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CRM Microsoft Pricing:
Was lohnt sich wirklich?
Microsoft Dynamics 365 klingt im Sales-Pitch wie das Schweizer Taschenmesser
fürs Kundenmanagement – aber beim Pricing zieht selbst der erfahrenste CFO
die Augenbraue hoch. Was kostet das Ding wirklich? Und vor allem: Was davon
brauchst du überhaupt? Willkommen zur ungeschönten Analyse des Microsoft CRM-
Pricings. Keine weichgespülten “Value Propositions”, sondern klare Zahlen,
harte Fakten und eine ehrliche Kosten-Nutzen-Rechnung für alle, die sich
nicht von Buzzwords blenden lassen wollen.

Was Microsoft Dynamics 365 CRM eigentlich ist – und was es kann (oder
nicht kann)
Die Preisstruktur im Detail: Module, Add-ons und versteckte Kosten
Welche Lizenzmodelle es gibt – und wie du nicht in die Abofalle tappst
Warum “ab 54,80 € pro Nutzer/Monat” nur die halbe Wahrheit ist
Welche Funktionen du wirklich brauchst – und welche du dir sparen kannst
Vergleich: Microsoft CRM vs. Salesforce vs. HubSpot – wer liefert was
fürs Geld?
Die größten Pricing-Fallen, die dich richtig Geld kosten können
Wie du dein CRM so zusammenstellst, dass es sich auch wirtschaftlich
lohnt

https://404.marketing/microsoft-dynamics-365-crm-preise-und-kosten/
https://404.marketing/microsoft-dynamics-365-crm-preise-und-kosten/


Microsoft Dynamics 365 CRM
erklärt: Funktionen, Module
und Marketing-Versprechen
Bevor wir tief ins CRM Microsoft Pricing einsteigen, müssen wir verstehen,
womit wir es überhaupt zu tun haben. Microsoft Dynamics 365 ist kein
monolithisches CRM-System, sondern eine modulare Plattform. Es kombiniert
klassische CRM-Komponenten – wie Sales, Marketing, Customer Service – mit
ERP-Funktionen wie Finanzen, Supply Chain Management und Projektabwicklung.
Klingt nach eierlegender Wollmilchsau? Ist es auch. Zumindest auf dem Papier.

Die CRM-Komponenten in Dynamics 365 sind eigenständige Apps: Dynamics 365
Sales, Dynamics 365 Marketing, Customer Service, Field Service etc. Jede
dieser Apps ist lizenztechnisch und funktional separat. Bedeutet: Nur weil du
“Dynamics 365” abonnierst, heißt das nicht, dass du alles bekommst. Im
Gegenteil – jedes Modul kostet extra. Und wenn du denkst, das ist schon
komplex, dann warte ab, bis wir zu den Add-ons kommen.

Microsoft positioniert sein CRM als skalierbare Cloud-Lösung für Unternehmen
jeder Größe. Dank Power Platform, AI Builder, Power Automate und der
Integration in Microsoft 365 (Outlook, Teams, Excel) ist die Plattform
technisch sehr mächtig. Aber: Die Komplexität ist hoch. Und das schlägt sich
auch im Pricing nieder – du zahlst nicht nur für Nutzer, sondern für
Funktionen, Speicherplatz, API-Calls und sogar für Events im Marketing-Modul.

Was das bedeutet? Dass deine monatliche Rechnung schnell mal explodiert, wenn
du planlos einkaufst. Wer nicht genau weiß, was er braucht, tappt in die
typische Microsoft-Lizenzhölle – mit überlappenden Angeboten, inkonsistenten
Preismodellen und einer UX, die von Excel-getriebenen Lizenzmanagern für
andere Lizenzmanager gemacht wurde.

CRM Microsoft Pricing im
Detail: Die Lizenzmodelle und
ihre Tücken
Microsoft Dynamics 365 CRM folgt einem modularen Lizenzmodell, das auf
monatlicher Abrechnung basiert. Die Einstiegspreise sind öffentlich – aber
wie so oft steckt der Teufel im Kleingedruckten. Besonders relevant:
Microsoft unterscheidet zwischen “Base Licenses” und “Attach Licenses”.
Klingt harmlos, ist aber ein Pricing-Minefeld.

Die Base License ist die erste Lizenz, die ein Nutzer benötigt – z. B.
Dynamics 365 Sales Professional für 54,80 € pro Monat. Will derselbe Nutzer
zusätzlich Customer Service nutzen, kann er eine sogenannte Attach License



buchen – für nur 16,90 €. Klingt günstig, aber: Diese Attach-Preise gelten
nur, wenn der Nutzer bereits eine Base License hat. Und: Attach Licenses gibt
es nur für ausgewählte Kombinationen.

Hier ein kurzer Überblick über gängige Preise (Stand 2024):

Dynamics 365 Sales Professional: 54,80 € Nutzer/Monat
Dynamics 365 Sales Enterprise: 80,10 € Nutzer/Monat
Dynamics 365 Customer Service: 80,10 € Nutzer/Monat
Dynamics 365 Marketing: ab 1.265,60 € pro Mandant/Monat (kein
Nutzerpreis!)
Zusatznutzer (Team Member): 6,70 € Nutzer/Monat

Marketing ist ein Sonderfall: Es wird nicht pro Nutzer, sondern pro Mandant
lizenziert – mit Einschränkungen bei der Anzahl der Kontakte und
Interaktionen. Willst du mehr als 10.000 Kontakte bespielen? Dann wird’s
teuer. Und das ist kein Witz.

Außerdem gibt es Zusatzkosten für:

Speicherplatz über die inkludierten 10 GB hinaus
API-Calls bei intensiver Systemintegration
Customer Insights, AI-Module und Power BI Premium
Custom Connectors und externe Services über Power Automate

Was brauchst du wirklich? CRM
Microsoft Funktionen im
Kosten-Nutzen-Check
Jede CRM-Lösung ist nur so wertvoll wie ihre tatsächliche Nutzung. Microsoft
Dynamics 365 CRM bietet eine Menge Features – aber viele davon sind für die
meisten Unternehmen schlichtweg Overkill. Oder schlimmer: Sie werden zwar
bezahlt, aber nie genutzt. Daher lohnt sich ein ehrlicher Blick auf das, was
du brauchst – und was nicht.

Willst du nur Leads erfassen, Opportunities managen und E-Mails tracken? Dann
reicht Dynamics 365 Sales Professional aus. Die Enterprise-Version bietet AI-
gestützte Vorhersagen, Relationship Analytics und benutzerdefinierte
Workflows – nice to have, aber nicht zwingend notwendig für jedes KMU.

Customer Service ist nur relevant, wenn du ein zentrales Ticketing-System
brauchst – inklusive Omnichannel, Chatbots und SLA-Tracking. Für viele
kleinere Unternehmen tun es externe Tools wie Zendesk, Freshdesk oder sogar
ein gut gepflegtes Outlook-Postfach.

Marketing ist die größte Kostenfalle. Das Modul ist teuer, limitiert und
komplex. Für E-Mail-Marketing, Lead Scoring und Kampagnensteuerung gibt es
günstigere Alternativen wie HubSpot, Brevo (ehemals Sendinblue) oder
ActiveCampaign. Dynamics Marketing lohnt sich erst, wenn du wirklich tief



integrierte Marketing-Automation mit Sales Sync brauchst – und bereit bist,
dafür vierstellige Monatskosten zu zahlen.

Zusatznutzer (Team Member) sind praktisch für alle, die nur Lesezugriff oder
minimale Interaktion brauchen. Für 6,70 € pro Monat ist das ein No-Brainer –
aber Achtung: Diese Nutzer dürfen keine Leads anlegen oder Opportunities
verwalten.

CRM Microsoft vs. Salesforce
vs. HubSpot: Wer liefert mehr
fürs Geld?
Wer Dynamics 365 CRM evaluiert, kommt an einem Vergleich mit Salesforce und
HubSpot nicht vorbei. Alle drei Systeme haben ihre Daseinsberechtigung – aber
ihre Preismodelle könnten unterschiedlicher kaum sein. Und die Unterschiede
liegen nicht nur im Preis, sondern auch in der Architektur.

Salesforce setzt auf ein extrem modulares Lizenzmodell mit starker
Customization. Einstiegspreise sind vergleichbar mit Dynamics, aber schnell
eskalierend. Salesforce Sales Cloud kostet ab 25 € (Essentials), aber wer
ernsthaft arbeiten will, landet bei 150 €+ monatlich pro Nutzer. Add-ons wie
Pardot (Marketing), Service Cloud oder CPQ treiben die Kosten massiv in die
Höhe.

HubSpot startet “kostenlos” – aber das ist ein Lockangebot. Sobald du
ernsthaft skalieren willst, kostet das Marketing Hub ab 740 €/Monat
(Professional). Sales Hub und Service Hub schlagen mit ähnlichen Preisen zu
Buche. Vorteil: alles aus einem Guss, intuitive Bedienung, schnelle
Implementierung. Nachteil: wenig Customization, teuer bei wachsendem Volumen.

Microsoft Dynamics 365 liegt preislich dazwischen. Es ist technisch tiefer
integrierbar als HubSpot, aber nicht so flexibel wie Salesforce. Dafür
punktet es mit nativer Integration in Microsoft 365, Azure und Power Platform
– ein echter Vorteil für Unternehmen im Microsoft-Ökosystem.

Fazit: Wer maximale Customization und ein riesiges Ökosystem will, wählt
Salesforce – und zahlt dafür. Wer eine einfache All-in-One-Lösung sucht, kann
mit HubSpot starten, muss aber mit steigendem Umsatz tief in die Tasche
greifen. Microsoft Dynamics 365 ist für Unternehmen interessant, die ohnehin
auf Microsoft setzen – aber nur dann, wenn man das Pricing durchschaut und
ressourcenschonend lizenziert.

CRM Microsoft Pricing: Die



größten Kostenfallen und wie
du sie vermeidest
Microsoft Dynamics 365 CRM ist mächtig, aber das Lizenzmodell ist ein
Minenfeld. Wer nicht genau weiß, wie die Preisstruktur funktioniert, zahlt
schnell zu viel – oder lizenziert falsch. Hier sind die häufigsten Fehler,
die Unternehmen machen – und wie du sie vermeidest.

Fehler 1: Zu viele Base Licenses
Viele Unternehmen buchen für jeden Mitarbeiter eine teure Base License,
obwohl Attach oder Team Member ausreichen würden.
Fehler 2: Unnötige Module
Marketing, Field Service oder Customer Insights werden oft mitgebucht,
obwohl sie nicht genutzt werden. Prüfe den tatsächlichen Bedarf.
Fehler 3: Kein Lizenz-Mapping
Ohne klares Mapping von Benutzerrollen zu Lizenztypen zahlst du für
ungenutzte Features – oder riskierst Compliance-Probleme.
Fehler 4: Speicher-Overkill
Zusätzlicher Speicherplatz ist teuer – plane frühzeitig mit
Archivierungsstrategien, Datenbereinigung und strukturiertem
Datenmanagement.
Fehler 5: Fehlende Vertragsverhandlung
Microsoft ist verhandlungsbereit – besonders bei Enterprise Agreements.
Wer Listenpreise zahlt, hat den Einkauf nicht ernst genommen.

Der Schlüssel liegt in einem sauberen Lizenzkonzept. Plane deine
Nutzerrollen, prüfe, welche Module wirklich notwendig sind, und verhandle
Volumenrabatte. Nutze Microsofts Pricing-Calculator – aber vertraue ihm nicht
blind. Hole dir im Zweifel externe Beratung oder ein Lizenz-Audit.

Fazit: CRM Microsoft Pricing –
Fluch oder Segen?
Microsoft Dynamics 365 CRM ist weder billig noch simpel – aber es kann sich
lohnen. Wer die Architektur versteht, die Lizenzmodelle durchdringt und seine
Bedürfnisse klar definiert, bekommt ein extrem leistungsfähiges CRM-System
mit starker Integration in die Microsoft-Welt. Wer planlos lizenziert, zahlt
drauf – monatlich, kontinuierlich, schmerzhaft.

Die Wahrheit ist: Microsoft Dynamics CRM ist kein Produkt für Anfänger. Es
ist ein Baukasten, der dir alles geben kann – oder dich finanziell ausbluten
lässt. Entscheidend ist nicht, was theoretisch möglich ist, sondern was du
praktisch brauchst. Wer das Pricing nicht versteht, verliert Geld. Wer es
beherrscht, gewinnt ein verdammt gutes System. Willkommen in der Realität von
2024.


