
Din Ultimata E-Guide 

för Sales-Implementering



Välkommen till Din Ultimata E-Guide för Sales-Implementering! Oavsett om 

du precis börjat fundera på att införa ett nytt Sales-system eller om du är 

mitt uppe i processen, har du kommit till rätt plats. Att implementera ett 

modernt Sales-system kan vara en komplex resa, men med rätt kunskap och 

planering kan det bli en framgångssaga som tar din försäljningsstrategi till 

nya höjder.



I den här guiden får du allt du behöver för att lyckas, från detaljerade steg-

för-steg-anvisningar till praktiska tips och råd som gör varje moment 

enklare. Vi har samlat insikter från experter, så att du kan undvika vanliga 

fallgropar och säkerställa en smidig och effektiv implementering.


Målet med den här guiden är att ge dig en tydlig plan, oavsett var du befinner 

dig i processen, och hjälpa dig att skapa ett Sales-system som inte bara 

fungerar – utan blomstrar. Låt oss nu dyka in i din framgångsrika Sales-resa!

Från planering till framgångsrik drift 

– Din steg-för-steg-guide

Introduktion till Sales – Vad är det och varför behöver du det?


Tidslinje för en lyckad Sales implementering!


Vad händer i varje fas?


Praktiska tips för en smidig process!

INNEHÅLL



Dynamics 365 Sales är en av modulerna i Microsoft Dynamics 365-

plattformen och är designad för att hjälpa företag att hantera och 

förbättra sina försäljningsprocesser. Det är en CRM-lösning 

(Customer Relationship Management) som fokuserar på att stärka 

säljteam och förbättra kundrelationer genom att tillhandahålla 

verktyg för att effektivisera säljprocesser, förbättra 

kundkommunikation och öka försäljningen. Dynamics 365 Sales 

samlar alla kundinteraktioner, e-post, noteringar och dokumentation i 

ett kundkort, vilket gör det möjligt att följa en kund från första kontakt 

till avslutad affär.

Introduktion till 
Dynamics 365 

Sales



Så optimerar Dynamics 365 Sales din 
försäljningsprocess: Effektiv hantering, 
insikter och automatisering

Hantering av Kundrelationer Automatisering av Försäljningsprocesser

Pipelines och Försäljningsprognoser

Helhetsperspektiv på kunden: Samla all kundinformation på ett 
ställe för en fullständig bild av kundrelationen.

Automatiserade uppgifter: Uppföljningar, kundkommunikation 
och påminnelser automatiseras, vilket frigör tid för säljare att 
bygga kundrelationer.

Tydlig pipeline-översikt: Visualisera försäljningspipelines för att 
se var i processen varje affärsmöjlighet befinner sig.

Lead- och möjlighetshantering: Omvandla leads till 
affärsmöjligheter och följ dem genom hela försäljningsprocessen.

Skräddarsydda processer: Anpassa systemet efter specifika 
säljprocesser och affärsmodeller.

Effektiv införsäljning: Dynamics 365 spårningssystem 
dokumenterar alla interaktioner och aktiviteter, från det att ett 
lead registreras till att affären stängs. Säljteamet kan skapa 
offerter som sedan kan omvandlas till order direkt i systemet.

Rapportering och analys: Få värdefull information om säljresultat 
och framtida prognoser.



Så optimerar Dynamics 365 Sales din 
försäljningsprocess: Effektiv hantering, 
insikter och automatisering

Kundinsikter och Dataanalys

Mobilitet och Molnbaserad Tillgång

Integration med Andra Microsoft-produkter

Försäljningsprognoser och Rapportering

AI och avancerad analys: Få insikter om kundbeteenden, 
köphistorik och framtida behov.

Arbeta var som helst: Molnbaserad åtkomst via mobiltelefoner, 
surfplattor och webben gör det lätt att följa upp leads och 
kundkommunikation på språng.

Sömlös integration: Dynamics 365 Sales integreras med 
Microsoft Teams, Outlook, och Power BI för förbättrat samarbete 
och dataanalys.

Detaljerade rapporter och prognoser: Spåra framsteg och 
identifiera förbättringsmöjligheter med hjälp av dashboards och 
visualiseringar.

Prediktiv analys: Identifiera de mest lovande affärsmöjligheterna 
och fokusera insatserna där de ger störst resultat

Real-tidsuppdateringar: Molnbaserade system innebär att all 
information uppdateras i realtid, vilket säkerställer att teamet 
alltid har tillgång till den senaste informationen om kunder och 
affärsmöjligheter.

Office 365: Enkel integration med verktyg som Outlook och Excel 
förenklar arbetsflöden eftersom de flesta redan använder dessa 
verktyg i sitt dagliga arbete.

Rapportering och analys: Inbyggda rapporterings- och 
analysverktyg ger värdefull information om säljresultat, framtida 
prognoser och områden där teamet kan förbättras.



Så optimerar Dynamics 365 Sales din 
försäljningsprocess: Effektiv hantering, 
insikter och automatisering

Användarvänlighet och Anpassningsbarhet Kundservice och Support

Skalbarhet och Flexibilitet

AI-driven Insikter och Automatisering (Copilot)

Intuitivt gränssnitt: Lätt att navigera och använda, även för icke-
tekniska användare.

Omfattande support: Microsoft och deras partnernätverk 
erbjuder teknisk support och utbildning för att optimera 
arbetsflöden.

Lätt att skala upp: Lägg till nya användare, moduler och funktioner 
när behoven förändras.

Copilot: AI-funktioner som ger förslag och analyser för att hjälpa 
säljare att fatta bättre och snabbare beslut.

Anpassningsbara funktioner: Skapa anpassade fält, formulär och 
arbetsflöden för att passa företagets specifika behov.

Flexibilitet för olika företag: Anpassa systemet för både små och 
stora företag, från enkel försäljning till komplexa B2B-processer.

Prediktiva insikter: Förutse vilka affärsmöjligheter som har störst 
chans att leda till avslut.



Att implementera Sales, eller vilket CRM system 

som helst, är inte en one-size-fits all approach. Hur 

just ditt företags implementation ser ut är unikt för 

era behov och mål, men det finns några generella 

faser som många företag går igenom.

Tidslinje för Sales 
Implementation



Tidslinje för Sales Implementation

 Planering

Behovsanalys

Målformulering

Att implementera Dynamics 365 Sales börjar med en 
planeringsfas där vi tillsammans planerar hur implementeringen 
kommer gå till.

Först och främst är det viktigt att genomföra en behovsanalys. 

Detta innebär att analysera era nuvarande försäljningsprocesser 

och identifiera områden som behöver förbättras. Genom att 

kartlägga specifika krav och önskemål från säljteamet och andra 

intressenter kan man få en klar bild av vad som behövs för att 

optimera försäljningsarbetet.

När behovsanalysen är klar är nästa steg att formulera tydliga mål. 

Det är viktigt att definiera vad ni vill uppnå med implementeringen 

av Dynamics 365 Sales. Målen kan vara att öka försäljningen, 

förbättra kundrelationerna eller effektivisera arbetsflödena.



Tidslinje för Sales Implementation

Val av Licens

 Implementation

Ett annat viktigt steg i planeringsfasen är att välja rätt licens. För 

att göra detta behöver ni analysera företagets licensbehov, vilket 

innebär att bestämma vilken typ av licens som bäst passar era 

behov baserat på antalet användare och de funktioner som krävs.



Genom att noggrant planera och förbereda er för 

implementeringen av Dynamics 365 Sales kan ni säkerställa att 

systemet kommer att möta era specifika behov och bidra till att 

förbättra era försäljningsprocesser.

För att säkerställa en smidig övergång till Dynamics 365 Sales är 

det viktigt att hantera och migrera data på ett effektivt sätt. Börja 

med en datakvalitetsgranskning för att säkerställa att all befintlig 

kunddata, leads och försäljningsinformation är korrekt och 

uppdaterad. Detta kan innebära att rensa bort dubbletter eller 

felaktig information.



Tidslinje för Sales Implementation

Datamigrering

Integration med befintliga system

 Utbildning och användarstöd

När datan är granskad och uppdaterad kan du importera befintliga 

data från äldre system eller Excel-ark. Viktig försäljningsdata som 

kundregister, lead-information och historiska transaktioner bör 

migreras för att säkerställa kontinuitet i försäljningsarbetet.

Integration med andra system är också en viktig del av 

implementeringen. Om företaget redan använder andra Microsoft-

applikationer som Outlook kan dessa kopplas samman med Dynamics 

365 Sales för att skapa ett integrerat system. Detta underlättar 

samarbete och förbättrar dataanalysen genom att samla all relevant 

information på ett ställe.

Vi genomför utbildning för säljare och andra användare så att de 

förstår hur systemet fungerar och hur det kan användas effektivt. 

Detta inkluderar:


- Hur man registrerar nya leads och kontakter.


- Hur man skapar och följer upp försäljningsmöjligheter.


- Hur man använder rapporteringsverktyg och dashboards.



Tidslinje för Sales Implementation

Systemtestning

  Lansering och kontinuerlig optimering

Support

Innan systemet lanseras fullt ut, genomförs även tester för att 

säkerställa att alla funktioner fungerar som förväntat. Testning kan 

inkludera:



- Att se till att arbetsflöden för leadhantering, offertskapande och 

orderprocesser fungerar smidigt.



- Att kontrollera att integrationer med andra system, som e-post och 

ERP-lösningar, fungerar korrekt.

När alla tester är genomförda och användarna har utbildats, kan 

Dynamics 365 Sales implementeras fullt ut i organisationen. Det är 

viktigt att säkerställa att alla användare är bekväma med systemet 

och vet hur de ska använda det effektivt.

Efter implementeringen har vi ett supportteam på plats för att hjälpa 

användare med eventuella problem och för att säkerställa att 

systemet används på rätt sätt. Detta inkluderar teknisk support samt 

kontinuerlig utbildning och uppdateringar.



Tidslinje för Sales Implementation

Kontinuerlig optimering

Framtida Funktioner

Uppgraderingar

Baserat på användarfeedback och affärsbehov kan systemet behöva 

justeras eller vidareutvecklas. Detta kan inkludera anpassning av 

arbetsflöden, integrationer eller införande av nya funktioner som AI-

stöd från Copilot. Genom att kontinuerligt optimera systemet 

säkerställs att det alltid möter företagets behov och bidrar till att 

förbättra försäljningsprocesserna.

Dynamics 365 Sales erbjuder funktioner som Copilot, en AI-driven 

assistent som kan automatisera många uppgifter som att skriva e-

postutkast, ge insikter om affärsmöjligheter och sammanfatta 

kundinteraktioner. I framtiden förväntas även Copilot kunna göra ännu 

fler saker för att underlätta ditt dagliga arbete!

Microsoft lanserar regelbundet uppdateringar och nya funktioner för 

Dynamics 365 Sales. Genom att hålla systemet uppdaterat säkerställs 

att ni alltid har tillgång till de senaste verktygen och funktionerna för 

att optimera försäljningsarbetet.



Hur förbereder jag mitt team för implementeringen? Kan jag använda Sales utan Business Central?

Vad kostar det att implementera ett Sales-system?
Kan jag anpassa ett Sales-system efter företagets behov?

Hur lång tid tar det att implementera ett Sales-system?

Det är viktigt att involvera alla tidigt i processen. Kommunicera tydligt 

om varför systemet implementeras och hur det kommer att gynna 

teamet. Se också till att alla är medvetna om att det kommer finnas 

omfattande utbildning och support för att underlätta övergången.

Dynamics 365 Sales kan användas helt fristående utan att vara 

beroende av Business Central. Det gör det möjligt för företag att 

hantera försäljningsprocessen från lead-generation till avslutad affär 

utan att behöva ett fullständigt ERP-system (som Business Central) 

för andra affärsfunktioner.

Kostnaden varierar beroende på vilket system du väljer, hur stort ditt 

företag är, och om det krävs anpassningar eller integrationer. Det är 

viktigt att budgetera både för initiala implementeringskostnader och 

löpande underhåll.

Ja! Sales erbjuder hög grad av anpassningsmöjligheter, från enkla 

ändringar av fält och layouter till mer komplexa anpassningar som kan 

skräddarsys för att passa specifika affärsprocesser och behov.

Tiden det tar att implementera ett Sales-system varierar beroende på 

företagets storlek, komplexitet och förberedelser. Generellt sett kan 

det ta allt från några veckor till flera månader. Att ha en tydlig 

projektplan och realistiska tidsramar är avgörande för att hålla 

implementeringen på spåret.

Vanliga frågor och svar om Sales!



1. Involvera användarna tidigt

2. Planera för gradvis implementering

3. Använd Microsofts ekosystem fullt ut

Kommunicera tidigt och ofta: Se till att alla intressenter, särskilt 

säljteamet, är med på resan från dag ett. Förklara varför 

implementeringen sker och hur den kommer att gynna dem i deras 

arbete.

Skapa "superusers": Identifiera några personer i säljteamet som kan 

vara ambassadörer och tidiga användare av systemet. Dessa superusers 

kan hjälpa till att utbilda sina kollegor och fungera som intern support.

Be om feedback: Låt användarna ge feedback under implementeringen 

för att upptäcka problem eller förbättringsmöjligheter tidigt.

Fasvis utrullning: Börja med att implementera grundläggande 

funktioner och utöka med mer avancerade funktioner senare. Det gör 

det lättare för teamet att anpassa sig och minskar risken för 

överväldigande förändringar.

Outlook-integration: Dra nytta av den sömlösa integrationen med 

Outlook för att hålla koll på kundkommunikation. Det möjliggör snabb 

registrering av e-postkonversationer direkt i Dynamics 365 Sales.

Power BI och rapportering: Koppla Dynamics 365 Sales till Power BI 

för avancerad rapportering och analys. Det ger dig möjlighet att skapa 

anpassade rapporter och visualisera försäljningsdata på ett 

lättbegripligt sätt.

Pilotprojekt: Starta med en mindre grupp användare eller en specifik 

avdelning som testgrupp. Justera systemet baserat på deras 

erfarenheter innan det lanseras till hela organisationen.

Praktiska Tips och Smarta Råd!



4. Prioritera datakvalitet

5. Fokus på försäljningsprocessen

6. Övervaka framsteg och anpassa efter behov

Rensa data innan migrering: Innan du migrerar data från ditt gamla CRM 

eller kalkylblad till Dynamics 365 Sales, ta dig tid att rensa upp i datan. 

Eliminera dubbletter och se till att alla kunduppgifter är korrekta och 

uppdaterade.

Skapa tydliga datastandarder: Definiera hur data ska fyllas i och vilka 

fält som är obligatoriska. Det minskar risken för inkonsekventa poster 

och förbättrar rapportering och analys.

Be om feedback: Låt användarna ge feedback under implementeringen 

för att upptäcka problem eller förbättringsmöjligheter tidigt.

Kartlägg din försäljningsprocess: Se till att du har en tydlig bild av din 

nuvarande försäljningsprocess innan du implementerar Dynamics 365 

Sales. Anpassa systemet efter denna process så att verktyget stöder 

hur dina säljare redan arbetar, snarare än att skapa nya onödiga steg.

Kontinuerlig uppföljning: Efter implementeringen, övervaka 

användarnas engagemang och identifiera områden där teamet kan 

behöva ytterligare utbildning eller anpassningar.

Samla feedback och förbättra: Regelbundet samla in feedback från 

användarna för att säkerställa att systemet fungerar som det ska. Gör 

justeringar och förbättringar efter behov, men undvik att göra 

förändringar som inte är nödvändiga.

Tydlig pipeline-hantering: Använd funktionerna för affärsmöjligheter 

och försäljningspipelines för att visualisera var alla affärer befinner sig 

i processen. Detta ger säljledare en bra översikt och hjälper säljare att 

prioritera sina aktiviteter.

Praktiska Tips och Smarta Råd!



Om du är redo att ta din försäljning till nästa nivå och maximera dina kundrelationer, är 

Dynamics 365 Sales den lösning du har väntat på. Med kraftfulla verktyg för att 

effektivisera dina säljprocesser, förutsäga framtida behov och optimera ditt arbetsflöde, 

ger Dynamics 365 Sales dig allt du behöver för att driva tillväxt och framgång. Ta steget 

mot en mer strukturerad, insiktsdriven och framgångsrik försäljningsstrategi – kontakta 

oss idag för att upptäcka hur Dynamics 365 Sales kan transformera ditt företag. Investera 

i framtiden för din försäljning och se resultaten tala för sig själva!

Maximera din försäljning med Dynamics 365 Sales: 

Din nyckel till framgångsrik kundhantering!
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