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Microsoft CRM Pricing:
Klare Kosten, clevere
Wahl
CRM klingt sexy, bis du die Preistabelle siehst. Microsoft Dynamics 365
verspricht alles – von smarter Kundenbindung bis zur heiligen
Datenautomatisierung. Doch hinter den Buzzwords lauert der Lizenzdschungel.
Wer nicht genau hinschaut, zahlt schnell zu viel – oder das Falsche. In
diesem Artikel zerlegen wir Microsoft CRM Pricing bis auf die letzte SKU.

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


Transparent, kritisch und technisch sauber. Damit du nicht nur weißt, was du
bekommst – sondern auch, was du wirklich brauchst.

Was Microsoft Dynamics 365 CRM überhaupt ist – und warum es mehr als nur
ein Adressbuch in der Cloud ist
Die wichtigsten Lizenzmodelle im Überblick: Sales, Customer Service,
Marketing, Field Service und mehr
Microsoft CRM Pricing erklärt: Kosten, Add-ons, Nutzerlizenzen und
Abrechnungsmodelle
Die häufigsten Denkfehler bei der Lizenzwahl – und wie du sie vermeidest
Preisstruktur vs. Funktionsumfang: Was lohnt sich wirklich?
Welche Rolle Power Platform, AI Add-ons und Storage-Kapazitäten beim
Pricing spielen
Warum viele Unternehmen zu viel zahlen – und wie du das durch technische
Planung verhinderst
Praxisbeispiele für clevere Lizenzstrategien

Microsoft Dynamics 365 CRM:
Was steckt hinter dem Cloud-
Koloss?
Bevor wir uns die Kostenstruktur ansehen, muss klar sein, worüber wir
überhaupt reden. Microsoft Dynamics 365 CRM ist nicht eine Software, sondern
ein modular aufgebautes Ökosystem aus verschiedenen Applikationen. Im Zentrum
stehen Dynamics 365 Sales, Customer Service, Field Service und Marketing –
ergänzt durch Add-ons wie Customer Insights, Voice of the Customer oder AI
Builder. Alles läuft in der Microsoft Cloud, basiert auf der Power Platform
und ist tief integriert mit Azure, Office 365 und Teams.

Das Ziel: Prozesse digitalisieren, Kundenbeziehungen verbessern,
Vertriebszyklen automatisieren und Support skalieren. Klingt gut – ist es
auch. Vorausgesetzt, man wählt die richtigen Module. Denn jedes Modul hat
seinen eigenen Lizenztyp, eigene Features und eigene Preisstruktur. Wer blind
lizenziert, landet schnell in der Budgethölle.

Dynamics 365 CRM unterscheidet sich grundlegend von klassischen On-Premise-
CRM-Systemen. Es ist subscriptionbasiert, multi-tenant-fähig und API-offen.
Das bedeutet: Du mietest Funktionen, statt sie zu kaufen. Und du musst genau
wissen, welche Funktion du wann, wie und von wem nutzen willst – sonst wird’s
teuer. Richtig eingesetzt, ist Microsoft CRM ein Skalierungswunder. Falsch
eingesetzt, ein Budget-Vernichter.

Um das zu vermeiden, musst du vor allem eines verstehen: Wie Microsoft
Dynamics 365 lizenziert wird. Und das ist ein Thema für sich – voller
Kombinationsmöglichkeiten, Add-ons und versteckter Preislogiken. Genau darum
kümmern wir uns jetzt.



Das Lizenzmodell: Microsoft
CRM Pricing im Detail
verstehen
Microsoft Dynamics 365 CRM basiert auf einem nutzerbasierten Lizenzmodell,
ergänzt durch kapazitätsabhängige Add-ons. Die zentrale Einheit ist der “User
License Plan” – also das, was ein einzelner User pro Monat kostet. Es gibt
unterschiedliche Lizenztypen, abhängig von Rolle, Funktion und Modul:

Full User: Volle Funktionalität für Sales, Customer Service oder
Marketing. Preise starten bei ca. 59,30 € pro Monat (Sales Professional)
bis zu 80,10 € (Sales Enterprise).
Team Member: Eingeschränkter Zugriff auf Lese- und Basisfunktionen.
Ideal für Supporter oder Management. Preis: 6,70 € pro Monat.
Device License: Lizenzierung pro Gerät statt pro Nutzer – sinnvoll z.B.
für Shared Devices im POS oder Field Service.

Jedes Modul hat einen eigenen Einstiegspreis. Kombinierst du mehrere Module
(z. B. Sales + Customer Service), bekommst du Rabatte – sogenannte “Attach
Licenses”. Beispiel: Sales Enterprise kostet 80,10 €, Customer Service als
Zusatzmodul nur noch 19,70 €, statt 80,10 € separat. Diese Preisstruktur ist
clever – aber auch tricky. Denn nur, wer den “Base License”-Status erfüllt,
bekommt die Attach-Preise.

Und dann gibt’s da noch die Add-ons: AI Builder, Portals, Storage-
Erweiterungen oder Customer Insights. Diese werden separat nach Kapazität
oder Nutzung abgerechnet – oft monatlich, teilweise volumenbasiert. Wer hier
nicht sauber kalkuliert, erlebt böse Überraschungen.

Typische Denkfehler bei der
Lizenzwahl – und wie du sie
vermeidest
Der größte Fehler beim Microsoft CRM Pricing? Lizenzen nach Bauchgefühl zu
kaufen – ohne technische Analyse. Viele Unternehmen denken, sie brauchen die
volle Sales-Lizenz für jeden Vertriebler, die volle Marketing-Lizenz für
jeden Kampagnenmanager. In Wahrheit nutzen 80 % der User nur 20 % der
Funktionen. Die Folge: Lizenzkosten im fünfstelligen Bereich – ohne echten
Mehrwert.

Ein weiteres Problem: Die Verwechslung von “User” und “Konto”. Nur weil
jemand Zugriff auf das CRM hat, heißt das nicht, dass er eine Full User
Lizenz braucht. Oft reicht eine Team Member-Lizenz – vor allem für
Management, Reporting oder Support-Rollen. Die Differenz? Bis zu 70 € pro



Monat und Nutzer.

Auch unterschätzt: Storage-Kosten. Microsoft stellt 10 GB Datenbank-Kapazität
pro Tenant zur Verfügung – plus 250 MB pro lizenziertem User. Klingt viel,
ist aber schnell verbraucht. Wer viele E-Mail-Anhänge, Dokumente oder
Aktivitäten speichert, kommt schnell an die Grenze. Zusatzspeicher kostet:
42,20 € pro GB pro Monat. Kein Witz.

Der Trick liegt in der Planung. Analysiere die tatsächlichen Use Cases,
prüfe, welche User welche Funktionen brauchen – und lizenziere dann gezielt.
Nicht jeder braucht KI, nicht jeder braucht Omnichannel, nicht jeder braucht
Marketing Automation. Wer differenziert plant, spart – im Schnitt 30 % der
Lizenzkosten.

Power Platform, AI und
Zusatzkosten: Die unsichtbaren
Preistreiber
Microsoft Dynamics 365 CRM ist eng verwoben mit der Power Platform –
bestehend aus Power Apps, Power Automate, Power BI und Power Virtual Agents.
Klingt nach Bonus – ist aber oft ein versteckter Kostenfaktor. Denn viele
CRM-Funktionen basieren auf diesen Komponenten. Beispiel: Automatisierungen
über Power Automate sind in der Sales-Lizenz enthalten – aber nur in
begrenztem Umfang. Für komplexe Workflows brauchst du Premium-Connectors –
und die kosten extra.

Auch KI ist kein Geschenk. Funktionen wie Predictive Lead Scoring,
Relationship Analytics oder Conversation Intelligence gehören zum “Sales
Insights”-Paket – und das kostet: 42,20 € pro Nutzer und Monat zusätzlich.
Für große Teams ein ernstzunehmender Kostenblock.

Ein weiteres Thema: Portale. Wenn du externe User Zugriff auf CRM-Daten geben
willst (z. B. über ein Kundenportal), brauchst du Power Apps Portals. Die
Preisstruktur ist hier besonders komplex: Abgerechnet wird nach
Authentifizierungen und Seitenansichten. Und das kann schnell eskalieren –
besonders bei B2C-Anwendungen mit viel Traffic.

Das Fazit: Wer Microsoft CRM sinnvoll einsetzen will, muss die Power Platform
mitdenken. Aber auch kontrollieren. Denn hier liegt enormes Potenzial – aber
auch echtes Budget-Risiko.

Praxisbeispiel: So lizenzierst



du Microsoft CRM effizient
Nehmen wir ein Beispiel: Ein mittelständisches B2B-Unternehmen mit 25
Vertriebsmitarbeitern, 5 Marketing-Usern, 10 Supportern und 5 Managern. Der
klassische Fehler: 45 Full Users zu je 80,10 € – ergibt 3.604,50 € pro Monat.
Jetzt die clevere Variante:

25 Vertriebsmitarbeiter: Sales Enterprise (Base) → 80,10 €
5 Marketing-User: Marketing (Attach) → 565,00 € pauschal (nicht pro
User)
10 Supporter: Customer Service (Attach) oder Team Member → 19,70 € oder
6,70 €
5 Manager: Team Member → 6,70 €

Gesamtkosten: Ca. 2.400–2.800 € pro Monat – abhängig von Attach-Logik und
tatsächlichem Funktionsbedarf. Einsparung: 800–1.200 € monatlich. Und das bei
gleichem Output.

Die Lektion: Nicht alle Nutzer sind gleich. Und nicht jeder Use Case braucht
die Premium-Lizenz. Wer granular plant, spart nicht nur Geld – sondern baut
ein skalierbares Lizenzmodell auf, das auch in zwei Jahren noch funktioniert.

Fazit: Microsoft CRM Pricing
braucht Hirn, nicht
Bauchgefühl
Microsoft Dynamics 365 CRM ist mächtig – keine Frage. Aber auch komplex. Wer
das Lizenzmodell nicht versteht, zahlt drauf. Und zwar nicht nur ein
bisschen. Zwischen cleverer Lizenzstrategie und Kostenfalle liegen oft nur
ein paar falsche Klicks im Admin Center. Die gute Nachricht: Mit technischer
Planung, klarem Use Case Mapping und einem wachen Blick auf Add-ons lässt
sich das vermeiden.

Unser Rat: Geh das Thema wie ein Architekt an. Baue dein Lizenzmodell wie ein
skalierbares System. Meide Bauchentscheidungen, prüfe jeden Preisfaktor – und
akzeptiere keine Blackbox. Denn Microsoft CRM Pricing ist kein Mysterium. Es
ist Mathematik. Wer sie beherrscht, gewinnt. Der Rest zahlt drauf. Willkommen
bei der Wahrheit. Willkommen bei 404.


