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1 Vorwort: Vertrieb im Mittelstand 2026: Kein Hexenwerk, aber auch 

kein Selbstläufer 

Montagmorgen, 8:47 Uhr. Ihr CRM zeigt 47 offene Verkaufschancen. Ihr Vertriebsteam nutzt 

das System – mal mehr, mal weniger. Die Hälfte der Daten ist veraltet. Zwei Ihrer besten Ver-

käufer haben gerade gekündigt. Und die Geschäftsführung will wissen, warum die Pipeline 

nicht wächst. 

Kommt Ihnen das bekannt vor? 

Sie sind nicht allein. In über 600 CRM-Projekten haben wir genau diese Situation erlebt: Ver-

triebsleiter im Mittelstand, die zwischen Fachkräftemangel, Digitalisierungsdruck und stei-

genden Kundenanforderungen jonglieren – und nebenbei den Laden am Laufen halten sollen. 

Warum dieses E-Book anders ist 

Keine Theorie. Kein Konzern-Bullshit. Keine leeren Versprechen. 

Dieses E-Book ist ein kooperatives Werk von Praktikern für Praktiker. Jeder Beitrag basiert 

auf echten Projekterfahrungen – aus über 600 CRM-Implementierungen im deutschsprachi-

gen Mittelstand. Wir haben gesehen, was schiefgeht. Und wir wissen, was funktioniert. 13 

Autoren verschiedener Unternehmen bringen ihre persönliche Perspektive ein. 

Ein Beispiel aus meiner Erfahrung: Ein mittelständischer Maschinenbauer aus Süddeutsch-

land hatte sein CRM seit drei Jahren im Einsatz. Akzeptanz im Team? Miserabel. Datenquali-

tät? Katastrophal. Nach einer einzigen Workshop-Session und drei gezielten Prozessanpas-

sungen verdoppelte die Nutzungsquote innerhalb von 8 Wochen. Das Ergebnis: 20 % mehr 

qualifizierte Leads, kürzere Verkaufszyklen, zufriedenere Kunden. 

Wie? Mit klaren Prozessen, pragmatischen Tools und der richtigen Kommunikation ins Team. 

Genau solche Beispiele finden Sie in diesem E-Book. 

http://www.sellmore.de/
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Wie Sie dieses E-Book optimal nutzen 

Der Schnellleser (15 Minuten): 

Springen Sie direkt zu dem Kapitel, das Sie gerade am meisten beschäftigt. Jedes Kapitel 

steht für sich. Am Ende: Zusammenfassung mit den 3 wichtigsten Punkten. 

Der Umsetzer (1-2 Stunden): 

Arbeiten Sie mit den Checklisten und Templates. Diese sind praxiserprobt – Sie können sie 

morgen in Ihrem Vertrieb einsetzen. 

Der Stratege (halber Tag): 

Lesen Sie das E-Book komplett. Sie bekommen ein Gesamtbild, wie erfolgreiche Vertriebsor-

ganisationen 2026 ticken – und einen klaren Fahrplan, wie Sie dorthin kommen. 

Was Sie konkret mitnehmen 

   Praxiserprobte Strategien – aus dem Mittelstand, nicht aus der Konzernwelt 

   Checklisten, die funktionieren – sparen Sie sich die Recherche, nutzen Sie die Vorlagen 

   Fehler, die Sie vermeiden sollten – wir haben sie alle gesehen (und behoben) 

   Konkrete Hebel für Vertriebssteuerung, Prozessoptimierung, Kundengewinnung 

   Orientierung im CRM-Dschungel – herstellerneutral, ohne Verkaufspitch 

Nach der Lektüre wissen Sie: Welche 3 bis 5 Hebel Sie in Ihrem Vertrieb als Erstes anpacken 

sollten. Nicht mehr, nicht weniger. 

Wer dahintersteckt 

Sellmore als Herausgeber zählt zu den führenden herstellerneutralen CRM-Beratungen in 

Deutschland. Über 40 Mitarbeiter, mehr als 600 umgesetzte Projekte, ein großer Erfahrungs-

schatz. Wir freuen uns, dass Autoren anderer Unternehmen Ihre Perspektive einbringen und 

so das E-Book ein breites Spektrum abdeckt. 

http://www.sellmore.de/


CRM Praxis 2026: Was Mittelständler jetzt wissen müssen 

© Sellmore GmbH 

 

 

 

Seite: 3 

Das E-Book kann kostenlos unter www.sellmore.de heruntergeladen werden.  

Die Weitergabe dieses E-Books ist ausdrücklich erwünscht. 

 

Das ist kein Eigenlob. Das ist ein Qualitätsversprechen: Alle Autoren kennen die Probleme 

aus hunderten Projekten. Sie wissen, was schiefgehen kann – und was wirklich funktioniert, 

wenn man es richtig macht. 

Los geht's 

Dieses E-Book ist der Anfang. Wenn Sie nach der Lektüre Unterstützung bei der Umsetzung 

brauchen – wir sind für Sie da. 

Aber erstmal: Viel Erfolg beim Lesen. Und vor allem: beim Umsetzen. 

 

Ihr Sellmore-Team 

Markus Grutzeck 

Marketing-Leiter 

 

Sie dürfen dieses E-Book als PDF-Datei in unveränderter Form an Kunden, Freunde, Bekannte 

weitergeben oder als Bonusprodukt kostenlos auf Ihre Website stellen. Der Inhalt darf in keiner 

Weise verändert werden.  

Die Weitergabe gegen Entgelt ist untersagt. 

Alle Rechte liegen beim Herausgeber. 
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