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Vermittlung / Personal-, Autohaus- und
Beteiligungsvermittlung — ein Spezialist aus
Molin hilft bei komplizierten Vorhaben

Der
Teamfinder

VON PROF. HANNES BRACHAT

ute Fuhrungskréfte sind Mangelware. Immer wieder

will die Nachfolge nicht gelingen. Andere wollen ihr

Autohaus verauBern. AUTOHAUS-Herausgeber Prof.
Hannes Brachat sprach dartiber mit einem Experten, der dazu eine
Kfz-spezifische Agentur betreibt, Thomas Meyne aus MolIn mit
seiner Firma Th. Meyne GmbH Automotive Solutions (MAS).

AH: Ein Schwerpunkt Ihres Wirkens ist die Vermittlung von zum
Verkauf stehenden Autoh&usern. Gibt es da interessante Objekte?
Was steht als Veréuferungsgrund dahinter?

Th. Meyne: Die schwer bis gar nicht verkauflichen Betriebe be-
ziehungsweise Autohaus-Beteiligungen machen gut 70 Prozent aus.
Auffallig ist aber, dass der MAS in letzter Zeit wirklich gut auf-
gestellte Einheiten zum Verkauf beziehungsweise Kauf angeboten
wurden. VerduRerungsgriinde sind zum einen oftmals die nicht ge-
klarte Nachfolge, dann aber auch zutiefst menschliche Beweggriinde.
AH: Weshalb will das mit der Nachfolge nicht gelingen?

Th. Meyne: Oftmals werden die geeigneten Nachfolger nicht
systematisch auf die Aufgabe vorbereitet. Immer wieder ist auch
Realitat, dass keines der Kinder dafiir geeignet ist. Das hat fir die
Eltern oftmals eine gewisse Tragik. Zu einem erfolgreichen Un-
ternehmer gehdort eben auch eine gute Nachfolgeregelung. Und da
setzt die Fuhrungskréftevermittlung von MAS ein.

FUhrungskraftevermittiung

AH: Wie kommt man an diese besagten Fihrungskréafte ran?
Th. Meyne: Uber den klassischen Weg der Bewerbersuche und
Uber das Bewerberinterview.
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Thomas Meyne von
Automotive Solutions

AH: Ist das nicht oftmals zu aufwandig?

Th. Meyne: Genau das ist unsere Aufgabe. Die Chemie muss
stimmen. Der Schuss muss sitzen! Dazu mussen die Bewerber be-
stimmte Qualifikationen haben, vor allem die Basics beherrschen.
Die MAS flhrt etwa alle vier Wochen bundesweit Fihrungskréf-
te-Bewerberrunden durch und wahlt aus 80 bis 120 ausgewahlten
Bewerbern die Besten aus. Dabei flieRen selbstredend die klar de-
finierten Auswahlkriterien, Anforderungen etc. unserer Auftraggeber
mit ein. Pro Jahr fihren wir rund 1.100 Bewerbergesprache durch
und verfugen stéandig tber ein Potenzial von etwa 650 Fuhrungs-
kréften.

AH: Welche messbaren GréRen werden bei diesen Gesprachen
zugrunde gelegt?

Th. Meyne: MAS setzt hier unter anderem den bekannten
Insights-MDI-Check der Scheelen-AG ein. Dieser Check ist viel-
fach einsetzbar. Man kann hiermit auch Teams zusammenstellen.
Den fertigen Menschen wird man in seiner Personlichkeit kaum ver-
andern, wohl dessen Wissensstand. Wir wollen nattrlich auch die
Intention beziehungsweise Motivlage eines Bewerbers fiir eine Auf-
gabe erkennen. Dariiber hinaus ist es unsere Aufgabe, auch das
zukiinftige Potenzial eines Bewerbers zu ermessen.

AH: Ein Wort zu den Kosten?

Th. Meyne: MAS bewegt sich bewegen uns sowohl in Sachen
Fuhrungskraftevermittlung als auch bei der Vermittlung von Au-
toh&usern und Beteiligungen eher am unteren Kostenrahmen.
Unser groRer Vorzug ist, dass wir eine 30-jéhrige Erfahrung im
Autohaus-Management mitbringen. Weitere Details kdnnen Sie
gerne unter www.th-meyne-gmbh.de erfahren. a
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