


www.immobilien-profi.de

Welches Makler-CRM ist das beste

(fir mich)?

Robert Kaiser

Die Digitalisierung von Unternehmen und Gesell-
schaft ist ein essenzielles Thema unserer Zeit. Auch
in Maklerunternehmen stehen sehr groBe Veran-
derungen ins Haus und erfordern die Anpassung
der Prozesse. Customer Relationship Management
(CRM) Systeme deshalb im Mittelpunkt unserer Be-
trachtung.

in CRM System ist in Maklerunternehmen die zentra-
le Softwarel6sung. Hier laufen alle Faden zusammen.
Der Aufwand, ein CRM zu wechseln, ist sehr hoch. Viele
Mitarbeiter im Unternehmen sind lange vor und nach der
Umstellung mit der Auswahl und der Migration beschaf-

In einem Makler-CRM laufen alle Faden zusammen

Die Entscheidung fur ein CRM trifft man
meistens nur einmal in einem Jahrzehnt.
Prufen Sie daher sorgfaltig, welches CRM
am besten zu Ihnen passt.”

tigt. Der Fokus der Firma ist haufig, wahrend der Zeit des
Umstiegs stark nach innen gerichtet. Daher sollte die Aus-
wahl des passenden CRM-Systems entsprechend sorgfaltig
abgewogen werden.

Basierend auf den in unserer Beratungspraxis gemachten
Erfahrungen bei der Einfilhrung neuer Software bei Im-
mobilienmaklern, werden wir lhnen in diesem Beitrag fol-
gende Fragen beantworten:
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Transformation des Immobilienmaklers zum Hybrid-Makler

* Was sind die wesentlichen Aufga-
ben eines Makler-CRMs?

* Wo stoBt ein CRM an seine Gren-
zen?

¢ Welche Aspekte sollten Sie bei lhrer
CRM-Auswahl auf jeden Fall mit be-
trachten?

e Wer sind die fuhrenden CRMs far
Makler?

e Wie gehe ich am besten bei der
Auswahl meines CRMs vor?

A
Was macht ein
Makler-CRM?

CRM oder Customer Relationship
Management ist Kundenbeziehungs-
management. Es geht also um ein
systematisches Vorgehen bei der Ge-
staltung der Beziehung und Interakti-
onen eines Maklers mit bestehenden
und potenziellen Kunden.

Da die Kundenkontakte eines Mak-
lers in der Regel mit einer Immobilie
zusammenhdangen, werden im Mak-
ler-CRM auch alle Objekte erfasst und
deren Ubertragung an die Immobili-
enportale gesteuert. Hieraus ergibt
sich der Vorteil, dass sdmtliche Infor-
mationen zu und Interaktionen mit
Kunden und Objekten im CRM Uber-
sichtlich abgebildet werden.
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Damit dies effizient geschehen kann,
ist es wichtig, dass zu allen wesent-
lichen Kommunikations- und Mar-
keting-Kandlen Uber Schnittstellen
Informationen ausgetauscht werden.
Erreicht Sie z. B. eine E-Mail oder ein
Anruf oder erstellt ein Website-User
einen Suchauftrag, sollte dies auto-
matisiert im CRM beim Kundendaten-
satz protokolliert werden.

B.

Was sind die
Grenzen eines
Makler-CRMs?

Ein Makler-CRM hat auch Grenzen.

1. Reporting & Auswertbarkeit

Die liegen z. B. bei der Auswertbar-
keit. Aufgrund der Vielzahl an Infor-
mationen, die in einem CRM gesam-
melt werden, zeigt die Erfahrung,
dass die Anforderungen groéBerer
Maklerunternehmen nicht durch die
Standard-Reportings und Dashboards
eines Makler-CRMs abgedeckt wer-
den konnen. Hier werden lhnen auf
die Auswertung groBer Datenmen-
gen spezialisierte Softwarelésungen
wie z. B. #powerBl aus dem Hause
Microsoft, Tableau aus dem Hause
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Controlling, Reporting & Adjustierung

Salesforce oder Qlik bessere Diens-
te leisten kénnen. Fir den Daten-
abgleich zwischen Makler-CRM und
Business Intelligence Ldésung ist eine
funktionsstarke Schnittstelle (API) bei
lhrem Makler-CRM Voraussetzung.

2. Marketing Automation

Gerade, wenn

e Sie eine gewisse Unternehmensgro-
Be haben,

e fUr Sie Marketing Automation ein
wesentlicher Bestandteil Ihrer Digi-
tal-Strategie ist, und

¢ Sie eine funktionsstarke Webseite
als Hub fur Ihre digitalen Aktivita-
ten sehen,

dann werden Sie mit den Mdoglich-

keiten Ihres Makler-CRMs schnell an

dessen Grenzen stoBen. Hier sollten

Sie sich nach spezialisierten Lésungen

umschauen, die diese Lucke schlieBen

kénnen. Das kénnte in Abhangigkeit
von lhren Anforderungen und finan-
ziellen Méglichkeiten z. B. HubSpot
oder Sendinblue sein. Wenn Sie ein
sehr groBes Maklerunternehmen
sind, kénnten Sie auch Salesforce mit
in Ihre Betrachtung einflieBen lassen.

Vergleichen lohnt sich auch hier, da

Funktionen und Preise der Anbieter

stark variieren.

Marketing Automation kann auf dem

Weg der Transformation eines groBen

Immobilienmaklers zum Hybrid-Mak-

ler ein wesentlicher Baustein sein.
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3. Newsletter

Makler-CRMs kénnen Newsletter versenden, aber ab meh-
reren Hundert Empfangern ist es nicht mehr ratsam, weil
lhre E-Mails es dann mit hoher Wahrscheinlichkeit nicht
mehr in den Posteingang lhrer Newsletter Abonnenten
schaffen. Hier sollte je nach Ihren Anforderungen ein spe-
zialisiertes Newsletter-Tool zum Einsatz kommen, etwa
Mailchimp, Sendinblue, Mailgun by Sinch oder GetRe-
sponse. Vergleichen lohnt sich auch hier, da Funktionen
und Preise der Anbieter stark voneinander abweichen.

C.

Worauf sollten Sie bei
der Entscheidung fiir ein
Makler-CRM achten?

Erstellen Sie Ihre Anforderungen an lhr zukinftiges CRM.

Wichtige Fragen sind:

¢ Wie ist Ihre UnternehmensgréBe und sind Sie ggf. Teil
einer groBeren Institutsgruppe? Kleine Makler, mit-
telgroBe Makler, GroBbetriebe und in Bankensysteme
eingebundene Makler haben ganz unterschiedliche An-
forderungen. Bei Banken-verbundenen Maklern spielen
z.B. haufig die Revision-Anforderungen der Mutter eine
gréBere Rolle.

e Wie sieht Ihre Unternehmens-, Digital- und IT-Strategie
aus?

* Planen Sie eine funktionsstarke Website, die Daten aus
dem CRM benétigt und auch Daten ins CRM hinein-
schreiben soll?

¢ Ist Ihnen eine tiefgehende Integration mit Microsoft365
wichtig?

e Ist eine Schnittstelle ins Kernbankensystem zu lhrer
Konzern-Sparkasse / Volksbank relevant fur Sie?

¢ Sind Gewerbe-Immobilien ein relevantes Geschéaft, aus
dem sich spezielle Anforderungen an das Makler-CRM
ergeben?

® Muss das CRM umfangreich individuell an das eigene
Unternehmen angepasst werden oder mdchten Sie lie-
ber auf einem erprobten Branchen-Standard aufsetzen?

lhre Anforderungen sollten Sie in einem Katalog zusam-

menfassen, der vorrangig die folgenden Themen fur die

Bereiche Vertrieb, Vertriebsunterstitzung und die Corpo-

rate Services (Management, Marketing, IT, Finanzen, Per-

sonal) abdeckt:

e Active Directory & Sicherheit: Ist Ihnen z. B. eine tiefe
Integration mit Microsoft Azure wichtig oder wollen
Sie aus Datenschutzgrinden moglicherweise genau das
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Mochten Sie in einer Suche Ubergreifend Uber
Adressen, Objekte und Aktivitdten suchen kénnen?
Sind Ihnen statische Arbeitslisten und private Filter
wichtig?”

nicht? Mochten Sie eine Zwei-Faktor-Authentifizierung
oder ggf. mit lhrer Windows Anmeldung eine automati-
sche Anmeldung im Makler-CRM?

Groupware (v.a. E-Mail, Kalender, Aufgaben und Ar-
beitsablaufe): moéchten Sie z. B. eine bidirektionale
Schnittstelle zu Outlook365 von Microsoft nutzen?
Wollen Sie zu einer E-Mail einen internen Chat-Verlauf
erstellen kénnen, um sich zu einer E-Mail intern mit Kol-
leglnnen auszutauschen?

Auswertungen: Mochten Sie funktionsstarke Auswer-
tungen fahren und z. B. #PowerBI Reports von Microsoft
unter Bericksichtigung Ihres Rollen- und Rechte-Kon-
zepts integrieren?

Adressen: Ist es Ihnen z. B. wichtig, Adress-Hierarchien
fur Konzern-Strukturen abbilden zu kénnen?

Objekte: Benodtigen Sie z. B. eine dritte Objekt-Ebene
fur Areale oder Quartiere neben Einheiten und Objek-
ten?

Exposés und PortalUbertragung: Mochten Sie mehrere
unterschiedliche Exposévorlagen verwenden?

Suchen und filtern: Méchten Sie in einer Suche tbergrei-
fend Uber Adressen, Objekte und Aktivitaten suchen
kénnen? Sind Ihnen statische Arbeitslisten und private
Filter wichtig?

Faktura: Moéchten Sie z. B. eine integrierte Faktura-Lo-
sung, sodass Sie alles in einer Software haben oder
mochten Sie Ihre Faktura Lésung anbinden?
Rollen-Rechte-System: Fahren Sie ein eher offenes oder
sehr restriktives Berechtigungskonzept? Ist es lhnen
z.B. wichtig, Aktivitdten bestimmter Mitarbeiter bei be-
stimmten Objekten und Adressen auszublenden? Wol-
len Sie einzelne Informationen in einem Adress- oder
Objektdatensatz verrechten?

Mobiles Arbeiten: Ist Ihnen eine funktionsstarke mobile
App oder Website wichtig? Mdchten Sie z. B. Fotos fur
Objekte von unterwegs Uber lhr Smartphone hochla-
den, speichern und umbenennen kénnen?

Offenheit & Erweiterbarkeit: Ist Ihnen eine gute Doku-
mentation der Anwendung insgesamt und eine offe-
ne Schnittstelle fur eine individuelle Programmierung,
etwa fur eine funktionsstarke Website wichtig?
Nutzerfreundlichkeit & Service-Orientierung: Bedeutet
es lhnen viel, eine gute Dokumentation und Video-An-
leitung fur das Onboarding lhrer Mitarbeiter zu haben?
Performance & Stabilitat: ist Ihnen eine hohe Ladege-
schwindigkeit besonders wichtig?
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D.

Welche Makler-
CRMs sollten Sie
sich anschauen?

Es gibt zahlreiche Anbieter von Mak-
ler-CRMs. Wir konzentrieren uns
in diesem Beitrag auf die funf fuh-
renden Makler-CRM Lésungen von
estatePro, FIO, Flowfact, onOffice
und Propstack (Sortierung in alphabe-
tischer Reihenfolge). Nicht betrachtet
werden in diesem Beitrag die Systeme
der Branchen ubergreifenden CRM
Anbieter wie z. B. Salesforce, da die
einmaligen Customizing-Aufwande
sowie die laufenden Betriebskosten
erfahrungsgemafB deutlich Uber de-
nen der spezialisierten CRM-Anbie-
ter liegen und damit das Budget der
meisten Makler sprengen.

1. estatePro estatelro

estatePro ist seit 1991 am Markt und ein Geschaftsbereich von immowelt. Das Produkt ist vorwiegend fir
groBere Gewerbeimmobilienmakler, Projektentwickler und Bautrager interessant.

Besondere Stiarken (Auswahl)

e Gewerbeimmobilienmakler werden die Mdglichkeit zur Abbildung ganzer Areale und Quartiere Gber Stam-
mobjekte, Etagen bis runter auf die Einheit schatzen;

¢ Vor allem fur Investment Immobilien ist das Angebot von Datenrdumen in der eigenen Cloud attraktiv;

e Moglichkeit zur komfortablen Abbildung von Mietvertragen mit automatischer Erinnerungsfunktion vor
Mietvertragsende.

Ausbaupotenziale (Auswahl)

¢ Die Software muss lokal installiert werden. Hierfir gibt es Systemvoraussetzungen, die zu beachten sind,
wie z. B. softwareseitig der Einsatz von Microsoft Produkten auf Ebene des Betriebssystems, des Netzwerks,
des Textsystems, des E-Mail-Systems und des Datenbank-Systems.

e Es gibt fast keine offenen Schnittstellen, um hiertber auf die Daten zuzugreifen. An einer Cloud Version
wird bei estatePro gearbeitet. Inmowelt hat im Dezember 2021 einen ersten sehr Gberschaubaren Teil von
estatePro Uber eine neue Webanwendung verfigbar gemacht. Seitdem gibt es keine von auB3en sichtbaren
Fortschritte;

¢ Die mobile Anwendung Uber Tablets und Smartphones ist limitiert. Die Nutzung auf Tablets ist nur mit einer ->
Tastatur funktional.
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2.FO FIO

Der FIO Webmakler ist besonders bei mit Sparkassen und Volksbanken verbundenen Maklern beliebt. FIO gehort
zur borsennotierten Hypoport SE, zu der u. a. auch Dr. Klein gehort. Der Webmakler hat eigenen Angaben zufolge
bei Sparkassen einen Marktanteil von ca. 90Prozent, bei Volks- und Raiffeisenbanken von etwa 50 Prozent.

Besondere Starken (Auswahl)

* FIO verfolgt wie Apple den Ansatz eines geschlossenen Oko-Systems. Viele fiir Immobilienmakler relevante
Komponenten aus dem Hypoport Konzern sind bereits in den FIO Webmakler integriert, wie z. B. eine Applika-
tion fur virtuelle Besichtigungen, ein Bieterverfahren oder die Erstellung von Wertgutachten. Bei den Marktbe-
gleitern mussen hierflr meistens separate Produkte genutzt werden.

¢ Die Schnittstelle in die Kernbankensysteme der Sparkassen und Volksbanken macht es einfach, Immobilientipps
hieraus an den hauseigenen Makler zu geben; umgekehrt kann der Makler unkompliziert Baufinanzierungen
an die Bank tippen.

¢ Das interaktive Exposé ist funktionsstark und kann z. B. auch Zinssatze flr eine passende Baufinanzierung ent-
halten.

Ausbaupotenziale (Auswahl)

e Der FIO Webmakler verfugt aktuell Gber den Openlmmo Standard fur den Austausch von Immobiliendaten im
Internet hinaus Uber limitiert extern zugangliche Schnittstellen, Gber die man etwa Adressdaten mit dem CRM
austauschen oder Prozesse triggern kann. Das limitiert die Entwicklung einer funktionsstarken Website in Hin-
blick auf einen geschlossenen Nutzerbereich durch Web-Agenturen.

* Das geschlossene Oko-System hat den Nachteil, dass es nicht ohne Weiteres um externe Anwendungen auBer-
halb des Oko-Systems erweiterbar ist. Wenn etwa einen anderen Anbieter ergdnzend zum Einsatz kommen soll,
ist dies nicht ohne Weiteres in das FIO Oko-System integrierbar.

¢ Aufgaben und Workflows kénnten fur die Zusammenarbeit im Unternehmen noch funktionsstarker sein. So ist
es beispielsweise nicht moglich, Aufgaben im Rahmen einer Objektaufbereitung mit Kollegen zu teilen, zu kom-
mentieren oder mit Anlagen zu versehen, um kollaborativ am Projektfortschritt zu arbeiten.

FIO arbeitet nach eigenen Angaben daran, die Potenziale externer Anwendungen und ausgewahlter Partner in

die Systemlandschaft zu integrieren oder zuganglich zu machen.
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FLOWFACT

3. Flowfact

Die Kolner waren mit der ,Performer-Version” lange Zeit der Platzhirsch unter den Makler-CRMs. An die Stelle
des Performers ist eine neu entwickelte Cloud-basierte Losung getreten, die mit hoher Geschwindigkeit weiter-
entwickelt wird. Flowfact grenzt sich gegentber dem hauseigenen Marktbegleiter Propstack vorrangig mit seiner
Commercial-Edition fur Gewerbeimmobilienmakler ab. Flowfact ist ein Tochterunternehmen von ImmoScout24.

Besondere Starken (Auswahl)

e Fur Gewerbemakler attraktive Funktionalitdten sind u. a. der sogenannte Stacking Plan, also die grafische Dar-
stellung der Vermarktungssituation eines Mehrparteien-Objekts und die Mdglichkeit, unterschiedliche Marke-
ting-Exposé-Varianten zu einem Gewerbeobjekt anbieten zu kénnen.

¢ Flowfact ist stark individualisierbar. Neben individuellen Feldern kann das CRM auch um sog. Schemata erwei-
tert werden, um etwa Quartiere oder Mietvertrdage besser abbilden zu kénnen.

¢ Das CRM ist tief mit Microsoft365 integriert.

Ausbaupotenziale (Auswahl)

¢ Der Kalender des CRMs hat noch nicht den vollstandigen Funktionsumfang, sodass der Outlook / Google Ka-
lender zusatzlich parallel genutzt werden sollte. So ist es noch nicht méglich, Video-Konferenz-Links von Teams
direkt in Termine einzufligen oder Ressourcen (Rdume / Hardware / Autos) fur einen Termin zu buchen.

¢ Mit dem bestehenden Rollen-Rechte-System ist es aktuell nicht méglich, einzelne Informationen innerhalb von
Objekt- und Adressdatensatzen fur bestimmte Nutzer oder Gruppen ein- oder auszublenden.

¢ Die Nutzerflihrung wird von Usern als optimierbar beschrieben. Etwas, das Flowfact erkannt hat und eine hohe
Prioritat im Jahr 2023 haben soll. Daneben ist die Dokumentation der Funktionalitdten noch stark ausbaufahig.



MANAGEMENT

www.immobilien-profi.de

Laden Sie die CRM-Anbieter zu einer Produktvorstellung ein,
|6chern Sie sie mit Ihren Fragen, besorgen Sie sich Testzugange
und testen Sie die Makler-CRMs auch selbst.

JonOffice

4. onOffice L soFrware

Das CRM aus Aachen ging 2001 an den Start und hat 35.000 Anwender. onOffice ist anders als seine gréBten
Marktbegleiter in Privatbesitz von Stefan Mantl.

Besondere Starken (Auswahl)

¢ onOffice Kunden schatzen die Funktionstiefe und -vielfalt des CRMs insbesondere den Prozessmanager, mit dem
weitgehende Prozessautomatisierungen méglich sind. onOffice ist stark individualisierbar.

* Uber den Marketplace kann onOffice um weitere Software erweitert werden, um etwa Grundrisse bei einem
anderen Anbieter zu ordern.

¢ Zudem ist onOffice das einzige CRM mit einer eingebauten Faktura-Losung.

Ausbaupotenziale (Auswahl)

* Die Ubersichtlichkeit und Nutzerfreundlichkeit leiden unter der Funktionsvielfalt und die Optik kénnte noch
moderner sein. onOffice hat allerdings mit dem Release im Januar 2023 eine umfangreiche optische Moderni-
sierung eingeleitet.

* \Wechsler von Flowfact Performer vermissen insbesondere das ,, mit ins Merkmal nehmen” bei E-Mails. Hierfr
bietet onOffice einen internen Messenger, den man bei den anderen Makler-CRMs vergeblich sucht.

¢ Eine bidirektionale Schnittstelle zur Einbindung des Kalenders von Microsoft Outlook ist noch nicht verfugbar,
aber fur den Herbst 2023 angeklndigt.

S Propstack

5. Propstack

Die Berliner sind das jungste Unternehmen unter den Top 4 Makler-CRMs. Flowfact hat das Unternehmen im Jahr
2021 aufgekauft, sodass Propstack ebenfalls zu ImmoScout24 gehort.

Besondere Starken (Auswahl)

e Kunden schatzen die intuitive Bedienbarkeit,

¢ die schnelle Ladegeschwindigkeit,

¢ innovative Funktionen durch Erweiterungen wie u. a. die Integration von ChatGPT von OpenAl fur die Generie-
rung von Objekt- und Lagebeschreibungen oder die Schnittstellen zu DocuSign fir die digitale Signatur und zu
Meta fur die Veroffentlichung von Immobilien auf Instagram.

Ausbaupotenziale (Auswahl)

¢ Kunden mussen bereit sein, Abstriche bei der Individualisierbarkeit des CRMs in Kauf nehmen.

¢ Es gibt nur eine einheitliche Exposé-Vorlage, die Unternehmens-tbergreifend zum Einsatz kommen kann. Um
mehrere Web-Exposé-Vorlagen zu verwenden, existiert allerdings ein Workaround.

¢ Gewerbeimmobilienmakler vermissen die Abbildung von Adress-Hierarchien sowie die visuelle Abbildung von
Mehr-Parteien-lImmobilien in einem Stacking-Plan. Adress-Hierarchien wird Propstack eigenen Angaben zufol-
ge noch im Jahr 2023 umsetzen. ->
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rungs- Analysephase Auswahlprozess
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3a. Anforderungsaufnahme 4. Makler CRM Auswahl
Arbeitsweise & Prozesse EstatePro
Einbindungin Systemlandschaft FIO
Bedeutung Wohnen Bestand & FLOWFACT
> ' Neubau Kaufen & Miete, Gewerbe onOffice
Vermietung, Investment Propstack
1a. Projektinitialisierung Etc...
und Definition 2. IST-Analyse und
Projektrahmen Definition Zielbild

v

1b. Veranderungs-Management

Setup Projektteam
Kommunikationskonzept
Kontinuierliche Transparente
Kommunikation

3b. Planung der Realisierung

Detaillierte Projektplanung auf
Basis der Anforderungen
Erstellung einer Roadmap fiir die
nachhaltige Weiterentwicklung
der Losung

Pragmatisches Vorgehen fiir eine erfolgreiche CRM-Einfiihrung

E.
Wie sollten Sie bei der
CRM-Auswahl vorgehen?

1. Bilden Sie eine interdisziplinadre Projektgruppe
Die Projektgruppe sollte die Key User aus lhren wichtigs-
ten Abteilungen beinhalten. Die Projektleitung sollte
nach Méglichkeit ausreichend Freiraum haben, um die
CRM Auswahl und spatere Migration mit der nétigen In-
tensitat auch verfolgen zu kénnen. Der oder die Projekt-
leiterin sollte erfahren in groBen Software-Einfiihrungs-
projekten sein.

2. Analysieren Sie die Ist-Situation und definieren
Sie lhr Zielbild

Die Anforderungen von kleinen, mittelgroBen, groBen
oder Konzern-verbundener Makler variieren stark. Sam-
meln Sie hierflr aus allen Abteilungen die Anforderun-
gen: Geschaftsfuhrung, Vertrieb, Vertriebsunterstiitzung,
Marketing, Personal, Buchhaltung, Controlling, IT, Unter-
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nehmenskommunikation, Research, Risikomanagement,
ggf. auch lhr Mutter-Unternehmen.

3. Priorisieren Sie lhre Anforderungen

Machen Sie sich bereits bei der Erstellung der Anforde-
rungen Gedanken dazu, was fur Sie unverzichtbar und
was , nice-to-have” ist. Auf welcher Basis wollen Sie lhre
Entscheidung fallen? Hierzu sollte sich die Projektgruppe
abstimmen.

4. Vergleichen Sie die Software-Anbieter

Gleichen Sie lhre gesammelten Anforderungen mit
den Moglichkeiten der CRM-Systeme ab. Laden Sie die
CRM-Anbieter zu einer Produktvorstellung ein, |6chern
Sie sie mit lhren Fragen, besorgen Sie sich Testzugange
und testen Sie die Makler-CRMs auch selbst. Und befragen
Sie befreundete Maklerunternehmen nach ihren Erfah-
rungen mit den unterschiedlichen Makler-CRMs.

5. Binden Sie lhre Mitarbeiter in lhre Entscheidungs-
findung ein
Auf Basis des Vergleichs der Funktionalitaten der Makler-



5a. Test Migration

?
A
Iy

&l

o
§ o — (]
o’

—

=

0 0 O
oo

5c. Customizing &
Schnittstellen

6. Schulung
+ Einbindung Key

MANAGEMENT

www.immobilien-profi.de

9

7. Go Live
Danach im Rahmen der

Implementierung User Post-Implementierung:
* Groupware - Basis und - Bugfixing
* Website Abteilungs- . stetige

* E-Mail-Newsletter spezifisch Weiterentwicklung

* Marketing Automation . Hybrides Konzept

*  Bewertungen
+ Business Intelligence
+ Virtuelle Rundgange
+ Digitale Signatur
« Etc

entlang der Roadmap
* Kontinuierliche
Optimierung
*  Kontinuierliche
SchulungsmaBnahmen

CRMs mit lhren Anforderungen wird
es einen oder méglicherweise zwei
CRM Systeme geben, die hervorste-
hen. Machen Sie Ihr Vergleichsergeb-
nis in lhrem Unternehmen 6ffentlich
und holen Sie lhre Mitarbeiter hierzu
ab. Stimmen Sie etwaige Bedenken
frihzeitig ab.

F
Zusammenfassung

Ein Makler-CRMistder zentrale techni-
sche Baustein in einem Makler-Unter-
nehmen. Fast jeder lhrer Mitarbeiter
wird hiermit arbeiten. Die Makler-
CRMs unterscheiden sich in den Funk-
tionen teilweise deutlich.

Um das zu lhnen am besten passende
Makler-CRM herauszufinden, gehen

>

Schauen Sie sich die fihrenden nétigen Skills hierfar im Unterneh-
men haben, holen Sie sich externen
Rat ein.

Machen Sie lhr Vergleichsergebnis in
Ihrem Unternehmen 6ffentlich und
binden Sie lhre Mitarbeiter in Ihre
Entscheidungsfindung ein. So sichern
Sie sich auch eine hohe Akzeptanz in

lhrem Unternehmen.

Makler-CRMs an und vergleichen
Sie deren Funktionsumfang mit
lhren Anforderungen. Sollten Sie
nicht genligend Kapazitaten oder
die notigen Skills hierfar im Un-
ternehmen haben, holen Sie sich
externen Rat ein.”

Sie am besten wie folgt vor: Bilden Sie
eine interdisziplinare Projektgruppe,
stellen die Anforderungen an lhr neu-
es Makler-CRM zusammen und prio-
risieren diese. Schauen Sie sich die
fihrenden Makler-CRMs an und ver-
gleichen Sie deren Funktionsumfang
mit lhren Anforderungen. Sollten Sie
nicht gentgend Kapazitaten oder die
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