
NEWSLETTER
FÜR PARTNER VON ASC

SEITE
Anwendertreffen 2007 Neues bei der Kfz-Steuer Der innere Schweinehund im Verkauf

01

1

„EDITORIAL

14
07

SEITE 02 SEITE 06

Liebe Leserin, lieber Leser!

Die allgegenwärtigen Glühweinbuden, Zimt-
geruch und Jingle-Bells-Klänge lassen keinen
Zweifel: Weihnachten steht unmittelbar bevor,
Silvester folgt nur wenig später. Vielleicht fin-
den Sie in den ruhigeren Tagen zwischen den
Jahren ein paar Minuten Zeit, um die vergange-
nen zwölf Monate Revue passieren zu lassen.

Für uns war 2007 ein anstrengendes, aber
gutes Jahr. Wir haben unser Team erweitert,
um den Arbeitsanforderungen besser gewach-
sen zu sein und auch den neuen Kunden den
erwarteten Service bieten zu können. Außer-
dem ist auch das Unternehmen ASC gewach-
sen: Mit der Firma ASC Infolog AG gibt es ein
neues Mitglied in der ASC Familie, welches
sich voll und ganz dem Betrieb von C/A/R/E 
im Rechenzentrum widmet. Viele Geschehnis-
se dieses Jahres haben wir beim Anwender-
treffen in Berlin besprochen und den weiteren
Weg aufgezeigt. Für mich kann damit 2008
kommen.

Gemeinsam mit allen ASClern wünsche ich
Ihnen schöne Festtage mit einigen ruhigen
Momenten und einen schwungvollen Start in
ein neues Jahr!

Wir sehen uns 2008, Ihr

Christoph Reichert
Vorstand ASC
Automotive Solution Center

Fit für die Zukunft. Bereit für Veränderungen.
Gerüstet für künftige Herausforderungen. Die-
se Thematik zog sich durch die Vorträge des
diesjährigen Anwendertreffens in Berlin wie ein
roter Faden. ASC wird einige organisatorische
Schritte vornehmen, um sich für morgen bereit
zu machen. So berichtete Christoph Reichert,
Vorstand der ASC AG, in sei-
nem Statusbericht, dass zum
Beispiel die Hotlinekapazitäten
um 50% aufgestockt werden.
Des Weiteren nutzt ASC nun
selbst Customer C/A/R/E im Vertrieb und in
der Administration, um dem voranschreiten-
den Wachstum Rechnung zu tragen. „Das
Thema der Zukunft ist Kundenkontaktverwal-
tung, und das muss funktionsübergreifend
erfolgen, denn der Kunde taucht ja nicht nur
beim Verkauf auf“, fasste Reichert zusammen
und meinte damit wohl gleichermaßen ASC
selbst als auch die Autohäuser.
Als weiteren Beitrag zur Nutzungsoptimie-
rung von C/A/R/E plant ASC neue unterstüt-

zende Maßnahmen für die Bestandskunden,
da momentan nicht überall der volle Umfang
der Anwendungen genutzt wird. Außerdem
befinden sich Module zur Auftragsdispositi-
on und Werkstattplanung sowie eine Erwei-
terung von Customer C/A/R/E bei der Ver-
käuferunterstützung in der Entwicklung. 

Ebenfalls um die Frage „Wer
hat die Nase vorn?“ ging es in
der erstmals durchgeführten
Podiumsdiskussion. Hierbei
betrachteten Personalberate-

rin Anita Klonaris-Simonian, HR-Consulting,
Sabine Tilp, Redakteurin der Zeitschrift
Autohaus, Marketingexperte Günter Mainka,
Geschäftsführer der Twilight Events
Deutschland, und Karl-Heinz Schneider vom
Autohaus Bösken die kritischen Faktoren,
die ein Unternehmen in Zukunft erfolgreich
machen können. Je nach Blickwinkel 
fielen diese zwar unterschiedlich aus, große
Einigkeit herrschte aber bei dem Thema,
dass den Mitarbeitern eines Autohauses 

„Das Thema der
Zukunft ist Kunden-
kontaktverwaltung“

EINSTEIGEN IN RICHTUNG ZUKUNFT:
ANWENDERTREFFEN 2007 IN BERLIN
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+NEWS+++ 2008 droht drastische Erhöhung der Lkw-Maut +++ Bundesverfassungsgericht prüft Videoerfassung von Auto-Kennzeichen
+++ Laut einer Emnid-Umfrage wollen rund 60 Prozent der 1.500 Befragten bei einem Spritpreis ab 1,50 Euro auf das Autofahren verzichten +++
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große Bedeutung für dessen Erfolg
zukommt. So urteilte Karl-Heinz Schneider:
„Ein wichtiger Punkt ist die Motivation,
sowohl bei der Auswahl neuer Kollegen 
als auch bei Mitarbeitern, die lange da sind.
Es muss ihnen Spaß machen, daran zu
arbeiten, Kunden zu binden.“ Als eine Mög-
lichkeit zur Motivation sah Anita Klonaris-
Simonian bedarfsgerechte Schulungen 
der Mitarbeiter: „Man muss herausfinden, ob
die Menschen entsprechend ihren Fähigkei-
ten eingesetzt sind. Denn aus einem Acker-
gaul kann man kein Rennpferd machen;
auch Training hat seine Grenzen.“ Günter
Mainka hielt es hierbei für wichtig, beim 
Thema Kundenbindung nicht nur die Ver-
käufer zu betrachten. Alle Mitarbeiter trügen

zum Vertrieb bei, indem sie gegenüber 
dem Kunden als Problemlöser auftreten und
ihn ernst nähmen.
Außerdem regte er die Zuhörer in der Podi-
umsdiskussion ebenso wie bei seinem vor-
hergehenden Vortrag dazu an, über den
üblichen Tellerrand hinauszudenken und sich
an ungewöhnliche Marketingideen heranzu-
wagen, um Kunden anzusprechen und auch
zu halten. So schlug er beispielsweise vor,
Interessenten einen Lottoschein ausfüllen zu
lassen, den sie zusammen mit einer Visiten-
karte im Autohaus abgeben können. Bei
Gewinn wird ihnen dieser vom Autohaus mit
einem passenden Begleitschreiben zuge-
schickt – und das Autohaus füllt zeitgleich
seinen qualitativen Datenbestand. 

Erstmals fand auf dem Anwendertreffen eine Podiumsdis-
kussion statt: Günter Mainka, Karl-Heinz Schneider, Anita

Klonaris-Simonian und Sabine Tilp diskutierten über die
Faktoren, mit denen ein Unternehmen „die Nase vorn hat“.

Die Bundesregierung plant die Umstellung
der hubraumbasierten Kfz-Steuer auf
emissionsabhängige Steuerklassen. Die
neue Steuer soll für alle Neuzulassungen
ab dem 1. Januar 2009 gelten. Für „beson-
ders verbrauchsarme Fahrzeuge“ soll es
laut Bundesfinanzministerium einen „CO2-
Freibetrag“ bei weniger als 100 Gramm
CO2-Ausstoß pro Kilometer geben. Für
Fahrzeuge, die diesen Grenzwert über-
schreiten, ist ein einheitlicher Steuertarif
vorgesehen, der proportional zur Schad-
stoffemission ansteigt. Die Steuer für die
vor dem Stichtag zugelassenen Autos soll
sich weiterhin am Hubraum orientieren,
aber angehoben und damit der CO2-Steu-
er angeglichen werden. Möglich ist auch
eine befristete Steuerbefreiung für Euro-5-
und Euro-6-Fahrzeuge.

Kritik an den Reformplänen kommt nicht
nur von der Umweltorganisation BUND
und dem Verkehrsclub Deutschland, die
die Pläne für nicht ausreichend halten, son-
dern auch vom Gelsenkirchener For-
schungsinstitut Car, das die CO2-Steuer
als „Blindflug“ ohne nennenswerten Bei-
trag zum Klimaschutz bezeichnet. Anstelle
von Steuervorteilen, die sehr gering sind
und so gut wie keinen Anreiz bilden, schla-
gen die Experten einen Emissionshandel
an der Börse vor, der Autohersteller zu
einem zukunftsorientiertem Umgang mit
der CO2-Problematik anregt.
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