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In der heutigen Geschéftswelt ist ein effektives Customer Relationship Management (CRM)
unerlasslich, um Kundenbeziehungen zu pflegen, Vertriebsprozesse zu optimieren und langfristiges
Wachstum zu sichern. Doch die Vielzahl an verfigbaren CRM-Tools kann die Entscheidung fur das
passende System zur Herausforderung machen. Dieser Artikel beleuchtet die wichtigsten Kriterien und

Schritte, die Unternehmen bei der Auswahl des richtigen CRM-Tools bertcksichtigen sollten.

1. Bedarfsanalyse: Was braucht Ihr Unternehmen wirklich?

Bevor Sie sich auf die Suche nach einem CRM-Tool begeben, sollten Sie die spezifischen

Anforderungen lhres Unternehmens definieren. Stellen Sie sich folgende Fragen:
e Welche Abteilungen (Vertrieb, Marketing, Kundenservice) sollen das Tool nutzen?

e Bendtigen Sie Funktionen wie Kontaktmanagement, Lead-Tracking, E-Mail-Integration oder

Berichterstattung?

e  Wie grol ist lhr Team, und wie skalierbar muss die Lésung sein? Eine klare Bedarfsanalyse

hilft, unndtige Funktionen auszuschlieRen und den Fokus auf das Wesentliche zu legen.

2. Benutzerfreundlichkeit: Einfachheit steigert die Akzeptanz

Ein CRM-System kann noch so leistungsstark sein — wenn es kompliziert zu bedienen ist, wird es von
Ihren Mitarbeitern kaum genutzt. Achten Sie darauf, dass die Benutzeroberflache intuitiv ist und die
Lernkurve fur Ihr Team mdglichst flach bleibt. Viele Anbieter wie Salesforce, HubSpot oder Pipedrive

bieten Demoversionen an, die Sie vorab testen kdnnen.

3. Integration mit bestehenden Systemen

Ihr CRM-Tool sollte nahtlos in lhre bestehende IT-Landschaft integriert werden kénnen. Priifen Sie, ob
es mit Tools wie lhrem E-Mail-Client (z. B. Outlook oder Gmail), ERP-Systemen oder Marketing-
Automatisierungsplattformen kompatibel ist. Eine gute Integration spart Zeit und vermeidet doppelte
Dateneingaben.

4. Kosten: Budget und Preisstruktur im Blick

Die Preisspanne bei CRM-Tools ist grol3 — von kostenlosen Basisversionen (z. B. HubSpot CRM) bis hin
zu hochpreisigen Enterprise-L&sungen (z. B. Microsoft Dynamics 365). Beachten Sie nicht nur die
monatlichen Kosten, sondern auch versteckte Gebuhren fur Zusatzfunktionen, Schulungen oder

Support. Ein Vergleich der Gesamtbetriebskosten (Total Cost of Ownership) ist hier entscheidend.

5. Cloud vs. On-Premise

Entscheiden Sie, ob Sie eine Cloud-basierte Losung oder eine lokal installierte Software bevorzugen.
Cloud-CRMs wie Zoho oder Freshsales bieten Flexibilitat, automatische Updates und Zugriff von
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Uberall, wahrend On-Premise-L&sungen mehr Kontrolle ber Daten und Sicherheit erméglichen, aber

oft héhere Anfangsinvestitionen erfordern.

6. Datenschutz und Sicherheit

Gerade in Zeiten strenger Datenschutzvorschriften wie der DSGVO ist es wichtig, dass das CRM-Tool
héchste Sicherheitsstandards erflllt. Fragen Sie nach Verschlisselung, Datenspeicherorten und

Compliance-Zertifikaten, um sicherzustellen, dass Kundendaten geschiitzt sind.

7. Support und Schulung

Ein guter Kundensupport kann den Unterschied machen, besonders bei der Einfliihrung eines neuen
Systems. Priifen Sie, ob der Anbieter Schulungen, Tutorials oder einen erreichbaren Support (z. B. per
Telefon oder Chat) anbietet. Dies ist besonders fiir kleinere Unternehmen ohne eigene IT-Abteilung

wichtig.

8. Skalierbarkeit und Anpassbarkeit

lhr Unternehmen wird wachsen — und Ihr CRM sollte mitwachsen kénnen. Wahlen Sie ein Tool, das
sich flexibel an steigende Nutzerzahlen oder neue Anforderungen anpassen lasst. Manche Systeme

bieten zudem die Méglichkeit, individuelle Anpassungen (z. B. tGber APIs) vorzunehmen.

Fazit: Die richtige Wahl treffen

Die Auswahl des perfekten CRM-Tools ist keine Entscheidung, die Gber Nacht getroffen werden sollte.
Sie erfordert eine sorgféltige Analyse der Unternehmensbedirfnisse, einen Vergleich der Optionen
und oft auch Testphasen. Beliebte Losungen wie Salesforce (fur groRe Unternehmen), HubSpot (fir
KMUs mit Marketing-Fokus) oder Pipedrive (fur vertriebsorientierte Teams) kdnnen als Ausgangspunkt
dienen. Letztlich zahlt: Das beste CRM ist dasjenige, das lhre Prozesse effizienter macht und von Ihrem
Team aktiv genutzt wird. Investieren Sie Zeit in die Auswahl — ein passendes CRM-Tool ist ein

strategischer Vorteil, der Ihr Unternehmen nachhaltig voranbringt.

Lassen Sie uns Ihre Vertriebsprozesse gemeinsam optimieren — kontaktieren Sie uns!

Ihr Ansprechpartner:

Dominik Dornfried
dominik.dornfried@nova-evolution.com
+43 (0) 664 451 4791
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