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Einsatz von CRM-Systemen in Deutschland 
 

 

Customer Relationship Management-Systeme machen den Vertrieb transpa-

renter und erfolgreicher. Sie unterstützen bei folgenden Aufgaben:  

• Umfassende Kontaktverwaltung  

(Beziehungsaufbau, Rolle im Entscheidungsprozess, etc.) 

• Darstellung der Vertriebs-Pipeline und Geschäfts-Forecast mit Soll-Ist-

Vergleich 

• Optimierung der Vertriebs-Pipeline und Prognosequalität durch Erhöhung 

der Vertriebseffektivität mit Fokussierung auf wesentliche vertriebliche As-

pekte (Opportunity-Management) 

• Aktivitätenmanagement 

• Dokumentation von Kommunikationen mit Kunden wie Angebote, Emails, 

Kundenhistorie und sonstige Dokumente 

• Kunden-, Verkaufs- und Servicehistorie 

• Accountplanung und -management 

 

 

Diese Arbeit soll untersuchen, welche Anforderungen an CRM-Systeme in der 

Praxis gestellt werden und inwieweit die marktführenden Anbieter im deutsch-

sprachigen Raum diese Kriterien erfüllen. Dazu sollen deren CRM-Lösungen im 

Detail verglichen werden.  
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