
Det er enkelt å lage en lang sjekkliste med tekniske krav som gjør det enklere å vurdere hvilken CRM-leverandør du skal velge. Tekniske krav er lette å 
sammenligne, men kan dessverre gi et feilaktig bilde av hvor godt systemet kommer til å takle utfordringene deres, hvor brukervennlig det er og om det 
vil støtte organisasjonen din for å sikre langsiktig vekst. I stedet for bare å gå ut fra tekniske krav, kan du sørge for riktig valg av leverandør med disse 6 
enkle tipsene:

6 enkle tips for å sammenligne CRM-systemer

La hver leverandør presentere sin løsning
Presenter dine utfordringer og mål til hver leverandør og be dem lage et forslag 
basert på dine identifiserte problemformuleringer. De fleste leverandørene har 
mange års erfaring med å løse liknende problemer, og kan enkelt hjelpe deg med å 
identifisere hvilke funksjoner dere har mest bruk for.

2 5 Be om referanser
Be hver leverandør om å presentere og/eller introdusere deg for referanser i din 
egen bransje for å se hvordan de løste utfordringene sine. Bedrifter i samme bransje 
støter ofte på liknende problemstillinger, og dette gir en god indikasjon på hvor godt 
et system passer deg hvis leverandøren har levert liknende løsninger tidligere.

Sammenlign livssykluskostnader
Selvfølgelig bør du kjøpe et rimelig CRM-system som passer med budsjettet ditt. 
Det er derimot lett å se seg blind på oppstartskostnader i stedet for den faktiske 
livssykluskostnaden ved å bruke systemet i mange år fremover. Ikke glem å inkludere 
løpende kostnader som for eksempel integrasjoner, add-ons og support. Gratis 
CRM-systemer tar ofte betalt når man oppnår visse nivåer (antall brukere, kontakter 
osv.), så ikke glem å ta med slike kostnader i kalkylen din.

4Man innser ofte for sent at det er på tide å kjøpe et CRM-system, noe som resulterer i 
en forhastet prosess for å komme raskt i gang med systemet. Resultatet er ofte at du 
velger et system som ikke er tilpasset bedriften, og som ikke kan utvikles i takt med at 
den vokser. Sørg for å velge et skalerbart system som lar deg legge til og justere 
funksjoner over tid, i stedet for at det bare skal kunne implementeres raskt. Dette 
beskytter deg mot å vokse ut av CRM-systemet ditt, slik at du kanskje må investere 
ekstra tid og penger på å finne et nytt etter noen år.
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Tenk langsiktig og skalerbart

3
La medarbeiderne se og prøve systemet
Sørg for å la medarbeidere fra de ulike avdelingene dine få se og prøve systemet, 
for å få en følelse av hvor brukervennlig det er. Teknisk ytelse er ikke mye verdt hvis 
ikke medarbeiderne liker det nye systemet. Sørg for at de liker det de ser, slik at du 
sikrer deg en vellykket implementering og bruk av CRM-systemet.

Noen leverandører reduserer opplæringen for å kunne tilby lavere pris, noe som 
ofte resulterer i frustrerte brukere som ikke skjønner hvordan systemet fungerer. 
Det er heller ikke en selvfølge at leverandører tilbyr support som er enkel å kontakte 
når man trenger hjelp. Sørg for at CRM-leverandøren du velger tilbyr en omfattende 
opplæringsplan samt kompetent support som løpende kan støtte både brukere og 
systemadministratorer.
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Sørg for løpende opplæring og support


