
Lösungen:

Service cloud
Sales Cloud
Community Cloud

Das in Deutschland gegründete Unternehmen ist für seine
fokussierten und stets strukturierten Geschäfte bekannt.
Bewotec hat seinen Sitz in der Nähe von Rösrath, Deutschland
und erstellt mit voller Begeisterung IT-Softwares für Reisebüros
und Reiseveranstalter. 

Seit 1988 unterstützt Bewotec verschiedene Unternehmen aus
der Tourismusbranche, lange bevor eine komplette IT- und
Softwareausrüstung als Grundvoraussetzungen für
Unternehmen angesehen wurden.

BEWOTEC SETZT AUF SALESFORCE
Das Salesforce-Partnerunternehmen Cloudideas unterstützte das deutsche Reise-

und Tourismus-Softwareunternehmen bei der Optimierung seiner Vertriebsprozesse.

Seit 1988 sorgt Bewotec für Innovation in der
deutschen Reisebranche
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Bewotec auf einen
Blick:

    2

        Jahre
Erfahrung in der
Tourismusbranche

+31

      unterschiedliche
Softwareangebote
für Reisebürosund
Reiseveranstalter.



Die über 30-jährige Erfahrung von Bewotec, in der sich stets
verändernden europäischen Reisebranche, hat dem
Unternehmen in mehrfacher Hinsicht geholfen.

Dank dieser bereichernden Erfahrung konnte das Unternehmen
ein tiefes Verständnis für die Reisebranche gewinnen. Dadurch
war es Bewotec wiederum möglich, moderne und innovative
Softwarelösungen zu entwickeln, um seine Kunden effektiv zu
unterstützen und auf dem neusten Stand zu bleiben.

Bewotec hat außerdem einen festen Kundenstamm von mehr
als 4.500 Unternehmen aufgebaut und seine Machtposition in
ganz Europa mit Schwerpunkt auf dem deutschen Sprach- und
Wirtschaftsraum (DACH-Markt) gefestigt.

In Deutschland arbeiten 30% der Reise- und
Tourismusunternehmen mit der Software von Bewotec. Neben
seiner Softwareentwicklung bietet Bewotec auch IT-Beratung,
Support und Schulungen für weltweit bekannte
Tourismusmarken wie beispielsweise TUI Cruises an.

Vor einigen Jahren suchte das Vertriebsteam von Bewotec
nach einer effizienten Softwarelösung, um seine
Vertriebsprozesse zu verbessern.

3 von 10 Reiseveranstaltern in Deutschland sind
Kunden von Bewotec

Warum suchte Bewotec nach einem neuen CRM?
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Bewotec auf einen
Blick:

             aller deutscher
Tourismus- und
Reiseunternehmen
arbeiten mit 
Bewotec zusammen

30%

        Mitarbeiter im           
gesamten
Unternehmen

Über              Kunden
weltweit

90

4500

Dank MyJack können Reisebüros ihre
Computerreservierungssysteme (CRS), ihr Mid-Office, ihre
Buchhaltung, aber auch Online-Verkäufe effektiv über eine
einzige digitale Schnittstelle verwalten

Durch die DaVinci - Software können Reiseveranstaltern eine
vollständige Online-Lösung zur Unterstützung ihrer End-to-End-
Prozesse wie Einkauf, Verkauf, Analyse und Automatisierung
anbieten

Bewotecs Software lösungen:
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01 Die übermäßige
Abhängigkeit von
Softwareentwicklern,
um Daten und Berichte
über das eigene
Unternehmen zu
erhalten

02 Hohe Gemeinkosten im
Zusammenhang mit
diesen komplexen
Softwareaktivitäten

04 Mangelnde
Transparenz und
Anschaulichkeit bei der
Anzeige von
Kundenvorgängen

05 Möglicher Kundenverlust
durch nicht optimale
Benutzererfahrungen

Insbesondere fünf Aspekte, sollten verbessert werden,
da diese für das Wachsen des Unternehmens
verantwortlich waren.

03 Eine lange Wartezeit,
um Vertriebs-KPIs und
weitere wichtige
Schlüsselzahlen zu
erhalten

Bewotec ist das Genie hinter den zwei Softwareprogrammen
myJack und DaVinci.

Das Alleinstellungsmerkmal von Bewotec ist, dass es sowohl die
IT als auch die Reisebranche sehr gut kennt. Das Unternehmen
hat bereits mehrere große Kunden wie TUI Cruises, Sunweb
Group und Railtour.

Aber wie in jedem wachsenden Unternehmen sind auch bei
Bewotec Herausforderungen ein wesentlicher Bestandteil
dieses Wachstums.

Im Jahr 2016 zog Bernhard Casier, Vertriebsleiter bei Bewotec,
eine Bilanz der Vertriebsprozesse seines Unternehmens und
kam zu einer überraschenden Erkenntnis.

Ein uraltes Problem verzögerte die Vertriebsprozesse
von Bewotec



Bewotec gewinnt durch Salesforce an davor
undenkbaren Möglichkeiten

Seine Abteilung, welche hauptsächlich aus Vertriebsmanagern
bestand, verwendete eine bereits 25 Jahre alte Legacy-
Software, um die internen Vertriebsprozesse zu verwalten. Die
Software basiert auf Microsoft Access, einem 27 Jahre alten
Datenbankverwaltungssystem, dessen Verwendung für
moderne Geschäfts-Teams veraltet und daher sehr
umständlich ist. 

Jedes Mal, wenn das Vertriebsteam von Bewotec bestimmte
Daten zu einem ihrer Prozesse benötigte, musste das Team zur
Entwicklungsabteilung gehen und ihre Anforderungen erläutern.
Nur dann konnten bestimmte Berichte erstellen werden.

Dies verlangsamte den Vertriebsprozess um einige Wochen.
Dadurch stieg auch die Wahrscheinlichkeit einer schlechteren
Benutzererfahrung, was folglich zu einer erhöhten Abwanderung
von Kunden führen konnte. 

Im Anschluss an diese Erkenntnis entschied das Team von
Bewotec sich für eine längst überfällige
Prozessumstrukturierung und suchte nach einer nachhaltigen
Lösung für diese anhaltenden Probleme.
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Bewotec nahm Kontakt mit Salesforce auf, da das
Unternehmen mit einem Marktanteil von 19,5% den globalen
CRM-Markt dominiert.

Das Vertriebsteam von Bewotec hat sich dann für eine Service
Cloud und eine Sales Cloud entschieden. Hierbei handelt es
sich um Salesforce-CRM-Lösungen für junge und erfolgreiche
Teams. Obwohl es sich bei beiden Lösungen um CRM-Tools
handelt, sind die Situationen, in welchen sie angewendet
werden, sehr unterschiedlich.

Zu diesem Zeitpunkt machte Bewotec einen Glücksgriff und
entdeckte Cloudideas,  einen Salesforce-Partner mit Hauptsitz
in Frankfurt.

Warum hat sich
Bewotec für
Salesforce, anstelle
von anderen CRMs
entschieden?

Wir waren auf der
Suche nach einer
Software, die mit allen
wichtigen
Softwareprogrammen
wie MS Outlook und MS
Word kompatibel ist.
Da Salesforce einem
sehr hohen globalen
Standard entspricht,
hat dieses Programm
unsere Anforderungen
in vollem Maße erfüllt
und wir gehen davon
aus, dass wir kurz-,
mittel- und langfristig
dadurch viele weitere
Vorteile erzielen
werden. Da es sich bei
Salesforce um einen
der größten Akteure in
diesem Bereich
handelt, wussten wir,
dass unsere Daten
sicher sind.

- Bernhard Casier,
Vertriebsleiter
Reisebüro-Software



Die Zusammenarbeit mit Cloudideas, einem
Beratungsunternehmen mit knapp 20 Mitarbeitern, wurde
Bewotec ausdrücklich von Salesforce empfohlen.

Bernard Casier nahm Kontakt mit Reza Sarwari, dem
Geschäftsführer bei Cloudideas und erfahrener Salesforce-
Berater, auf. Als die beiden sich schließlich persönlich trafen,
sprach Reza klar und deutlich mit dem Team von Bewotec. Dies
machte schlussendlich den entscheidenden Unterschied. 

Dies war anders als die früheren Erfahrungen, welche Bewotec
im Gespräch mit Software-Beratern gemacht hatte. Diese
waren zwar höchst intelligent, aber es fehlte hierbei oftmals die
persönliche Note.  

Als es darum ging, die Vorteile einer Softwarelösung
aufzuschlüsseln, konnten die technischen Unternehmen, den
Mitarbeitern von Bewote diese nicht verständlich erklären.

Cloudideas arbeitet mit Bewotec zusammen

Die Implementierung trifft auf Hindernisse, findet
jedoch ihre Lösungen in der Cloud

Gut Ding will Weile haben. Im Fall von Bewotec gab es bereits
einige Schwierigkeiten, welche bereits vor Beginn der
Implementierung auftraten.

Die Implementierung nahm jedoch Fahrt auf und der CEO von
Bewotec, Bernhard Koller, erfuhr, dass die anfängliche
Einrichtung der Salesforce Strukturen viel weniger Zeit in
Anspruch nehmen würde als ursprünglich angenommen.
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Eine unerwartete Wende beschleunigt die
Implementierung

Bewotec begann mit einer geringen Anzahl von Sales Cloud-
Lizenzen. Später wurden diese durch Lizenzen für die Service
Cloud, das Support-Teams von Bewotec, den Administration
Desk und das Entwicklerteam erweitert.

Zunächst war ich
gegen die
Implementierung der
Salesforce Strukturen,
da ich den Wechsel zu
einem neuen System
für zu aufwendig hielt.

Doch unser
Vertriebsleiter
überzeugte mich der
Salesforce Software
eine Chance zu geben.  
Wenn ich heute alle
Daten und
Informationen
betrachte, welche ich
in der Salesforce
Software gespeichert
habe und die
Schnelligkeit, mit der
ich diese abrufen kann,
muss ich zugeben,
dass der Erfolg von
Bewotec, in den letzten
Jahren, in großen
Stücken der
Implementierung
unserer Strukturen in
die Salesforce
Software zu verdanken
ist. 

— Bernhard Koller, CEO



Community Cloud rückt ins Zentrum und E-Mails
werden Teil der Vergangenheit

Abgesehen von der Sales Cloud und der Service Cloud hat
Bewotec durch die Einführung der Salesforce Community Cloud
eine weitere radikale, aber durchaus positive Entscheidung
getroffen. Die Salesforce Community Cloud ist eine
gemeinsame Plattform, welche die Kommunikation und
Zusammenarbeit von Interessenten, Mitarbeitern, Partnern und
Kunden ermöglicht und durch seine einfache Nutzung E-Mails
als Kommunikationsmittel ersetzen.

Die kundenorientierten Teams von Bewotec arbeiten sehr gerne
mit der Community Cloud, da sie dank dessen Präzision ein
Kundenproblem in Echtzeit ansehen können. 

Die Kunden von Bewotec können den Status ihres Vorgangs
auch in Echtzeit einsehen und Verzögerungen oder
Unstimmigkeiten dem entsprechenden Team sofort melden.
Diese neu entdeckte Art von Transparenz hält die Vertriebs-
und Support-Teams von Bewotec stets auf dem Laufenden
und erhöht die Zuverlässigkeit bei dem schnelleren und
aussagekräftigeren Lösen von Kundenprobleme.

Die Implementierung von Salesforce-Lösungen bei Bewotec
brachte Klarheit und Transparenz in die Vertriebsprozesse. Dies
hat es hierbei zuvor nicht gegeben.

Das neue CRM generierte beispielsweise detaillierte
Berichtsdaten, welche das Vertriebsteams nutzen konnte, um
große Geschäftschancen zu identifizieren und sie in rentable
Vertriebsmöglichkeiten zu verwandeln.

Später wurde Koller einer der größten Unterstützer der
Salesforce-Lösungen innerhalb des Unternehmens Bewotec und
setzte sich aktiv für die Weiterentwicklung ein.
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Hindernisse bei der
Implementierung:

Der CEO von
Bewotec war nicht
von den Vorteilen
durch die
Implementierung
der Salesforce
Strukturen
überzeugt 

Zudem wurde
davon
ausgegangen,
dass die
Implementierung
zu lange dauern
würde.



Das Team von Bewotec sagt, dass einer der weiteren Vorteile
der Zusammenarbeit mit den Beratern von Cloudideas die Self-
Service-Funktionen waren, die sich aus dieser engen
Zusammenarbeit ergeben haben. 

Beispielsweise führen die Bewotec-Teams, welche die
Community Cloud verwenden, die meisten ihrer
Arbeitsprozesse selbst aus, ohne sich auf eine andere Abteilung
verlassen zu müssen.

Nach der Implementierung müssen sie sich nur dann an den
Softwareentwickler oder externen Berater wenden, wenn sie
komplexe Probleme haben, die technische/fortgeschrittene
Hilfe erfordern.

Cloudideas implementierte die Community Cloud
für Bewotec in nur drei Wochen.
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Durch Salesforce wird myJack ebenfalls erneuert

Das Konzept von Bewotec spiegelt sich in den beiden
Softwarelösungen wider: dem Reisebüro und dem
Reiseveranstalter-Software-Team.

Als Cloudideas die Salesforce Strukturen bei Bewotec
implementierte, arbeiteten sie mit allen Abteilungen des Teams
zusammen, um ein perfektes Ergebnis für das Programm
bezüglich der Reisebüros zu erhalten. Cloudideas aktivierte
SSO-Authentifizierungsparameter (Single Sign-On) direkt in
myJack, wodurch Bewotec-Kunden direkt in die Community
Cloud-Oberfläche umgeleitet werden, wenn sie sich bei
myJack angemeldet haben.

Infolgedessen erfolgt fast 70% der gesamten
Kundenkommunikation auf der Seite des Reisebürosüber die
Community Cloud von Salesforce. Der Rest der Kommunikation
erfolgt weiterhin per Telefon (20%) und E-Mail (10%).

Würden Sie
Cloudideas
weiterempfehlen?

Natürlich! Wir haben
Cloudideas bereits
einigen anderen
Unternehmen, mit
denen wir während
unserer von Salesforce
organisierten
Referenzgespräche in
Kontakt waren,
weiterempfohlen.

- Bernhard Casier,
Vertriebsleiter
Reisebüro-Software



Bewotec berichtet, dass durch die Implementierung der
Salesforce Strukturen die entwicklungsbezogenen
Gemeinkosten um bis zu 15% gesenkt werden konnten.

Entwickler kosten einem Unternehmen aufgrund ihrer hohen
Stundensätze meist sehr viel Geld. 

Wann immer das Vertriebsteam von Bewotec Entwickler
einbeziehen musste, um beispielsweise einen Bericht über die
Vertriebs-KPIs oder anderen wichtigen Kennzahlen zu erhalten,
mussten sie oftmals zwei Wochen warten. Dadurch stiegen
natürlich die damit verbunden Gemeinkosten deutlich.  

Nach der Implementierung von Salesforce konnte das
Vertriebsteam von Bewotec KPI-Daten selbstständig und
innerhalb von nur weniger Minuten abrufen. Dadurch müssen
die Mitarbeiter nun nicht mehr bei dem Vertriebsteam anrufen,
noch E-Mails senden oder zum Schreibtisch des Casier gehen,
um eine einfache Statusprüfung anzufordern.

Diese Salesforce Strukturen haben dem Team von Bewotec
ungemein dabei geholfen Transparenz zu schaffen und mehr
Dinge zu erreichen, ohne regelmäßig die Softwareentwickler um
Unterstützung zu beten, wodurch natürlich kostbare Zeit
verloren geht.

Da die Kundenbetreuer nun stets über Salesforce den Live-
Status eines Kundenvorgangs ansehen können, wurde die Zeit,
die sie für die Reaktion auf Kundenanfragen benötigten,
drastisch minimiert. Dies führte natürlich zu einer deutlich
verbesserten Kundenerfahrung.

Bewotec erzielt mit Salesforce einen besseren ROI
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Bis zum nächsten Jahr
wollen wir E-Mails
vollständig entfernen
und zur Community
Cloud wechseln. Dies ist
im Moment eines
unserer wichtigsten
Ziele.

- Bernhard Casier,
Vertriebsleiter
Reisebüro-Software



Eine der größten Entscheidungen, die Bewotec nach der Wahl
von Salesforce getroffen hat, besteht darin, keinerlei E-Mails
mehr innerhalb des Unternehmens zu verschicken. Das Team
von Bewotec möchte, dass die gesamte Organisation innerhalb
des nächsten Jahres auf die Community Cloud umstellt.

Seit der Implementierung der Salesforce-Lösungen vor sechs
Jahren konnte Cloudideas eine vertrauensvolle Partnerschaft
mit Bewotec aufgebauen.

Wir alle bei Cloudideas wünschen uns stets eine
Geschäftsbeziehung weiterzuentwickeln, auch wenn ein Projekt
beendet ist. Das Ziel von Cloudideas ist es, bei jedem Kunden
ein kleiner Teil des Erfolgs, dank der erfolgreichen
Implementierung der Salesforce-Strukturen, zu sein. Dies ist für
unsere Geschäfts-Mission unabdingbar.

Für Bewotec steht mehr Salesforce auf dem
Programm
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