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Creatio: Innovatives CRM
für Marketing und
Vertrieb meistern
CRM-Tools gibt es wie Sand am überfüllten B2B-Strand – aber nur wenige
schaffen es, Marketing und Vertrieb nicht nur zu vernetzen, sondern wirklich
zu synchronisieren. Creatio ist genau so ein Ausnahmefall: Ein CRM-System,
das nicht nur Daten speichert, sondern Prozesse versteht, automatisiert,
optimiert – und das Ganze auch noch mit einer No-Code-Plattform kombiniert.
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Klingt zu gut? Dann lies weiter. Aber Achtung: Wir tauchen tief ein – in
Architektur, API-Logik, Automatisierungs-Engines und das, was Creatio von
CRM-Altlasten wie Salesforce oder HubSpot unterscheidet.

Was Creatio wirklich ist – und warum es kein klassisches CRM ist
Wie Creatio Marketing und Vertrieb auf einer Plattform intelligent
verzahnt
Die No-Code- und Low-Code-Funktionalitäten im Detail erklärt
Warum Automatisierung mit Creatio nicht nur Buzzword-Bingo ist
API-Architektur, Integrationen und Erweiterbarkeit
Wie Creatio im Vergleich zu Salesforce, HubSpot & Co. abschneidet
Best Practices für den Einsatz im Enterprise-Marketing und B2B-Vertrieb
Ein kritischer Blick auf Grenzen und Stolperfallen
Fazit: Wann Creatio wirklich Sinn macht – und wann nicht

Creatio CRM verstehen: Mehr
als nur Kontaktdaten und
Pipeline-Management
Creatio bezeichnet sich selbst als „One Platform to Automate Industry
Workflows and CRM with No-Code“. Das klingt erstmal nach dem typischen SaaS-
Geblubber – ist aber in diesem Fall tatsächlich ein ernst gemeintes
Architekturversprechen. Denn Creatio ist kein CRM im klassischen Sinne. Es
ist eine Plattform, die CRM-Funktionalitäten mit einer mächtigen No-Code-
Automatisierungsengine kombiniert. Der Clou: Marketing, Vertrieb und
Kundenservice laufen nicht in getrennten Modulen, sondern in vollständig
integrierten Workflows.

Technisch basiert Creatio auf einer Microservice-Architektur, die auf .NET
Core und Angular aufsetzt. Das Frontend ist modular, responsive und
vollständig anpassbar. Das Backend erlaubt RESTful API-Kommunikation,
Webhooks, Datenbank-Integrationen und sogar Event-Driven Workflows über
externe Message Queues wie RabbitMQ. Wer hier mit Excel-Listen reinkommt,
wird mal eben ins Jahr 2030 katapultiert.

Die Benutzeroberfläche ist nicht nur schick – sie ist aufgebaut wie ein UI-
Builder, in dem man per Drag-and-Drop Seiten, Felder, Prozesse und
Datenquellen zusammenklickt. Alles, was man früher mit Entwicklerstunden,
Release-Zyklen und Bugfix-Sprints realisieren musste, kann mit Creatio in
wenigen Klicks umgesetzt werden. Und das ohne dabei die Integrität der
Datenbank oder die Sicherheit zu kompromittieren.

Das bedeutet konkret: Du willst einen neuen Lead-Prozess mit Double-Opt-In,
automatisierter Lead-Qualifizierung nach BANT-Kriterien und Übergabe an den
Vertrieb nach Scoring? Machbar. In einer Stunde. Ohne Entwickler. Willkommen
in der Welt nach Salesforce.



CRM-Automatisierung mit
Creatio: Wenn Marketing-
Workflows keine Bastellösung
mehr sind
Viele CRM-Systeme reden von Automatisierung. Aber was sie meinen, ist: „Wenn
Feld X ausgefüllt ist, sende E-Mail Y“. Das ist keine Automatisierung, das
ist ein glorifizierter Autoresponder. Creatio geht hier deutlich weiter – mit
einem Prozessmodellierungs-Framework, das BPMN 2.0-kompatibel ist und
komplexe Workflows wie in einer Business-Process-Management-Suite abbildet.

Das Process Designer-Tool innerhalb von Creatio erlaubt es, mehrstufige,
verzweigte und regelbasierte Prozesse zu bauen – inklusive Human Tasks,
Eskalationen, SLA-Triggern und Datenabfragen in Echtzeit. Das Ganze läuft auf
einer Engine, die Prozesse nicht nur ausführt, sondern auch analysiert und
optimiert. Heißt: Du siehst genau, wo Leads steckenbleiben, wer welcher
Prozessstufe wie lange braucht und wo du Conversion-Lecks stopfen musst.

Und ja: Du kannst mit Creatio auch „echte“ Marketingautomatisierung machen.
Also nicht nur E-Mails raushauen, sondern Leads segmentieren, Scoring-Modelle
anwenden, Trigger-Kampagnen starten – und das alles dynamisch, basierend auf
Nutzerverhalten, CRM-Daten und externen Signalen. Es ist wie Marketo oder
HubSpot – nur ohne die Limitierungen und mit deutlich mehr Kontrolle über
Daten und Prozesse.

Die Automatisierungs-Möglichkeiten umfassen unter anderem:

Lead Scoring auf Basis von Verhalten, Datenqualität und Interaktionen
Dynamische Segmentierung mit Echtzeit-Updates
Multichannel-Kampagnen über E-Mail, Telefon, SMS und Web
Trigger-basierte Aktionen wie Follow-ups, Statusänderungen oder
Eskalationen
Vertriebsübergabeprozesse mit SLA-Überwachung und Eskalationspfaden

No-Code trifft API-First:
Creatio als Plattform für
Developer UND Marketer
Das wirklich Spannende an Creatio ist die Dualität: Auf der einen Seite
richtet sich die Plattform an Business-Nutzer – also Marketing- und
Vertriebsteams – die mit No-Code-Anpassungen ihre Prozesse selbst definieren
und verändern können. Auf der anderen Seite steht ein API-First-Ansatz, der



Entwicklern volle Flexibilität gibt, um eigene Apps, Integrationen und
Erweiterungen zu bauen.

Die RESTful API ist dokumentiert, versioniert und erlaubt CRUD-Operationen
auf allen Entitäten. Zusätzlich bietet Creatio SOAP-Schnittstellen für
Legacy-Systeme, OData für BI-Integrationen und Webhooks für Echtzeit-Trigger.
Das bedeutet: Creatio lässt sich nahtlos an ERP-Systeme, Data Warehouses,
Marketing-Tools oder externe Sales-Plattformen anbinden. Und falls das nicht
reicht – es gibt ein SDK für .NET und JavaScript, mit dem tiefgreifende
Erweiterungen möglich sind.

Das macht Creatio zur echten Plattform – nicht einfach nur zu einem CRM-Tool.
Du kannst eigene Module schreiben, eigene Datenmodelle bauen, UIs erweitern,
Custom Workflows deployen – und das Ganze in einer Umgebung, die sowohl für
Business-User als auch für Tech-Teams funktioniert. Kein Wunder, dass viele
Enterprise-Kunden Creatio als Basis für ihre gesamte Prozessdigitalisierung
wählen.

Besonders stark ist Creatio in folgenden Integrations-Szenarien:

Kopplung an SAP, Microsoft Dynamics oder Oracle
Echtzeit-Synchronisation mit Marketing-Tools wie Mailchimp,
ActiveCampaign oder Pardot
Datenabgleich mit E-Commerce-Plattformen wie Shopify oder Magento
Zugriff auf externe Datenbanken über REST- oder OData-Connectors
Einbindung in Data Warehouses via ETL-Strecken oder Live-APIs

Creatio vs. Salesforce vs.
HubSpot: Der ungeschönte
Vergleich
Salesforce ist der Dinosaurier, HubSpot der hippe Millennial – und Creatio?
Der smarte Technokrat, der heimlich die Prozesse aller anderen übernimmt.
Während Salesforce mit Komplexität, Lizenzmodellen und Consulting-
Abhängigkeit glänzt (oder nervt), versucht HubSpot, alles in einem zu sein –
und scheitert oft an Skalierung und Tiefe. Creatio positioniert sich genau
dazwischen – mit Enterprise-Funktionalität, aber ohne Vendor-Lock-in und
Abhängigkeit von teuren Partnern.

Im Vergleich mit Salesforce punktet Creatio vor allem bei Time-to-Market,
Anpassbarkeit und Lizenzkosten. Wo Salesforce-Implementierungen gerne mal
6–12 Monate dauern, ist Creatio oft in wenigen Wochen live. Und während
Salesforce ohne zertifizierte Entwickler kaum beherrschbar ist, können bei
Creatio auch Marketingteams produktiv arbeiten – dank No-Code und visueller
Prozessmodellierung.

Gegenüber HubSpot bietet Creatio deutlich mehr Tiefe in der Prozesslogik,
bessere Datenhoheit (On-Premise möglich!) und keine künstlichen Limitierungen



bei API-Calls, Custom Objects oder Benutzerrollen. Wer also eine skalierbare
Lösung mit echter Business-Logik sucht, wird bei Creatio fündig – und nicht
beim nächsten shiny Dashboard.

Ein paar harte Fakten im Direktvergleich:

Lizenzmodell: Creatio ist günstiger, transparenter und flexibler als
Salesforce
Einführungszeit: Creatio: 4–8 Wochen, Salesforce: 6–12 Monate, HubSpot:
2–6 Wochen (aber mit Funktionseinbußen)
No-Code-Fähigkeiten: Creatio top, Salesforce begrenzt, HubSpot
rudimentär
API-Offenheit: Creatio vollständig offen, keine Rate-Limits wie bei
HubSpot
Data Ownership: Bei Creatio auch On-Premise oder Private Cloud möglich

Wann Creatio Sinn macht – und
wann du besser die Finger
davon lässt
Creatio ist kein Tool für Hobby-Startups oder One-Man-Shows. Es ist ein
System für Unternehmen, die Prozesse ernst nehmen – und bereit sind, diese zu
definieren, zu digitalisieren und zu automatisieren. Wer nur ein digitales
Adressbuch sucht, ist hier falsch. Wer aber eine Plattform sucht, um
Marketing und Vertrieb nicht nur zu koordinieren, sondern zu orchestrieren –
der ist bei Creatio goldrichtig.

Besonders sinnvoll ist Creatio für:

Unternehmen mit komplexen Sales-Prozessen und mehreren Teams
Marketingabteilungen, die echte Automatisierung statt Kampagnen-
Baukästen wollen
Organisationen mit IT-Kompetenz, die eigene Module oder Integrationen
bauen wollen
Firmen, die sich nicht in die Vendor-Lock-in-Falle begeben wollen

Weniger geeignet ist Creatio für:

Solopreneure mit Mini-Budget
Unternehmen ohne klare Prozessdefinitionen
Teams ohne Bereitschaft zur Digitalisierung ihrer Abläufe

Fazit: Creatio ist kein CRM –



es ist ein Betriebssystem für
Marketing und Vertrieb
Wer Creatio nur als „noch ein CRM“ einordnet, hat das Konzept nicht
verstanden. Es ist eine Plattform, die nicht nur Daten verwaltet, sondern
Prozesse lebt. Die Automatisierung, Integration und User Experience auf eine
Weise kombiniert, die selbst Branchenriesen alt aussehen lässt. Für alle, die
Marketing und Vertrieb nicht mehr getrennt denken, sondern als durchgängigen
Workflow verstehen, ist Creatio ein Gamechanger.

Natürlich: Es ist kein One-Click-Wunder. Du musst Prozesse definieren,
Datenquellen bereinigen und dein Team onboarden. Aber wenn du bereit bist,
CRM nicht als Tool, sondern als strategische Plattform zu begreifen – dann
ist Creatio der Ort, an dem du anfangen solltest. Und nicht bei der nächsten
bunten SaaS-Lösung mit schickem Logo, aber ohne Substanz.


