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SugarCRM Preis: Was
kosten smarte Sales-
Lösungen wirklich?
CRM ist tot, lang lebe CRM – zumindest, wenn es nach den Marketing-
Versprechen der SaaS-Welt geht. Doch wenn du glaubst, du bekommst für ein
paar Euro im Monat eine vollautomatisierte Sales-Maschine, dann hast du
entweder die Preisliste von SugarCRM noch nicht gesehen oder zu viel
Vertrauen in bunte Landingpages. Dieser Artikel zeigt dir ungeschönt, was
SugarCRM wirklich kostet – in Euro, Zeit und Nerven. Und ja, wir rechnen
gnadenlos durch.

Was SugarCRM überhaupt ist – und warum es mehr als nur ein Adressbuch
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für Vertriebler ist
Welche SugarCRM Editionen es gibt – und wie sich ihre Preise
unterscheiden
Wie sich die Kosten von SugarCRM zusammensetzen: Lizenzen, Hosting, Add-
ons & Integration
Warum die “ab-Preise” auf der Website in der Praxis selten zutreffen
Welche versteckten Kosten du einkalkulieren musst – von Implementierung
bis Customizing
Wie SugarCRM im Vergleich zu Salesforce, HubSpot & Co. preislich dasteht
Wann sich SugarCRM lohnt – und wann es ein massives Overkill ist
Eine Schritt-für-Schritt-Kalkulation für dein CRM-Budget

SugarCRM Preisstruktur
verstehen: Editionen, Module
und Lizenzmodelle
Bevor du dich in Preislisten und Feature-Vergleiche stürzt, solltest du eines
wissen: SugarCRM ist kein Baukasten für CRM-Fans mit Basteltrieb, sondern
eine modulare Plattform, die sich stark an mittelständische und größere
Unternehmen richtet. Die Preisstruktur ist entsprechend komplex – und oft
alles andere als transparent.

Aktuell bietet SugarCRM vier Haupteditionen an: Sugar Sell, Sugar Serve,
Sugar Market und Sugar Enterprise. Jede Edition adressiert unterschiedliche
Businessbereiche – Sales, Support, Marketing oder die Komplettlösung für
Unternehmen mit tiefgreifenden Anforderungen. Die Preise starten laut Website
bei etwa 49 US-Dollar pro Nutzer und Monat für Sugar Sell, steigen aber
schnell an, sobald du mehr willst als Basic-CRM mit Kontaktverwaltung.

Die Lizenzmodelle basieren auf einer jährlichen Zahlung pro Nutzer –
monatliche Abos gibt es nicht. Das senkt zwar den Verwaltungsaufwand, erhöht
aber das finanzielle Commitment erheblich. Wer SugarCRM einführen will, muss
also direkt mit vier- bis fünfstelligen Beträgen pro Jahr rechnen – und das
ist nur der Anfang.

Hinzu kommt: Einige essentielle Features (z. B. Advanced Reporting, Workflow-
Automation oder API-Zugriff) sind in den günstigeren Editionen entweder gar
nicht enthalten oder stark limitiert. Wer also glaubt, mit “Sugar Sell” für
49 Dollar sei alles erledigt, wacht spätestens bei der Integration mit ERP
oder Dritttools sehr unsanft auf.

Was kostet SugarCRM wirklich?



Die echten Kosten hinter der
Lizenz
Der SugarCRM Preis besteht nicht nur aus der Lizenzgebühr. Das wäre zu
einfach – und zu schön. In der Praxis kommen zahlreiche Kostenfaktoren hinzu,
die oft unterschätzt oder schlichtweg ignoriert werden. Die Faustregel
lautet: Die Lizenz ist der Einstieg, nicht das Ende der Rechnung.

Die wichtigsten Kostenblöcke sind:

Lizenzkosten: Je nach Edition zwischen 49 und 135 US-Dollar pro Nutzer
und Monat. Enterprise-Editionen können auch darüber liegen, vor allem
bei maßgeschneiderten Deployment-Modellen.
Implementierung: Die Einführung von SugarCRM dauert in der Regel mehrere
Wochen bis Monate. Externe Berater kosten zwischen 800 und 1.500 Euro
pro Tag. Rechne mit 10 bis 30 Tagen Aufwand – mindestens.
Customization & Add-ons: SugarCRM ist hochgradig anpassbar. Das ist gut
– aber teuer. Jede Anpassung an Workflows, Datenmodelle oder UI kostet
Zeit und Geld. Marketplace-Add-ons fangen bei 10 Dollar im Monat an,
können aber auch vierstellig werden.
Integration: Willst du SugarCRM mit ERP, E-Mail-System, Marketing-
Automation oder BI-Tools verbinden, brauchst du entweder Entwickler oder
Middleware wie Zapier, Integromat oder MuleSoft. Auch das kostet – oft
mehr als die Lizenz selbst.
Training & Support: Schulungen kosten extra. Support ist in der Regel
limitiert – Premium-Supportpakete kosten zusätzlich.

Im Klartext: Ein Unternehmen mit 20 Sales-Mitarbeitern zahlt nicht “nur” 49
Dollar mal 20 = 980 Dollar im Monat. Mit Implementierung, Customizing,
Integration und Training liegt die Anfangsinvestition schnell bei 20.000 bis
50.000 Euro – und das laufende Jahresbudget bei mindestens 25.000 Euro.
Willkommen in der Realität smarter Sales-Lösungen.

SugarCRM vs. Salesforce vs.
HubSpot: Preisvergleich ohne
Marketing-Bullshit
Der CRM-Markt ist überfüllt mit Versprechen. Jeder Anbieter behauptet, er sei
günstiger, besser, flexibler. Die Realität: CRM-Kosten sind schwer
vergleichbar, weil jedes Tool anders lizenziert, anders skaliert und andere
Features in den Grundpreis packt. Trotzdem lohnt ein nüchterner Blick auf die
drei großen Plattformen: SugarCRM, Salesforce und HubSpot.

Salesforce ist der Platzhirsch und Preisweltmeister. Die Sales Cloud kostet
zwischen 25 und 300 Dollar pro User und Monat – je nach Edition. Wer



ernsthaft automatisieren, integrieren und skalieren will, landet meist bei
“Enterprise” oder “Unlimited” – und zahlt locker 150 bis 300 Dollar monatlich
pro User, plus Add-ons, plus Entwickler, plus Consultants. SugarCRM ist im
Vergleich oft günstiger – aber nicht unbedingt einfacher.

HubSpot positioniert sich als All-in-One-Plattform mit Freemium-Einstieg.
Klingt sexy, wird aber schnell teuer: Die Sales Hub Professional Edition
kostet 450 Euro pro Monat für fünf Nutzer, jede weitere Lizenz 90 Euro.
Enterprise? 1.200 Euro aufwärts. Und ja, viele wichtige Features wie E-Mail-
Sequenzen oder benutzerdefinierte Berichtserstellung sind erst in den teuren
Plänen freigeschaltet. HubSpot lockt mit “kostenlos” – und kassiert dann bei
Skalierung kräftig ab.

SugarCRM liegt preislich dazwischen, bietet aber mehr technische
Flexibilität: Self-Hosting, eigene Datenbank, API-first-Architektur. Wer Wert
auf Datenschutz, On-Premise-Optionen oder tiefe Systemintegration legt,
landet oft bei Sugar – trotz höherer Initialkosten.

Versteckte Kosten und typische
Kalkulationsfehler bei CRM-
Projekten
CRM-Projekte scheitern selten am Tool – sondern an der Vorbereitung. Der
häufigste Fehler: Man kalkuliert nur die Lizenzkosten und ignoriert alles
andere. Das rächt sich spätestens dann, wenn die Sales-Mannschaft ein
halbfertiges System bekommt, das weder ihre Prozesse abbildet noch ihre Daten
versteht.

Die wichtigsten versteckten Kostenfallen:

Datenmigration: Alte Daten aus Excel, Outlook oder einem Legacy-CRM zu
übernehmen ist aufwendig. Je mehr Dubletten, je mehr Inkonsistenzen –
desto teurer wird’s.
Change Management: Ein neues CRM verändert Arbeitsprozesse. Ohne
begleitende Schulungen, Moderation und interne Kommunikation ist der
Widerstand vorprogrammiert – und das Projekt tot.
Custom Workflows: SugarCRM kann fast alles – aber eben nicht out of the
box. Jeder Prozess, der automatisiert werden soll, muss konzipiert,
implementiert und getestet werden. Das frisst Zeit und Geld.
Reporting: Dashboards zu bauen ist keine Klickarbeit. Gute
Visualisierungen brauchen Datenmodellierung, KPI-Definitionen und
manchmal sogar BI-Expertise.

Wer diese Faktoren nicht einkalkuliert, unterschätzt die CRM-Gesamtkosten oft
um 50 bis 100 %. Und ja, das passiert häufiger, als dir dein IT-Leiter
zugeben wird.



Wann sich SugarCRM lohnt – und
wann du lieber die Finger
davon lassen solltest
SugarCRM ist nicht für jeden. Wer ein kleines Team mit überschaubaren
Prozessen hat, ist mit einfacheren Tools wie Pipedrive, Zoho oder HubSpot
Starter besser bedient. SugarCRM entfaltet seine Stärken erst dann, wenn du
mehrere Vertriebs-Teams, komplexe Prozesse, verschiedene Datenquellen und
hohe Anforderungen an Integration und Datenschutz hast.

Typische Einsatzszenarien, bei denen sich SugarCRM lohnt:

Du brauchst ein DSGVO-konformes CRM mit On-Premise-Option
Deine Prozesse sind stark individualisiert und nicht per Standard
abbildbar
Du willst dein CRM tief mit ERP, DMS oder eigenen Tools integrieren
Du hast ein internes Dev-Team oder einen Partner für Customizing

Nicht geeignet ist SugarCRM für:

Startups mit begrenztem Budget und Ressourcen
Teams, die schnelle Erfolge mit minimalem Setup suchen
Unternehmen ohne IT-Ressourcen oder Customizing-Bedarf

Wenn du dich hier wiedererkennst, spar dir die 50.000 Euro und nimm ein Tool,
das “einfach funktioniert”. SugarCRM ist ein mächtiges Werkzeug – aber eben
kein Plug & Play.

CRM-Budget richtig
kalkulieren: So gehst du vor
Du willst wissen, was SugarCRM dich wirklich kostet? Dann hör auf, nur die
Lizenz zu zählen. Hier ist eine realistische Budgetkalkulation für ein
mittelständisches Unternehmen mit 20 Nutzern:

Lizenzkosten: 20 Nutzer × 65 Dollar × 12 Monate = ca. 15.600 Dollar/Jahr
Implementierung/Setup: 15 Tage Beratung × 1.000 Euro = 15.000 Euro
einmalig
Integration: Middleware/API-Anbindung = ca. 5.000 – 10.000 Euro
Schulungen & Change Management: 3.000 – 5.000 Euro
Customizing & Add-ons: 5.000 – 15.000 Euro jährlich

Gesamtkosten im ersten Jahr: 40.000 bis 60.000 Euro – realistisch gerechnet.
Im zweiten Jahr sinken die Kosten, aber CRM bleibt ein laufendes Investment.
Wer das unterschätzt, sollte besser gleich bei Excel bleiben.



Fazit: SugarCRM Preis – High-
End-CRM zum Mittelstands-
Preis?
SugarCRM ist kein Schnäppchen – aber auch kein Abzocke-Tool. Es ist ein
leistungsstarkes, flexibles CRM-System für Unternehmen, die wissen, was sie
wollen. Wer bereit ist, in Integration, Customizing und Strategie zu
investieren, bekommt mit SugarCRM ein System, das skaliert, sich anpasst und
echten Mehrwert liefert.

Aber: Der SugarCRM Preis ist kein Festpreis. Er ist ein Einstieg in ein
Ökosystem, das technische, strategische und organisatorische Ressourcen
braucht. Wer das nicht leisten kann oder will, wird enttäuscht. Wer hingegen
weiß, wie CRM funktioniert – und was es leisten muss – bekommt mit SugarCRM
ein System, das genau das tut, was es soll: verkaufen.


