
Att köpa ett CRM-system kan ibland kännas som ett stort steg. Det är därför viktigt att ert beslut att investera tid och pengar i ett CRM-system är väl genomtänkt. För att lättare 
avgöra om ni är i behov av ett CRM-system så har vi listat 5 tydliga tecken på att ni har möjlighet att tjäna både tid och pengar på att investera i ett CRM-system.
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Onödig tid läggs på att ta fram prognoser och resultat
Om säljcheferna måste spendera flera timmar varje månad på att samla information till säljprognoser och resultat så är det i hög tid att överväga ett 
CRM-system. De flesta CRM-system erbjuder verktyg för att följa upp säljresultat och göra prognoser på förväntad försäljning baserat på data från systemet. 
Resultat kan tas fram både på företags- och individnivå, fiffigt va?

Dålig koll på vilka kunder som är mest lönsamma
Vet ni om ni lägger ner tid på rätt sorters kunder, eller skjuter ni från höften och bearbetar de kunder som ni tror har störst potential? Blir ni förvånade när 
kunder väljer att lämna er? Med ett CRM-system kan ni enkelt segmentera fram de kunder som är mest lönsamma så att säljarna lägger sin tid på de mest 
störst potential. Ni kan även få fram vilka kunder som riskerar att lämna och som behöver lite extra omsorg.

Kundinformationen är utspridd på flera olika ställen
Många företag har kundinformation utspritt på olika ställen – Säljlistor i Excel, avtal i olika mappar, konversationer sparade i Outlook osv. Detta skapar ofta dubbelarbete 
och gör det svårt att hitta rätt information när det behövs. Med ett CRM-system samlar ni all kunddata på ett och samma ställe så att hela organisationen kan få tillgång 
till rätt information när det behövs. 

Flera olika avdelningar i behov av kundinformation
Har ni säljare som bearbetar kunder, en support som hjälper befintliga kunder, samt en marknadsavdelning som jobbar med nyhetsbrev? Ju fler avdelningar 
som behöver tillgång till kundinformation, desto viktigare är det att ha ett gemensamt ställe att samla all information på.

Kunddata går ofta förlorad när medarbetare slutar
Händer det att kunddialoger faller mellan stolarna eller att avtal sparade på en medarbetares dator inte går att hitta när de slutar? Med ett CRM-system 
undviker man att diskussioner faller mellan stolarna och att information om kunddialoger, avtal m.m. går förlorat när en medarbetare slutar.
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Checklista: 5 tecken på att ditt företag är 
i behov av ett CRM-system



Ordning & reda
Med ett CRM-system samlar du allt från adressuppgifter, ekonomisk information och vem 
som senast pratade med vem, till dokument och påminnelser.

Vi är CRM-experter
Med drygt 350 medarbetare är vi idag en etablerad CRM-leverantör med kontor i Sverige, 
Norge, Finland, Danmark, Nederländerna och Tyskland. Finns vi inte nära dig så åker vi dit. 
Rekordet för en av våra säljare är 162 mil i bil på 2 dagar. Så värt!

30 års erfarenhet
Vi har hjälpt mer än 6000 företag att nå bättre resultat med användarvänliga 
CRM-lösningar. I mer än 30 år har företaget funnits, och vi är löjligt stolta över all kunskap 
som vi delar med oss av till våra kunder.

Effektivare arbete
Du sparar tid på att inte dubbelarbeta och kan bearbeta ännu fler affärer samtidigt. Det 
frigör tid, ökar försäljningen och ger kunden en bättre köpupplevelse.

Bli en kundmagnet!
Hitta det där lilla extra i din produkt/tjänst och i ditt bemötande som gör att kunden väljer 
just dig och även väljer att stanna kvar. De kommer då rekommendera dig till andra.. 
Billigare marknadsföring finns inte.

Lyckas med CRM 
tillsammans med Lime
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