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Pipelines CRM: Effiziente
Steuerung fur smarte
Deals

Wenn dein Vertriebsteam Excel-Dateien wie Schatzkarten behandelt und Leads
auf Post-its klebt, dann wird es Zeit, dein Leben — und vor allem deinen
Sales-Prozess — zu automatisieren. Willkommen in der Welt der Pipelines CRM:
Wo Deals nicht mehr verloren gehen, weil jemand den Uberblick oder den
Verstand verloren hat. Hier wird systematisch verkauft, nicht geraten.
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e Was ein Pipelines CRM ist — und warum es dein Vertriebsteam rettet

e Wie Sales-Pipelines wirklich funktionieren (Spoiler: nicht wie in
PowerPoint-Prasentationen)

e Welche Funktionen ein gutes CRM mit Pipeline-Ansatz unbedingt haben muss

e Die besten CRM-Tools mit Pipeline-Fokus — und ihre Schwachen

e Wie du mit automatisierten Workflows und Triggern echte Effizienz
erreichst

e Warum Forecasting mit CRM-Pipelines besser funktioniert — wenn du’s
richtig machst

e Wie du dein Team zur Nutzung zwingst (ja, richtig gelesen: zwingst)

e Welche KPIs im Pipeline-CRM wirklich zahlen — und welche nur Dashboard-

Deko sind
e Fehler, die 90 % aller Unternehmen beim Setup ihrer Sales-Pipeline
machen

e Ein Fazit, das dir klar macht: Ohne Pipeline-CRM spielst du Vertrieb mit
verbundenen Augen

Was 1st ein Pipelines CRM?
Definition, Nutzen und der
Unterschied zur Kartei von
1998

Ein Pipelines CRM (Customer Relationship Management mit Pipeline-Fokus) ist
mehr als nur eine digitale Kundenkartei. Es ist das Rickgrat eines modernen
Vertriebsprozesses. Wahrend klassische CRM-Systeme oft in Kontakt-, Firmen-
oder Aktivitatslisten versinken, bietet ein Pipeline-CRM eine visuelle und
strukturierte Darstellung des Verkaufsprozesses — von der Leadgenerierung bis
zum finalen Deal.

Im Zentrum steht die Sales-Pipeline: eine Abfolge von Phasen, die ein
Interessent durchlauft, bevor er zum Kunden wird. Typischerweise reichen
diese Phasen von ,Kontakt aufgenommen® uUber ,Angebot gesendet” bis hin zu
sVertrag unterschrieben”. Jede Phase ist ein klar definierter Status — kein
nebuldser Bauchgefihlzustand. Und genau das macht den Unterschied: Ein gutes
Pipeline-CRM zwingt zur Klarheit.

Warum ist das wichtig? Weil Vertrieb ohne Struktur Chaos ist. Und Chaos
skaliert nicht. Ein Pipeline-CRM liefert nicht nur Ubersicht, sondern auch
Steuerbarkeit. Du erkennst Engpasse, verlierst keine Leads und kannst
Forecasts auf realen Daten statt auf Kaffeesatz basieren. Kein Wunder also,
dass Tools wie Pipedrive, HubSpot CRM oder Salesforce langst nicht nur bei
Konzernen im Einsatz sind.

Die Effizienzgewinne durch ein Pipeline-basiertes CRM sind messbar. Weniger
verlorene Deals, kiirzere Verkaufszyklen, bessere Abschlussraten. Trotzdem
setzen viele Unternehmen immer noch auf veraltete Systeme — oder auf gar



keine. Wer seine Leads manuell verfolgt, braucht keinen Vertrieb. Der braucht
einen Exorzisten.

So funktioniert eine Sales-
Pipeline im CRM — und warum
sie kein Kanban-Board mit
Deals 1st

Die Grundidee einer Sales-Pipeline im CRM ist simpel: Jeder Deal wird durch
definierte Phasen geschoben — wie ein Produkt auf einem FlieBband. Aber
anders als beim FlieBband in der Fabrik ist hier jede Phase ein Touchpoint
mit echter Komplexitdt. Und die meisten CRM-Nutzer machen genau da den ersten
Fehler: Sie denken, die Pipeline sei nur ein hibsches Kanban-Board mit bunten
Kartchen.

Nein. Eine echte CRM-Pipeline ist ein prozessgetriebenes System. Jede Phase
sollte mit klaren Kriterien verbunden sein, die definieren, wann ein Deal in
die nachste Phase Ubergeht. Beispiel: Ein Lead ist nicht automatisch
pqualifiziert”, nur weil er auf deine E-Mail geantwortet hat. Vielleicht
wollte er nur den Newsletter abbestellen. Ohne klare Exit- und Entry-
Kriterien wird deine Pipeline zur Illusion.

Ein funktionierender Pipeline-Prozess im CRM sieht so aus:

e Lead-Erfassung: Automatisiert Uber Formulare, APIs oder Integrationen

e Qualifizierung: Basierend auf BANT (Budget, Authority, Need, Timeline)
oder vergleichbaren Frameworks

e Kontaktaufnahme: Klare Aktivitaten wie E-Mail oder Call

e Angebotsphase: Deal-Wert, Angebotsdatum, Reaktionsstatus

e Verhandlung: Dokumentation von Einwanden, Entscheidern, Preisgesprachen

e Abschluss: Gewonnen oder verloren — mit dokumentierten Grunden

Jede Phase braucht Automatisierungen: Erinnerungen, Follow-ups,
Statusanderungen, Trigger fur andere Systeme. Ohne diese Automatisierungen
wird dein CRM zum Friedhof vergessener Leads. Und dein Vertrieb bleibt
reaktiv statt proaktiv.

Welche Funktionen ein gutes
CRM mit Pipeline-Fokus haben



MUSS

CRM ist nicht gleich CRM. Und ein Tool, das sich mit ,intuitiver Pipeline-
Funktion” bristet, kann trotzdem volliger Mill sein — zumindest, wenn es die
folgenden Funktionen nicht bietet. Denn ohne diese Essentials wirst du
entweder in manuellen Aufgaben versinken oder dein Vertriebsteam wird das
Tool hassen. 0Oder beides.

Die absoluten Must-haves fir ein Pipeline-CRM sind:

e Visuelle Pipeline-Ansicht: Drag-and-drop ist Pflicht. Jeder Deal muss
schnell verschiebbar sein — mit Filteroptionen nach Eigentimer,
DealgroBe, Closing-Datum

e Automatisierungen: Trigger fir Aufgaben, E-Mails, Statuswechsel.
Beispiel: Wenn ein Deal 7 Tage inaktiv ist, wird automatisch ein
Reminder generiert

e Custom Fields & Deal-Typen: Du musst eigene Felder und Deal-Arten
definieren koénnen — Wer Standardfelder nutzt, verkauft Standardprodukte

e Integrationen: E-Mail, Kalender, VoIP, Marketing Tools — alles muss
integrierbar sein. Inselldésungen sind 2024 ein No-Go

e Forecasting & Reporting: Prognosen basierend auf realen Daten, nicht auf
Bauchgefihl. Und bitte mit Drilldown auf Deal-, Team- und Phasenebene

Zusatzlich hilfreich, aber nicht zwingend in der ersten Ausbaustufe:

e KI-gestlutzte Lead-Scoring-Modelle
e Mobile App mit synchronisierter Kalenderanbindung
e Integriertes E-Signature-Modul

Ein CRM ohne Automatisierungen ist wie ein Auto ohne Lenkrad: Du kannst es
anschieben, aber SpaB macht das nicht. Und effizient ist es schon gar nicht.

Die besten Pipeline-CRM-Tools
— und wo sie scheitern

Der Markt fur CRM-Systeme ist uUberfullt. Und fast jedes Tool wirbt mit
pintuitiver Pipeline”. Die Realitat? 80 % sind entweder zu simpel, zu starr
oder zu Uberladen. Hier eine Auswahl der Tools, die tatsachlich etwas taugen
— inklusive ihrer Schwachen.

e Pipedrive: Der Klassiker fur kleine bis mittlere Teams. Intuitive
Pipeline, solide Automatisierungen, gute API. Schwache: Reporting eher
basic, Forecasting ohne Add-ons limitiert

e HubSpot CRM: Kostenloser Einstieg, starke Integrationen, machtige
Marketing-Schnittstellen. Schwache: Komplexitat steigt schnell, und die
Preise explodieren mit jedem Add-on

e Zoho CRM: Flexibel, giinstig, viele Funktionen. Schwache: UI fuhlt sich
an wie 2010, steile Lernkurve

e Salesforce: Die Enterprise-Walze. Alles méglich — wenn du ein halbes



Jahr Implementierung und ein funfstelliges Budget hast. Schwache:
Overkill fur 80 % aller Unternehmen

e Close: Fir Sales-Teams mit Fokus auf Calls und E-Mail-Sequenzen. Starke
Automatisierung, aber begrenzte Customization

Die Wahl des Tools ist nicht nur eine technische, sondern eine kulturelle
Entscheidung. Wenn dein Team nicht bereit ist, mit dem CRM zu arbeiten,
bringt dir auch die beste Software nichts. Und genau deshalb kommen wir zum
nachsten Punkt.

Ohne Nutzung bringt dir das
beste CRM nichts — so zwingst
du dein Team zur Akzeptanz

CRM-Systeme scheitern nicht an Technik. Sie scheitern an Menschen. Und zwar
an denen, die zu bequem, zu skeptisch oder zu faul sind, sie zu nutzen. Die
Losung? Keine Workshops. Keine Feelgood-Kampagnen. Du brauchst klare Regeln —
und Konsequenzen.

So sorgst du dafir, dass das CRM im Alltag genutzt wird:

e Jede Opportunity MUSS im CRM angelegt sein — sonst gibt’s keine
Kommission

e Alle Kundenkommunikation (E-Mail, Calls, Meetings) wird im CRM
dokumentiert — automatisiert, wenn moglich

e Manager reporten ausschlieBlich auf Basis der CRM-Daten — keine Excel-
Exporte, keine Sidechannel-Infos

e Gamification: Rankings, Badges, Deal-Wettbewerbe — was auch immer ndtig
ist, um Nutzung zu motivieren

Und das Wichtigste: Die Geschaftsleitung muss das System selbst nutzen. Wenn
der CEO bei jedem Kundenmeeting fragt: ,Ist das im CRM?“, dann setzt sich die
Kultur durch. Wenn nicht, bleibt es ein weiteres Tool, das keiner ernst
nimmt.

Fazit: Pipelines CRM 1st keiln
Nice-to-have — es 1st deiln
Wettbewerbsfaktor

Ein CRM mit Pipeline-Fokus ist kein Luxus. Es ist die Voraussetzung fur
skalierbaren, datengetriebenen Vertrieb. Ohne klar definierte Phasen,
Automatisierungen und Reporting kannst du Sales nicht steuern — du kannst ihn
nur beobachten. Und das reicht 2024 nicht mehr.



Wer seine Deals nicht systematisch verfolgt, verliert sie. Nicht weil der
Wettbewerb besser ist. Sondern weil er strukturierter ist. Ein Pipeline-CRM

ist kein Tool. Es ist eine Vertriebsphilosophie. Und die trennt die Chaoten
von den Champions.



