
2026 sjekklisten
for førstegangs
CRM-kjøpere

Identifiser hva du trenger i et
CRM-system

Oppdag de røde
flaggene tidlig

Sammenlign leverandører med
trygghet



Undersøker du CRM-systemer? 💡
Før du dykker ned i demoer og
leverandørpresentasjoner, sørg for at
systemet du utforsker faktisk støtter måten
du selger, betjener og vokser på.

Bruk denne sjekklisten for å sørge for at
løsningene du utforsker faktisk passer dine
behov.



Hva er inni:
Side 1: Definer forretningsmålene dine
Side 2: Avklar dine tekniske behov
Side 3: Evaluer brukervennlighet og
implementering
Side 4: Vurder leverandøren bak
produktet
Side 5: Mål verdi og avkastning

 ⭐️ Bonus! Viktige spørsmål å stille i hver
CRM-demo.



1. Definer forretningsmålene dine
Før du sammenligner leverandører, spør deg selv:
☐ Hvilke problemer prøver vi å løse (f.eks. synlighet
i pipeline, prognoser, kundelojalitet)?

☐ Hvilke avdelinger vil bruke CRM-systemet? Salg,
markedsføring, service eller alle?

☐ Hvordan ser suksess ut etter 12 måneder?

💡 Tips: Kartlegg dine nåværende prosesser før du
kjøper. Riktig CRM-system bør passe til
arbeidsflyten din, ikke tvinge deg til å endre den.



☐ Integreres det enkelt med dine eksisterende
verktøy (ERP, e-post,
markedsføringsautomatisering)?

☐ Er det tilgjengelig i skyen og på mobil?

☐ Kan det skaleres etter hvert som bedriften din
vokser?

☐ Hvor sikre er dataene (GDPR-samsvar, hosting,
tillatelser)?

💡 Skybasert CRM tilbyr lavere oppsettkostnader,
automatiske oppdateringer og tilgang fra hvor som
helst, et must for hybridteam.

2. Avklar dine tekniske behov



☐ Er systemet intuitivt for sluttbrukere, ikke bare
administratorer?

☐ Hvor mye opplæring og onboarding-støtte er
inkludert?

☐ Tilbyr leverandøren lokal støtte og veiledning?

☐ Hvor tilpassbart er grensesnittet for vårt daglige
arbeid?

💡 Brukervennlighet er den viktigste faktoren for
suksess med CRM-adopsjon. Hvis folk ikke bruker
det, fungerer det ikke.

3. Evaluer brukervennlighet og
adopsjon



☐ Forstår de bransjen din og bedriftens størrelse?

☐ Har de dokumentert erfaring og
kundereferanser?

☐ Er de en langsiktig partner, ikke bare en
programvareleverandør?

💡 Se etter en leverandør med sterk lokal
tilstedeværelse og fokus på relasjonsbygging,
ikke universalavtaler.

4. Vurder leverandøren bak
produktet



☐ Hjelper CRM-systemet oss med å øke salg og
produktivitet?

☐ Kan det automatisere viktige oppgaver og
forbedre datasynligheten?

☐ Hvordan støtter det langsiktige
kunderelasjoner?

💡 Virksomheter som satser på CRM får i snitt
nesten 100 kroner tilbake for hver krone de
investerer. 
(Datakilde: Nucleus Research, omregnet fra USD)

5. Mål verdi og avkastning



⭐️ Bonus: Spørsmål du bør stille i hver
CRM-demo
☐ Hvor raskt kan vi se avkastning på investeringen?

☐ Hvor tilpassbare er dashbord og rapporter?

☐ Hvordan støtter teamet ditt adopsjon etter
lansering?

☐ Hvordan håndterer CRM-systemet ditt GDPR og
forespørsler om dataeksport?

☐ Kan du vise hvordan dette fungerer for et selskap
som vårt?



Planlegger du CRM-
strategien din for 2026? 🧐

La oss se hvordan ditt nåværende
oppsett står seg.

Book en demo i dag, på
www.superoffice.com


