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Der Umbau geht weiter

MG gqilt als Vorreiter, speziell im nicht leichten Flottengeschaft. Wir sprachen mit dem Vertriebs-
chef Oliver Rittierodt, der Mitte 2025 von Hyundai kam.
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MG bietet viele Antriebsarten, das macht das Leben fiir den Vertrieb einfacher.

Wie beurteilen Sie die Lage fur MG
im Geschaft mit den Fuhrparks?

Oliver Rittierodt: Ich wirde an die-
ser Stelle gerne zunachst hervorhe-
ben, dass wir ein unheimlich starkes
Handlernetz haben, mit dem wir eng
zusammenarbeiten und mit dem wir
in den letzten Monaten deutlich bes-
serin Tritt gekommen sind. Wir haben
ein hybrides Vertriebssystem mit dem
Agenturgeschaft und den klassischen
Wholesalern/GroRhandlern, um MG
in die Breite tragen zu kénnen. Was
uns auch gut gelingt, wie die Zulas-
sungszahlen beweisen. AuRerdem
haben wir im gewerblichen Bereich
mit dem Mobilitadtsdienstleister Finn
unsere langjahrige Partnerschaft in-
tensiviert und haben es uns als Jah-
resziel gesetzt, die Fahrzeugflotte
dortum insgesamt 5.000 MG-Modelle
aufzustocken. Das klassische Flotten-
geschaft hinkt diesem positiven Trend
in der Tat aktuell hinterher. Fur 2026
erwarten wir aber auch dort ein
Wachstum. Der Anteil batterieelekt-
risch angetriebener Fahrzeuge liegt
bei den Flotten signifikant héher als
bei den Privatkaufern. Und er steigt
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momentan sogar deutlich, was auch
mit Regularien wie den CSRD-Richtli-
nien zu tun hat. Da wir uns 2026 pro-
duktseitig im Bereich der BEVs ver-
starken werden, sehe ich gute
Chancen, im Bereich der Gewerbe-
kunden zu wachsen.

Wie wirkt der hybride Vertrieb?

O. Rittierodt: Alle reinen E-Fahrzeuge
laufen tGiber das Agenturgeschaft, alle
Hybride und Verbrenner Uber den
klassischen Handel. Das Handlerge-
schaft wurde in den letzten Monaten
ausgeweitet. Das ist eine gute Rich-
tung fur gesundes Wachstum.

Wie sieht das Handlernetz aus?

O. Rittierodt: Das aktuelle Handler-
netz umfasst rund 170 Partner. Hier
wollen wir sinnvoll nachverdichten,
sodass wir bis Mitte 2026 bei rund 200
liegen sollten. Heute sehen wir schon,
dass manche Handler mit uns als
Marke einen lokalen Marktanteil von
drei, vier oder finf Prozent erreichen.
Bundesweit liegen wir aktuell noch
knapp unter einem Prozent Marktan-
teil.

Welche flottenrelevanten Modelle
werden 2026 starten?

0. Rittierodt: 2025 kam erst als B-SUV
unser MG S5 EV auf den Markt. Er wird
einen grof3en Bruder als vollelektri-
sches C-SUV bekommen. Zudem ver-
starken wir uns bis zum ersten Halb-
jahr 2026 mit jeweils einem neuen
Produkt im B- und C-SUV-Bereich.

Wie wird die Frage der Ladeinfra-
struktur fiir den Kunden gelost?
O. Rittierodt: Auf Kundenanfragen
reagieren wir zunachst immer offen
und finden lokal Losungen. Einen
bundesweiten festen Partner haben
wir fur diese Fragen noch nicht.

Wie entscheidungsfreudig hin-
sichtlich der E-Mobilitat sind ihre
B2B-Kunden in Deutschland?

O. Rittierodt: Ich glaube, in dem
Punkt sind die Flottenbetreiber den
Privatkunden ein Stick voraus und
haben vielerorts schon ihre Entschei-
dungen zum Wechsel hin zur Elektri-
fizierung prinzipiell getroffen. Da un-
sere B2B-Kunden vorwiegend aus
dem Small- und Medium-Bereich
stammen, sehen wir hier eine Ent-
wicklung, die sich aber erst langsam
verstetigt. Wir bereiten unsere Mitar-
beiter und Partner mit Schulungen
darauf vor, diesen Wandel mitzuge-
stalten.

All das klingt nach einem optimisti-
schen Ausblick fiir 2026 ...

0. Rittierodt: Wichtig flr uns ist es,
dass wir seitens der Zentrale aus UK
weiterhin eine gewisse Beinfreiheit
nutzen kdnnen, um vor Ort Dinge ak-
tiv zu steuern. Wir merken im Tages-
geschaft sehr deutlich, wie wichtig es
ist, autark und marktangepasst agie-
ren zu kdnnen.

Herzlichen Dank, Herr Rittierodt. rs



