass die EDV-Technik sowohl im
eigenen Haus als auch bei den Kunden opti-
mal funktioniert. Neben Konzeption und Design
von Netzwerken, der Anbindung externer
Standorte und der Einrichtung der Hersteller-/
Werkskommunikation liefert die technik-fitte
Truppe auch telefonischen Support. Weiterhin
fallen die Sicherheit der Netzwerke, der Pro-
duktsupport und Fehlerbehebungen in das
Aufgabengebiet des Hamburger Teams. Viele
Mercedes-Partner von ASC und zwei Ham-
burger Rechenzentren stellen nur eine Auswahl
von Kunden dar, die dank der drei Hamburger
Mitarbeiter auf eine effektive und zuverlässige
Software setzen können.
Weitere realisierte Projekte:
> Betrieb des eigenen Rechenzentrums 

> diverse Standortvernetzungen über Fest-
verbindungen und/oder VPN Pentax Netz-
werkunterstützung

Ansprechpartner:

Nils Paschburg
Peter Lübbers
Ark Hoegen
Tel.: 01 80 / 500 33 20
E-Mail: info@asc-ag.com 
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T I C K E R . . . . . . .
•  Automechanika

Vom 14. bis 19. September 2004 öffnen
sich die Frankfurter Messetore für die dies-
jährige Automechanika, die Leitmesse für
After Market und Original Equipment Mar-
ket der Automobilindustrie.Unter den circa
4.000 Ausstellern findet sich auch ASC in 

Halle 10.1 am Stand A 43.
Der Schwerpunkt für die sechs Messetage
liegt auf dem Händlersystem C/A/R/E  V 6.1
und damit verbunden auf den umfangrei-
chen Funktionen für Mehrmarken- und 
Gruppenbetriebe. Zur Verfügung stehen 
zur Zeit die elektronischen Kommunika-
tionslösungen für die Hersteller Audi,
BMW, Ford, Hyundai, Jaguar, Lexus,
Mazda, Mercedes-Benz sowie Nissan,
Opel, Peugeot, Porsche, Renault, Seat,
Skoda, Smart, Toyota, Volvo und VW.
Auch für bestehende ASC Kunden spielt 
der Releasewechsel auf V 6.1 eine Rolle,
da die neueste Version erweiterte Funktio-
nen mit sich bringt. Gerne begrüßen die 
Mitarbeiter des Softwareunternehmens 
Kunden und solche, die es werden wollen,
zu einer Erfrischung und zum Informa-
tionsaustausch am Stand.
Neben den allgemeinen Neuheiten prä-
sentiert ASC auch wieder einige marken-
spezifische Themen, wie beispielsweise 
RenaultP@rts und die Einführung des 
neuen Kontenplans. Im VW-Umfeld stehen
Änderungen bei der Kommunikation mit 
dem Werk ins Haus, über die die IT-Profis
bereits in Frankfurt informieren.
Auch bezüglich der elektronischen Kom-
munikation zwischen BMW und seinen 
Händlern sind einige Projekte bereits ini-
tialisiert beziehungsweise in Planung.
Konkret steht in nächster Zeit die Ablösung
der bestehenden Kommunikation über VHV
durch die neue Anwendung PIXC an. ASC 
nutzt das Messeumfeld, um mit betroffe-
nen Händlern über die notwendigen Sys-
temanpassungen zu sprechen.
Wie jedes Jahr bekommen Messebesu-
cher auch ergänzende Produkte zu C/A/R/E
zu sehen. Dieses Mal erwartet die Interes-
sierten unter anderem das Archivierungs-
system InfoStore und interform400, eine 
Software für das Formularmanagement.
Eine Stippvisite in Halle 10.1 am Stand 
von ASC während der Automechanika 
lohnt sich also auf jeden Fall.

Entwicklungen. Neben der Chance zum 
Gespräch mit Experten steht bei den An-
wendertreffen der Erfahrungsaustausch zwi-
schen Nutzern der ASC Lösungen im Vorder-
grund, der von vielen Besuchern vorheriger
Treffen als sehr wichtig eingestuft wurde. 
Die Möglichkeit zum Austausch unter Gleich-
gesinnten besteht sowohl in den Pausen als

auch während der traditionellen Abendveran-
staltung, die auch diesmal wieder beste Unter-
haltung verspricht und wie immer ein gut gehü-
tetes Geheimnis ist. 

Produktverbesserung durch Feedback
Ergänzend zu interessanten Gesprächen und
Diskussionen ruft ASC mit diesem Anwender-
treffen eine markenübergreifende C/A/R/E
Interessengemeinschaft ins Leben. Dieser von
den Teilnehmern gewählte Arbeitskreis soll die
funktionale Weiterentwicklung von C/A/R/E in
Zukunft mitbestimmen. Durch die Teilnahme
am Anwendertreffen hat der Kunde somit die
Möglichkeit, bei der Zusammensetzung der
Mitglieder aktiv mitzuwirken. Mit dem Ergebnis,
dass ASC seine Produkte noch besser an den
Kundenbedürfnissen und dem Kundennutzen
ausrichten kann. 
Die Teilnahmegebühr beträgt wieder 249 Euro
zzgl. MwSt. Weitere Informationen zum An-
wendertreffen stehen unter www.asc-ag.com
im Internet. Übrigens: Einladungen wurden
Ende August an alle ASC Anwender geschickt.
Sollten Sie jedoch keine Anmeldung in Ihrem
Briefkasten gefunden haben, rufen Sie bitte bei 
unserer Service-Hotline an. Die Telefonnummer
lautet 0 70 31 / 2 12 65 - 60. ■

Informationen C/A/R/E

Auf unserer Website www.asc-ag.com finden Sie unter der

Rubrik „Lösungen“ weitere Informationen zu unserem

Händlersystem C/A/R/E.

Wenn Sie Fragen haben oder ein auf Ihre Anforderungen

zugeschnittenes Angebot wünschen, können Sie sich auch

gerne  über das Kontaktformular auf der Internetseite, per 

E-Mail an info@asc-ag.com oder telefonisch unter der

Rufnummer 0 70 31 / 212 65 60 an uns wenden.

Motivationsschub Altersvorsorge
In Anbetracht der demographischen Entwicklung gewinnt die

eigenständige kapitaldeckende Altersversorgung stetig an

Bedeutung. Daher unterstützen einige Arbeitgeber ihre

Mitarbeiter durch eine betriebliche Altersvorsorge, was auch

dem Unternehmen Vorteile bringt: Motivation der Mitarbei-

ter, engere Bindung an den Arbeitgeber, steuerliche Vorteile

durch die staatliche Förderung und das bei überschaubarem

Aufwand und gut kalkulierbaren Kosten. Der Arbeitnehmer

genießt durch dieses zweite Standbein der Altersversorgung

zusätzlich steuerliche Vorteile und die Möglichkeit, Sozial-

versicherungsbeiträge zu reduzieren.

ASC setzt als Partner für die betriebliche Altersvorsorge auf

die R+V Versicherung,die sämtliche Formen der betrieblichen

Altersversorgung anbietet. Mehr über die diversen

Gestaltungsmöglichkeiten erfahren Sie direkt vom Fachmann

auf dem Anwendertreffen oder unter oliver.mueller@ruv.de.

inzwischen veraltetes Programm darstellt. So nutzt
es beispielsweise nicht die Vorteile einer relationa-
len Datenbank und verwendet teilweise noch /36er
Technik, die von den modernen Betriebssystemen
künftig nicht mehr unterstützt wird.  „Je älter das
Auto, desto höher die Wartungskosten – das ist bei
Software genauso“, fasst Reichert zusammen. Da-
her hat das Böblinger Softwarehaus im Jahr 2000
aus betriebswirtschaftlichen Gründen entschieden,
das Kfz-Paket nur noch bis Ende 2003 zu pflegen.

Positive Erkenntnis nach Eingewöhnung
„Am Anfang weinen die Nutzer zum Beispiel be-
stimmten Listen oder Tastenkombinationen nach,
aber nach der mehr oder weniger langen Einge-
wöhnungs- und Testphase erkennen alle die 
erweiterten Funktionen und bessere Datentranspa-
renz als großen Vorteil an“, fasst Christoph Reichert
seine Erfahrungen der bisherigen Rollouts zusam-
men. Ob dieser Moment der Erkenntnis früher oder
später, mit mehr oder weniger Frust kommt, hänge
vor allem von der Einstellung des Managements 
bezüglich der Neuerung ab. ■

+++++++++++++++
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Schneller geht es,
wenn man den Neu-
kontakt kurz vor
dem nächsten Leasingzyklus erwischt und/oder
der Interessent mit dem vorhandenen Produkt
nicht zufrieden ist.
Welcher Aufwand muss mit welcher Akquise-
methode betrieben werden?
Lassen Sie mich eines sagen: Nach vier Jahren
Feldarbeit mit über 2.500 Kontakten bin ich kla-
rer Verfechter der Kaltakquisition vor Ort. Diese ist
eindeutig der schnellste Weg zum persönlichen
Kontakt mit dem Entscheider. Und der schafft
Klarheit für das weitere Vorgehen.
Wer konsequent einen Tag in der Woche Außen-
dienst macht, hat in einem halben Jahr 200 bis
300 neue gewerbliche Kontakte geschaffen.
Wichtig ist dabei natürlich auch die Qualität der
Kontakte.
In wirtschaftlich schwierigen Zeiten ist es nicht
einfach, neue Kunden für sein Unternehmen zu
gewinnen. Wie hoch ist die derzeitige Erfolgs-
quote bei der Kundengewinnung?
Mittel- bis langfristig sind etwa 15 bis 20 Prozent
der neu kontaktierten Gewerbetreibenden als 
Interessenten oder Kunden zu gewinnen. Die 
Voraussetzung hierfür ist allerdings zum einen ein
Verkäufer mit entsprechender Produkt- und So-
zialkompetenz, zum anderen das Herstellen von
mindestens zwei qualifizierten nachhaltigen Kon-
takten pro Jahr.
Auf den Punkt gebracht: Welches sind die
wichtigsten Regeln, die es bei der Gewinnung
gewerblicher Kunden zu beachten gilt?
Zunächst muss man sich aktiv dazu entscheiden,
die Chancen der Akquise für sein Unternehmen
nutzen zu wollen. Dann zählt strukturiertes Vor-
gehen, in Kombination mit einem funktionieren-
den Zeitmanagement. Die Arbeit muss kontinu-
ierlich und zielorientiert durchgeführt werden. Las-
sen Sie sich von Rückschlägen nicht entmutigen,
bleiben Sie am Ball und geben Sie nicht auf. Nut-
zen Sie stattdessen Ihre Persönlichkeit zur Ver-
besserung der Kundenbeziehung und schätzen
Sie ab, für wen sich weitere Investitionen lohnen
und für wen nicht. Und am allerwichtigsten: Glau-
ben Sie immer an Ihren Erfolg! 
Vielen Dank für das Gespräch! ■
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K A L E N D E R

V O R S C H A U

I M P R E S S U M

Wolfgang Schröder ist Spezialist für die
Themen Vertrieb, Akquise und Verkauf
und seit vielen Jahren für Hersteller

und Importeure als aktiver Trainer und Einzel-
coach tätig. Wir sprachen mit ihm darüber, wes-
halb gewerbliche Kunden für Autohäuser von
großer Bedeutung sind und wie man sie, trotz
schwacher Konjunktur, für sich gewinnen kann.

Weshalb ist die Gewinnung von gewerblichen
Kunden besonders wichtig für die Kfz-Branche?
Gewerbliche Kunden besitzen oft mehrere Fahr-
zeuge für unterschiedliche Anforderungen. Die
Wiederbeschaffungszyklen sind recht kurz, da die
meisten Fahrzeuge geleast werden. Außerdem be-
steht hier auch im After-Sales-Bereich eine hohe
Wertschöpfung.
Welche Informationen benötigt man im Vorfeld,
um seine Akquisestrategie zu optimieren?
Wichtig ist, sich einen Überblick über die Gewer-
bestruktur im eigenen Gebiet zu verschaffen.
Hierzu kann man ein Marktinformationssystem ein-
setzen, um so Informationen über die Marktanteile
der Mitbewerber, aber auch eigener Marken in den
einzelnen Fahrzeuglinien zu bekommen. Relevante
Fragen, die sich ein Händler stellen sollte, sind zum
Beispiel: Welcher Hersteller hat wo seine Markt-
anteile? Warum ist ein Hersteller besonders stark?
Was macht er besser als ich? 
Welche Formen der Akquise empfehlen Sie
für die Kfz-Branche besonders?
Wenn man zu Direct Mail greifen möchte, dann ist
es elementar, dass man nur wenige gute und in-
teressante Briefe an ausgesuchte Zielgruppen
richtet. Der genaue Ansprechpartner muss ermit-
telt und drei bis fünf Tage später telefonisch nach-
kontaktiert werden. Im Fall der Kaltakquise ist es
ratsam, in den Gewerbegebieten zu beginnen, da
hier die Chance besteht, viele neue Kontakte an
einem Tag zu machen.
Von welchen Mitteln sollte man absehen?
Verfassen Sie niemals Hunderte von Standard-
anschreiben mit Larifari-Text, in denen Sie kein
Nutzenangebot erkennen lassen. Vermeiden Sie
es, keine Zielperson namentlich zu bestimmen
und das Nachkontaktieren zu spät in Angriff zu
nehmen.
Mit welchem Zeitraster muss man rechnen?
Da die Leasingzyklen drei bis vier Jahre betragen,
muss man diesen Zeitfaktor maximal einrechnen.

• F O R C A R S  2 0 0 4  
( 2 1 . 0 9 . –  2 3 . 0 9 . 2 0 0 4 )

Die branchenspezifische Fachmesse der Au-
tomobilzulieferer, Treffpunkt der Lieferanten
mit Entwicklern, Konstrukteuren und Produ-
zenten, findet im Rahmen der Materialica auf
dem Gelände der Neuen Messe München
statt. Tageskarte: 19 Euro, Dauerkarte: 34
Euro (bei Online-Registrierung 15 bzw. 29
Euro). Öffnungszeiten: täglich von 9 bis 18
Uhr. Weitere Informationen im Internet unter
www.materialica.de.

• E S S E N  M O T O R  S H O W
( 2 5 . 1 1 . –  0 5 . 1 2 . 2 0 0 4 )

Die Weltmesse für Tuning, Motorsport und
Classics lockt PS-Freunde zum Messe-
gelände Essen. Am 25.11. haben nur Fach-
besucher Zutritt. Tageskarte: 16 Euro,
Happy-Hour-Ticket (gültig Mo–Fr 15–
18 Uhr): 9 Euro. Öffnungszeiten: täglich 
10 bis 18 Uhr, samstags und sonntags 9 bis
18 Uhr. Informationen finden Sie unter
www.essen-motorshow.de.

• I N T E R A U T O
( 0 3 . 1 1 . –  0 5 . 1 1 . 2 0 0 4 )

Das weltweit führende Event der Automotive
Interiors Industrie steigt auf dem Gelände der
Kölnmesse. Kostenloses Ticket nach Regis-
trierung auf www.interauto.co.uk.

Rückblick Anwendertreffen in Goslar +++

Archivierungssystem InfoStore +++
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