Listă de verificare: implementarea unui CRM
Folosiți lista în ordine. Fiecare etapă se închide abia când toate punctele ei sunt bifate. Durata orientativă pentru o firmă cu 5–30 de utilizatori: 2–6 săptămâni.
1. Înainte de alegere
☐  Am notat procesul real de vânzare, de la cerere la încasare, cu toți pașii și persoanele implicate.
☐  Am stabilit 3–5 rezultate măsurabile (ex. timp de răspuns la lead, rată de câștig, facturi restante).
☐  Am listat integrările obligatorii: e-Factura, program de facturare, e-mail, telefonie, WhatsApp, curierat, magazin online.
☐  Am calculat costul total pe 3 și pe 5 ani, pentru numărul de utilizatori pe care îl vom avea, nu doar pentru cel de azi.
☐  Am verificat unde vor sta datele și cum le putem exporta integral dacă schimbăm sistemul.
☐  Am testat 2–3 sisteme pe un scenariu real, împreună cu oamenii care le vor folosi zilnic.
2. Pregătirea datelor
☐  Am adunat într-un singur fișier clienții, persoanele de contact, oportunitățile deschise și istoricul important.
☐  Am eliminat dublurile și am uniformizat formatul (CUI, telefon, e-mail, județ).
☐  Am decis ce câmpuri personalizate ne trebuie și care sunt obligatorii.
☐  Am stabilit etapele pipeline-ului și criteriul clar pentru trecerea dintr-o etapă în alta.
☐  Am verificat temeiul legal pentru datele personale importate (GDPR) și am șters ce nu mai este necesar.
3. Configurare
☐  Roluri și drepturi: cine vede ce clienți, cine aprobă oferte și reduceri, cine emite facturi.
☐  Șabloane de ofertă, contract, factură și e-mail, cu datele firmei verificate.
☐  Integrările obligatorii conectate și testate cu o factură și un mesaj de probă.
☐  Automatizările de bază: alocarea lead-urilor, reminder de follow-up, alertă pentru facturi scadente.
☐  Autentificarea în doi pași activată pentru administratori.
☐  Backup automat configurat și o restaurare de test reușită.
4. Instruire și pornire
☐  Fiecare utilizator a parcurs fluxul complet pe date de test: lead, ofertă, follow-up, factură.
☐  Există o persoană responsabilă de CRM în firmă, la care ajung întrebările.
☐  Am stabilit data de la care lead-urile și ofertele se lucrează doar în CRM (fără tabele paralele).
☐  Ghidurile video sau scrise sunt disponibile pentru angajații noi.
5. După 30 de zile
☐  Am comparat indicatorii cu cei de dinainte de implementare.
☐  Am eliminat câmpurile și etapele pe care nu le folosește nimeni.
☐  Am verificat că toți utilizatorii lucrează în sistem (activitate pe utilizator).
☐  Am notat ce automatizări noi merită adăugate în luna următoare.
Model oferit gratuit de Zarina CRM — www.zarinacrm.ro. Testați gratuit platforma: www.zarinacrm.ro/testeaza-crm/
