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Pipedrive Alternativen:
Clevere CRM-Optionen
entdecken, bevor dein
Vertrieb implodiert
Wenn CRM für dich nur ein weiteres Buzzword ist und du denkst, Pipedrive sei
alternativlos – dann solltest du jetzt ganz genau lesen. Denn während du dich
mit begrenzten Automationen und einer UI herumschlägst, die seit 2015
steckengeblieben ist, holen andere mit smarteren, flexibleren Tools den
Sales-Vorsprung. Willkommen bei der radikalen Abrechnung mit Pipedrive und
der ehrlichen Analyse seiner besten Alternativen.
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Warum Pipedrive längst nicht mehr der Goldstandard im CRM-Markt ist
Die besten Pipedrive Alternativen – von HubSpot bis Zoho, von Freshsales
bis Close
Welche CRM-Systeme für Startups, KMUs und Enterprise-Kunden wirklich
Sinn machen
Was du bei der Auswahl eines CRM-Tools technisch und strategisch
beachten musst
Welche Funktionen heute im CRM Pflicht sind – und was Pipedrive oft
nicht liefert
Wie Automatisierung, API-Integrationen und Customization deinen Sales-
Stack retten
Warum Datenschutz, Hosting-Standort und DSGVO-Compliance nicht
verhandelbar sind
Ein klarer Vergleich: Preise, Features, Support und Skalierbarkeit
Die Wahrheit über Pipedrive: Wo es überzeugt – und wo es gnadenlos
versagt
Fazit: Das richtige CRM ist kein Nice-to-have, sondern dein
Wachstumsmotor

Pipedrive: Solide CRM-Software
– oder veralteter Platzhirsch?
Pipedrive ist ein CRM-Tool, das sich über Jahre hinweg als verlässlicher
Begleiter für kleine und mittlere Unternehmen etabliert hat. Die Pipeline-
Visualisierung ist intuitiv, die Bedienung schlank und der Fokus auf Vertrieb
klar erkennbar. Aber: Die Welt hat sich weitergedreht. Die Anforderungen sind
heute komplexer, die Integrationen tiefgreifender und der Anspruch an
Automatisierung und Datenintelligenz höher. Und genau hier fängt Pipedrive an
zu schwächeln.

Die Oberfläche wirkt zwar minimalistisch, aber nicht jeder würde das mit
„modern“ gleichsetzen. Viele Funktionen sind nur über Add-ons oder
Drittanbieter-Integrationen verfügbar. Willst du richtig automatisieren? Dann
zahl bitte extra. Willst du dein CRM flexibel anpassen? Viel Spaß mit
eingeschränkten Custom Fields und begrenzten Workflows. Und wenn dein
Unternehmen wächst, wirst du ziemlich schnell feststellen, dass
Skalierbarkeit hier kein Kernthema ist, sondern eher ein Problem.

Auch auf API-Seite ist Pipedrive zwar dokumentiert, aber nicht besonders
robust. Die Rate-Limits sind konservativ, und komplexe Integrationen mit
Marketing-Automation, ERP-Systemen oder Analytics-Plattformen bringen das
System schnell an seine Grenzen. Für datengetriebenes Wachstum ist das ein
No-Go.

Und dann ist da noch das Thema Datenschutz. Pipedrive hostet in der EU,
immerhin. Aber viele Nutzer berichten von mangelnder Transparenz beim Umgang
mit personenbezogenen Daten. DSGVO ist hier eher ein Marketing-Argument als
ein echter USP. Für Unternehmen, die Compliance ernst nehmen (müssen), ein
klarer Risikofaktor.



Pipedrive ist also okay – für den Einstieg. Aber sobald dein Vertrieb
anspruchsvoller wird, dein Tech-Stack wächst oder du echten
Wettbewerbsvorteil suchst, wird es Zeit, sich nach Alternativen umzusehen.
Und genau das machen wir jetzt.

CRM-Alternativen zu Pipedrive:
Von smart bis skalierbar
Es gibt sie – die CRM-Lösungen, die Pipedrive in Sachen Flexibilität,
Integrationen, Automatisierung und Benutzererlebnis gnadenlos überholen. Und
nein, wir reden hier nicht von irgendwelchen No-Name-Tools aus dubiosen
Quellen, sondern von marktführenden Systemen mit Enterprise-Power und Start-
up-Mentalität. Hier unsere Top Picks:

HubSpot CRM: Kostenlos im Einstieg, brutal mächtig in der Professional-
Version. Deep Integration mit Marketing, Sales und Service. APIs? Stark.
Automatisierung? Exzellent. Nachteil: teuer, sobald du skalierst.
Zoho CRM: Der Underdog mit Enterprise-Ambitionen. Modular, tief
integrierbar, erschwinglich. Ideal für KMUs, die wachsen wollen, ohne
sich in Lizenzkosten zu verlieren.
Freshsales (Freshworks): Modern UI, starke Automatisierung, sehr gute
Mobile App. Ideal für Teams, die Wert auf Usability und Geschwindigkeit
legen.
Close CRM: Speziell für Sales-Teams gebaut. Call-Tracking, SMS, E-Mail-
Automation – alles direkt integriert. Kein Marketing-Blabla, sondern
echtes Vertriebswerkzeug.
Salesforce: Der Elefant im Raum. Zu groß, zu teuer, zu komplex?
Vielleicht. Aber für große Enterprises bleibt es der De-facto-Standard,
wenn du es dir leisten kannst (und willst).

Diese Tools sind nicht perfekt – aber sie sind offen, anpassbar,
integrationsfähig und vor allem: zukunftssicher. Die Wahl hängt davon ab, was
du brauchst. Willst du ein CRM, das mehr kann als Deals von links nach rechts
zu schieben? Dann wirst du bei diesen Pipedrive Alternativen fündig.

Welche Funktionen ein modernes
CRM heute liefern muss
Ein CRM ist kein Adressbuch mit hübscher Oberfläche. Es ist ein zentraler
Knotenpunkt für deinen Vertrieb, dein Marketing und oft auch deinen
Kundenservice. Wenn dein CRM nicht mit deiner restlichen Infrastruktur
spricht, hast du ein Problem. Hier die Funktionen, die heute Pflicht sind –
und die Pipedrive oft nur halbgar liefert:

Automatisierung von Workflows: Kontakte taggen, Follow-ups senden, Leads
qualifizieren – automatisch. Manuelle Tasks? Willkommen im letzten
Jahrzehnt.



API-First-Architektur: Du brauchst offene Schnittstellen, um dein CRM
mit anderen Tools zu verbinden – von deinem E-Mail-Marketing bis zur
Buchhaltung.
Custom Pipelines & Fields: Jedes Unternehmen tickt anders. Wenn dein CRM
keine individuellen Felder, Prozesse und Status erlaubt, ist es einfach
nicht flexibel genug.
Datensicherheit & DSGVO-Compliance: EU-Hosting, Verschlüsselung,
Zugriffskontrollen – das ist kein Luxus, sondern Mindeststandard.
KI & Analytics: Predictive Scoring, Sales Forecasting, Deal Intelligence
– datengetriebene Teams brauchen mehr als bunte Charts.

Wenn du ein CRM einsetzt, das diese Anforderungen nicht erfüllt, arbeitest du
gegen deinen eigenen Fortschritt. Und Pipedrive? Liefert davon vieles – aber
eben oft nur oberflächlich oder gegen Aufpreis.

Technische Kriterien für die
Auswahl eines CRM-Systems
Die Optik eines CRM-Tools ist nett – aber unwichtig. Entscheidend ist, was
unter der Haube passiert. Wenn du dein CRM technisch bewertest, achte auf
diese Punkte:

API-Dokumentation & Rate-Limits: Wie gut sind die APIs dokumentiert?1.
Gibt es SDKs? Wie viele Requests sind erlaubt? Closed APIs sind ein No-
Go.
Integrationen & Webhooks: Lässt sich das CRM mit Zapier, Make,2.
Integromat oder deiner eigenen Middleware verbinden? Gibt es native
Integrationen zu deinen Tools?
Hosting & Datensicherheit: Wo werden die Daten gespeichert? Gibt es3.
redundante Backups, 2FA, SSO, Rollenrechte? DSGVO ist Pflicht, nicht
Option.
Performance & Skalierbarkeit: Wie schnell laden Datensätze bei4.
wachsender Größe? Gibt es Batch-Operations, Bulk-Updates, Reporting-
APIs?
Custom Code & Erweiterbarkeit: Kannst du eigene Module schreiben? Custom5.
Apps integrieren? Oder landest du sofort in einer Vendor-Lock-in-Hölle?

Technik entscheidet. Und wer heute ein CRM auswählt, ohne diese Kriterien zu
prüfen, spielt russisches Roulette mit seiner Skalierungsstrategie.

Preisvergleich: Was CRM-
Systeme wirklich kosten – und



was du bekommst
CRM ist nicht billig – aber es lohnt sich. Die Frage ist: Was bekommst du für
dein Geld? Und wie transparent sind die Anbieter bei ihren Preismodellen?
Hier ein schneller Vergleich (Stand: 2024):

Pipedrive: Ab 21,90 €/Monat – aber echte Automatisierung erst ab
Professional (49,90 €). Viele Integrationen kosten extra.
HubSpot: CRM kostenlos. Sales Hub ab 45 €/Monat, aber schnell
vierstellig, wenn du ernst machst.
Zoho CRM: Ab 14 €/Monat – viel Leistung für kleines Geld. Enterprise-
Version bei 52 €, aber mächtig.
Freshsales: Ab 15 €/Monat. Gute Features ab der Pro-Version (39 €).
Günstiger als HubSpot, moderner als Zoho.
Close: Ab 29 €/Monat. Alles für Sales drin. Keine Spielereien. Fokus
pur.

Fazit: Pipedrive ist nicht teuer – aber auch nicht besonders leistungsfähig
im Vergleich. Wer mehr will, muss mehr zahlen – oder gleich zur Konkurrenz
wechseln und fürs gleiche Geld mehr bekommen.

Fazit: Pipedrive Alternativen
sind nicht optional – sie sind
überfällig
Wenn du heute noch auf Pipedrive setzt, solltest du dich fragen: Ist es
Gewohnheit – oder Strategie? Denn das CRM, das dir gestern gereicht hat,
bremst dich morgen aus. Die Welt dreht sich weiter. Und moderne Sales-Teams
brauchen Tools, die mitdrehen – schnell, flexibel, integriert.

Die Pipedrive Alternativen da draußen sind nicht bloß „andere Optionen“. Sie
sind smarter gebaut, bieten tiefere Integrationen, mehr Automatisierung,
bessere APIs und oft ein faires Preis-Leistungs-Verhältnis. Wenn du wachsen
willst – technisch, strategisch und wirtschaftlich – dann ist jetzt der
Moment, dein CRM zu überdenken. Denn nichts ist teurer als ein Tool, das dich
aufhält.


