Kundenbeziehungsmanagement fiir den
Vertrieb

Wie Sie mit CRM-Systemen |hre Beziehungen skalieren



Die Heraustorderung im modernen Vertrieb

Jeder erfolgreiche Vertrieb basiert auf Beziehungen. Doch ab einer
bestimmten UnternehmensgroBe wird es unmaoglich, alle
Kundeninteraktionen nur im Kopf zu verwalten. Telefonnummern
gehen verloren, wichtige Follow-ups werden vergessen, und wenn
ein Kollege im Urlaub ist, steht plotzlich alles still. Genau hier setzt
professionelles Kundenbeziehungsmanagement an.

Das Problem: Viele mittelstandische Unternehmen sehen CRM als
teures, kompliziertes Software-Monster. Sie befurchten monatelange
Implementierungen, hohe Kosten und Widerstand im Team. Die
Realitat sieht jedoch vollig anders aus: Ein gutes CRM-System ist der
Schlussel zu skaliertem, reproduzierbarem Vertriebserfolg.

Dieser Leitfaden zeigt Innen, wie Sie CRM pragmatisch einsetzen -
nicht als IT-Projekt, sondern als echtes Vertriebswerkzeug. Sie
erfahren, welche Funktionen wirklich wichtig sind, welches System
zu Ihnen passt und wie Sie Ihr Team erfolgreich abholen. Schluss mit
Excel-Chaos und verlorenen Informationen.

20%

Schnellere Abschliisse

durch bessere Transparenz

300

Hohere Quote

durch systematisches Lernen



Die 5 wichtigsten CRM-Funktionen fiir [hren

Vertrieb

)
Kontaktverwaltung
Alle Adressen, Telefonnummern,
E-Mails und Ansprechpersonen
an einem zentralen Ort. Kein
Durcheinander mehr in Excel-

Tabellen. Jeder im Team sieht die
gleiche, aktuelle Information.

£
Reporting & Analytics

Die Zahlen hinter dem Vertrieb: Wie viele Leads pro
Woche? Welche Abschlussquote? Wo sind die
Engpasse? Datengetriebene Entscheidungen statt

Bauchgefuhl.

o

Sales-Pipeline

Volle Sichtbarkeit Uber alle Deals:

Wo steht jeder Kontakt? Lead,
Angebot, Verhandlung oder
Abschluss? Sie wissen jederzeit,
wie viel Umsatz noch in der
Pipeline hangt.

>
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Aktivitats-Tracking

Jeder Anruf, jede E-Mail, jedes
Meeting wird dokumentiert.
Wenn ein Kollege in den Urlaub
geht, weil3 der nachste sofort,
was los ist. Volle Transparenz im

gesamten Team.

Budget & Forecasting

Umsatzprognosen und Budgetplanung sind
entscheidend fur den Vertriebserfolg. CRM
ermoglicht eine prazise Vorhersage kunftiger

Einnahmen und hilft, Vertriebsbudgets effektiv zu

managen und die Ausgaben im Blick zu behalten.



Welches CRM-System passt zu [hnen?

Die Auswahl des richtigen Systems ist entscheidend fur den Erfolg. Fur mittelstandische Unternehmen empfehlen sich
vor allem HubSpot (kostenlos bis 50€/Monat) oder Pipedrive (ab 15€/Monat). Beide Systeme sind
einsteigerfreundlich, bieten alle wichtigen Funktionen und lassen sich schnell implementieren.

System Komplexitat Best fir

HubSpot Einsteigerfreundlich Kleine Teams, schneller Start
Pipedrive Gut strukturiert Fokus auf Sales-Pipeline
Microsoft 365 + Outlook Einfach Wer bereits Office nutzt
Salesforce Komplex Grofe, skalierte Teams

Die Entscheidung sollte nicht nur auf Basis des Preises getroffen werden. Wichtiger ist, dass das System zu lhren
Prozessen passt und vom Team akzeptiert wird. Ein gunstiges System, das niemand nutzt, ist teurer als ein etwas
kostspieligere Losung, die taglich im Einsatz ist.



3 Tipps fur eine erfolgreiche CRM-

Iinfihrung

Starte klein, nicht
perfekt

Der haufigste Fehler bei CRM-
EinfUhrungen: Man will von
Anfang an alles perfekt machen.
Das Ergebnis: Das Team
rebelliert, weil zu viel
Dateneingabe gefordert wird,
und das CRM wird umgangen.

Beginnen Sie stattdessen mit
den absoluten Basics: Name,
Unternehmen, Kontaktdaten,
aktuelle Phase
(Lead/Angebot/Deal) und
nachster Schritt. Das sind die funf
Felder, die Sie wirklich brauchen.
Alles andere kann spater erganzt
werden, wenn das System lauft
und akzeptiert ist.

Erfahrungsgeman funktionieren
schlanke Starts deutlich besser
als uberfrachtete Systeme. Sie
konnen jederzeit weitere Felder
hinzufugen, aber Sie kbnnen
keine verlorene Akzeptanz
zuruckgewinnen.

'Team abholen, nicht
erzwingen

Ihre Vertriebsmitarbeiter mussen
verstehen: Das CRM ist fUr sie,
nicht gegen sie. Es erspart ihnen
Arbeit, macht sie erfolgreicher
und schutzt ihr Wissen. Wenn
diese Botschaft nicht ankommit,
wird das beste System scheitern.

Investieren Sie in kurze,
praxisnahe Schulungen. 30
Minuten Training pro Person
reichen oft aus, wenn Sie danach
direkt live mit dem System
arbeiten. Zeigen Sie konkrete
Beispiele aus dem Arbeitsalltag:
Wie finde ich schnell eine
Telefonnummer? Wie sehe ich
alle offenen Aufgaben? Wie
bereite ich mich auf ein
Kundengesprach vor?

Wichtig ist auch, Feedback ernst
zu nehmen. Wenn mehrere
Personen sagen, dass eine
Funktion umstandlich ist, dann
ist sie es wahrscheinlich auch.
Passen Sie das System an die
Realitat an, nicht umgekehrt.

J

Daten-
Verantwortung
klaren

Jedes CRM braucht einen
Verantwortlichen - den ,Daten-
Owner". Diese Person kummert
sich um die Datenpflege, raumt
Duplikate auf und stellt sicher,
dass Standards eingehalten
werden. Ohne diese Rolle wird
lhr System innerhalb von
Monaten zum Datenchaos.

Der Daten-Owner muss nicht IT-
Experte sein, sollte aber
vertriebsnah arbeiten und
Autoritat im Team haben. Planen
Sie etwa 2-4 Stunden pro Woche
fur diese Aufgabe ein - je nach
TeamgroBe und Datenvolumen.

Definieren Sie klare Regeln: Wie
werden Firmennamen
geschrieben? Wann wird ein
Lead als qualifiziert markiert?
Welche Informationen sind
Pflichtfelder? Diese Standards
verhindern Wildwuchs und
halten das System nutzbar.




Strategische CRM-Auswahlkriterien

Die Auswahl des richtigen CRM-Systems ist eine strategische Entscheidung, die den Erfolg lhres Vertriebs und
Marketings maBgeblich beeinflusst. Bertucksichtigen Sie die folgenden grundlegenden Aspekte, um eine fundierte
Wahl zu treffen.

Q
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Benutzerakzeptanz

Ein CRM-System ist nur dann effektiv, wenn es von
lhrem Team gerne genutzt wird. Achten Sie auf eine
intuitive Benutzeroberflache und eine einfache
Bedienung, um die Akzeptanz zu fordern und die
Einarbeitungszeit zu minimieren.

o
Integration & Skalierbarkeit

Stellen Sie sicher, dass das CRM nahtlos mit Ihren
bestehenden Tools (z.B. E-Mail, Kalender, ERP)
integriert werden kann. Es sollte zudem skalierbar
sein, um mit dem zukUnftigen Wachstum und den
sich andernden Anforderungen lhres Unternehmens
Schritt zu halten.
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AN

9
Anpassbarkeit & Funktionalitat

Wahlen Sie ein System, das sich flexibel an lhre
individuellen Geschaftsprozesse anpassen lasst und
die wesentlichen Funktionen fur Ihre Vertriebs-,
Marketing- und Kundenservice-Anforderungen
bietet, ohne unnotig komplex zu sein.

Y
Datenhoheit & Support

Klaren Sie wichtige Fragen zu Datenschutz
(insbesondere DSGVO-Konformitat und
Serverstandort), dem verfugbaren technischen
Support und einer transparenten Kostenstruktur.
Diese Faktoren sind entscheidend fur eine langfristig
sichere und effiziente Nutzung.



Praxisbeispiel: So hat es funktioniert

Ein mittelstandisches Unternehmen mit 12 Vertriebsmitarbeitern stand vor den typischen Herausforderungen: Jeder
hatte eigene Excel-Listen, Informationen gingen beim Ubergabeprozess verloren, und niemand hatte einen Uberblick
uber die gesamte Pipeline. Die Geschaftsfuhrung entschied sich fur Pipedrive als CRM-Lo6sung.
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Vorher Nach 4 Wochen Nach 3 Monaten
Jeder Vertriebler hatte eigene Volle Transparenz Uber alle Deals Abschlussquote stieg von 28%
Excel-Listen. InNformationen im Unternehmen. 25% schnellere auf 35%, weil Best Practices
gingen regelmaBig verloren. Abschlusszeiten, weil Engpasse geteilt wurden. Jeder konnte von
Keine Transparenz uber die in der Pipeline sofort sichtbar den Erfolgen der Kollegen
Gesamt-Pipeline. Ubergaben bei wurden und gezielt angegangen lernen. Onboarding neuer
Urlaub oder Krankheit waren werden konnten. Mitarbeiter wurde deutlich
chaotisch. einfacher.

Der Erfolg basierte auf drei Faktoren: Ein einfaches System, das schnell eingefuhrt wurde. Klare Verantwortlichkeiten
fur die Datenpflege. Und vor allem: Die Geschaftsfuhrung lebte das System selbst vor und nutzte es taglich. Das Team

erkannte schnell den Mehrwert und zog mit.

Heute ist das CRM aus dem Vertriebsalltag nicht mehr wegzudenken. Die Investition von etwa 200€ pro Monat hat sich
innerhalb von zwei Monaten durch die hdhere Abschlussquote amortisiert. Ein klarer Return on Investment, der zeigt:

CRM rechnet sich.



Ihr nachster Schritt zum CRM-Erfolg

0 & &

Diese Woche Néachste Woche Nach | Monat

Wahlen Sie ein System aus und Beginnen Sie mit 2-3 Vollstandiger Rollout fur das
starten Sie den kostenlosen Trial. Vertriebsmitarbeitern als gesamte Team. Schulen Sie alle
Testen Sie die wichtigsten Pilotgruppe. Sammeln Sie Mitarbeiter und definieren Sie klare
Funktionen mit echten Feedback und optimieren Sie die Standards fur die Nutzung.
Kundendaten aus lhrem Alltag. Prozesse gemeinsam.

CRM ist kein nice-to-have mehr - es ist die Voraussetzung fur skalierten Vertriebserfolg im Mittelstand. Die
Unternehmen, die heute in professionelles Kundenbeziehungsmanagement investieren, werden morgen die
Marktfuhrer sein. Warten Sie nicht langer.

SaleSolution hilft lhnen gerne bei der Umsetzung!

Sie mochten CRM in lhrem Unternehmen einfuhren, wissen aber nicht, wo Sie anfangen sollen? SaleSolution
unterstutzt Sie bei der Implementierung.
Gemeinsam machen wir lhren Vertrieb fit fur nachhaltiges Wachstum.

Jetzt kostenlose Erstberatung anfragen



https://forms.cloud.microsoft/r/gWJV21QF3Y

