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Industria setzt mit CRM auf Qualität von Projekt- und 
Kundendaten 
BREOS entwickelt bedarfsgerechte Lösung  

Ideengeber und Vermittler, Außendienstorganisation oder einfach 
„Der Ort der guten Verbindungen“ – das ist die Industria Oberländer Inge-
nieur-GmbH & Co.KG mit Sitz in Stuttgart. War Industria in den 30er Jahren 
noch auf das Angebot technischer Radioteile spezialisiert, reicht das Produkt-
portfolio heute von Komponenten für die Wickeltechnik über Bauelemente für 
die Elektronik bis hin zu Bedieneinheiten und Steuergeräten. Industria ist ein 
moderner Marketing– und Vertriebsdienstleister. Das Dienstleistungsangebot 
reicht von der Neukundengewinnung bis hin zur Übernahme der kompletten 
Außendienstorganisation mittelständischer Unternehmen. 

 
Die Geschäftsbeziehungen, Kommunikations- und Verhandlungswege sind 
vielfältig: Industria vermittelt zwischen Lieferanten technischer Bauteile und 
seinen Kunden in einem weitreichenden, über Jahre entwickelten Netzwerk. 
Das schafft Mehrwert und bringt Synergieeffekte, von denen alle Partner profi-

tieren. Direkte, gezielt ausgewählte Kontakte bietet Industria den Lieferanten. 
Mit dem umfassenden Portfolio der Lieferwerke können die Kunden übergrei-
fende Möglichkeiten für ihre komplexen Lösungen nutzen. Thilo Beck und Mar-
kus Falk sehen den Wettbewerbsvorteil von Industria so: „Industria ist der An-
sprechpartner für komplette, komplexe Lösungen in der Elektronik unter Nut-
zung der Synergien von Spezialunternehmen aus Deutschland, England und 
den USA. Diese Unternehmen wiederum haben keinen Außendienst vor Ort 
und sind auf fundierte Informationen angewiesen. Bedarfsanalyse, konkrete 
Lösungsvorschläge und Realisierung unter ständiger Moderation stehen für 
uns im Vordergrund.“ 

   Auf einen Blick 
 

    Unternehmen 
 > Industria Oberländer Ingenieur-GmbH  

    & Co.KG 

 > gegründet 1922 

 > Zentrale Stuttgart, Zweigbüros Essen  

    und Halver  

 > Industrievertretung und Vermittler 

    zwischen Lieferanten und Kunden f¿r 
    die Bereiche Elektronik und Wickel- 
    technik 

 
   Herausforderung 
 > Abbildung von Kundendaten  

    (Produkte, Vertriebsprozesse, Plan- 
    zahlen, Projekt¿bersichten) 

 > Aktualität, Verfügbarkeit der Daten  

    und Zugriff darauf 

 > Gegenüberstellung von Ist– und Plan- 

    zahlen 

          
    Lösung 
 > Einführung von CRM 

 > Integration der Software genesisWorld 

 > Sonderprogrammierungen für spezielle 

    Anforderungen 
     
    Nutzen  

 > Vernetzung aller Daten 

 > Mobiles Arbeiten 

 > Klare Strukturen und Transparenz im  

    Vertriebsprozess 

 > Zuordnung von Vorgängen zu Projekten  

 > Abbildung von Produktkatalogen der  

    Zulieferer 

 > Ableitung aktueller Zahlen, Planzahlen  

    und Erhebung von Statistiken 

 
         
 
 

 
 

 

Markus Falk im Gespräch mit Partnern 

Produktbeispiele: Motorzubehör, Steuergeräte, SMD-Induktivitäten 
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ĂMit CAS genesisWorld haben wir die nºti-
ge Transparenz sowohl nach innen als 
auch zu unseren Partnern geschaffen. Eine 
gleichbleibend hohe Qualität unserer 
Dienstleistung ist gesichert.“ 
 
Thilo Beck, Leiter Wickeltechnik (li. Bild) 
 
Markus Falk, Assistent der Geschäfts-
leitung, Leiter Passive Bauelemente  
(re. Bild) 
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Datenmanagement und Marketingservice optimieren ï  

CRM machts möglich 

Unzählige Kontakte und Informationen sind es, die eine Arbeit an der Schnitt-
stelle mit sich bringt. Aber nur dann, wenn diese Daten in einem System sinn-
voll strukturiert und verknüpft werden, können Kundenbeziehungen professio-
nell gepflegt und aufgebaut werden.  
Mit diesem Ziel suchte Industria nach einer maßgeschneiderten Lösung. Denn 
bislang war die Situation unbefriedigend. „Das war ein recht unübersichtliches 
System. Wir haben mit einzelnen Datenbanken bzw. Insellösungen gearbeitet. 
Vorgänge konnten nur auf Einzelpersonen bezogen, nicht jedoch Projekten 
oder Firmen zugeordnet werden. Plan- und Umsatzzahlen konnten wir über-
haupt nicht ableiten. Insgesamt war eine qualitative Weiterverarbeitung der 
Daten nicht möglich.“, so Markus Falk.  

 
BREOS hatte die Lösung: maßgeschneidertes Kundenbeziehungsmanage-
ment (CRM, Customer Relationship Management). Mit CRM gelingt es, vor-
handene Datenbanken über Schnittstellen an ein einheitliches System anzu-
binden. Unterschiedlichste Daten, z.B. zu Projekten, Kunden oder Produkten 
fließen dort ein und sind nicht nur aktuell, sondern jederzeit auf Knopfdruck 
abrufbar.  

 
Schritt für Schritt hat BREOS mit Unterstützung der Software CAS genesis-
World CRM eingeführt. In einem Workshop wurde gemeinsam mit Industria 
analysiert, welche Funktionalitäten wichtig und notwendig sind. Abrufbare In-
formationen wie „Was passiert eigentlich bei den Lieferwerken“ inklusive aktu-
eller Zahlen und Provisionen bis hin zum Produktkatalog, Stückzahlen und 
Einzelpreisen standen besonders im Focus des Interesses. Bereits vorhande-
ne Datensätze und Dokumente wurden problemlos ins neue System übernom-
men. Nun ist es auch möglich, Daten aus einzelnen Systemen ins CRM zu 
überführen, mit denen Ist- und Planwerte in Relation gesetzt und Statistiken 
erhoben werden können. Geschäftsentwicklungen werden so transparenter 
und kalkulierbarer. Genau darauf kommt es Industria an.  
 
Seinen Lieferanten möchte Industria außerdem einen besonderen Service bie-
ten. Sie sollen in Zukunft ein monatliches Vertriebsreporting mit wichtigen und 
interessanten Informationen und Dokumenten erhalten. Einige Marketingauf-
gaben übernimmt Industria für seine Lieferanten bereits. 

 
Bewährungsprobe für CRM 
 
Für die Firmenleitung war vor der Einführung von CRM klar: Ohne die volle 
Akzeptanz aller Mitarbeiter wird die Arbeit mit dem neuen System nicht funktio-
nieren. Von Anfang an wurden die Mitarbeiter deshalb in Entscheidungspro-
zesse mit einbezogen und geschult. Ein speziell programmiertes, elektroni-
sches Nachschlagewerk „Wiki“ hat die Handhabung erleichtert. Bereits nach 
kurzer Zeit wurden die Vorteile der neuen Software für jeden Anwender sicht-
bar. Effizienteres Arbeiten wird unterstützt, Informationen gehen nicht in Akten 
verloren und die eingeführte Klassifizierung von Kunden und Leads erspart so  
manchen Mehrfachkontakt. 
 
ĂDie Umstellung auf unsere neue CRM-Lºsung funktionierte aufgrund einfa-
cher Handhabung in der Anwendung und Abbildung unserer Prozesse rei-
bungslos. Im gesamten CRM-Einführungsprozess stand uns Herr Breideneich 
mit seinem Team bestens zur Seite. Gemeinsam wurde der Nutzen für In-
dustria herausgearbeitet. Wir konnten unser Profil als Industrievertretung wei-
ter optimieren und schärfen. Unseren Partnern bieten wir eine transparente 
Dienstleistung an. Sie profitieren heute von diesem kooperativen CRM-
System, das die Effizienz ihrer Vertriebsorganisation wesentlich gesteigert 
hat“, resümiert Markus Falk.  

BREOS GmbH 
 

  > gegründet 2001 

  > Geschäftsführer  

     Stephan Breideneich 

  > Premium-Partner der CAS 

     Software AG 

  > Mitglied der 0711CRMgroup 

 
Leistungen 

  > ganzheitliches CRM 

  > Analyse und Planung (OLAP / BI) 

  > Projektmanagement 

  > Vertriebsberatung und Outsourcing 

  > Prozessdesign 

 
Kunden 

  > Unternehmen aus Handel und Industrie 

> Verbände und Dienstleistungs- 

   unternehmen 

Stephan Breideneich, 
Geschäftsführer BREOS GmbH 
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