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Boie strukturiert neu

,Weil wir uns als Partner unserer
Kunden verstehen und mehr als nur
Produkte verkaufen, miissen wir
den Vertrieb komplett umstellen.”
Eigentlich war das allen Vertriebs-
mitarbeitern Klar, stellten Stefan
und Hans Boie fest, Geschiftsfiih-
rer der Boie GmbH. Mehr als
500000 Artikel fiihrt der Heilbron-
ner GroRhindler im Sortiment. Bis
vor zwei Jahren war der Vertrieb in
~ vier Produktsparten getrennt, des-
halb hatten die Einkéufer der mehr
als 3000 Kunden schnell drei oder
vier verschiedene Ansprechpartner.
Doch was so simpel klingt, war
fiir den Familienbetrieb in vierter
Generation ein echter Kraftakt.
SchlieRlich waren zwei Drittel der
85 Mitarbeiter von der Umstellung
betroffen. ,Das ging uns allen an die

Stefan (Ilks) und Hans Boie vor ih-
rem Firmengebaude. Foto: Boie

Substanz®, sagt Stefan Boie. Zumal
im zweiten Quartal der Umsatz
deutlich anzog. Geholfen hat ihnen
die Temp-Methode von Professor
Jiirgen Knoblauch. Als ehemaliger
Geschiftsfiihrer eines mittelstandi-
schen Metallverarbeiters entwickel-
. te der Ostwiirttemberger ein Ma-
nagementtool, mit dem sich kleine '
und mittelstindische Unternehmen
entwickeln kénnen in den vier Fel-
dern Teamchef, Erwartung der
Kunden, Mitarbeiter und Prozesse.
Ansonsten hitte Boie den Prozess
nicht so strukturiert umsetzen und
alles im Blick béhalten konnen,
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