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Pipedrive Alternative:
Clevere CRM-Optionen fur
Profis

Du willst dein Vertriebsteam aus dem Datenchaos befreien, aber Pipedrive geht
dir mit seinen Limitierungen, Preisen oder der UX auf den Keks? Willkommen im
Club. Es gibt CRM-Alternativen, die mehr konnen, weniger kosten und nicht
aussehen wie ein 2012er Bootstrap-Template. In diesem Artikel nehmen wir die
besten Pipedrive-Alternativen auseinander — technisch, kritisch, und
kompromisslos ehrlich.

e Warum viele Unternehmen mit Pipedrive an ihre Grenzen stolien

e Welche CRM-Alternativen technisch und strategisch mehr bieten

e Vergleich der Top-Alternativen: Funktionen, Integrationen, Preise
e Welche CRM-Systeme flr skalierbare Sales-Prozesse geeignet sind

e Open Source vs. SaaS: Wann sich der Eigenbetrieb lohnt


https://404.marketing/beste-pipedrive-alternativen-vertriebsteams/

e Warum API-Flexibilitat heute wichtiger ist als hlibsche Dashboards
e Wie du das richtige CRM fur deinen Tech-Stack auswahlst

e Schritt-flr-Schritt: So migrierst du sauber weg von Pipedrive

e Bonus: Die eine Alternative, die Pipedrive in fast allem schlagt

Pipedrive im Realitatscheck:
Warum viele Profis nach
Alternativen suchen

Auf dem Papier klingt Pipedrive wie die perfekte CRM-LOsung fur Sales-Teams:
schlankes Interface, Fokus auf Pipeline-Management, zahlreiche Integrationen.
Doch wer tiefer einsteigt, stoBt schnell auf die Grenzen des Systems. Und die
sind nicht nur kosmetischer Natur. Viele der fortschrittlicheren Funktionen —
etwa Automatisierungen, Reports oder API-Zugriffe — sind hinter Paywalls
versteckt oder unnoétig limitiert. Das ist nicht nur argerlich, sondern fur
wachsende Unternehmen ein echtes Skalierungsproblem.

Ein weiteres Problem: Die Architektur von Pipedrive ist stark auf
Standardprozesse ausgelegt. Wer komplexere Workflows, branchenspezifische
Felder oder granulare Berechtigungen benétigt, stoBt schnell an die Wand.
Anpassungen sind moglich — aber oft nur Uber Drittanbieter-Integrationen oder
API-Workarounds. Und das fuhrt zu einem Flickenteppich, der weder wartbar
noch kosteneffizient ist.

Auch in puncto Datenportabilitat und Transparenz zeigt sich Pipedrive nicht
von seiner besten Seite. Zwar gibt es Exportfunktionen, aber echte Kontrolle
uber Datenstrukturen, Webhooks oder Event-Handling sucht man vergeblich. Wer
also ein CRM sucht, das sich nahtlos in eine komplexe Systemlandschaft
integriert, macht mit Pipedrive auf Dauer eher Kompromisse als Fortschritte.

Und dann ist da noch die Preisstruktur. Was als glnstige LOsung flr Startups
beginnt, wird mit wachsendem Team schnell zur Kostenfalle. Nutzerlizenzen,
Add-ons, hohere API-Limits — alles kostet extra. Da stellt sich
berechtigterweise die Frage: Gibt es clevere CRM-Alternativen, die technisch
mehr bieten und gleichzeitig wirtschaftlicher sind?

Technische Bewertung: Was elne
echte Pipedrive Alternative
leisten muss

Ein CRM ist kein nettes Tool fir den Vertrieb — es ist das Rickgrat der
Kundenbeziehung. Deshalb reicht es nicht, einfach ein paar Deals in einem
Kanban-Board zu schieben. Eine ernstzunehmende Pipedrive Alternative muss
mehr leisten: Skalierbarkeit, API-Offenheit, Datenhoheit,



Automatisierungsmoglichkeiten und Integrationstiefe. Und zwar ohne, dass man
fur jede Funktion einen Enterprise-Plan buchen muss.

Beginnen wir mit der API. Eine solide CRM-Alternative muss eine
dokumentierte, stabile und performante REST- oder GraphQL-API mitbringen.
Webhooks, OAuth2-Authentifizierung, Events, Custom Endpoints — das ist
Pflicht, nicht Kur. Wer sein CRM nicht programmatisch steuern kann, verliert
in jedem modernen Tech-Stack.

Auch bei der Datenstruktur sollte Flexibilitat Standard sein. Custom Fields,
benutzerdefinierte Objekttypen (z. B. Angebote, Tickets, Assets), Relationen
zwischen Objekten — all das gehdort heute zum Minimum. Systeme, die nur
“Deals” und “Kontakte” kennen, sind fur komplexere Business Cases schlicht
nicht geeignet.

Ein weiteres Kriterium: Automatisierung. Workflows, Trigger, Bedingungen,
Aktionen — idealerweise visuell modellierbar, aber auch per Skript
ansprechbar. Ein CRM, das keine Automatisierungsschnittstelle bietet, sorgt
far manuelle Arbeit — und das ist 2024 einfach nur ineffizient und teuer.

SchlieRlich: Integrationen. Ob ERP, Newsletter-System, Marketing-Automation
oder Helpdesk — eine Pipedrive Alternative muss offen sein flr andere
Systeme. Native Integrationen sind nett, aber eine Middleware-Strategie

(z. B. Zapier, Make, n8n) oder eigene Webhook-Logik ist oft flexibler — und
sicherer.

Die besten Pipedrive
Alternativen im Vergleich

Es gibt Dutzende CRM-Systeme da draullen — aber nur wenige sind echte
Pipedrive Alternativen fur Profis. Hier sind die Systeme, die technisch wie
strategisch Uberzeugen.

e HubSpot CRM: Kostenloser Einstieg, starke Marketing-Integration, gute
Automatisierung, aber schnell teuer in der Growth-Phase.

e Zoho CRM: Modular, API-stark, kostengunstig — aber mit
gewdhnungsbediirftiger UX und fragmentiertem Okosystem.

e Freshsales: Starke Automatisierung, gute UI, native Telefonie — ideal
fur Sales-Teams, die schnell skalieren wollen.

e Salesforce: Der Platzhirsch. Extrem machtig, aber teuer, komplex und far
KMU oft Uberdimensioniert.

e Copper: Perfekt fir Google-Workspace-Nutzer, nahtlose Gmail-Integration,
aber limitiert bei komplexen Prozessen.

e SuiteCRM: Open Source, selbst hostbar, volle Kontrolle — aber hoher
Wartungsaufwand und altbackenes UI.

e nocrm.io: Fokus auf Lead-Management, super flr kleine Teams, aber kaum
erweiterbar.

Die Auswahl hangt stark von deinem Use Case ab. Fur datengetriebenes
Marketing ist HubSpot unschlagbar. Wer maximale Kontrolle und Anpassbarkeit



sucht, fahrt mit SuiteCRM oder einer selbstgehosteten 0doo-Instanz besser.
Und wer einfach nur ein solides, API-fahiges CRM ohne Overhead will, kann mit
Zoho oder Freshsales glicklich werden.

Open Source vs. SaaS: Wann
sich der Eigenbetrieb lohnt

Open Source CRMs wie SuiteCRM oder YetiForce sind technisch hochinteressant —
vor allem fir Unternehmen mit eigener IT-Abteilung. Sie bieten volle
Datenhoheit, individuelle Erweiterbarkeit und keine Lizenzkosten. Daflir zahlt
man mit Komplexitat, Wartungsaufwand und fehlendem Support. Wer sein System
selbst patchen will (oder muss), braucht Know-how — und Zeit.

Der Vorteil: Du bist nicht von einem Anbieter abhangig. Kein Vendor Lock-in,
keine kunstlichen Limits, keine Preissteigerungen. Du kannst das CRM so
bauen, wie du es brauchst — vom Backend bis zum Frontend. Und mit Tools wie
Docker, Kubernetes und GitOps wird auch der Betrieb zunehmend
automatisierbar.

Der Nachteil: Updates, Security-Fixes, Uptime — alles liegt bei dir. Wenn du
keine DevOps-Ressourcen hast, wird das schnell zum Problem. Und: Viele Open
Source CRMs wirken optisch wie aus der Zeit gefallen — was die
Nutzerakzeptanz senkt.

Im Vergleich dazu bieten SaaS-Modelle wie Freshsales oder Zoho eine “It just
works” -Experience. Keine Server, keine Wartung, schnelle Skalierung. Aber
eben auch weniger Kontrolle, weniger Individualisierung, und langfristig oft
hohere Kosten.

Die Entscheidung ist strategisch: Willst du maximale Flexibilitat und
Ownership — oder maximale Convenience? Fur Startups und KMUs ist SaaS oft der
bessere Weg. Fur Tech-Unternehmen mit eigenen Dev-Ressourcen kann Open Source
die machtigere Wahl sein.

So findest du dein perfektes
CRM — und migrierst raus aus
Pipedrive

Die Wahl des richtigen CRMs ist kein Bauchentscheid. Es geht um Daten,
Prozesse, Schnittstellen und Skalierbarkeit. Deshalb solltest du strukturiert
vorgehen:

1. Prozesse abbilden: Welche Workflows brauchst du wirklich? Welche
Objekttypen, Status, Automatisierungen?

2. Technische Anforderungen definieren: API? Webhooks? Self-Hosting? DSGVO0?
Integrationen mit bestehenden Tools?



3. Systeme shortlist-fahig machen: Suche gezielt nach Ldésungen, die deine
Anforderungen erfillen. Lies die API-Doku, pruf die Roadmaps.

4. Testphase: Richte einen Piloten ein. Teste Import/Export, Anpassbarkeit,
Reporting, Nutzerrechte.

5. Datenmigration planen: Exportiere deine Pipedrive-Daten (CSV, JSON,
API). Bereinige sie. Ordne Felder und Relationen neu zu.

6. Mapping & Import: Nutze native Importfunktionen oder ETL-Tools wie
Talend oder selbstgebaute Skripte via API.

7. Live-Schaltung & Monitoring: Rollout in Etappen, mit Feedback-Phasen.
Tracke Fehler, nutze Logging, trainiere dein Team.

Der Umstieg ist Aufwand — aber er lohnt sich. Du gewinnst Kontrolle,
Flexibilitat und Zukunftssicherheit. Und wenn du es richtig machst, verlierst
du keinen einzigen Lead.

Fazit: CRM ist kein Tool - es
1st Infrastruktur

Pipedrive war gut fur den Einstieg. Aber wer wachsen, skalieren oder
ernsthaft automatisieren will, braucht mehr. Mehr API, mehr Kontrolle, mehr
Individualisierung. Die gute Nachricht: Es gibt Alternativen — technisch
uberlegen, wirtschaftlich sinnvoll und strategisch durchdacht.

Ob du dich fur HubSpot, Zoho, Freshsales oder ein selbstgehostetes System
entscheidest, hangt von deinem Stack, deinem Team und deinen Zielen ab. Aber
eines ist sicher: Wer heute noch blind auf Pipedrive setzt, verschenkt
Potenzial. Mach den Check. Und wenn’s Zeit ist zu wechseln — tu es. Besser
heute als morgen.



