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Consulting im Wandel
Wenn ein Berater auf 22 Jahre aktive Praxis 
zurückblicken kann, dann kann er tief in die 
Erfahrungskiste blicken. Es war 1997, als Dr. 
Werner Pieper sein Buch „Auto & Mehr“ bei 
AUTOHAUS publizierte. Er hatte das da-
mals mit seinem Fachmarktkonzept in der 
MOHAG verbunden. Seine Zukunft sah er 
in Folge in der Unternehmensberatung. 

 Daraus hat sich 
nach und nach 
bis heute ein re-
spektables Netz-
werk entwickelt. 
Eine Verflech-
tung via Auto-
mobilindustrie, 
Importeure, Zu-
lieferer und auf-
fallend zu zahl-
reichen Bran-
chen-Dienstleis-
tern, ob Prüf-
instanzen wie 
TÜV Nord oder 

Autobörsen. Das Pieper-Ensemble hat sich 
inzwischen um Dipl.-Kffr. Simone Pieper-
Cuber, um Theo Anders und Martin Sölter 
erweitert. Das ist der Komplexität der um-
fassenden Materie geschuldet.

Simone Pieper-Cuber hat ihre Schwer-
punkte in Steuer und Finanz, war aktiv tätig Fo
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B R A N C H E N TA L K  I N  B A D  H O M B U R G  U N D  E S S E N

AUTOHAUS Händlertreffen
Die AUTOHAUS-Redaktion hat die erfolgreichen „Händlerstammtische“ in den vergangenen
Wochen erfolgreich fortgesetzt. Zum zwanglosen Meinungsaustausch traf man sich diesmal
in Bad Homburg (rechts) und Essen (links). Mit dabei waren Vertreter von APZ, Carwow,

Meneks, MotorK und VEACT. rm ■

Simone Pieper-Cuber

im Umweltmarketing, speziell Wertstoff-
trennung, E-Mobility und Energiestrategie 
inkl. öffentlicher Förderberatung, engagier-
te sich im Ford-Wirtschaftsraumkonzept 
und bei BMW-Social-Media-Aktivitäten, 
Digitales Marketing. Besondere Stärke: Die 
Liebe zum Detail, was eben auch gute Un-
ternehmensberatung auszeichnet. Theo An-
ders ist der Branche als ehemaliger Ge-
schäftsführer von Raffay (Hamburg) und 
der Mahag (München) bestens bekannt. 
Zuletzt war er für Chinesen in Dubai unter-
wegs und dann in Shanghai. Ein erfahrener 
Manager mit nationaler und internationaler 
automobiler Kompetenz. Der Kölner Martin 
Sölter setzt auf Fakten und Kennzahlen. Sie 
sind für ihn Grundlage für eine starke Ana-
lyse. Ja, gute Berater arbeiten lösungsorien-
tiert. Und als strategischer Problemlöser 
verfügt Sölter über ausgeprägte Kompeten-
zen im Preismanagement sowie in den The-
menfeldern rund um den Automobilver-
trieb. AUTOHAUS ist er bekannt aus seiner 
Zeit, als er persönlicher Assistent von Ford-
Chef Bernhard Mattes war. Seine weitere 
Spezies sind Classic-Cars. Dazu organisiert 
er Classic-Messen, Classic-Rennen und 
lehrt die Classic-Gattung an der Fachhoch-
schule des Mittelstands (FHM) in Köln. 

Das Pieper-Quintett u. a. verdeutlicht, 
dass man im Rahmen der Unternehmens-

beratung stets alle Optionen einer Sachla-
ge besprechen muss. Man muss also kom-
plexe Zusammenhänge durchschauen. 
Meist führen ja mehrere Alternativen zum 
Ziel. Was wäre eine Unternehmensbera-
tung ohne den Faktor Vertrauen? Es gilt, 
eine Beziehung zum Kunden aufzubauen. 
Über Networking gelingt es, das jeweilige 
Unternehmen zum richtigen Kunden zu 
bringen. Wer hat in welchem Bereich die 
beste Lösung? Wer weiß es? Die Kreativi-
tät muss dabei Brückenbauer sein. Strate-
ge Dr. Werner Pieper final: „Unser Vita-
min B ist der Treibstoff für die jeweilige 
Geschäftsbeziehung.“ Und dazu ist er 
unermüdlich mit besonderem Sinn für 
Entwicklungen, Innovationen mit großem 
Spürsinn unterwegs. Eben auch als Besu-
cher der einschlägigen Branchenkongres-
se aller Art und Anbieter. 

Prof. Hannes Brachat ■

Dr. Werner Pieper (re), Theo Anders und  
Martin Sölter
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