OF superOffice

CRM 2026 -
Checklistan for dig
somkoper for
forsta gangen

Q ldentifiera vad du ska leta
efteri CRM

Q Upptack roda flaggor tidigt

Q Jamfor leverantorer med
sjalvfortroende




Letar du efter ett CRM-system?

Innan du dykerinidemos och
leverantorspresentationer, se till att
systemet du utforskar faktiskt stoder din
forsaljning, kundservice och tillvaxt.

Anvand den har checklistan for att se till att
de losningar du utforskar faktiskt passar dina

behov.
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Vad som finns inuti:

Sida 1: Definiera dina affarsmal

Sida 2: Fortydliga dina tekniska behov
Sida 3: Utvardera anvandbarhet och
Implementering

Sida 4: Bedom leverantoren bakom
produkten

Sida 5: Mat varde och avkastning pa
Investeringen

Bonus! Viktiga fragor att stallai varje
CRM-demo.
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1. Definiera dina affarsmal

Innan du jamfor leverantorer, fraga dig sjalv:

) Vilka problem forsokervilosa (t.ex. pipeline-
synlighet, prognoser, kundlojalitet)?

O Vilka avdelningar kommer att anvanda CRM?
Saljteamet, marknad, service eller alla?

(O Hurserframgang ut efter 12 manader?
Tips: Kartlagg dina nuvarande processerinnan

du koper. Ratt CRM-system ska passa ditt
arbetsflode, inte tvinga dig att andra det.
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2. Fortydliga dina tekniska behov

O Integreras det enkelt med era befintliga verktyg
(ERP, e-post, marknadsforingsautomation)?

O Ardet tillgangligt i molnet och pa mobilen?
(J Kan det skalas uppitakt med att ditt foretag vaxer?

(J Hur saker arinformationen (GDPR-efterlevnad,
hosting, behorigheter)?

Cloud CRM erbjuderlagre
installationskostnader, automatiska uppdateringar
och atkomst varifran som helst, ett maste for
hybridteam.
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3. Utvardera anvandbarhet och
implementering

O Ar systemet intuitivt for slutanvandare, inte
bara administratorer?

O Hur mycket utbildning och introduktionsstod
ingar?

O Erbjuderleverantorenlokal support och
vagledning?

O Hur anpassningsbart ar granssnittet for vart
dagliga arbete?

Anvandarvanlighet ar den enskilt storsta
faktorn for framgangsrik implementering av CRM.
Om folk inte anvander det fungerar detinte.

' SuperOffice



4. Bedom leverantoren bakom
produkten

() Forstarde erbransch och er foretagsstorlek?

(J Har de dokumenterad erfarenhet och
kundreferenser?

O Arde enldngsiktig partner, inte bara en
mjukvaruleverantor?

Leta efter enleverantor med en stark lokal
narvaro och fokus parelationsbyggande, inte
universalavtal.
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5. Matvarde och ROI

O Hjalper CRM-systemet oss att oka forsaljningen
och produktiviteten?

J Kan det automatisera viktiga uppgifter och
forbattra datasynligheten?

(J Hur stoder det langsiktiga kundrelationer?
Foretag sominvesterari CRM seren

genomsnittlig avkastning pa ca 100 SEK for
varje spenderad krona.

(Datakalla: Nucleus Research)
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Bonus: Fragor du bor stallai varje
CRM-demo

(O Hur snabbt kan vi se avkastning painvesteringen?
() Huranpassningsbara ar dashboards och rapporter?

() Hur stoder ert team implementeringen efter
lanseringen?

() Hur hanterar ert CRM-system GDPR och begaranden
om dataexport?

(O Kan duvisa hur detta fungerar for ett foretag som vart?
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Planerar du din CRM-
strategi for 2026? °9

Lat oss se hur din nuvarande
losning fungerar.

Boka endemoidag
www.superoffice.se



