
Uni- oder bidirektionale Schnittstelle

Stammdaten

Aufträge

HubSpot CRM SAP ERP

Vorteile

HubSpot und SAP ERP sind zwei leistungsstarke Hersteller, die Unternehmen bei der Automatisierung ihrer

Geschäftsprozesse und der Verbesserung ihrer Kundenbeziehungen unterstützen. In diesem Artikel zeigen wir Ihnen die

Vorteile und Herausforderungen der Integration von HubSpot und SAP ERP und wie Ihr Unternehmen davon profitieren

kann.

HubSpot + SAP ERP

Wie ist die Arbeitsteilung zwischen CRM und ERP, und welches System

ist in welchem Geschäftsprozess das führende System? Die Antwort

darauf wird je nach Geschäfts- und Vertriebsmodell unterschiedlich

ausfallen.

Die primäre Fragestellung zu Beginn des Integrationsvorhabens lautet:

Welches System ist wofür verantwortlich? In vielen Unternehmen ist das

ERP-System die Quelle der Wahrheit und wird z.B. ebenfalls zur

Angebotserstellung verwendet. Doch nicht in jedem Vertriebsmodell ist

dies der Fall. Wir beleuchten erstmal drei Grundvarianten die im

Einzelfall durch  weitere Daten wie Profit Center Synchronisierung etc.

ergänzt werden können.

Typische Integrationsszenarios

Optimierung von Geschäftsprozessen
HubSpot mit SAP ERP integrieren

2) Viele Unternehmen wie Software- oder Beratungshäuser haben

beispielsweise keine Lagerbestände und oftmals ein überschaubares

Leistungs- und Produktportfolio. Hier können Angebote und Aufträge

ebenfalls im CRM erstellt werden, sollten dann aber im ERP zur

Leistungserbringung und Abrechnung ebenfalls zur Verfügung stehen.










Vermeidung von Silos
und Inseln

Geringere
Fehleranfälligkeit

Effizienzsteigerung
durch Automation

Aufträge

Stammdaten

HubSpot CRM SAP ERP
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1) In vielen Betrieben ist eine bidirektionale Schnittstelle aufgrund der

Komplexität und Produktvielfalt erforderlich, um zum Beispiel die

Lagerbestände bei der Angebotslegung direkt überblicken zu können.

Hier werden Angebote und Aufträge oft im ERP erstellt. Neukunden

stammen hingegen oft aus der Marketing-Automations- lösung bzw.

dem CRM.



Stammdaten

Aufträge

HubSpot CRM SAP ERP

Datenübernahme

SAP Business One, Business by Design und S/4 Hana Cloudsysteme können in der Regel über Webschnittstellen erreicht

werden. Hierfür ist es erforderlich, im ERP-System einen Technischen Nutzer sowie eine Kommunikationsvereinbarung

aufzusetzen. Diese legt fest, welche Daten und Dienste für die CRM-Integration seitens des SAP-Systems zur Verfügung

stehen. Es erfolgt dann eine Zuordnung der jeweiligen Systemfelder. Den Feldern im CRM wird ein Feld aus dem SAP-ERP

zugewiesen. In den meisten Fällen ist es dazu erforderlich, einige Felder im CRM neu zu erstellen. 

Wie integriert man die Systeme?

Oft ist ein ERP-System bereits vorhanden und enthält historische Daten, die für das CRM und die Marketing-Automation von

enormen Wert sein können. Sie ermöglichen eine automatisierte Kundenklassifizierung, Identifikation von Cross-Selling-

Möglichkeiten oder das gezielte Bewerben von Nachfolgeprodukten.

Bild: SAP Business by Design Kommunikationsvereinbarung (Beispiel)
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3) Etwas komplexer wird es, wenn diverse Vertriebskanäle parallel

existieren. Dies kann zum Beispiel der Fall sein, wenn der Betrieb Teile

der Produkte oder Leistungen auch online direkt vertreibt. In diesem

Fall kommen Aufträge direkt aus dem Shopsystem in das ERP. Um die

volle Kundenübersicht aufrecht zu erhalten, ist es in diesen Fällen

erforderlich, diese Daten entweder aus dem Shopsystem zu übertragen

oder die Auftragsdaten im ERP abzugreifen.



Was ist wirklich erforderlich?

Es gilt der Leitsatz: Relevanz statt Firlefanz. 

Zählt der Betrieb eine Handvoll Neukunden pro Monat, kann man sich eine automatische Synchronisation von CRM in

Richtung ERP gegebenenfalls sparen. Zählt der Betrieb mehrere Dutzend Neukunden im Monat, ist die automatische

Synchronisation hingegen durchaus sinnvoll. Das CRM ist in diesem Fall das führende System und gibt die Daten an das

ERP weiter.

Erfolgt die Mehrzahl der Bestellungen online, ist eine Integration der Bestelldaten aus dem Shopsystem bzw. ERP in die

Gegenrichtung sinnvoll, um den Kundenbestand anhand des individuellen Verhaltens optimal anzusprechen. Potenziale

aus Cross- und Up-Selling sowie Ersatzverkäufe und das Nachverfolgen abgebrochener Bestellungen können den Umsatz

durch eine geschickte Verwertung der Daten signifikant steigern.

Das ERP ist in diesem Fall das führende System und gibt die Daten an eine CRM & Marketing-Automationslösung weiter.

Ist diese Zuordnung abgeschlossen, geht es an die prozessuale Datenintegrität für jeden Geschäftsvorfall. Ziel ist es,

Inkonsistenz in den Datenbeständen zu vermeiden und für jeden Datensatz die richtigen Relationen in beiden Systemen

aufrecht zu erhalten. 

Werden z.B. Kundennummern im ERP vergeben, muss zunächst der Geschäftspartner mittels API im ERP angelegt werden.

Ist das erfolgt, können die SAP-seitige Kundennummer oder Indizes übernommen werden, und der Integrationsprozess

kann Ansprechpartner und Angebote anlegen und diese dem neu angelegten Geschäftspartner zuordnen.

Bild: SAP S/4 Hana Public Cloud Kommunikationsvereinbarung (Beispiel)
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1
Erhöhte Transparenz und ein besserer Informationsfluss innerhalb Ihres Unternehmens steigert die

Effizienz, Doppelarbeiten werden vermieden und die Mitarbeiter können schneller auf die benötigten

Informationen zugreifen.

Effizienzsteigerung

5

Wenn Sie Ihr CRM und ERP integrieren, haben Sie die Möglichkeit, die Daten zwischen beiden Systemen

automatisch zu synchronisieren. Das bedeutet, dass Sie nicht mehr manuell Daten von einem System ins

andere übertragen müssen. Fehler werden so minimiert, der Arbeitsaufwand erheblich reduziert und die

Datenqualität verbessert.

Verbesserte Datenqualität

4

Verwenden Sie die Verkaufsprognosen Ihres CRMs, um die Produktion entsprechend zu koordinieren.

Bessere Planung

www.peritidigital.com

München - Dublin - Lissabon

2
Durch die Integration von CRM- und ERP-Daten erhalten Sie eine 360-Grad-Sicht auf Ihre Kunden. Die

umfassende Informationslage hilft Ihnen, bessere Entscheidungen zu treffen, Fehler zu vermeiden und eine

personalisierte Kundenbetreuung zu bieten.

Bessere Kundenerfahrung

Welche sind die Vorteile einer Integration?

Die Verbindung zwischen Ihrem Customer-Relationship-Management (CRM) und Ihrem Enterprise-Resource-Planning-

System (ERP) bietet viele Vorteile:

3
Eine Verbindung zwischen CRM und ERP erhöht die Transparenz in Ihrem Unternehmen. Alle Mitarbeiter

haben Zugriff auf die gleichen Informationen, was die Zusammenarbeit fördert und interne

Entscheidungsprozesse vereinfacht.

Erhöhte Transparenz

Periti Digital ist ein Europäisches HubSpot-

Beratungshaus. Als Full-Service-Beratung ist Periti mehr

als nur eine Agentur. Wir haben einen lösungsorientierten

Ansatz und sind zu 100% auf HubSpot fokussiert. 

Über Periti Digital
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Haben Sie Ihr CRM und ERP noch nicht integriert? Dann sprechen Sie uns an! 
Schicken Sie uns eine E-Mail oder buchen Sie hier direkt ein Gespräch mit uns. 




mailto:info@peritidigital.com
https://meetings.hubspot.com/sebastian-hartmann

