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En guide til, hvordan du
veelger og implementerer
et CRM-system med
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O1.0Om ZRM.

ZRM er stiftet af Frederik

Samberg, Anton G. Herborg
og Frederik Linderberg med
formalet om at skabe de
mest veaerdifulde software
lesninger for virksomheder.

Efter selv at have bygget og dre-
vet virksomheder i ind- og ud-
land, s& var det tydeligt for os,
hvor vigtig en god infrastruktur
ift. software er for en virksom-
heds succes. Typisk ender man
hurtigt med at anvende soft-
ware ift. regnskab, salg, marke-
ting, kontrakter, projektstyring,
rekruttering, hr og meget andet.

Det gor ikke kun, at virksomhe-
dens omkostninger stiger, men
ogsa at integrationerne imellem
de forskellige softwares er “so
so”. Det Dliver lappelasninger,
det bliver dyrt pga forskellige
udbydere og det bliver standard
set-up’s og dermed ikke specifikt
for lige preecis din virksomheds
behov.

Vi gnsker derfor med ZRM at
skabe bedre software Igsninger
for virksomheder og samtidig
kunne bringe vores praktiske er-
faring fra at have siddet pa den
anden side af bordet.

ZRM.
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besparelse

Arlig besparelse:
Vores kunder sparer i
gennemsnit ca. 78% ift.
deres tidligere system
ved et skifte til ZRM.
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Alle ZRM's ydelser tager afsaet
I vores kunders behov og er
udviklet specifikt til at matche
dette. Vores primaere fokus i vo-
res ydelser er at bygge skraed-
dersyede full-service systemer,
der tager hgjde for kundens ar-
bejdsgang - og ikke tvinger det
modsatte.

Vi opererer blandt andet med
speciallavede  CRM-systemer,

radgivning om digital strategi,
udvikling af digitale platforme,
hjemmeside udvikling, speci-
aludviklede integrationer samt
drift og optimering af l@sninger.
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Skreeddersyede CRM-Igsninger

Et system, der er tilpasset til din virksomhed, sa du far

det rigtige system for din virksomhed til at starte med.

Radgivning om digital strategi

Vi hjeelper aktivt vores kunder med at identificere udfor-

dringer, og hvordan de kan fa mere ud af deres teknologi.

Udvikling af digitale platforme

Vi udvikler ofte platforme til vores kunder, der samler data

pa tveers af kanaler og skaber transparens i virksomheden.

Hjemmesideudvikling

Vi udvikler stilrene og funktionelle hjemmesider, der

taler sammen med de gvrige systemer, vi udvikler.

Specialudviklede integrationer

Vi udvikler ofte direkte integrationer til vores kunders
egne systemer eller andre softwares, de bruger.

Drift og optimering af lgsninger
Vi star for driften af hostinglgsninger, domasner mm. sa
vores kunder kan bruge mere tid pa produkt og salg.

/RM
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03. Opsummering.

Hurtigere, billigere og

bedre.

Dette whitepaper har til
formal at give en dybere
indsigt i hvordan man som
virksomhed veelger et CRM-
system. Derfor adresserer
det hvad man som virk-
somhed bgr overveje, hvad
der udger et godt system,
priser pa forskellige system
lgsninger samt meget andet.

Derudover  tager white-
paperet udgangspunkt i
/RM og vores overvejelse
for at anvende Zoho
kontra lgsninger som fx
verdenskendte Microsoft.

ZRM.

Forhabentlig vil dette white-
paper dermed have givet en
gget kendskabsgrad til ZRM
som virksomhed, men ogsa
hvilke overvejelser viselv har
gjort os - bade da visad som
direktgrer for virksomheder
og skulle velge et CRM-
system, men ogsa hvordan
vi i dag radgiver vores egne
kunder.

Vi haber, du far veerdi af
dette whitepaper, og skriv
endelig til mig direkte, hvis
du har nogle spargsmal.

Frederik Linderberg
Partner
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Et simpelt formal:
at gore software
simpelt.

ZRM er et digitalt konsulenthus med kontor i
Kgbenhavn, som leverer end-to-end skraed-
dersyede digitale systemer til at lgse prob-
lemer, der forhindrer vaekst af virksomheder.
ZRM opererer pa tveers af alle Nordeuropae-
iske lande.

Vi skaber mere tid og mere overblik, sa virk-
somheder kan fokusere pd at forbedre de-
res produkt og at seelge.

ZRM er startet med ét enkelt formal:
at gare software simpelt for virksomheder.

28% gget salg
5°+ opsatninger lavet
97% anbefaler proaktivt ZRM
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\Vores resultater

Med 10+ ars erfaring
med at drive og bygge
virksomheder, sa har
ZRM opereret pa tveers
af samtlige software
providers og selvom
der er mange dygtige
virksomheder derude,
sa er der ingen som
er konkurrencedygtige
med Zoho pa hhv. pris,
funktionalitet og has-
tighed.

o Kernevaerdier

til
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Sustainability
Fra dag ét har der veeret stort
fokus pa grenne Igsninger.

vores
kunder kommerifarste raekke.

Zoho tilbyder 40+ softwares med en fast manedlig Ii-
censpris pa 276 kr. per bruger per maned, hvilket er
markant billigere end deres konkurrenter. Derudover
har ingen af Zohos konkurrenter den samme palette
af softwares, hvilket betyder at ultimativt ville du skul-
le have flere softwareudbydere indeover for at deekke
softwares pa tveers af din virksomhed.

Et andet stort veerdipunkt, som taler i Zohos faver,
er at alt er bygget op omkring dbne APl'er, dvs. man
utrolig nemt kan integrere med tredjepartssoftware,
hvis man nu er utrolig glad for sit regnskabsprogram
eller har et andet software program, som er industri
specifikt for netop din virksomhed.

Dertil gar de dbne APl'er ogsa softwaren meget mo-
duleer, sdledes at man kan bygge utrolig mange ting
selv i Zoho uden at skulle bruge en masse penge pa
konsulenter.
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Hvor mange software udbydere kan din
virksomhed naevne, som giver adgang til
40+ softwares for 276 kr. om maneden per
bruger? Velkommen til ZRM.

Industrier, der bruger Zoho Antal virksomheder

Software 34.720
IT og service 19.378
Uddannelser 8.074
Offentlige institutioner 6.459
Finansielle services 5.652
Hospitaler og sundhedsveesenet 5.652
Banker 4.845
Detail 4.845
Tele og netveerk 4.037
Produktion 3.230

Kilde: Thomson Data (2022)

/RM
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Et godt CRM-system kan veere en veerdifuld ressource for enhver

virksomhed, der @nsker at styrke sine kunderelationer, gge effektiviteten

og drive vaekst. To af de vigtigste variabler at kigge efter, nar man overvejer

et nyt system er pris og funktionalitet.

+34%

Oget effektivitet
lfglge Nucleus Rese-
arch kan CRM-syste-
mer forbedre salgsef-
fektiviteten med op til
SZ}

Automatiseringer ige-
nnem CRM reducerer
manuelt arbejde og
dermed spare mar-
kant arbejdstid.

+29%

@get omsatning

Studier fra Salesfor-
ce viste, at virksom-
heder, der effektivt
anvender et CRM-
system kan forbedre
omsetningen med
29% i gennemsnit.

ZRM.

Ft godt CRM-system er kendetegnet ved at kunne handte-
re og forbedre virksomhedens relationer med kunder og
potentielle kunder pa en effektiv made. Det hjzelper med at
organisere og analysere kundedata for at give veerdifuld ind-
sigt og muligggre malrettet kommunikation og kundeservi-
ce. Man bagr se efter falgende i et CRM:

Brugervenlighed: Et godt CRM bgr veere nemt at bruge
for medarbejdere pa tvaers af afdelinger. Det skal have en
intuitiv greenseflade, der kraever minimal treening.

Funktionalitet: CRM bar have grundlaeggende funktioner
som kontaktstyring, salgsstyring, markedsfaringsauto-
matisering og kundeservicevaerktajer. Det bgr ogsa kun-
ne tilpasses virksomhedens specifikke behov.

Skalérbarhed: CRM skal kunne vokse med virksomheden
og tilpasse sig eendrede krav. Det skal vaere i stand til at
handtere en voksende kundeportefglje og data.

Integrationer: Det bgr nemt kunne integreres med and-
re vigtige forretningsapplikationer som e-mail, kalender,
gkonomisystemer og e-handelsplatforme.

Dataanalyse og rapportering: Et godt CRM ber tilbyde
avancerede veerktgijer til at analysere kundedata og ge-
nerere rapporter, der kan hjalpe med at treeffe informe-
rede beslutninger.

Mobiladgang: Muligheden for at tilga CRM fra mobile en-
heder er vigtig, iseer for medarbejdere, der er pa farten.
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Stgrre besparelser er
en signifikant variabel,
nar der kommer til valg
af nye systemer.

Hvis der ligger en stgrre bespar-
relse i at skifte sine systemer, er
det typisk en stor motivations-
faktor for at skifte system. Dette
gor ZRM til en utrolig attraktiv
lesning, fordi din virksomhed far
adgang til 40+ softwares til én
samlet licens pa 276 kr. per ma-
ned per bruger.

Det vil ogsa sige, at selv hvis man
gnsker kun at anvende tre typer
softwares til en start, men et ar
senere beslutter at ggre brug af
gvrige softwares, forbliver ens
omkostninger det samme.

Funktioner

@get funktionalitet gen-
nem sine systemer er
en anden stor variabel
for valg af ny software.

Software skal hjelpe med ar-
bejdsprocesser - det skal gore
livet nemmere for ansatte og
dermed for virksomheden. Hvis
ens software er begraenset fx ift.
hvilke softwares det kan integre-
re med, hvor modulerbart det er
selv at arbejde i - dvs. uden dyre
konsulenter.

Generelt hvis dit system simpelt-
hen bare ikke kan det, din virk-
somhed har behoy, er det typisk
en arsag til at veelge et system til
eller fra.

ZRM.
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06. Hvilke fordele er deri
et CRM-system?

Implementering af et godt CRM-system kan have en positiv ind-
virkning pa forskellige aspekter af en virksomhed. Selvom de
specifikke forbedringer kan variere afhaengigt af organisationen,
er her nogle generelle statistikker og fordele forbundet med bru-
gen af CRM-systemer.

Hvad er de primaere fordele, din virksomheder saeger
igennem et CRM-system?

Forbedre kundeservice

Forbedre kundeoplevelse

Dge salg

Dele og vise data

@ge markedsfaring

@ge markedsinteligensen

Reducere udgifter

Alle af disse 8% _
Kilde: Tech News World (2012)
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De specifikke fordele ved et CRM-sys-
tem ud fra industri, datainput og inte-
grationer, men vi har samlet de storste
fordele, vi oplever, at vores kunder far i
et nyt CRM-system nedenfor.

Forbedret effektivitet

Ifalge Nucleus Research kan CRM-systemer
@ge salgsproduktiviteten med op til 34%.
CRM-automatisering kan reducere manu-
elle opgaver med dataindtastning og spare
medarbejdere betydelig tid.

Aget indtjening

Aberdeen Group rapporterede, at virksom-
heder med CRM oplevede en stigning i ind-
teegterne pa 10,6% ar efter ar.

Forbedret kundetilfredshed

Forskning fra Harvard Business Review an-
tyder, at en 5% stigning i kundetilfredshed
resulterer i profitforggelser pa 25% til 95%.

Bedre Marketingkampagner
En undersggelse foretaget af Gartner viste,

at virksomheder, der bruger CRM, oplever
en gennemsnitlig stigning i marketingafkast
pa 27%. CRM muligger madlrettede marke-
tingkampagner baseret pa kundedata, hvil-
ket resulterer i hgjere konverteringsrater.

Stroemlinet salgsproces

En undersggelse foretaget af Insightly
fandt, at CRM kan age salgskonverterings-
rater med op til 300%. CRM-systemer
hjeelper salgsteams med at spore leads,
automatisere opfelgninger og prioritere
hojafkastende potentielle kunder.

Forbedrede prognoser

Salesforce-data viser, at CRM-brugere ople-
ver en gennemsnitlig nejagtighed pa 42% i
salgsprognoser.

Ngjagtige salgsprognoser muligger bedre
ressourceallokering og beslutningstagning.

Reducerede omkostninger

Ifglge Forrester Research kan virksomhe-
der, der bruger CRM, reducere omkostnin-
gerne ved kundetilvaekst med 23%.

ZRM.
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07. Hvilke funktioner er
vigtigsti et CRM-system?

Et CRM-system kan mange ting og ligesom med fordelene, sa
er gnskerne til hvilke funktioner der vaegtes hgjest forskellige.

Mest efterspurgte funktioner i et CRM-system

Styring af kunder og kontakter

88%
Tracke kontaktpunkter med kunder 80%
Planleegning og pamindelser 75%
Emailsmarkedsfaring 32%
Styring af pipeline/funnel 31%
Rapportering og analyser 28%
Integrationer med andre softwares 20%
Industrispecialisering 11%
Central database 10%
Salgsautomatisering 8%
Mobil adgang 8%
Help desk (ticket-system) 6%
Kundeservice 4%
Tracking af performance 4%

ZRM.
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Det er primaert manglende funktioner eller stagrre bespa-
relser, der gar, at virksomheder skifter deres systemer. Vi
har samlet nogle af de fordele, ZRM's kunder papeger.

~

Brugervenlighed

Zoho er kendt for at have en brugervenlig
greenseflade og omfattende dokumenta-
tion, hvilket reducerer behovet for omfat-
tende medarbejdertraening og supportom-
kostninger.

Sikkerhed

Zoho har indbyggede sikkerhedsfunktio-
ner og overholder geeldende databeskyt-
telsesstandarder. Dette kan reducere risi-
koen for datasikkerhedsproblemer og de
potentielle omkostninger ved databrud.

Mobil adgang

Mange Zoho-applikationer er tilgeengelige
fra mobile enheder, hvilket gor det muligt
for medarbejderne at arbejde eksternt el-
ler nar de er pa farten. Dette kan reducere
kontorplads og tilharende omkostninger.

Tilpasning og automatisering
Zoho tilbyder veerktgjer til tilpasning og au-
tomatisering af forretningsprocesser. Dette

kan resultere i effektivitetsgevinster, hvilket
reducerer behovet for manuelt arbejde og
potentielt lavere Ilgnomkostninger.

Det er vigtigt at bemaerke, at valget af Zoho
eller enhver anden softwarelgsning bar
afvejes ngje i forhold til din virksomheds
specifikke behov og mal. En ngje gennem-
gang af, hvordan Zoho kan integreres i din
eksisterende infrastruktur og understgtte
dine forretningsprocesser, vil hjelpe med
at afgare, om det er den rigtige lgsning for
din virksomhed.

Vil du hgre mere om mu-
lighederne med ZRM? Sa

kontakt Frederik og her
mere pa fl@zrm.dk.

ZRM.
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08. Checkliste til valg
af nyt CRM-system.

Vi har samlet en checkliste med overvejelser, du med fordel kan
inkludere i dine overvejelser, nar du veelger ny CRM-udbyder.

Bliver CRM-systemet brugt i den branche, min virksomhed opererer i?

Har de personer, der skal implementere systemet, tidligere lavet et lignende setup?

Kan systemet 100% tilpasses min virksomheds behov, eller skal vi ga pa komrpomis?

Kan systemet udvides pa sigt, sa andre i virksomheden kan fa gavn af det?

Far du en supportlinje pa dansk, der kan hjaelpe dig, hvis der opstar problemer?

Har du faet en demonstration af systemet, inden du kgber?

Er CRM-systemet ,compliant’ ift. GDPR og ¢vrige reguleringer?

Er systemet en vaesentligt opgradering ift. funktioner fra det tidligere system?

Opnar jeg en vaesentligt besparelse ved at skifte til det nye CRM-system?

Hvordan ser processen ud for at onboarde og laere medarbejdere systemet?

Hvor lang tid vil implementeringen tage, og skal virksomheden selv deltage i det?

Hvordan star virksomheden stillet, hvis der opstar spgrgsmal efter implementering?

Hvilke muligheder for lpbende support og udvikling er der i systemet?

Har du set eller faet nogle referencer af systemet?
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serievaerksetter - \/jyglgte ZRM, fordivivar

Werner Valeur har

sartet 30+viksom- pa Udkig efter et dansk
heder og lavet seks

exits, CRM system, hvor man
Vinterviewede ham  KaN ringe til deres kun-
for at here, vorfor— deservice og fa hurtigt

han valgte ZRM til
sin nye virksomhed, svar pa Sp@rgsmaL De-

Wolfpack. .

rudover er der ikke no-
3 gen hidden fees, hvilket
bt er super fedt.”

ZRM.
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09. Hvad koster et CRM-
system om maneden?

Et CRM-system bestar typisk af en engagsopsaetning, labende
licenser, supportaftaler og andre gebyrer for add-ons og plugins.
Det kan vaere meget dyrt, men det behagver heldigvis ikke altid at

veere det.

WebCRM

» 33.500 kr.
» Kun for CRM
» Link

HubSpot
» 82.000 kr.

» Kun for SalesHub
» Link

ZRM.

Priserne pa CRM-systemer varierer meget. Nedenfor kan
priserne pa starre CRM-udbydere ses for 100 brugere pa
manedlig basis. Hertil er det vigtigt at pointere, at ZRM's
licens bygger pa samtlige 40+ softwares, og at priserne for
de gvrige CRM-systemer er uden add-ons. Add-ons til de
gvrige CRM-systemer vil sd ligge oveni priserne nedenfor.

[ ] [ ] [ ]
Pipedrive Dynamics
» 37.700 kr. » 65.000 kr.

» Kun for CRM » Kun for CRM
» Link » Link

SalesForce | ./
» 102.600 kr. » 33.500 kr.

» Kun for SalesCloud » Inkl. 40+ softwares
» Link » Link
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Der findes mange offentlige pro-
jektpuljer man som virksomhed

kan sgge for at fa tilskud sin til virk-
somheds digitale rejse.

Af den arsag er ZRM partnere hos

SMV:Digital, sa vi kan hjeelpe flest

mulige sma og mellemstore virk-
somheder med at fa de bedst muli-
ge software Igsninger skreeddersy-
et til deres behov.
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10. Processen med at
veelge et CRM-system.

O1.
Lav behovsafdaekning og

o2.
Forbered organisationen

0s.
Start implementering

undersgg markedet med en CRM-udbyder

og udpeg projektleder

Undersog behovet i organisationen
Udpeg projektleder

dersog markedet

Start implementering

Behovsafdaekning

» Sgrg for at starte med
en intern session, hvor
medarbejderne bliver
hert i, hvilke tilfgjelser
de gnsker.

» Skriv alt ned og saml i
en kravsspecifikation.

Underseg markedet

» Hav projektlederen til
at sta for at tale med
potentielle udbydere.

» Vurdér de forskellige
udbydere p& de sam-
me parametre, sa de
kan sammenlignes.

Start implementering

» Veer sikker pd, hvilke
interne ressourcer, der
skal dedikeres til pro-
cessen.

» Veer sikker pd at fa en
fast deadline og fast
pris.
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11. ZRNM:s proces.

@ ® ® @ \
Scoping Godkendelse Udvikling Test
Kortleegning af ZRM preesenterer Projektopstart, Efter udvikling
specifikationer, lgsningen og far udviklingsplan bliver der testet
budget og tids- godkendelse pa deles med kunde, for at finde og
ramme. projektet. Der un- og udviklingen lgse eventuelle

derskrives NDA. begynder. fejl.

/ @ @ @ J

Onboarding Implementering Feedback
ZRM udarbejder ZRM  rykker ud- ZRM preesente-

onboardingmate-
riale og undervi-
ser samtlige me-
darbejdere i det

viklingen fra test-
miljg til kundens
live-milja.

rer udviklingen
for kunden, som
giver sin feedback
pa systemet.

?ig
a47%

Neesten halvdelen af
alle CRM implemen-
teringer mislykkedes
grundet darlig onbo-
arding.

nye system.

%

70%

En god og effektiv
onboarding kan for-
bedre en virksom-
heds produktivitet af
systemet med 70%.

(%8

87%

87% af kunder me-
ner, at en god onbo-
arding har en positiv
effekt pa deres evne
til at bruge systemet.

69% af kunder er
mere tilbgjelige til at
anbefale et produkt
efter en god oplevel-
se med onboarding.

ZRM.




Forbered
forandringen

Hvordan man veelger et CRM-system. 2024

12. Forbered din virksomhed
til et nyt CRM-system.

8. Forankring af forandringen

7. Byg ovenpa gode eksempler

3. Skab en forandringsvision

2. Form en magtfuld alliance

1. Skab et behov
Kilde: John Kotters forandringsmodel (1995)

I processen med at vaelge eller skifte dit
CRM-system er et af de kritiske skridt
at overbevise din organisation om, at
&ndringen ikke kun er nedvendig, men
ogsa gavnlig. John Kotters forandrings-
model giver en struktureret tilgang til
at guide denne proces, hjlper dig med
effektivt at kommunikere behovet for
&ndring og samle stotte fra centrale in-
teressenter.

Skab et behov

Indarbejd det farste trin i Kotters model
ved at fremhaeve de nuveerende udfordrin-
ger og begraensninger ved det eksisteren-
de CRM-system. Fremhaev problemer som
data ungjagtigheder, nedsat effektivitet,

ZRM.

tabte salgsmuligheder eller utilfredse kun-
der. Brug konkret data og eksempler til at
tegne et levende billede af, hvorfor aen-
dring er afggrende. Gegr det klart, at ved-
ligeholdelse af status quo ikke leengere er
en mulighed, og at organisationens kon-
kurrenceevne er pa spil.

Form en magtfuld alliance

Det er vigtigt at samle et tveerfagligt team af
Sfortalere’ for forandringen. Denne alliance
skal have indflydelse pa organisationen og
besidde trovaerdighed til at drive forandrin-
gen. Alliancen skal lede forandringsindsat-
sen, give ekspertise og skaffe opbakning
fra medarbejdere pa alle niveauer, sdledes
forandringen sker vellykket.
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Skab en forandringsvision

Udvikl en overbevisende vision for frem-
tidens tilstand af CRM inden for din orga-
nisation. Beskriv tydeligt, hvordan det nye
CRM-system vil handtere de nuvaerende
udfordringer og forbedre kunderelationer,
medarbejderproduktivitet og indtjening.
Udarbejd konkrete initiativer og milepeele,
der vil hjeelpe med at realisere denne visi-
on, og fremhav de konkrete fordele, hver
initiativ vil medfgre.

Kommunikér visionen

Anvend effektive kommunikationsstrate-
gier for at sikre, at visionen for CRM-sys-
temaendringen er forstaet og omfavnet af
alle medarbejdere. Fokusér pa den positi-

Forbered dig med ZRM

ve indvirkning, sendringen vil have p& me-
darbejdernes daglige arbejde, savel som
organisationens samlede succes. Brug fle-
re kanaler som mader, praesentationer og
skriftligt materiale til at forstaerke budska-
bet.

Styrk indsatsen

Opfordr medarbejderne til at tage ejerskab
af CRM-systemaendringen ved at inddrage
dem i planleegnings- og beslutningsproces-
sen. Fremme en kultur af samarbejde og
innovation, hvor enkeltpersoner fgler sig
bemyndiget til at bidrage med deres ideer
og feedback. Fremhaev succeshistorier fra
tidlige adoptanter inden for organisationen
for at inspirere andre.

ZRM hjaelper aktivt virksomheder med at blive
klar til at implementere et nyt system. Tag
fat i os for at hare, hvordan vi kan hjeelpe din
virksomhed med at klarggre sig til en starre
digital forandring.
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13. Forandringsledelse.

3. Skab en forandringsvision
2. Form en magtfuld alliance
1. Skab et behov

Forbered
forandringen

trin til

forandring

John
Kotter

ZRM.

Et system der ikke anven-
des er lige sa veerdiska-
bende som et system der
ikke var udviklet. Begre-
bet change management
har derfor ogsa vundet
stort indpas verden over,
iseer efter, John Kotter i
1990’er introducerede sin
otte trins forandringsmo-
del.

Hvis man falger Kotters mo-
del, s& vil de farste 4 trin
veere gjort pa indledende vis
i projektet og hans femte trin

“Styrk indsatsen” er beslut-
ningen om at f.eks. at bygge
et nyt system. Det efterlader
ZRM med trin seks, syv og
otte.

Skab hurtige succeser

Dette trin fokuserer pa at
opretholde de opnéede re-
sultater og forvandle dem
til stabile praksisser. Det
handler om at fejre succeser,
anerkende medarbejdernes
indsats og fastholde de aen-
dringer, der er blevet imple-
menterede. Samtidigt begy-
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nder man at se pa, hvordan man kan fort-
seette med at forny organisationen.

Byg ovenpa gode eksempler

| dette trin er malet at undga, at organisa-
tionen glider tilbage til gamle vaner. Det in-
debeerer at indlejre de nye metoder og pro-
cesser i virksomhedens kultur og rutiner.
Ledelsen skal fortsat kommunikere og en-
gagere medarbejderne for at sikre, at foran-
dringen forbliver en integreret del af organi-
sationens DNA.

Forankring af forandringen

Det sidste trin handler om at sikre, at de &en-
dringer, der er blevet foretaget, er blevet en
naturlig del af virksomhedens kultur. Det in-

debeerer bl.a. at integrere de nye vaerdier og
praksisser i alle aspekter af organisationen,
sa de forbliver beeredygtige pa lang sigt.

Sammenfattende fokuserer trin seks pa at
opretholde og bygge videre pa succesen,
trin syv drejer sig om at forhindre tilbage-
fald, og trin otte handler om at sikre, at fo-
randringerne er blevet en permanent del af
virksomhedens kultur. Disse trin er afggren-
de for en vellykket forandringsproces ifglge
Kotters model.

| 2021 interviewede Frederik Linderberg, part-
ner i ZRM, John Kotter om forandringsledelse i
en masterclass for et af Europas starste ledel-
sesnetveerk.

Se Frederiks interview med John Kotter
om forandringsledelse her.

Available wherever books are sold

Ko'ter
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ZRM er stiftet med formdlet om at skabe Dette tager udgangspunkt i vores egen erfa-
bedre og mere simple software Igsning - i ét  ring med at bygge og skalere virksomheder i
samlet system. ind- og udland.

Eksempler pa

/RM arbejder dagligt med forskel- systemer

lige agile processer, der sikrer kva-
litet, fleksibilitet, transparens og et

steerkt samarbejde pa tveers af af- SRV

Markedsfaring

delinger. Processerne sikres gen-
nem forskellige fokuspunkter, hvor
hver delleverance sammenholdes e S MEsySEmer

op med den aftalte kravspecifika- » Gkonomi &ERP
tion - bade i forhold til indhold og » Kundeservice
aftalte tidsforbrug. » HR-management

Business Intelligence

Kommunikation

ZRM.




Afsluttende ord

Tak for at tage dig tiden til at leese vores whitepaper om
,Hvordan man veelger et CRM-system”. Vores mal hos
ZRM er altid at hjeelpe virksomheder med at treeffe de
bedste beslutninger, nar det kommer til at optimere de-
res forretningsprocesser.

Derfor ved vi ogsé at veelge det rigtige CRM er afgagren-
de for at forbedre kundeoplevelsen, agge effektiviteten
og styrke din konkurrenceevne. S& hvis du har yderligere
spergsmal eller har brug for radgivning omkring CRM-im-
plementering og optimering, er du velkommen til at kon-
takte os.

Tak igen for din interesse i vores whitepaper og hvis vi kan
hjeelpe fremadrettet om end det har med CRM-system,
digital rddgivning, hjemmeside eller noget andet - sa tav
endelig ikke med at skrive til os.

Keerlig hilsen
Team ZRM

& B BS LL '5‘

28 Hvordan man veelger et CRM-system. 2024



Hvordan man
veelger et
CRM-system.
2024

ZRM ApS
Pilestreede 28
1112 Kgbenhavn K
Denmark

(+45) 3273 0000
info@zrm.dk




