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CRM ist weit mehr als Software | Key Facts

ZIEL

Das alte CRM-System ist hinsichtlich Akzeptanz und Nutzung 
bewertet. Vorbehalte gegenüber der konsequenten CRM-Nutzung 
sind bearbeitet, Motivation für die Nutzung des neuen Systems ist 
geschaffen. Führungskräfte können Widerstände konstruktiv 
auflösen und das neue CRM zur Vertriebssteuerung sowie 
zur Ausschöpfung von Marktpotenzialen nutzen.

BRANCHE

Elektrotechnik 

TOOLS & METHODEN

Befragung zur Ermittlung 
der IST-Situation 
CRM Reifegrad-Check
MTI Conversa
Workshops

PROJEKTDAUER

9 Monate

MTI CONSULTANTS

4 Consultants

ZIELGRUPPE

Führungskräfte 
im Vertrieb 

LÄNDER | SPRACHEN

Deutsch 

PROJEKTTAGE

65

AUFTRAGSVOLUMEN

120.000 EUR



Ausgangssituation

Das bestehende CRM-System hatte das Ende seines Hersteller-Supports erreicht und musste durch eine zukunftsfähige 

Lösung ersetzt werden. Gleichzeitig wurde das vorhandene System im Vertrieb nur eingeschränkt genutzt, während 

Bereiche wie Marketing und Kundenservice kaum oder gar nicht mit dem CRM arbeiteten. Dadurch fehlte eine 

einheitliche Sicht auf Kundeninformationen sowie ein bereichsübergreifender, standardisierter Vertriebsprozess.

Der Projekterfolg hing weniger von der technischen Einführung als vom organisationalen Wandel ab. 

Vertriebliche Führungskräfte sollten als Treiber der Veränderung gewonnen werden, um Akzeptanz 

zu schaffen, Vorbehalte abzubauen und eine verbindliche Nutzung des neuen CRM-Systems im 

Unternehmen zu etablieren.



Ziele

Die Teilnehmenden …

› … haben Transparenz über die aktuelle Realität der CRM-Nutzung 

› … machen zentrale Vorbehalte transparent und legen sie offen 

› … committen sich im Rahmen ihrer Führungsverantwortung für eine 

verbindliche CRM-Nutzung zu sorgen

› … sind in der Lage, Ihr Team für das neue CRM-System zu begeistern 

› … können Widerstände und Vorurteile Ihrer Beschäftigten konstruktiv 

aufzulösen.  



05 Umsetzung im Vertriebsalltag
Durch Workshops, Team-Reviews und praxisnahe Begleitung werden 
neue Arbeitsweisen im Alltag verankert und kontinuierlich verbessert. 

CRM Excellence – Führung. Prozess. Ergebnisse

01 Analyse und Standortbestimmung
Gemeinsam bewerten wir die aktuelle Situation im Vertrieb und im 
CRM: Nutzung, Datenqualität, Prozesse, Führungsarbeit und 
Zusammenarbeit.

07 Kontinuierliche Verbesserung
Wir überprüfen, lernen und passen Prozesse, Standards 
und Fähigkeiten, sowie CRM-Features kontinuierlich an 
– für nachhaltige Exzellenz.

06 Kennzahlen & Transparenz
Relevante KPIs schaffen Transparenz über Pipeline, 
Performance und Aktivitäten – die Basis für fundierte 
Entscheidungen.

02 Governance & Standards
Wir definieren verbindliche Standards, Rollen und Prozesse – 
für klare Verantwortlichkeiten, einheitliche Daten und verlässliche 
Abläufe.

03 Führung aktiv nutzen
Führungskräfte nutzen CRM konsequent zur Steuerung ihrer 
Teams: Pipeline Reviews, Forecasts, Account-Entwicklung und 
Coaching.

04 Qualifizierung & Coaching
Wir befähigen Führungskräfte und Mitarbeitende mit praxisnahen 
Trainings und Coachings – passend zu ihren Rollen und Aufgaben.

CRM 
EXCELLENCE

Transparenz schaffen.
Führung stärken.

Ergebnisse steigern.

01 
ANALYSE & 
STANDORT-

BESTIMMUNG

02 
CONVERNANCE & 

STANDARDS

03 
FÜHRUNG 

AKTIV NUTZEN

04
QUALIFIZIERUNG 

& COACHING
05 

UMSETZUNG IM 
VERTRIEBSALLTAG
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TRANSPARENZ

07 
KONTINUIERLICHE 
VERBESSERUNG

Unser Ansatz macht CRM zum aktiven 
Führungs- und Steuerungsinstrument 
für nachhaltigen Vertriebserfolg



CRM Excellence | Erfolgsfaktoren

CRM Excellence ist ein nachhaltiger Veränderungsprozess mit messbarem Geschäftsnutzen.

− 360°-Kundensicht

Gemeinsame Datenbasis für Vertrieb, Innendienst 

und Management.

− Akzeptanz durch Nutzen

Der sichtbare Mehrwert im Arbeitsalltag schafft 

nachhaltige Akzeptanz.

− CRM Excellence

Governance, Führung, KPIs, Training und Coaching 

greifen ineinander.

Messbarer Nutzen

 Höhere CRM-Nutzungsrate

 Verbesserte Forecast-Qualität

 Einheitliche Vertriebsprozesse

 Höhere Datenqualität

 Mehr Transparenz für Führung und Management

 Kontinuierliche Weiterentwicklung inkl. CRM- und KI-

Funktionen



LESSONS LEARNED
Von der Systemeinführung zur gelebten CRM-Kultur 

› CRM ist ein Führungsinstrument: CRM entfaltet seinen größten Nutzen, wenn Führungskräfte die 
bereichsübergreifende Nutzung vorleben und im Führungsalltag verankern.

› Eine 360°-Kundensicht lebt von gemeinsamen Daten: Den größten Mehrwert bietet CRM, wenn Vertrieb, 
Marketing und Service auf einer gemeinsamen Datenbasis arbeiten.

› Datenqualität schafft Mehrwert. Vollständige und aktuelle Kundendaten sind die Grundlage für wirksame 
Kampagnen, fundierte Vertriebsentscheidungen und exzellenten Kundenservice.

› Jeder Kundenkontakt zählt: Je vollständiger Kundeninteraktionen im CRM dokumentiert werden, 
desto wertvoller wird die gemeinsame Wissensbasis.

› Akzeptanz vor Governance: Akzeptanz entsteht, wenn der konkrete Nutzen im Arbeitsalltag erlebbar wird. 
Auf dieser Basis lassen sich Standards nachhaltig etablieren.



Standort bestimmen. Potenziale erschließen
Wie gut ist Ihr CRM im Arbeitsalltag wirklich aufgestellt?

Unser CRM-Reifegrad-Check bietet Ihnen eine kompakte 
Standortbestimmung. Er zeigt, wo bereits Stärken bestehen und in 
welchen Bereichen Sie Ihre CRM-Nutzung gezielt weiterentwickeln 
können.

CRM einführen ist einfach. 
CRM erfolgreich nutzen ist die Herausforderung.
Unser CRM-Whitepaper zeigt, welche Erfolgsfaktoren eine nachhaltige 
CRM-Transformation ausmachen. Es vermittelt praxisnahe Impulse zu 
Datenqualität, Prozessen, Nutzerakzeptanz und bereichsübergreifender 
Zusammenarbeit – und zeigt, wie CRM zur strategischen Steuerungs-
plattform und Grundlage für den erfolgreichen Einsatz von KI wird.

JETZT STARTEN

JETZT LESEN

https://www.mticonsultancy.com/online-tools/crm-reifegrad-check/
https://www.mticonsultancy.com/download/crm-wirksam-machen/


Lassen Sie uns gemeinsam den nächsten Schritt gehen
Sprechen Sie uns an – wir unterstützen Sie gerne bei der Auswertung Ihres CRM-Reifegrad-Checks und begleiten Sie 

auf dem Weg zu einer erfolgreichen CRM-Transformation.

+Sandra Backhaus

Phone: +49 4262 93 12-26
Email: sandra.backhaus@mwteam.com

+Hans-Peter Machwürth

Phone: +49 4262 93 12-14
Email: hans-peter.machwuerth@mwteam.com

Machwürth Team International GmbH 

Dohrmanns Horst 19 

27374 Visselhövede   

Phone: +49 4262 93 12 - 0 

Email: info@mwteam.com 

www.mticonsultancy.com 

Jetzt Termin vereinbaren

https://outlook.office.com/bookwithme/user/5db03ab165a54c7a86a6e9a655984501@mwteam.onmicrosoft.com/meetingtype/Pr-MLlxyp0uZK0rWNS2GtA2?anonymous&ep=mlink
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