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Herausforderungen

2 Abldsung der bisherigen
,selbstgebauten“ CRM-L6sung
auf Basis von Microsoft Access

. Mangelnde Online-Fahigkeit
der bestehenden Lésung

.. Schaffung eines stets aktuellen
Datenbestands

7 Integration der
Tochtergesellschaft
Consultingpartner bei voller
Funktionalitat aber
gleichzeitiger Beriicksichtigung
datenschutztypischer
Anforderungen

Solution

Implementierung von Salesforce
far 15 Mitarbeiter in
Geschaftsfiihrung und Vertrieb

Results

7 Hohe Nutzerakzeptanz

o Schaffung einer
funktionsféhigen Version in drei
Tagen

. Allgemeine Effizienzsteigerung

.. Besseres Forecasting und
Reporting

I Keine Up-Front-Investitionen in
Technologie nétig

Losungskomponente
Salesforce Enterprise Edition
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BAP Bankpartner AG: Mit salesforce.com
auf Expansionskurs

€€ Die hohe Performance und die permanente Verfiigbarkeit des
Systems waren die ausschlaggebenden Argumente fur eine On-Demand-
Ldsung. Hinzu kam die Option, jederzeit zusétzliche Leistungspakete
integrieren zu kénnen. 39

— Markus Haller
Mitgriinder und Vorstand

Fusionen, Kooperationen, Ubernahmen — das Geschaftsfeld der BAP Bankpartner AG befindet sich im
Umbruch. Zur Jahrtausendwende als regionales Beratungshaus fir die nordrhein-westfalische
Finanzdienstleistungsbranche etabliert, z&hlt heute der gesamte deutschsprachige Raum zum Aktionsradius
der Ahlener Vertriebsprofis. Die logische Konsequenz der Expansion: Ein zukunftstrachtiges Customer-
Relationship-Management-System (CRM) nach dem On-Demand-Modell.

Professionelles CRM-Equipment sichert das Wachstum

,»Als wir in Nordrhein-Westfalen gestartet sind, war an ein deutschlandweites Engagement noch nicht zu
denken®, lasst Markus Haller, Vorstand der BAP Bankpartner AG, die Griindungsphase vor rund sieben
Jahren Revue passieren. Einst als regionales Trainings-Unternehmen mit Schwerpunkt auf der
Vertriebsintensivierung im Privatkundengesché&ft von VVolksbanken und Sparkassen ins Leben gerufen, sah
sich der Mittelstandler in den letzten Jahren zunehmend auch mit Auftrégen aus ganz Deutschland
konfrontiert. Die Griinde fir das rasante Wachstum: Kooperationen im Finanzverbund mit z.B. der
TeamBank AG (ehemals norisbank AG) und anhaltende Verénderungsgeschwindigkeit in der Branche, was
zu immer neuen Chance fir das Dienstleistungsunternehmen fiihrt.

Eine rasante Geschaftsentwicklung fir BAP Bankpartner, mit der das rudimentare
Kundenmanagementsystem der Ahlener auf die Dauer nicht Schritt halten konnte. Haller:,,Wir nutzten sechs
Jahre lang eine selbstgestrickte CRM-L&sung auf Basis von Microsoft Access, die wir am laufenden Band
optimieren und Uberarbeiten mussten“. Auch die mangelnde Online-Funktionalitat der Access-basierten
CRM-Variante sorgte nach den Worten des Unternehmensgriinders fiir unbefriedigende Zustande beim
Kundenmanagement: ,,Die Investitionen in eine Weiterentwicklung durch unsere Programmierer hétten sich
nicht ausgezahlt“.

CRM: On-Demand und permanent verfigbar

Grinde genug fur das 40kdpfige Team um Haller, sich im Juli 2006 nach einer passenden CRM-L6sung
umzusehen, die einerseits einen permanenten Zugriff durch die Vertriebsspezialisten gewéhrleisten,
andererseits auch die Anbindung der BAP Consultingpartner AG — als Unternehmen der BAP Bankpartner
AG auch in der Lage nicht Banken (wie z.B. Energieversorger und Stadtwerke) zu beraten — ermdglichen
sollte: ,,Wir haben uns nach einer intensiven Evaluierungsphase gegen eine Inhouse- und fiir eine On-
Demand-L&sung von Salesforce.com entschieden®, konstatiert Haller. Hehres Ziel des Engagements: Der
gleichzeitige Zugriff fur derzeit rund 15 Anwender aus unterschiedlichen Benutzergruppen auf einen
konsolidierten und stets aktuellen Datenbestand. Bereits drei Tage spéter ,,hatten wir aus unserer alten
Datenwelt eine arbeitsfahige VVersion geschaffen*, bevor im dritten Quartal 2006 die Konzentration auf die
Qualitét der Daten folgte. Hallers erste Erfahrung: ,,Die Zugriffsgeschwindigkeit von Salesforce ist so hoch,
dass man glauben konnte der Rechner steht im Nachbarzimmer.* Ein wichtiger Aspekt fur die BAP
Bankpartner, zumal bis zu zehn Mitarbeiter am selben Projekt arbeiten und dementsprechend parallelen
Zugriff auf das System benétigen, das seit der Implementierung von Salesforce als alleinige ,,Quelle der
Wahrheit“ fungiert.

Eine der grofiten Herausforderung wéhrend der Implementierung war es Haller zufolge, das
Tochterunternehmen Consultingpartner in das System zu integrieren — hier galt es, die volle Funktionalitét der
Ldsung zu gewdhrleisten, gleichzeitig aber datenschutztypische Anforderungen und finanzielle Aspekte zu
trennen. Diese Aufgabe meisterten die Ahlener aber laut Haller ,,nach kurzer Anlaufzeit” problemlos.

Die 15 BAP-Mitarbeiter, die seit kurzem mit Salesforce arbeiten, haben sich dabei sehr schnell mit der
Ldsung vertraut gemacht und die zahlreichen Mehrwerte fiir ihre tgliche Arbeit erkannt: Egal ob im Biro
oder direkt beim Kunden, das System ist von jedem internetfahigen Rechner oder vom Handheld nutzbar.
Auch die Berichts- und Forecasting-Funktionen von Salesforce sparen mit einem Knopfdruck eine Menge
Arbeitszeit



Fur die Zukunft geristet
Ein weiterer Vorteil der salesforce.com-Ldsung: Mit AppExchange ist es der BAP Bankpartner AG kiinftig
mdglich, mehr als 500 On-Demand-Applikationen fur unterschiedlichste Business-Anforderungen zu
“ Die integrieren die weit Uber traditionelles Customer Relationship Management hinausgehen. Auf der im Januar
. T 2005 verdoffentlichten Plattform finden sich mittlerweile Applikationen fiir Controlling, Human Resources,
ZUgI’IffSQESChWIndlg- Kampagnenmanagement, Online-Marketing oder das Massenmailing.
keit von Salesforce »Das AppExchange-Konzept und die Mdglichkeit, zukiinftig speziell fur unsere Branche entwickelte
ist so hOCh, dass man Anwendungen per Mausklick in die Losung integrieren zu kénnen, machte Salesforce fiir uns noch
. interessanter”, so Markus Haller. ,,Wir haben nicht das Gefiihl, dass unser System in sich geschlossen ist -
glauben konnte der und das ist gut so: Wir kénnen bei Bedarf auf volatile Marktkonditionen und unser Wachstum reagieren und
Rechner steht im unser Vertriebsmanagement nach den sich verdndernden Bedingungen hdchst einfach und kostenglinstig
i anpassen.”
Nachbarzimmer 39
— Markus Haller
Mitgrinder und Vorstand
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