15

tapaa motivoida
myyjia kayttamadn
CRM-jdarjestelmaa

L
//’

®
zimple
we love pipedrive






Hei!
Hienoaq, ettd olet tarttunut Myynnin motivointioppaaseemmel!

Olemme Zimplelld matkalla kohti visiotamme tehokkaasta ja mielekk&ds-
td CRM-jarjestelmien kdaytéstd. Olemme kirjoittaneet oppaan ajatellen
erityisesti tiimej& ja organisaatioita, joissa CRM:n kayttétasoon toivotaan
parannusta. CRM:n pdivittdisen kdytdn kun ei tarvitse olla epdmiellyttavad
tai piikki myyjan takamuksessa.

Toivottavasti oppaastamme on sinulle ja tiimillesi hy6étyd. Keskustelemme
mielelldmme aiheesta kanssasi lisd4, jos koet aiheen ajankohtaiseksi.

Myyntiterveisin,
Juho Koski, Harri Honkala ja Noora Ainesjérvi

Puh. +358 10 56797070
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Johdanto

Myynti on rankkaa hommaa ja
harvalla meist& on niin uniikki palvelu
tai tuote tarjolla, jossa ei kilpailua
olisi lainkaan. Paras tapa menestyd
kilpailluilla markkinoilla on huolehtia
asiakaskokemuksesta.

Toimiva ja tehokkaasti organisoitu
myyntiprosessi pelaa siind suurta
roolia. Jotta myyntiprosessia voitai-
siin parhaalla mahdollisella tavalla
johtaa ja organisoida, tarvitaan siihen
CRM-jdarjesteimd&d. Myyntijohtajana
tai myyntitiimin vet&jand sinulla on
myo6s vastuu siitd, ettd myyntitiimi
kayttdd tuota CRM-jarjestelmad.

"Miten motivoida
Myyijid kayttdmadn
jarjestelmag, jota he
eivat valttdmattd itse
halua, mutta joka on
heille tarpeellinen?”

Vaikka CRM-jdrjestelmdad kdayttavi-
en yritysten m&dré on viime vuosina
kasvanut hurjasti (56 % vuonna 2018
ja 74 % vuonna 2019) 1, niin yritysten
sisdlléd kdayttdbaste ei nouse samaa
tahtia. Merkle Group Inc.in toteut-
taman tutkimuksen mukaan 63 %
CRM-jarjestelmien kdayttédénottopro-
jekteista epdonnistuu. 2

Miksi?

Siksi, koska myynti ei kayté
jarjestelmad.



CRM-jdarjestelmastda on paljon

hyotya!

Myynnille ja myyntitiimeille CRM:n
oikenlainen ja sdanndllinen kayttami-
nen tuo ainakin seuraavia etuja:

O Automaatiot tuovat ajansddstéda

Q Kaikki asiakkaisiin liittyvé tieto
l16ytyy samasta paikasta

O Dokumenttien hallinta helpottuu

Q Myynnin ennustaminen on
helpompaa ja tarkempaa

O Markkinointi pystyy paremmin
olemaan osa myyntid ja
auttamaan sielld, missda tarvitaan

Q Asiakastyytyvdisyys paranee

O Toimintaa on helpompi kehittdd

Tassd vain muutama hyvin kaytéssé
olevan CRM-jdrjestelmdn selkeist&
hy&dyistd.

Kun asiakkaiden tiedot ovat jdrjes-
tyksessd@ ja aktiviteetit kunnossa, on
asiakassuhteita helpompi johtaa.

Kontakteihin, kauppoihinjaorganisaa-
tioihin liitetyt tiedot 16ytyvat yhdestd
paikkasta myyjien henkilékohtais-
ten, useiden eri post-it-lappujen tai
vihkojen muistiinpanojen sijaan.

Myyjat voivat olla varmoja, etté asiat
ovat hallussa ja muistissa. Homma
kulkee eteenpdin, vaikka myyjd joutuisi
esimerkiksi dkilliselle sairaslomalle;
muut tietdvat heti, mihin asiakkaan
kanssa on jaaty.

Automaatioiden avulla moni pieni
arjen  manuaalisesti  hoidettava
rutiinitentévéd saadaan  hoidettua
automaattisesti niin, ettd myyjien aika
vapautuu asiakassuhteiden hoitami-
seen ja myyntiin.

Yleisesti voidaan sanoaq, ettéd CRM
antaa myyjille mahdollisuuden viedd
myyntiprosessinsa uudelle tasolle.
Mutta haasteena tosiaan on, miten
saada myynti ndkemdadn hyddyt
ja kayttdmdadan CRM-jdarjesteimdad
sddanndllisesti.



Miksei CRM:aa sitten kayteta?

Monessa myyntiorganisaatiossa
painitaan jatkuvasti myyjien puut-
teellisten CRM-kirjausten  kanssa.
Kirjoamatta jattdminen voi olla
tahatonta ja kiireess@ yksittdisen
aktiviteetin merkitseminen tai jopa
myyntihankkeen pdivittminen
ei valttdmattd ole ensimmaisend
mielessad. Silloin kuitenkin kokonaisku-
va myynnissé tehdystd tydstd saattaa
jéada piiloon, joka taas pahimmillaan
voi vadristad tulevaisuuden ndkymad
myynnista.

Myyjat osaavat vdlilléd olla nirsoa
porukkaa, varsinkin  mitd tulee
k&ytdssd@ oleviin jarjestelmiin. Erityi-
sesti  kaikkein kokeneempien ja
menestyneimpien myyjien saattaa
olla haastavaa asennoitua uuteen. He
ovat vuosia hioneet myyntitapojaan,
eikd heilld ole kiinnostusta sekoittaa
pakkaa turhan pditen.

Noin 60 % myyjistd sanoo, ettd kun he
keksivat heille toimivan tavan tehdda
asioita, he eivét muuta sitd. 4

Ja tdmdahdan on ihan ymmdrrettd-
vdad; jos se ei ole rikki, miksi se pitdisi
korjata?

Ehk&  prosessissa  itsessddn  ei
olekaan "mitddn vikaa”, mutta tuskin
meille kenellek&dn on tullut vastaan

myyntiprosessiq, jota ei jollain tavalla
voisi kehittdd vieldkin paremmaksi.

valilléd kysymys saattaa olla ihan vain
puutteellisesta koulutuksesta, joka
johtaa turhautumiseen koko jdrjes-
telmdd sekd sen antamia hyotyjé
kohtaan. Jos myyjd joutuu opette-
lemaan uuden CRM-jdrjestelmdn
kayttdéd itse, voit olla varma, ettei
sitd tulla kayttdmdadn tehokkaasti tai
ollenkaan.

CRM:n kayttéénotto on myyijdlle iso
muutos pdivittdiseen tydntekoon. Siksi
onkin tdysin luonnollista, ettd uudet
jarjestelmdat  tai  niiden uusiminen
herattavat myyjissé vahvaakin
vastarintaa.

Tutkimuksen mukaan myynti kayttaé
talla hetkelld paivittdin 17 % tydajasta
tiedon tayttémiseen eri jarjestelmiin.?
Tarvitaanko vield uutta jarjestelmad,
johon pitdisi syottéd dataa ja miksi?

Usein CRM tulee muiden pinttyneiden
tapojen rinnalle, jolloin samaa asia-
kasdataa syoétetdidn tehottomasti
moneen eri paikkaan: muistilapuille,
exceleihin,CRM:é&dn, kalenteriin...Uuden
jarjestelmdan  pdivittdiseen  tydhdn
mukaan ottaminen vie aikaaq, jotta
vanhat tavat korvaantuisivat uusilla.



Jarjestelmdn kayttéoonotto
on muutosjohtamista

Uuden jdarjestelimdn kayttdédnottoa
ei siis voi hoitaa ilmoitusluontoisesti
ja odottaaq, ettd homma lahtisi siitd
luonnollisesti  rullaamaan. Tuloksia
tai hyotyjad ei mydskadn voi odottaa
nakyviksi heti. Miten siis saada
motivoitua myyjat  kdyttdmaadn
jarjesteimdad  pitkdjénteisesti, jotta
sen hyddyt olisivat selkeat kaikille ja
tuloksia CRM:n sadanndllisestd kayttd-
misestd ehtisi muodostua?

Alkuinnostus on usein ohimenevad.
Jollei CRM:n tayttdmisestd tehdd
tapaa heti alussa, ja@d sen huolellinen
tdyttdminen helposti lyhytaikaiseksi
ilmidksi. Sen jalkeen palataan usein
vanhoihin tapoihin sdilyttéen asia-
kastietoa exceleiss@, s@hkdpostissaq,
post-it-lapuilla tai vihossa.

Tutkimuksen mukaan perinteisen
CRM:n kayttdéénotto vie noin kuusi
kuukautta. Siitd viel& kolmesta viiteen
vuotta, ettd yritys saavuttaa sille
hyvan ROIN.3 Koska hyodyt ndkyvat
mitattavana tietona koko yrityksen
tasolla vasta pidemmalld ajallg,
kenelld on karsivallisyyttd motivoitua
ndenndisesti turhasta muutokses-
ta? Onko johto valmistautunut
muutokseen sen vaatimalla karsival-
lisyydell&d ennen uuteen jarjestelmdadn
vaihtamista? CRM:n  kdyttéonotto
vaatii  todenndkodisesti  muutoksia

ihan koko myyntiprosessiin ja tapaan
johtaa myyntid.

Unelmatilanne olisi, ettd myyjd aina
aamulla ensimmadisend avaa CRM:n.
Hyvin yrityksen tarpeisiin varusteltu
CRM-jdrjestelmd&@ mahdollistaa sen,
ettd myyjan ei kaytdnndssd tarvitse
avata sdhkdpostia tai kalenteria
endd ollenkaan: kaikki hoituu CRM:n
kautta. Mutta vain, jos sen tietokan-
taa pidetddn sdadnndllisesti ylla ja
aktiviteettien kirjoaminen on aktiivis-
ta. CRM-jdrjestelma@ ei siis toimi, jollei
siihen sadanndllisesti kirjata tietoa ylos
ja rikasteta vanhaa asiakastietoa.

Joten jos myyntitimi on haluton
kayttdmadan CRM-jarjestelmdag,
tdssé oppaassa on esiteltynd sinulle
muutama idea siihen, miten myyjat
ndkisivat helpommin  vastauksen
kysymykseen:

"Mitd hyotyad siitd on
minulle?”



CRM-haasteet

MIKSEI CRM:AA KAYTETA? AJANKAYTTO

PAdsyyt CRM:n
kayttdmattomyyteen =:

4% muu syy Myyntihenkil6t viettavat

. 2/3tyéajasta hallinnollisiin
6% muu myyntitiimi ei kaytd sitd tehtaviinkuten CRM-
jarjestelman hallinnointiin. «
7% CRM on liian monimutkainen

7% johtajat eivat itse kayta sité
HAASTAVUUS

9% virheellinen tai puutteellinen
tieto

9% myyntiputkien seuraamisen O
vaikeus O

17% integraatioiden puute

yrityksistd sanoo, ettd

18% en tiedd ©  myyntiteknologioiden
. pdivittdinen kayttd on tand
- 23% manuaalinen datan . pdivand haastavampaa
syottd :  kuin 2-3 vuotta sitten.s

HALUTTOMUUS KAYTTAA CRM:AA

® 6 6 O O O O O O O

34 % heistq, jotka eivat kayta
CRM:&4, ndkevat haluttomuu-
den muutokselle olevan suurin
haaste kayttéonotolle.®



EXCEL JA SAHKOPOSTI

0% TPTTyyy

myyijistd kayttdd edelleen sdhkdpostia tai exceleité asiakastiedon hallintaan. ”

TEKNOLOGIOIDEN OMAKSUMINEN MIKA CRM?

yritysten omis-

tajista uskoo,
ettd uusien
teknologioiden

omaksuminen

pdivittdiseen

tyéhén on yksi :

heid&n suurim- | myyjisté on edelleen epévar-
piq haasteitaan mOjCI SIItG, mikd CRM—jdrjes-
talla hetkells.«+ i telmdon.#

MANUAALINEN TIEDONSYOTTO ON AIKASYOPPO

myyntiedustajista kayttdd enemmadn kuin
tunnin manuaaliseen datan sy6ttdéon eri
jarjestelmiin. Se on myos suurin syy CRM:n
kayttdmattémyydelle. 3




Mikd neuvoksi?

1. Valitkaa CRM-
jarjestelmd yhdessa

RM-jarjestelm& on johdon vdline
nahdd, miten myynti toimii, kehittyy,
miss@@ on tehostettavaa ja milla
tavalla myynnin ennusteet kehittyvat.
Kuitenkin he, jotka jarjestelmad pdaivit-
tdin kayttavat ja tiedot jarjestelmadn
syottavat, ovat myyjat, ei johto. Jos
siis johto valitsee myyjien kayttédn
jarjestelmdn, joka palvelee johtoa
parhaiten, voi olla melko varma, ettd
se ei sovi myynnille parhaiten.

Siksi olisikin  hyv& ottaa myynti
mukaan CRM-prosessiin. Jos koko
tiimin  mukaan ottaminen on liian
hankalaa ja monimutkaista, on edes
parin myyjén osallistaminen projek-
tiin tarkedd. Silloin saadaan térkedd
tietoa itse kayttgjiltd, mikd heille on
tarkedd pdivittdisen kdytdédn kannalta
ja  minkd&laista jarjesteimd&d he
haluavat kayttad.

Kunmyyntionollutmukanatekemdssé
valintaa CRM-jdrjesteimdstd, on sen
kaytté6n myds helpompi sitoutua.
Kukko ei kdskien laula, eikd myyja
kaytd jarjestelmad kdaskien.
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2. Varmista kaikille
tarvittava koulutus

llman kunnon koulutusta CRM:n
kayttdénotto on kuin pyytdisi jadkiek-
koilijoita kokeilemaan kuviokelluntaa.
Jos jarjestelmdad, sen toimintoja ja
tarkeimpi@ pointteja ei  ymmarrdg,
myyja turhautuu. Jarjestelmad koetaan
kokonaisuudessaan turhaksi ja silloin
mydés motivaatiota sen kdyttédmiseen
eiole.

Varmista siis, ettd kaikki myyjat on
koulutettu CRM:n kayttéon. Ammat-
tilainen osaa kertoa myyjille parhaat
keinot, toimivimmat tavat toimia ja
ennen kaikkea sen, miten mikakin
merkint& vaikuttaa mihinkin. Kun
jarjestelman periaatteet ymmartad
ja sen, miten oma toiminta vaikuttaa
esimerkiksi myynnin ennustamiseen,
on myyjien motivointi helpompaa.



3. CRM-aktiviteetit
tuovat ndkyvdksi sen,
mité myyja tekee

Vaikka kauppoja ei saisikaan klousat-
tua ja sitd kautta saada omaa tyotaan
nakyvdksi johdon kuukausiraporttei-
hin, niin CRM:st& ndkyy kuitenkin tehdyt
toimenpiteet. Kun tehdyt aktiviteetit,
puhelut, meilit, kdydyt keskustelut ja
tapaamiset sekd I|Ghetetyt tarjouk-
set ja sopimukset ovat merkattuna
sddnndllisesti voidaan huomata, ettei
myyjd ole pydrinyt golf-kentilld
tyénteon sijaan.

CRM:n avulla tyé saadaan ndkyvaksi
myés johdolle, joka varsinkin etatdissa
on hyvd asia. Myyj&d pystyy naytta-
madan mihin pdivat kuluvat ilman, ettd
johdon tarvitsee sitd erikseen kyselld
tai “mikromanageerata”. Talldéin on
myds helpompi ndhdd, jos myyjd
tarvitsee tukea jossain myyntiproses-
sin vaiheessa.

Jos jollain myyjallé CRM on tyhja ja
muilla tdynnd, niin mit&d se kertoo
hdnen tybénteostaan tai CRMn
kdytosta?

ZIMPLEN NIKSINURKKA

4. Kuka hoitaa
asiakkaan, jos myyijé
sairastuu?

Mit& jos myyjad sairastuu? Kuka silloin
hoitaa kenenkin asiakkuuksia ja mistd
tuuraaja ndkee, mité kenenkin kanssa
ollaan keskusteltu? Mit& on sovittu ja
milloin? Aina ei voi olettaa myyjdn
kipedn& delegoivan sdhkdpostejaan,
peruvan tapaamisia tai kaivavan
muistiinpanojaan. Sellainen sekd liséd
myyjan stressid, ettd myds heikentdd
asiakastyytyvaisyyttd.

Entd jos itse tuuraat kollegaa, joudutko
silloin kysymdadn asiakkailta kiusallisia
kysymyksid, ettd mistdkéhdn edelli-
selléd kerralla keskusteltu? Tai kuinka
kauan myyj@ joutuu valmistautues-
saan tapaamiseen ihan jo omankin
asiakkaan kanssa kaivamaan
sovittuja asioita shkdposteista, muis-
tiinpanoista tai kalenterista ennen
tapaamista?

Kukaan ei halua menettéd asiakasta
siksi, ettd asiakastyytyvdisyys laskee
sairasloman tai muun  dkillisen
tilanteen takia. Tai varsinkaan sen
takia, ettei myyjd itse pysty hallitse-
maan asiakastietoa kunnolla.

Pelkk& kertakoulutus ei ole riittéva. Ensimmaiselld koulutuskerralla myynti saa avaimet
CRM:n k&yttdé6n, mutta opastus paivittdiseen tekemiseen alkaa kunnolla vasta useam-

malla follow-up -koulutuksella.

Vasta parin-kolmen kuukauden kdytdn jélkeen osataan sanoa paremmin mité todelli-
suudessa kaivataan. Harvoin minkadn jarjestelman kayttédnotto menee 100 % kerralla

oikein, aina ldytyy kehitettavad.



5. Kerro myynnille, mita hyoétya
jérjestelmastd on heille

Kukaan ei kaytd jarjestelmdad, jonka tarkoitusta ei heille ole kerrottu. Hyoty
tulee tuoda myyntitiimille esille konkreettisilla arjen esimerkeilld, jolloin
homman juju on helpompi ymmartaa.

CRM-jdarjestelmd&dn on kéytdnndssd kaksi tulokulmaa: asiakastiedon hallinta
(myyjien tulokulma) ja raportointi (johdon tulokulma). Pelkkéd CRM:n hieno
raportointimahdollisuus ei saa myyjid kdyttdmadn jarjestelmad, koska asia-
kastiedon hallinnan puoli on unohtunut tést& kokonaan.

Kerro siis myyjille, mitd he itse tulevat saamaan CRM-jarjestelmdn sadadnnol-
lisestd taytt@misestd juuri sinun organisaatiossasi. Ldhtékohtana tulisi ollg,
ettei jarjestelImdn kéytdn pakko tule johdolta, vaan ettd myyijillé on aito halu
kdyttad jarjestelmad.

MUUTAMA ESIMERKKI:

«  CRM-jarjestelmdad kayttamalld myynti pddsee eroon useista erilaisis-
ta manuaalisista ja hallinnollisista tehtévistd, mikd taas antaa heille
enemman aikaa keskittyd tapaamisten buukkamiseen, keskusteluihin ja
ennen kaikkea kauppojen klousaamiseen. Toisin sanoen siihen tyéhdn,
josta heille maksetaan palkkaa. CRM-jarjestelmd& hakee automaattisesti
kontaktin kanssa kaydyt sdhkdpostikeskustelut, puhelut ja tapaamiset,
jotka myyjén piti aiemmin muistaa itse tai tdyttdd manuaalisesti.

« Myyjien tydstd tulee tehokkaampaa automaatioiden ansiosta. CRM auto-
matisoi aktiviteettejo, kuten follow up -séhkdpostien lI&dhettédmisen sekd
muistutusten ja tapaamisten aikatauluttamisen.

+  Myyjien tydstd tulee organisoidumpaaq, kun CRM pitéd huolen kaikesta
kontaktiin tai kauppaan liittyvastd tiedosta, asiakassuhteen aikana sovi-
tuista asioista sekd& ostohistoriasta. Télld varmistetaan se, ettei mik&dn
tieto katoa ja toisaalta myés tiedetddn, misté kaikki tieto 16ytyy.
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“Kirkasta myos itsellesi CRM:n hyodyt. Se ettd
muilla on CRM, ei ole hyvd syy hankkia sitd.

Selvitd siis, haluatko saada kayttoosi joitain
tiettyjd raportteja, miksi juuri ne ja mitd
tavoitteita ne tukevat.

Sitd saat mitd mittaat, eli se mita raportoit
on se, mitd johdat. “



CRM-hyodyt

PAREMMAT TULOKSET MOBIILIAPPLIKAATIOT

Yritykset, joissa yli 75%
tiimistd on ottanut
CRM-jarjestelmdn
onnistuneesti kayttéon,
myynti yltd& parempiin
suorituksiin kuin ennen
kayttdonottoa. 4

CRM:N KAYTTO® PUHELIMELLA

65% yrityksistd, joissa CRM-jdrjestelmdad :  50% tiimeista
kaytetddn aktiivisesti puhelimella, saavut- . paransi tuottavuuttaan
tavat myyntitavoitteensa. Vain 22% CRM:n : kayttdessadn CRM:n
ei-mobiilisti kayttavat saavuttivat samat :  mobiiliapplikaatiota. °

tavoitteet. ©

TUOTTAVUUS

50% yritysten omistajista sanoi CRM:n nostaneen tuottavuutta, 65% prosenttia
pystyi nostamaan myyntitavoitteitaan, 40% laskemaan tyéntekijékustan-
nuksia ja 74% parantamaan asiakassuhteita. 3

AJANSAASTO ~ MYYNTIAIKA
Myyntitiimit sadstévat keski- Myyjien esteetdn padsy
5 h mdadrin viisi tuntia per viikko : asiakastietoon voi lyhent&d
automatisoimalla pdivittaisia . myyntiaikaa 8=14%. 11

tyétehtdvia.e



CRM-HYODYT

MYYNNIN ENNUSTETTAVUUS

CRM-jdrjestelmat voivat auttaa parantamaan
myyntid jopa 29%, myynnin tuottavuutta 34% ja
myynnin ennustettavuuden paikkansapitavyyttd
42%.7

MYYNTITAVOITTEIDEN SAAVUTTAMINEN ASIAKASTYYTYVAISYYS

1L e

0 myyijistd, jotka kdyttivét CRM-jdrjestelmd
() CRM-jarjestelmad 2019, voi parantaa asia-
saavuttti myyntitavoitteensa kastyytyvdisyytta
: jopa 27 %. 1°

verrattuna 52%:iin heistg,
jotka eivat kayttaneet. 12

Kunnolla ja oikein
kayttdonotetun
CRM-jdrjestelmdn
ROI voi olla jopa
245%.



Mikd neuvoksi?

6. Pida vain yksi paikka,
johon asiakastietoja
merkitaan

Varmista, ettei myyjilld ole muuta
paikkaa tai jarjestelmdad johon merkitd
asiakkaiden tietoja. Tdmd& on tarked
muistaa jo ihan sen takia, ettei tietoja
tarvitsisi tayttd&d moneen kertaan eri
paikkoinin mutta myds jotta kaikki
tieto olisi varmasti juuri CRM:ssa.

Tiedon syoéttéiminen on aikaa vievad
hommaa varsinkin, jos se pitad tehdd
tuplana. Valilld myyijilla itselld&nkin on
ns. jemmapaikkoja, joihin he kirjaavat
muistiinpanoja  asiakkaista.  Kun
CRM:n kayttd on tehty vaivattomak-
si, myyjat on koulutettu jérjestelmdn
kdyttédn, kalenterit ja sdhképos-
tit synkronoituvat automaattisesti,
sekd tarvittavat integraatiot on tehty,
myyjien on helppo kirjata asiakkaiden
tiedot CRM:adan.

Sinun  tehtévdasi  johtajana  on
varmistaa, ettd myyjien kirjaamat
tiedot kulkevat automaattisesti eri
jarjestelmien valilla.
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7. Pida asiat
yksinkertaisina

Kukaan ei joksa opetella kdyttdmdadn
liiaon monimutkaista jarjestelmdad ja
harvoin sellaisen jarjestelmdan kaytto
on edes tehokasta. Alussa on tarked
muistaa siis pitad kaikki yksinkertai-
sena. Ald siis ylikuormita myyntitiimid
lian monilla uusilla ominaisuuksilla
kerralla. Priorisoi haluamasi toiminnot
ja laagjenna uusien ominaisuuksien
kayttdéénottoa vasta ajan myo6ta.

Kun perusteet ovat kaikilla kunnossa ja
CRM:n peruskdyttd onjoosanormaalia
arkea, voidaan Ildhted miettimd&dn
uusia, tarvittavia  ominaisuuksia.
Niidenkin kd&yttédnotossa on hyva
huomioida myyjien tarpeet, koulutus
ja “asia kerrallaan” -mentaliteetti.



8. Ald vain kerro miten
pitéé tehdd, tee myos
itse

Hyvin tyypillinen johtajan toimintata-
pa on kertoa miten asiat pitdisi tehdd
jaodottaq, ettd niin toimitaan. K&aytan-
nossahdn kaikki meistd tietévat, ettei
asioita tehd&@ kovinkaan pitk&jantei-
sesti tai sitoutuen, jos motivaatio ei
ldhde myyjdstd itsestadn. Miksi siis
myyjat kokisivat CRM:n kdyttdmisen
arvoiseksi, jollei 1ahin johtokaan niin
tee?

Hyvid tapoja nayttdd koko myynti-
tiimille, ettd CRM on myds johdolla
aktiivisessa kaytdssd ja ettd myynnin
tayttdmisilld tosiaan on merkitystd,
on:

«  kayttdd CRM-jdrjestelmdad aktiivi-
sesti raportointiin

« kayda myyntipalavereissa
CRM:@é&n yhdessd merkittavaksi
sovitut aktiviteetit (puhelut, séhké-
postit, tapaamiset ja diilit) aina I&pi

« seurata myynnin kehittymisté aktii-
visesti ja sdanndllisesti hyddyntéen
CRM-jarjestelmad

« kayttdd ainoastaan CRM-jdrjes-
telmd&d mittaamiseen: jos se ei ole
CRM:ssq, sité ei ole olemassa.

Kun myynti huomaa, ettd akti-
viteetteja mitataan ja niilléd on
merkitystd, myoés niiden kdyttadmi-
sestd tulee nopeammin osa jokaista
ty6pdivad.
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9. Varmistaq, etta
CRM:ssd on tarvittavat
ominaisuudet

Vaikka CRM:n tulisi olla yksinkertai-
nen kdayttdd ja eri ominaisuudet olisi
hyva pitdd minimissddn, on kaytdssé
olevien lisGosien tai integraatioiden
huomioiminen tydénteon tehostami-
sessa hyvd huomioida.

Kun CRM-jérjestelmd onollut jo hetken
kaytossd ja perusteet kaikilla hallussa,
kannattaoa  tutkio, onko jossain
vaiheessa myyntiprosessia kohtaq,
jossa tybéntekoa voitaisiin tehostaa
vield enemma@n. Tarvitaanko lisad
tehoa ja apua prospektointiin, liidien
nurturointiin, dokumenttien hallintaan,
markkinointiin vai klousaamiseen. Kun
CRM tukee parhaalla mahdollisella
tavalla myyjien pdivittdistd tyotd, on
sen kayttdminenkin mielekk&dmpdad
ja tarkoituksenmukaista.

Sddnndllisesti  ja  pitkdjanteisesti
kdytettynd pystyt&dn myyntiputkella
ndkemadn selkeitd kohtia ja pullon-
kauloja, joissa myynti toékkii. Useisiin
CRM-jarjestelmiin  on mahdollista
hankkia lisGosia tai integraatioita
tukemaan juuri nditd kohtia.

Tdarkeintd on kuitenkin edetd asia
kerrallaan, kaikkea ei voi korjata
kerralla. Mik& on juuri sinun tiimillesi se
kriittisin ongelma, jonka CRM-jdrjes-
telmdsi voi auttaa sinua taklaomaan?



10. Muista mobiilikaytettavyys

Myyjat harvoin tekevat toitd istumalla toimistolla; ollaan joko liikkeelld
autossa, etdpalavereissa mokilté kdsin tai tydskennellddn ulkomailta. Myods
asiakkaat odottavat myyjaltd nopeaa toimintaa ja lyhyttd vasteaikaa: jollei
vastausta saada kiitettvdssd ajassa, saattaa asiakas siirtyd kilpailijan
myyntiputkelle.

Hyvassd mobiilisovelluksessa muistiinpanoja voi tallentaa paitsikirjoittamal-
la, myds puhetta aanittdmalld. Varmista siis, etté myyjillési on mahdollista
palvella asiakkaita mistéd vain vaarantamatta samalla liikkenneturvallisuutta
puhelinta nGpratessaan.

Huomioi jo CRM-jdrjestelmd&d valittaessa, ettd CRM-jarjestelmdssd on
mobiilisovellus, joka on helppokayttdinen, selked ja sisaltad kaikki tarvittavat
toiminnot

Myyj&d varten tehdyn CRM-jdrjestelmdn tunnistaa siitd, ettéd sen mobiiliapin
kautta on paitsi mahdollista soittaa, se myds tunnistaa soittajan numeron,
jos yhteystiedot 16ytyvat CRM:std. Puhelun tiedot voi tallentaa CRM:Gan
suoraan asiakkaan tai kaupan tietoihin.
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CRM-ominaisuudet

CRM:N OMINAISUUDET

Kun hankitaan CRM-jdrjestelmag,
ominaisuuksista kiinnitetééin eniten huomiota:

merkintdjen luomiseen 13

CRM:AA HANKITTAESSA PILVIPALVELUT

3%

- . yrityksistd suosii
27% pilvipohjaista
18% . CRM-jdrjestelmad
1 asennettavien tyopoy-
tésovellusten sijaan. 3

Kun tehdadn padatdksic CRM:st4,
paattdjat ottavat huomioon:

65 %

helppo- aikataulujen datan kaytté :
kdayttéisyys hallinta ajanjaksoittain 13 :



JARJESTELMAN KAYTTO ERI LAITTEILLA

................................................................ PR

jarjestelmad useilla eri laitteilla: IGppdrit,
poéytdkoneet, dlypuhelimet ja tabletit. 15

JARJESTELMAN KAYTTO SOSIAALISET VERKOSTOT

® 6 06 6 O O O O O O @ Myyjét ovat huomanneet

L - S

43(y CRM-kayttdjistd kayttad 0 silloin, kun CRM-jdrjestelmdadn

alle puolia CRM-jarjestel- lisGtadn sosiaaliset verkostot
mAn ominaisuuksista. 4 (esim. Linkedin) ja mobiiliappi. 1

MOBIILIAPPLIKAATIOT MAAILMALLA

Euroopassa vain 34% yrityksista
hyédyntdd CRM:n mobiiliapplikaatioita. 3




Mita nyt?

11. Tee henkilokohtaisia
tavoitteita

Luo jokaiselle myyjdalle omia, henkil-
kohtaisia tavoitteita CRM:n kdyttédn
ja seuraa niité aktiivisesti. Luonnol-
lisesti tdmd& vaatii myds johdolta
paneutumista ja ajankdyttéd, mutta
CRM:n kayttéénotto ei ole ainoastaan
myyjien tehtava.

Tavoitteet voivat olla joko lyhyen tai
pitkan aikavdlin tavoitteita, tarkeintd
kuitenkin on, ettéd niitd seurataan
aktiivisesti. Esim. viikottaiset
myyntipalaverit, kuukausittaiset kehi-
tyskeskustelut; mik&d tahansa tapa
sinun  organisaatioosi  istuukaan
parhaiten.

Kun CRM:n kdytdlle on tehty suun-
nitelma, tavoitteet ja niitd mitataan,
tulee CRM:std helpommin osa joka-
pdivaistd tydntekoa. Pitkdjanteiselld
kannustamisella padastddn huomaa-
maan tuloksia ja hyoétyjé aktiivisesta
kdytosta.
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12. Keréé palautetta ja
ota ne huomioon

Myyjén on tdarked huomata se, ettd
myds hdnen ddnensd on kuuluvissa
jarjestelmén ja oman tyénsd kehit-
témisessd. Oli CRM-jdrjestelma sitten
valittu yhdess@d myyjien kanssa tai ei,
sen pitdd tukea myyjien pdivittdista
ty6td parhaalla mahdollisella tavalla.

Mik&dn jarjestelmd ei nimittdin ole
valmis sind pdivand, kun se otetaan
kayttédén, vaan kehitystarpeita tulee
matkan varrella jatkuvasti. Pidd siis
korvasi herkdssd myyjien kehityseh-
dotuksille ja tee tiettGvaksi se, ettd
heiddn tekemillddn kehitysehdotuk-
silla on merkitysta.

MyyjidparhaitenpalvelevaanCRM:&dn
muutosten tekeminen, tarvittavien
lisGosien hankkiminen ja tyén tehos-
taminen pitdisi olla yksinkertaista eik&
isojen koodausprojektien homma:
CRM:n tulisi pystya kasvamaan
yrityksen mukana. Harvoin kuitenkaan
kaikkia tarpeita osataan ennustaa
ennen kayttod.



13. Palkitse

Sensijaan, ettd painostaisit kovin sanoin myyntitiimidsi kayttdmdadn CRM-jar-
jestelmad, rohkaise heitd arvostamalla heiddn ty6tadn. Perinteinen keppi vs.
porkkana -tilanne.

Heitd, jotka selkedsti ndyttdvat panostavan CRM:n kdyttdmiseen, tayttavat
kenttid aktiivisesti, lisdavat aktiviteetteja ja ovat kiinnostuneita eri toimin-
noista, tulisi palkita. Esimerkiksi myyntipalavereissa heiddn esiinnostaminen
esimerkillisind suunnanndyttdjind ja tulosten esiintuominen kannustaa myoés
muita myyjid ottamaan itseddn niskasta kiinni. Se saattaa myoés vakuuttaa
myyijid ndkemd&dn CRM-jarjestelmdén enemman heidan tyétéddn helpotta-
vana tyékalunag, kuin johdon jérjestelmdavillityksend.

Myyntihenkilét ovat tunnetusti kilpailuhenkist& porukkaa — pienen kilpailun
jarjestdmiselld ei varmasti ole haittaa. CRM-kdytén kannustimet voivat
toimia vauhdittajana lyhytaikaisen kayttéénottokampanjan aikana tai ne
voivat olla jatkuva osa palkitsemisjdrjestelmdad.

Mieti, mill& tavalla tydn arvostus tai toiminnan palkitseminen sinun yrityksesi
kulttuuriin parhaiten sopii. Henkilékunnan sitouttaminen tapahtuu parhaiten
arvostuksen kautta, joten palkitsemisen ei todellakaan tarvitse olla materiaa.
Olivatpa kannustimesi pitkd- tai lyhytaikaisia, varmista, ettd palkitsemiesi
toimien ja haluttujen tulosten vdlillé on selked yhteys.

14. Jakakaa menestystarinoita

Painostamisen, pakottamisen tai jatkuvan jankuttamisen sijaan kdytd posi-
tiivisia esimerkkej@ ndyttdind CRM-jdarjestelmdan kdytdon hyddyista.

Pyydd& yrityksenne tehokdayttdjad kertomaan muille, mitéd hyotyjé hén ovat
huomannut saavansa CRM:n k&ytdstd. Yleisesti ndma liittyvat ajankdyttéon
tai kayttdjd on pddssyt kokonaan eroon epdmddrdisistd muistiinpanoista
ruutuvihkoissa tai post-it-lapuista.
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15. Luokaa yhdessd CRM-suunnitelma ja -opas

Luokaa yhdessd ns. CRM-opas, jossa kdydadn Idpi, minkdlaista tietoa kayt-
tdjien tulisi kerdtd CRM-jdrjestelmdadn, miten ja kuka on vastuussa. Talléin
kaikille on aina selked&d se, mitd heilté odotetaan.

Oppaassa voidaan madritell& vaikka CRM:n minimikéyttéaste: mitkd tiedot
ovat minimissadn ne tiedot, joilla hyotyjé saadaan irti sekd myyja- etté orga-
nisaatiotasolla. Varmista myods, ettd kaikilla on tiedossaan mik& vaikutus
minkdkin tiedon tayttdmiselld on.

Muista paivittad opasta sadnndllisesti ja huolehdi, ettd se on helposti kaikkien
kayttdjien saatavilla.

ZIMPLEN NIKSINURKKA

Omaksu ajatus vertaistydépajoista. Kun yksi kollega tottuu kayttdmadn CRM:Gd ja esi-
merkiksi saa sen avulla klousattua enemman kauppoja tai parannettua asiakastyyty-
vaisyyttd, laita hdnet kertomaan, miten hén on siind onnistunut.

Jarjestdkdad siis pienid vertaistydpajoja, joissa kyseinen henkild kertoo, miten juuri sinun
organisaatiossasi saadaan CRM-jarjestelmdsté paras hyéty. Kun ohjeistus, kehotukset
ja hyvat tulokset tulevat kollegalta, on niihin helpompi samaistua ja ottaa sitten myés
omaan pdivittdiseen tydskentelyyn mukaan.



"Tee CRM:std koko tiimin juttu — aina
tyokalun valinnasta sen kayton
kehittdmiseen asti.

Sopikaa yhdessd toimintatavat ja kysy
sadnnollisesti, mitd puutteita
jarjestelmdssa on.

Ndin saat CRM:n palvelemaan kdayttdjiq,
eika kayttajat palvelemaan CRM:aa.”



Asiakaskokemus

CRM:N AKTIIVINEN KAYTTO PARANTAA ASIAKASKOKEMUSTA

CRM:n aktiivisella k&ytéssd on huomattu olevan yhteys parempaan asiakas-
tyytyvdisyyteen. Automaatiot, muistutukset sek& sdhkdpostien ja puheluiden
synkronointi pitdvat asiakassuhteen taysin oman yhteyshenkildén, muun tiimin ja
muiden sidosryhmien hallinnassa. Palvelun laatutaso pysyy aina hyvanda.

ASIAKASHANKINTA AKTIIVISET MYYJAT

ostajista taipuvat
tapaamiseen myyjien
kanssa, jotka ovat
aktiivisesti heihin
yhteydessa. &

S

uusi nykyinen
asiakas asiakas
Uuden asiakkaan . Uskolliset asiakkaat
tavoitteleminen . kayttavat 67%
maksaa yritykselle :  enemman rahaa kuin

viisinkertaisesti kuin uudet asiakkaat. 4
nykyisten asiakkaiden '
palveleminen. 4



ASIAKASKOKEMUS VS. TUOTTEET JA PALVELUT

PITRTTTTY 84%

asiakkaista uskoo, ettd yrityksen tarjoama asiakaskokemus on yhté térked
kuin sen tarjoamat tuotteet ja palvelut.

PALVELUN LAATU

o 6 6 6 ¢ ¢ ¢ O O O

TTTTTTTY 68%

asiakkaista on tehnyt pddtdksen vaihtaa palveluntarjoajaa laatutason
vaihteluista johtuen. 4

ASIAKKAIDEN PRIORISOINTI OSTAMISEN TEKIJAT

43% yrityksistd on sitd mielt, ettd 51% yrityksistd& on sitd mieltd, ettd
myyjien pitdisi priorisoida asiak- myyijien pitdisi paremmin tunnistaa
kuuksia paremmin fokusoidakseen ostamiseen johtavia tekijéita. &

myyntidan. 8



Kayttoonotto

"Ihnannetilanteessa kirjoitetaan
sisdinen ohjeistus tai myynnin
pelikirja CRM:n ympdrilld ja sen |api

kulkevista prosesseista.”

Onnistunut ja

huolellinen kéytté6notto
CRM-jarjestelImdn kayttdéénot-
toprojekti on syytd tehdd hyvin

perusteellisesti paitsi myyjien kayt-
tokokemuksen kannalta, niin myds
CRM-jarjestelImdn toimintojenvarmis-
tamiseksi tekniselld tasolla. Koska
kayttédnotossa on monta tdrkedd
huomioonotettavaa kohtaaq, olisikin
téssd@ vaiheessa hyva harkita asian-
tuntevan CRM-kumppanin mukaan
ottamista projektiin. Kustannukset
ammattilaisen hyédyntdmisestd
projektin alusta alkaen ovat yleensd
kuitenkin huomattavasti matalammat
kuin kaikkien resurssien kdyttdminen
tilanteen korjaamiseksi mydhemmin.
Puhumattakaan siitd, ettei CRM-toimi
kuten sen pitdisi.

Jos tosicaan  kdayttdonottovaihee-
seen ei panosta edes vahdad aikaa ja
vaivaa, jad jarjesteimdastd saamatta
merkittdvid tehoja. CRM:n tapauk-
sessa kdy helposti niin, ettd tiedot
rakentuvat sekavasti, niistéd ei ole
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erityisemmin hyo6tyd ja lukujen rapor-
toitavuus on heikkoa. Et siis saa irti
CRM:std sitdl, missd se on parhaimmil-
laan: asiakkaan palvelukokemuksen
parantamisessa tiedon tallentamisen,
jakamisen ja raportoimisen kautta.

Huolelliset mddrittelyt ja juuri omiin
tarpeisiin - muokattu ympd@risté on
ainoa tapa varmistag, ettd tyékalun
kdyttd on hyoédyllistd ja motivoi-
vaa myoés myyijille ja ndkyy loppujen
lopuksi parempana kokemuksena
asiakkaalle. Kokeneen kumppanin
avulla pd&dset heti oikealle ladulle ja
lI6yddat helpommin ne tavat toimiag,
joilla niin myyjat kuin myyntijohtokin
on tyytyvdisempi.

Parhaimmillaan CRM ei olekaan
pelkdstaan myynti& hyodytta-
vé tybkalu, vaan siihen kerdantyy
huomaamatta kultaakin kallimpaa
tietoa asiakkaista myds esimerkiksi
markkinoinnin ja tuotannon tarpeisiin.



Kaikki IGhtee perusteista

On houkuttelevaa ottaa heti kaikki
hienot ominaisuudet ja tyoékalut
kayttédn ja ldhted katsomaan, mitd
niilld saa aikaiseksi. Kokemus on
kuitenkin osoittanut, ettd siten katoaa
fokus ja ldhdetddn kikkailemaan
heikoille jaille.

Tarkeintd on ihan ensimmdise-
nd kunnolla selvittdd prosessi, mitd
CRM:II&  halutaan hallita. CRM:n
perustukset ovat myyntiprosessi,
tietorakenne (eli mitd tietoja kirjataan
tietokenttiin, milloin ja mihin) seké
tydnkulut  (miten  myyntihankkeet
etenevdt prosessissa, miten ne
siirtyvat tuotantoon, mité automaati-
oita ja aktiviteetteja tarvitaan).

NGdmd& on saatava kuntoon ennen
kuin kannattaa ldhted miettim&dan-
k&ddn muuta. Jos myyntiputkea ja
tietokenttid ei tehdd huolella ja erityi-
sesti suunnitelmallisesti, olet pulassa
mydhemmin. Prosessien, vastuiden ja
ker&ttdvien tietojen hahmottamisen
perusteella saat sorvattua jarjestel-
man juuri tiimillesi sopivaksi.

Perustusten eli prosessin ja tietoraken-
teen tulee olla tukevat, niin valtymme
sinkoilemasta  jokaisen  mieliteon
perdssd. Sinkoilun lopputuloksena on
yleensd vain sekava ympdristd, jota
kayttajad ei koe mielekkadksi kayttad.
Se johtaa siihen, ettei tietoja kirjata,
mik& puolestaan tarkoittaa, ettei
vahdaisimpiink&dan tietoihin voi luottaa.
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Mieti siis tarkkaan, miké& on ehdot-
toman tarkedd ja mitd ilman ette
voi eldd — ja mikd taas on “olis kiva”
-osastoa. Siirry kiva liséd -osastolle
vasta, kun elintarkedt ovat kunnossa,
muuten tulee kerralla rysdaytettyd
likaa, kayttajat eivét erota oikeasti
tarkedd epatdrkedstq, kokevat
homman tydladksi ja pahimmillaan
koko j@rjestelmd&@ ja& kayttdmattd,
kuten tdss@ oppaassa olemmekin
kayneet 1Gpi.

CRM:n kolme peruspilaria ovat:

Myyntiprosessi

Tietorakenne

Tyoénkulut



Miten kdyttoonottoprojekti toteutetaan Zimplella

Pipedriven kayttédnotto Zimplen kanssa on nopeaa ja helppoa. Varsinainen
kayttédnottovaihe kestad tyypillisesti vain noin kahdesta neljéan viikkoa,
jonka aikana CRM raataldidadn vastaamaan kunkin asiakasyrityksen toiveita
ja tarpeita. TGmMan jalkeen myyntitiimi saa uuden jarjestelmdan kayttdéonsa.

Kayttdonotto itsess@dn eitarkoita ainoastaan softan asentamistajaliittyman
kdytdn opastusta, vaan kyse on huomattavasti syvéluotaavammasta
projektista, jolla pyritd&dn saamaan jarjesteimdstd yrityksen myyntivoittojen
kannalta maksimaalinen suorituskyky irti. Kannattavien myyntiprosessien
luominen, sopivien ty6ékalujen integroiminen jdrjestelmd&dn ja yrityksen
tavoitteiden kannalta oleellisten raportointi- ja seurantatoimenpiteiden
generoiminen edellyttavat, ettd Zimplen konsultit tutustuvat asiakasyrityk-
sen nykyisiin kaytanteisiin, myyntiprosesseihin, -strategioihin ja -tavoitteisiin.

1 Kéyttédnoton valmistelu

Z Kayttéonotto

3 Kéayttéonoton jélkeen

31



Paatetddn:

Kuka on padkayttdja.

Ketkd ovat kayttdjid.

Millaisia prosesseja viedddn CRM:n
sis@an.

Miten tieto kulkee siséddn ja ulos
jarjestelmasta.

ooOo
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Zimplen kanssa myyntitiimi ei koskaan
jéd uuden CRM-jdrjestelmdansd ja
uusien kdyténteidensd kanssa yksin,
sillé kayttédnottoprosessiin varataan
yhdess@ Zimplen kanssa kaiken
kaikkiaan noin kolme kuukautta. Tané
aikana pystytdan varmistamaan, etté
jarjestelman kayttd tukee myyntitiimin
tavoitteita ja kdytdéssé ovat jokaiselle
tiimille parhaiten soveltuvat tydkalut.
Suosittelemme asiakkaitamme
kirjoittamaan sisdisen ohjeistuksen/
myynnin pelikirjgan CRM:n ympdarilld ja
l&pi kulkevista prosesseista.

Mit& tietoa kukakin kirjaa ja milloin,
miten myyja kdyttdd CRM:Ga.
Odotetaanko esim. meilin
synkronointia.

Millaisia aktiviteettityyppej&
kaytetddan missdkin tilanteessa.
Mitd tavoitteet ovat ja miten ne
kirjataan CRM:&dn.

Miten kaupan arvo muodostuu.



Muutaman ensimmadisen kuukauden aikana voidaan tehdé@ hienosdadtdd, kun
jarjestelman kayttd on saatu osaksi myyjien ja myyntijohtajien pdivittdistd arkea.
Ensimmaisten kuukausien aikana syntyykin yleensd uusia ideoita ja toiveita
jarjestelmdan kayttdéoén liittyen, ja niitd voidaan yhdessd Zimplen konsulttien
kanssa jatkojalostaa.

Zimplen konsultit vastaavat prosessin aikana kaikista tarvittavista toimenpiteis-
td varsinaisesta kayttédnotosta dokumentointiin ja ovat mukana ideocimassa
myyntiprosessiin liittyvid uudistuksia. Konsultit huolehtivat, ett&d uuden jdrjes-
telman ja/tai uusien toimintatapojen omaksuminen on miellyttéivéd ja ennen
kaikkea sujuvaa.

Kayddan sadannollisesti lapi esim. myyntikokouksissa
tulevat aktiviteetit ja niiden kautta myyntikeissien edistyminen,
kunkin myyjén toiminta CRM:ssd, tavoitteiden tdyttyminen
niin henkiléiden, tiimien kuin koko yhtién tasolla, myyntiput-
ken tasapaino, onko vanhentuneita/liian pitk&één paikallaan
seisseitd kauppoja jne.

Yleensd n. 2-3 kk:n pdadsta kaivataan jonkinlaista kertaus-
koulutusta - kyse voi olla ihan vertaiskoulutuksesta oman
tiimin kesken tai sitten ulkopuolisesta t&dsmdkoulutuksesta
tiettyihin aiheisiin. My®s luodun ohjeistuksen/pelikirjan pdivitys
voi tulla ajankohtaiseksi, jos siiné ollaan huomattu puutteita.

N. 3-4 kk:n kohdalla tehdé&dn suunnitelma kéaytén laajen-

tamiseksi. Kdayttddnotossa harvoin otetaan heti kaikkia

toimintoja  (esim. ajanvarauskalenteri, monet raportit)

kayttdéon, koska jarjestelmdassd ei ole vield riittdvasti dataa.

Kun sité on kerddntynyt, tehd@én katselmus onko toimintojen
: kayttdd syytd lisatd ja tarvitaanko niihin lisdkoulutusta.

6 kk -> jatketaan aktiivista kayttod ja CRM raportointia. Arvi-
oidaan mahdollisia integraatiotarpeita ja prosessien kehitystd
tai uusien luomista vahintadn kvartaaleittain.
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Lopuksi

Aivan kuten kaikki muutkin yritysten kdytéssd olevat jarjestelméat, myos
CRM on juuri niin hyva kuin tieto, jota sinne sy6étetddn. Muutos ei kuiten-
kaan tapahdu hetkess& vaan kdrsivdllisyys ja pitkdjanteinen tydskentely
tapojen muuttamiseksi on valttdmaténtd. Asioiden toistaminen tekee niistd
arkip&ivaa.

Kayttdéonoton tulee aina olla suunnitelmallista. Uuden jarjestelmdan viskaa-
minen kayttdijille ei ole koskaan tuonut hyvid tuloksia eikd tule tuomaankaan,
joten johdon on hyvé& muistaa varata myés omaa aikaa uudelle jarjestel-
madlle ja tehdd& pohjatydt kunnolla. Jarjestelmdn onnistunut kayttédnotto
tapahtuu yhdessg, ei ainoastaan kayttdjien toimesta.

Jos sinusta tuntuu, ettd edes tdssd oppaassa esitellyilld keinoilla et onnistu
tuomaan CRM-jdrjestelmd&d osaksi pdivittdistd tydtd, harkitse kumppanin
hankkimista. Meill&d Zimplelld on useiden kymmenien Pipedrive-kayttéén-
ottojen tuoma kokemus ja teemme pitkdn aikavalin suunnitelmallista ty6té
asiakkaidemme kanssa.

Miké& on Zimple?

Zimple on vuonna 2020 perustettu Pipedrive-konsultointiputiikki. Aloitimme toimintam-
me vain pari viikkkoa ennen kuin koko maailma suljettiin globaalin pandemian vuoksi.
Haastavasta startista huolimatta olemme alle vuodessa nousseet Euroopan suurim-
maksi Pipedrive-kumppaniksi.

Miten? Me uskomme siihen mitd teemme. Me tieddmme mitd teemme. Meilld on myés
paras tiimi toteuttamaan kaiken, mit& uskallammekin kuvitella. Lyhyessd ajassa olemme
nousseet Euroopan suurimmaksi Pipedrive-kumppaniksi ja olemme luotettava yhteis-
tydbkumppanisi kaikissa Pipedrivea koskevissa asioissa.

Vahvuuksiimme kuuluu Pipedriven tehokkaat kayttdéénotot, konsultointi, koulutukset,
lisGosat sekd integraatiot. Pipedrive-sertifioidut ammattilaisemme paljastavat syvim-
matkin rotankolot myyntiputkessasi ja tuovat jarjestyksen sinne, missa sitd kaivataan.
Kanssamme varmistat, ettd myyijilldsi on parhaat edellytykset Pipedriven tehokkaaseen
ja osaavaan kdayttéon, sekd myynnin jatkuvaan kehittdmiseen.

Jos siis kaipaat tukea CRM-jarjestelmdan kayttéénottoon tai CRM:n putkimiestd kdymadn
l&pi nykytilanteen, ole meihin yhteydessd. Tarjoamme lisenssiasiakkaillemme sd&dnndl-
lisesti my&s ilmaista koulutusta, jolla haluamme varmistaa, ettd asiakkaillamme myynti
toimii parhaalla mahdollisella tavalla.
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