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BETRIEBSPRAXIS INTERVIEW

ATRI-Geschaftsfiihrer Roland Dilmetz

Global Player

Roland Dilmetz fiihrt seit sieben Jahren von Stuttgart aus die Auto Teile Ring International AG (ATRI),
eine der weltweit groBten Teilehandelskooperationen. Wie man einen Verbund mit 27 Partnern in ganz
Europa, Israel und Nordamerika zusammenhalt, erklart er im asp-Exklusivinterview.

Herr Dilmetz, mit 3,2 Mrd. Euro Jahresumsatz
2008 ist die ATR International ein gewaltiges
Unternehmen, agiert in der Offentlichkeit aber
eher zuriickhaltend und feiert auch das zehnjah-
rige Bestehen in aller Stille. Warum diese
Bescheidenheit?

In der Tat, die ATR International AG ist
seit ihrer Griindung 1999 fast in jedem
Jahr im zweistelligen Prozentbereich
gewachsen. Fiir 2009 erwarten wir einen
Umsatz von rund 3,5 Mrd. Euro. Aller-
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dings erwirtschaften nicht wir in der ATR-
Zentrale diesen Umsatz, sondern die rund
18.000 Mitarbeiter unserer 27 Gesellschaf-
ter an rund 1.300 Standorten in 35
Landern. Trotz dieser internationalen
Prasenz: die ATR International AG und
die Auto-Teile-Ring GmbH, die bereits
1967 gegrundet wurde und damit die
alteste noch existierende Kooperation in
unserer Branche in Deutschland ist, haben
ihre Wurzeln und ihren Sitz in Stuttgart.

Insofern sind und bleiben wir schwiabisch
bescheiden. Wir und unsere Gesellschafter
halten uns da eher an den alten Leitsatz
von Philip Rosenthal: ,Wer glaubt, etwas
zu sein, hat aufgehort, etwas zu werden.“

Kénnen Sie fiir unsere Leser in kurzen Worten
erklaren: Was macht die ATRI genau und warum
wurde sie gegriindet?

Urspriingliches Ziel war es, durch abge-
stimmte Einkaufsaktivititen die Marktpo-
sition der Gesellschafter zu stirken. Dies ist
auch heute noch ein ganz wesentlicher Teil
unserer Arbeit. Inzwischen geht unser
Leistungsspektrum aber weit dariiber
hinaus. Wir bieten unseren Partnern u.a.
intensive Unterstiitzung im Bereich der
Marketing Services und der Werkstattkon-
zepte. Seit 2008 wird diese Aufgabe in der
ATR Service GmbH wahrgenommen, die
zentral unsere Konzepte Meisterhaft, auto-
Partner und AutoCheck sowie AutoCheck-
Center weiterentwickelt und betreut. In
Deutschland wurde unsere Eigenmarke
Cartechnic bereits Ende der 90er Jahre
eingefiihrt. Seit einigen Jahren vermarkten
wir cartechnic auch mit wachsendem Erfolg
im Ausland. Wir unterstiitzen unsere
Gesellschafter in Zusammenarbeit mit
Dienstleistern auch bei der Erstellung von
elektronischen Teilekatalogen. Diese
Themen sind aber nur ein kleiner Ausschnitt
aus unserer taglichen Arbeit.

Wie organisiert man im taglichen Leben einen
internationalen Einkaufsverbund? Handeln Sie
stellvertretendfiiralle Mitglieder bspw. Einkaufs-
preise bei den Lieferanten der Industrie oder
Lieferkonditionen etc. aus?

Unsere zentrale Aufgabe ist es, den Einkauf
unserer Gesellschafter mit internationalen
Rahmenvereinbarungen zu unterstiitzen.
Inzwischen haben wir mit 105 fithrenden
Industriepartnern entsprechende Abschliis-
se getitigt. Hinzu kommen noch 56 rein
nationale Abmachungen. Gefordert wird
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Der Sitz der ATRI-Zentrale in Stuttgart

dies durch unser 2004/2005 gestartetes
Programm IPAS (International Preferred
ATR Supplier) zur Konzentration auf 32
international fithrende Industriepartner.
Unsere Mitglieder handeln aber ihre indi-
viduellen Preise und Konditionen selbst aus.
Die Markte sind zu unterschiedlich, als dass
wir dies mit vertretbarem Aufwand zentral
tun konnten.

Was gehart als Geschftsfiihrer der ATRI noch zu
Ihren taglichen Aufgaben?

Als Vorstand der ATR International AG
bin ich natiirlich den tiblichen Gremien
einer Aktiengesellschaft wie dem Aufsichts-
rat und der Hauptversammlung regelma-
3ig zur Berichterstattung verpflichtet und
vertrete die ATR beim GVA sowie auf
europdischer Ebene bei der FIGIEFA.
Selbstverstiandlich bin ich in permanentem
Kontakt mit unseren 27 Gesellschaftern,
bin bei vielen Gesprichen mit Lieferanten
und Dienstleistern dabei und bin Ansprech-
partner fiir unsere Anwilte in sémtlichen
Fragen rund um das Marken- und
Vertragsrecht. Als Geschiftsfithrer der
Auto-Teile-Ring GmbH und der ATR
Service GmbH bin ich neben der AG auch
in diesen beiden Gesellschaften fiir die
Budgetplanung und -kontrolle verantwort-
lich.

Hauptsitz der ATRI ist Stuttgart. Muss man fiir
einen solchen Job nicht die meiste Zeit des Jahres
im Flugzeug verbringen, zumal die ATR Interna-
tional AG mittlerweile auch Gesellschafter in
Nordamerika und Israel hat?

Zu meinen wichtigsten Aufgaben gehort
die Weiterentwicklung der Unternehmens-
strategie der ATR. Das bringt es mit sich,
dass ich mir beispielsweise Firmen
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Aktuell hat die ATRI 27 Gesellschafter in 35 Landern und machte weiter expandieren

anschaue, die sich um die ATR-Mitglied-
schaft bewerben und in die engere Wahl
kommen. Gerade in einem so auflerge-
wohnlichen Jahr wie 2009 ist es unentbehr-
lich, den Kontakt mit unseren bestehenden
Gesellschaftern vor Ort zu pflegen. Das
personliche Gesprich ist durch nichts zu
ersetzen. Nur so kann man Dinge gemein-
sam weiterentwickeln und in die richtige
Richtung bewegen. Zum Kern Ihrer Frage:
Ja, ich bin zwangsldufig viel zwischen Los
Angeles und Tel Aviv unterwegs, mache
das aber sehr gern.

Fiir Werkstattkunden ist die ATRI ein eher
abstraktes Gebilde. Wie profitiert der Werkstatt-
unternehmer in Bitburg von diesem Verbund?

Die enge Zusammenarbeit mit den Marke-
ting-, Vertriebs- und Konzeptbereichen
unserer deutschen Gesellschafter Matthies,
Stahlgruber sowie WM Fahrzeugteile
flie3t direkt in die Arbeit der ATR Service
GmbH fir unsere fast 2.500 Werkstatt-
Konzeptpartner in Deutschland und
Osterreich ein. Unsere Industriepartner,
die unsere Werkstattkonzepte unterstiit-
zen, bringen ihre Erfahrungen im Werk-
stattbereich in den regelmaf3igen Tagungen
unseres Industrie-Marketingbeirats ein.
Die ATR-Akademie, deren Know-how von
allen deutschen und in einzelnen Fillen
auch von internationalen ATR-Gesell-
schaftern genutzt wird, schult jahrlich tiber
10.000 Teilnehmer in Technik und allen
anderen Werkstattbereichen. Zahlreiche
Leistungen, die die ATR Service GmbH
den Werkstattkunden anbietet wie z.B.
unser Kundenmagazin Blinklicht, das
Meisterheft fiir Meisterhaft-Betriebe, das
Checkheft fiir AC-Werkstitten, unsere
Kunden-Ersatzwagenaktionen mit bereits

tiber 1.200 geleasten Fahrzeugen, die
Marketing-Plattform oder unser umfang-
reiches Extranet sind neben den vielen
anderen Bausteinen nur iiber diesen
Verbund machbar und finanzierbar. Die
Werkstatt profitiert nicht zuletzt auch von
denin der Gemeinschaft erzielten Einkaufs-
preisen, die unsere Gesellschafter durch
diese Zusammenarbeit anbieten konnen.

Gibt es oder wird es kiinftig landeriibergreifende
Services und Dienstleistungen geben, iiber die
ATRI-Werkstatten quasi zu einem europdischen
Werkstattnetz zusammengenommen sind?
Aus meiner Sicht haben wir hier noch
groflen Handlungsbedarf. Unser interna-
tionales Werkstattkonzept AutoCheck-
Center (ACC) entwickelt sich in Rumi-
nien, Ungarn, Griechenland und der
Tiirkei recht erfreulich. Meisterhaft ist
schon seit vielen Jahren auch in Osterreich
weit verbreitet. Wir erhalten speziell aus
Osteuropa zunehmend Anfragen zur
Einfithrung von ACC. Zahlreiche ATR-
Partner haben eigene Werkstattkonzepte
mit insgesamt Hunderten von Betrieben
in Europa. Manche arbeiten auch mit
Automeister oder Bosch Car Service als
so genannte Premium-Konzepte zusam-
men. Fir uns stellt sich deshalb die Frage,
ob und wie wir unsere Gesellschafter und
deren Konzeptwerkstitten zukiinftig noch
starker unterstiitzen konnen.

Der freie Reparaturmarkt leidet in Deutschland
unter den Restriktionen der Automobilhersteller,
wenn esum die Weitergabe/Freigabe technischer
Informationen geht. Ist das nach lhrer Einschét-
zung ein rein deutsches Phdnomen oder machen
Ihre Kollegen in der ATRI europa- und weltweit
ahnliche Erfahrungen?
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Auto Check Center ist als Werkstattsystem international einsetzbar und wird vor allem von den ATRI-Partnern in
Osteuropa stark genutzt. Einen echten européischen Werkstattverbund gibt es aktuell aber noch nicht

Die Freigabe von technischen Informati-
onen ist kein rein deutsches Problem,
sondern besteht international. Dieses
Thema wird auch bei meinen Besuchen
von ATR-Gesellschaftern im Ausland
immer wieder angesprochen. Wenn Daten
tiberhaupt zur Verfiigung stehen, dann oft
zu vollig iiberzogenen Bezugspreisen
seitens der Automobilhersteller. Der
Zugang zu technischen Informationen und
die Standardisierung technischer Informa-
tionen sind fiir unabhingige Marktbeteilig-
te tiberlebenswichtig und damit Vorausset-
zung fiir funktionierenden Wettbewerb. Wir
unterstiitzen daher die Arbeit des deutschen
Verbandes GVA sowie der internationalen
Verbinde unter dem Dach der FIGIEFA,
um kiinftig die Informationen ,,in verwend-
barer Form® den freien Werkstitten zur
Verfiigung stellen zu konnen. Auch das
Projekt ,, TecAftermarket®, das TecCom und
TecDoc zur Zeit gemeinsam mit der Indus-
trie, dem Grofhandel und den Verbanden
entwickeln, ist deshalb meines Erachtens
fiir die Branche enorm wichtig.

Zur Wahrung der Verbraucherrechte wurde vor
zwei Jahren die so genannte Right -to-Repair-
Kampagne gestartet, die sich zum Ziel gesetzt
hat, eine Art Grundrecht auf freie Werkstattwahl
zu schaffen. Wie steht es mit der Akzeptanz der
Kampagneinanderen europadischen Marktenund
glauben Sie, dass die Kampagne am Ende ihr Ziel
erreichen wird?

Die R2R Kampagne lduft auf européischer
Ebene und wird auch durch die ATR und
ihre Gesellschafter von Anfang an unter-
stiitzt. Bisher wurde die Petition zwar
bereits tiber 33.000-mal unterzeichnet,
aber es gibt sicher noch erheblichen Hand-
lungsbedarf. Gemessen an der Gesamtzahl
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von tiiber 18.000 GrofShandelsbetrieben
und 280.000 Werkstitten in unserer Bran-
che in Europa ist das noch viel zu wenig.
Deshalb berichten wir laufend in unseren
Medien iiber die Kampagne, um die
Marktteilnehmer aufzuklaren und sie zur
Unterschrift der Petition aufzufordern.
Ich denke, dass die R2R Kampagne am
Ende ihren Beitrag leisten wird, um die
Ziele des freien Marktes zu erreichen.

Wie beurteilen Sie die aktuellen Plane zur
Zukunft der GVO und was muss aus Ihrer Sicht fiir
den freien Markt unbedingt umgesetzt
werden?

Die Verldngerung der GVO um drei Jahre
ist ein erster Schritt in die richtige Rich-
tung. Zur Absicherung des freien Marktes
muss die Kfz-GVO in spezifizierter Form
neu aufgelegt werden, da eine Schirm-
GVO den Wettbewerb in den Service- und
Ersatzteilmérkten fiir Kraftfahrzeuge nicht
im gleichen Maf3e schiitzt wie die aktuelle
Kfz-GVO.

Welche Ziele haben Sie sich fiir die ATRI fiir die
nachsten zwei Jahre gesetzt und wo wollen Sie
weiter expandieren?

Wir haben noch viel vor. Im Bereich Marke-
ting Services werden wir neue Bausteine fiir
die Konzeptwerkstitten einfithren, aber
auch einzelne Leistungen, die von den
Werkstdtten nicht gentigend genutzt
werden, kritisch auf den Priifstand stellen.
Wir werden das Netz unser Werkstattkon-
zepte weiter ausbauen. Mittelfristig werden
alle europdischen Partner Kundenbin-
dungsprogramme, z.B. in Form von Werk-
stattkonzepten, haben. Dabei wollen wir sie
auf Basis unserer breiten und langjéhrigen
Erfahrungen im deutschen Markt unter-

Das Auto Check Center Lazar & Company ist einer der
jiingsten Werkstattkonzeptpartner in Rumanien

stiitzen. Dariiber hinaus haben wir dieses
Jahr ein Projekt mit verbesserten Leistun-
gen fiir unsere Kunden im Bereich Handels-
und Reifenketten gestartet, dasab 2010 zum
Tragen kommt.

In der Einkaufskoordination werden
wir verldssliche Partner der Teilelieferan-
ten bleiben. Unser Projekt IPAS (Interna-
tional Preferred ATR Supplier) lauft seit
einigen Jahren sehr erfolgreich und war
fiir alle Beteiligten ein Musterbeispiel einer
win-win-Situation. Im Frithjahr 2010
werden wir unseren IPAS-Lieferantenpart-
nern die nichste Stufe dieses Projekts
prasentieren und damit die Weichen fiir die
kommenden Jahre stellen.

International wollen wir unser Vertriebs-
netz weiter ausbauen. Dazu analysieren wir
stindig insbesondere die Mairkte, die
Wachstumschancen bieten. Dabei haben
die wenigen européischen Mérkte, in denen
wir noch nicht préasent sind, Vorrang, aber
auch wir miissen mit der Globalisierung
Schritt halten.

Unsere Teilelieferanten folgen hierbei
den Automobilherstellern. Gleichzeitig
entwickelt sich eine Gro$handelsstruktur,
die die Werkstitten mit den benétigten
Ersatzteilen versorgt. Insofern mochte ich
nicht ausschlieflen, dass wir in Zukunft
weitere ATR-Gesellschafter in Ubersee
haben werden. Trotzdem wollen wir kein
Wachstum um jeden Preis, sondern unserer
Linie treu bleiben und nur starke Partner
aufnehmen, die auch zur ATR von ihrer
Unternehmenskultur und ihrer Lieferan-
tenstruktur her passen — egal ob in Europa,
Stidamerika, Afrika oder Asien.

Herr Dilmetz, vielen Dank fiir das Gesprach.
Frank Schlieben
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