Checkliste: ein CRM fur das Maklerburo wahlen
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Nehmen Sie diese Liste zu einer Demo oder ins Angebotsgesprach. Haken Sie nichts
nur auf ein mundliches Versprechen ab. Die Punkte gelten flur kleine wie grofSere Buros
in Deutschland.

1. Alltag und Daten
v Kontakte, Objekte und Vorgange sind in einem System, nicht in getrennten Tabellen.
v Ich kann Rechte flr Ausweise und sensible Unterlagen einrichten.

v Eine Ausfuhr in einem gangigen Format ist vorgefuhrt, nicht nur versprochen.

2. Termine und Portale
v Besichtigungen und Rickmeldungen laufen im CRM, nicht nur im privaten Kalender.

v Die Anbindung an die Portale, die wir nutzen (etwa ImmobilienScout24 oder andere), ist
schriftlich beschrieben.

3. Kosten und Vertrag

v Lizenz, Module, Nutzer, einmalige Kosten und Schulung stehen flr drei Jahre in einem
Angebot.

v Was passiert, wenn ein Nutzer oder ein Standort dazukommt oder entfallt, ist
festgehalten.

v Der Ausstieg (Export, Frist, Kosten) steht im Vertrag.

Zum Schluss

Ein CRM ist so gut wie die Absprachen im Buro. Wenn die Liste Lucken zeigt, klaren Sie sie
schriftlich, bevor Sie unterschreiben.
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