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2026 tjeklisten til
farstegangs
CRM-kabere

@ Sikker sammenligning af
leverandarer

@ Spotrede flagtidligt

@ !dentificer, hvad du skal kigge
efteriet CRM




Pa udkig efter et nyt CRM system?

For du kasterdigudidemoer og
leverandgrmeader, sa sarg for, at systemet rent
faktisk understatter den made,

| seelger, servicerer og vaekster pa.

Brug denne tjekliste til at sikre, at de Igsninger,
du unders@ger, faktisk passertil jeres behov.
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Hvad indeholder den:

Side 1: Definér jeres forretningsmal

Side 2: Afklar jeres tekniske behov

Side 3: Evaluering af brugervenlighed og
adoption

Side 4: Vurder leverandgren bag
produktet

Side 5: Mal vaerdi og ROI

Bonus! Vigtige spargsmal du skal stille
ved hver CRM-demo.

%
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1. Definér jeres forretningsmal

Far du sammenligner leverandarer, skal du afklare:

O Hvilke problemer forsager vi at lgse (f.eks.
pipeline-overblik, praecise forecasts og
kundefastholdelse)?

O Hvilke afdelinger vil bruge CRM-systemet? Salg,
marketing, service eller alle?

(O Hvad er succeskriterierne efter 12 maneder?

Tip: Kortlaeg jeres nuvaerende processer, far du
keber. Detrigtige CRM skal passe til jeres
arbejdsgang, ikke tvinge jer til at a@ndre den.
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2. Afklar jeres tekniske behov

O Erdetnemt atintegrere med jeres eksisterende
vaerktgjer (ERP, email, marketing automatisering)?

O Erdet tilgaengeligti skyen og pa mobile enheder?

) Kan det skaleres, nar virksomheden vokser?

O Hvor sikker er jeres data (GDPR, hosting,
samtykke)?

Cloud CRM tilbyder lave opstartsomkostninger,

auto-opdateringer og adgang overalt,
altafgerende for hybride teams.
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3. Evaluering af brugervenlighed og
adoption

OEr systemet intuitivt for slutbrugerne, og ikke
bare for administratorer?

OHvor meget uddannelse og hjaelp til onboarding
er inkluderet?

OTilbyder leverandaren lokal support og
vejledning?

OHvor meget kaninterfaces tilpasse til vores
daglige arbejde??

CRM virker kun, hvis det bliver brugt. Derfor er
brugervenlighed vigtigst.

WF SuperOffice



4. Vurder leveranderen bag
produktet

(O Kender de jeres branche og
virksomhedsstarrelse?

O Har de dokumenteret erfaring og
kundereferencer?

O Erde enlangsigtet partner, ikke bare en
software-leverandar?

Ga efter enleverander med staerk lokal

tilstedevaerelse og relationsfokus.
lkke en one-size-fits-all lasning.
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5. Mal vaerdi og ROI

O Hjeeler dette CRM os med at gge salg og
produktivitet?

O Kan det automatisere n@gleopgaver og
forbedre data-overblik?

O Hvordan understgtter det langvarige
kunderelationer?

Virksomheder, derinvestereri CRM, oplever
et gennemsnitligt afkast pa $8.71for hver $1de
bruger.

(Data source: Nucleus Research)
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Bonus: Spergsmal du ber stille i
hver eneste CRM demo

O Hvor hurtig kan vise ROI?

O Hvormeget kanvi tilpasse dashboards og
rapporter?

O Hvordan hjeelper jeres team med adoption efter
go-live?

O Hvordan handterer jeres CRM, GDPR og
forespargsler om data-eksport?

() Kan du vise, hvordan det virker for en virksomhed
somvores?
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Planlaeg din 2026
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Lad os se pa, hvordan din nuvaerende
opsatning fungerer.

Book endemoidag, pa

www.superoffice.dk



