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Der CRM - Finder: Welches CRM passt
am besten zu meinem Unternehmen?
Best Practice CRM Implementierung



r° Was ist Supersales360°?

Prof. Grohmann & Uhl

- Praxistransfer, Projektumsetzung
und Community

» Prof. Grohmann & Uhl: Impulsgeber
& wissenschaftliche Beirdte
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L~ Was ist Ask the Prof!?

« Monatliche Online-Reihe
 immer freitags

« 45 Minuten

« 1 Thema + Diskussion

. 2 Professoren = . I

« Anmeldung Uber Homepage ‘
https://www.supersales360.de/asktheprof ASK THE PROF
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Agenda

« CRM — Warum, wieso, weshalb?
 Die Top CRMs im DACH — Raum

- Der CRM-Finder von Supersales360
-+ Best Practice CRM EinfUhrung
 Ask the Prof! - Ausblick
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<> CRM - Warum, wieso, weshalb?
Vertrieb neu denken: Customer-and Data-Centricity

Ein Tool fur
Marketing & Vertrieb

Interaktions-Performance

- Customer — and Data-
Centricity

- Reporting & Controlling

- Abbildung Sales Prozess

- Kundensegmentierung

- Performance Messung

- Kontinuierliche

- Basis fur

Verschiedenste Buying Journeys & Buying Behaviour Automatisieru ng und Ki
Markt- & Kundenpotenzial -
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<> Die TOP CRMs im DACH - Raum

DACH-CRM-Matrix (2025): UnternehmensgroRe x Lizenzindex (Triangulation)
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<> Der CRM-Finder von Supersales360

@Vtiger watsonx oracLe
ORACLG pipedrive CX CLOUD

@ salesforce
CX CLOUD Less Annoying CRM

o Microsoft Dynamics 365 Adobe Ex||:|erienc Platform
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CRM Paket

e Online CRM Finder als Self Assessment ca.
90 min.

e CRM Finder Report inkl. TOP 3, der fur lhr
Unternehmen passenden, CRM Anbieter via
Mail

e Online Feedbackgesprach von 60 min. mit

7< nmble
Creatio
8= Capsule

Senior Advisor

Funktionalitat
Anpassbarkeit
Benutzerfreundlichkeit
(Usability) &
Integrationsfahigkeit £
Sicherheit & Datenschutz
Support & Wartung
Kosten

Skalierbarkeit

Kl Kompetenz der LOsung
+

TOP
Implementierungs-
partnerranking
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<.’;\ Best Practice — Auswahl CRM in 6 Wochen

Ausgangssituation:

Ein mittelstéindisches Unternehmen aus der Energiebranche mit einem Private Equity im Hintergrund sucht ein CRM, um schnell wachsen zu kénnen
und direkt Transparenz bzgl. der Marketing- & Vertriebs-Performance zu haben. Heute 50 M€ Umsatz, in 5 Jahren 500 M€ Umsatz (organisch &
anorganisches Wachstum

Juli 2025 07.08.2025 15.08.2025

. Anfrage der Top Pitch des CRMs Down Select auf Live Demo uiber . _
Anforderungsworkshop CRM Finder 5 CRMs iiber 8 & Top 3 CRMs und carstellung e 3h pro CRM & verhaf,';ﬁ{fng mit Entscc:ﬂdung
Kunde & Supersales360 Supersales360 Implementierungs- Implementierungs- Implementierungs- L [BETes Implementierungs- Top 1 durch Kunde

partner partners partner
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.\l

partner
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ORACLE - - :
@V Iger' . NetSuite salesforce - Ai_\ Supersales360 . Bewertung der Top 3 Implementierungspartner
pipedrive N : .<l/. generate demand and grow your sales .
Microsoft Dynarnics 365 . .
AiCrosoft 365 L] .
Sales $ins 0 HUbS@f)t . Bewertung der Implementierungspartner . -
: ‘roppel - " CRM Hubspot ZOHO Dynamics
. .
¢ freshsales Zoho . SOLL | Prodware M
«“ ADDEK/OCQ\) CRM . . Performance des
- - Implementierungspartners 50 3,5 2,0
= “Fendesk . o . . - iiber die Ausw ahiphase
‘.en es - CRM Hubspot | Hubspot | Pipedrive | MS Dynamics | Hubspot | ZOHO |MS Dynamics| ZOHO - .
sugarcrm B St K . - Allgemein 43 38 40
rea . . ux|ul : : i
. . H Un(erneh'mer’ & 1,5 41 34 2,2 1,9 1,7 25 2,7 =
("s‘g‘ltlg (’ rcn;aduy ™ Kommunikation [ Funktionalitit 4,9 4,0 3,2
: Erfahrung & 1,6 43 21 21 1,6 1,8 1,8 2,8 :
- _ Kompetenz n Automatisierung | KI 50 4,5 3,0
L amaCRIM..| . Projektmanagement& |y, | 44 33 24 17 | 18 16 23 .
7¢ nimble . ;e:st:hlen; . Customizing 48 37 31
i = chulung 15 41 29 18 2,0 15 2,0 25 =
Creato . Coaching . Administration 50 46 37
LE Capsule = Support & Wartung 2,0 38 5,0 2,0 2,8 1,0 1,8 2,0 .
TOP5 . : Kosten 42 49 2,7
L . Customizing 13 38 45 2,0 2,0 1,8 2,0 2,0 .
" " [] [] Projektmanagement 4,8 3,6 3,5
HUbSb\,ét pipedrive . CRM Pitch 13 | 35 35 43 28 13 3,0 25 .
n n Sicherheit & Datenschutz 50 50 5,0
i Zoho = Gesamtnote 15 4,0 35 2,4 2,1 15 2,1 2,4 =
Sales & Crm . . Support & Wartung 45 44 42
| Marketing Hub 5,0 34 2,4
Gesamtergebnis 4,8 4,1 34
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Best Practice — Implementierung CRM in 4 Monaten

01. September bis 31.Dezember 2025

Projekt Kick Off

Abbildung Sales

Training &

Anbindung

Sales Workshop Prozess und Daten Import CRM Version 1.0 Coaching Bestands- Marketing Hub
Lead Funnel Mitarbeiter:innen systeme
Stuf Setup Projekt CRM Stufe 1: CRM Version 1.0 Stufe 2: Integrationen / Automatisierung/ Steuerung Stufe 3: Er 1gen/Al ierung
ure von 04.09 bis 15.09.25 von 08.09. bis 15.10.25 von 15.10. bis 31.12.25 von 31.01. bis 31.12.2026
Projekt- und 10.09.25 30.11.2025 Q2/2026
i - " "
S c Lr;ﬁ:ementnerungs-o 15.09.25 CRM Version 1 (;5. 10.2025 Sales Reporting <> 31.12.2025 M:l;kzet:)n?
=0 Kick 0"0 ersion 1. - .
[T + M&A Hub CRM V_erS|0n 2.0 Integration ITG
= Marketing Hub 1.0
Aufgabe Status Aufgabe Status Aufgabe Status Aufgabe Status
Sales CRM-Workshop IT Workshop . Marketing Hub 1.0 Marketing Hub 2.0
Projektplan %] Initialer Datenimport ’ Forecasting Automatisierung & KI
c
()
% Implementierungsplan M HubSpot CRM Setup . Reporting,/ Dahsboards CPQ / Freigabeprozesse
D
=
=
[v] Projekt Organisation %] HubSpotSales Hub Basics . Enablement Templates
=
s
© Detailliertes DL- M&A HubSpot MSU Integration M&A Integration
T Angebot . .
Kick Off Projektteam . Training & Live Testing . WAVE Integration Integration ITG Ing.
Kalkulationstool Integration BauprojektControlling
Legende: Leadprozess
) erledigt

. nach Plan

teil kritisch,
MaRnahmen definiert

. Kritisch, Handlungsbedarf

Nicht begonnen

Ul Optimierung

Sales Hub Systemautomatisierung Basic

Go Live CRM mit
Sales und
Marketing Hub
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/‘-\- Ask the Prof! Ausblick

Freitag, 17.10.2025 9:00-9:45 Uhr (online)

Sales Transformation — aus alt wird neu

- Wie wird aus einer bestehenden Vertriebs- und
Marketingorganisation eine High-Performance-
Demand-Generation-Organisation?

« Welche Erfolgsfaktoren und Methoden sind
entscheidend?

- Welche typischen Hurden gibt es — und wie
Uberwindet man sie?

Anmeldung, Ausblick und Historie auf

> www.supersales360.de/asktheprof
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http://www.supersales360.de/asktheprof
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lhr Kontakt

Laura Ilg, Community Managerin
l.ilg@supersales360.de



<> Backup: CRM Recherche

dach_crm_top10_confidence_2025

Rang CRM Warum in Top-10 (aktuellste Evidenz) DACH-Signal Confidence
1| Salesforce #1 weltweit laut IDC 2025 (2024: 20,7 % CRM-Anteil). DE-Kundenstories/Referenzen in groBer Zahl (deutsche Site). Hoch
2 | SAP (Sales/Service Cloud, CX) Starker Enterprise-Footprint; kontinuierliche CX-Releases/Innovationen 2024/25; solides Cloud-Wachstum. | Deutscher Anbieter; breite Industrieprdsenz in DE; CX-Events. Hoch
3 | Microsoft Dynamics 365 (Sales/Service) | Breite globale Basis; kontinuierliche Release-Waves 2025. Deutschland unter Top-Landern (Install-Signale). Mittel-hoch
4 | HubSpot 267.982 zahlende Kunden per 30.06.2025 (IR). Starker DACH-SMB-Zulauf (Partner/Okosystem). Hoch
5| Oracle CX Globaler Enterprise-Player; laufende CX-Releases & Al-Fokus 2025. Neukunden-/Referenzmeldungen in EMEA, teils DE. Mittel
6 | Pipedrive >100.000 zahlende Kunden (Meilenstein). Aktive DACH-Kommunikation & Reports 2025. Mittel
7 | Zoho CRM »,250.000+ Unternehmen* (2024) und Wachstum. Breite EU-Prasenz; DE-Installationen sichtbar. Mittel
8 | BSI Customer Suite 320 Unternehmenskunden in DACH & Italien (01/2025). DACH-Spezialist; Fokusbranchen Banking/Insurance/Retail/Energy. | Hoch
9 | CAS genesisWorld >550.000 Nutzer der CAS-Produkte (2025). Deutscher Mittelstands-Champion; hohe DACH-Referenzdichte. | Mittel-hoch
10 | SuperOffice Etablierter europaischer CRM-Anbieter; aktive DACH-Présenz/Events 2025. Europa-Fokus & DACH-Aktivitat; wenige harte Zahlen. Mittel-niedrig
12 Supersales360
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