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This thesis compares and examines two common CRM systems, Salesforce and
Pipedrive, with the emphasis placed on how these align to meet the requirements of
small and medium-sized business (SME) needs. With companies becoming more
and more dependent on digital means for managing customer relationships, CRM
systems have become crucial for managing customer information, enhancing the

efficiency of selling, and optimizing customer engagement.

This study was conducted autonomously with a view to providing actionable advice to
companies considering various CRM software options. The comparison assesses
major factors including usability, available functionality, pricing models, scalability,
and user experience. The study based its research on a combination of theory, the
author's firsthand usage, and user feedback obtained through interviews with users
of both platforms. Actual-case examples have been included to demonstrate how

these systems function under various business environments.

This thesis seeks to help companies make informed and considered decisions during
the selection of a CRM solution. Since CRM software significantly impacts a
company's day-to-day and customer approach, a decision to implement a specific
system is not just a technical decision, but a strategic one as well.
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1 Johdanto

Asiakassuhteet ovat yha tarkeampia nykyajan dynaamisessa liiketoimintaympa-
ristdssa, jossa asiakkaiden odotukset ja kilpailu ovat korkealla tasolla. Yritykset,
jotka kasittelevat asiakastietoa jarjestelmallisesti ja hyodyntavat sita liiketoimin-
taprosessiensa kehittamiseen, saavuttavat selkean kilpailuedun. Taman tavoit-
teen ytimessa ovat asiakkuudenhallintajarjestelmat (CRM), jotka mahdollistavat

asiakassuhteiden, myyntiprosessien ja asiakaskokemuksen hallinnan.

Tama opinnaytetyo toimii kaytannonlaheisena oppaana yrityksille ja yksittaisille
kayttajille, jotka etsivat itselleen sopivaa CRM-ratkaisua. Tyossa vertaillaan ja
asetetaan vastakkain kaksi suosittua ja vakiintunutta jarjestelmaa: Pipedrive ja
Salesforce. Molemmilla on laaja valikoima toimintoja, mutta ne eroavat toisis-
taan kaytettavyyden, skaalautuvuuden ja kohdeyleisonsa osalta. Tutkimuksen
tavoitteena on tarjota selkea katsaus molempien jarjestelmien vahvuuksiin ja
heikkouksiin seka auttaa lukijaa ymmartamaan, mihin asioihin CRM-jarjestel-

maa valittaessa kannattaa kiinnittad huomiota.

Tyo on toteutettu ilman toimeksiantoa, mika mahdollistaa aiheen puolueettoman
ja perusteellisen tarkastelun. Siina yhdistyvat teoria, omat kokemukset, kayttaja-
palautteet ja tapaustutkimukset jarjestelmien kaytosta. Erityista huomiota kiinni-
tetdan siihen, mita eri kokoiset yritykset pitavat tarkeana paatoksenteossa ja mi-

ten jarjestelmat vastaavat naihin tarpeisiin.

Tavoitteena on tuottaa konkreettista hyotya lukijalle, olipa han yrittaja, myynnin

ammattilainen tai asiakkuudenhallinnasta kiinnostunut henkilo.



2 Projektisuunitelma

Tassa luvussa kuvataan opinnaytetyon tutkimuksellinen toteutus. Koska ky-
seessa ei ole toimeksiantotyo vaan itsenaisesti toteutettu opasmainen tyo, on
tutkimus suunniteltu siten, etta se yhdistaa teoriaa, kdytannon kokemuksia ja
kayttajapalautteita. Luvussa esitellaan tyon tutkimusmenetelma ja lahestymis-

tapa, tutkimusprosessin eteneminen seka aineistonkeruun ja analyysin keinot.

Opinnaytetyon aikataulu oli tiivis ja suunnitelmallinen. Ty6 kaynnistyi maalis-
kuun lopulla aiheen tarkentamisella ja rakenteen luonnilla. Varsinainen teo-
riataustan tutkimus ja kirjallisuuteen perehtyminen toteutettiin huhtikuun aikana,

jolloin muodostui myos tyon viitekehys ja johdanto-osuus.

Empiirinen osuus toteutettiin viikolla 17, jolloin kerattiin kayttajakokemuksia ky-
selyiden ja haastattelujen avulla. Samalla viikolla tehtiin myds aineiston analy-

sointi ja vertailun rakentaminen.

2.1 Tutkimusprosessikaavio

Tutkimusprosessi etenee vaiheittain ja perustuu teorian ja kaytannon yhdistami-
seen. Kuvan 1 kaavio esittaa tutkimuksen etenemisen tavoitteesta loppupaatel-
miin saakka. Prosessi sisaltaa nykytilan analyysin, teoreettisen viitekehyksen

muodostamisen, vertailun rakentamisen, kayttajakokemusten keraamisen ja lo-

puksi johtopaatosten ja suositusten laatimisen.

Kaaviossa kuvataan myds eri aineistojen kaytto eri vaiheissa. Kokonaisuus ra-
kentuu tiedonhankinnasta, analyysista ja johtopaatoksista, joita ohjaa alusta asti
kaytannonlaheinen tavoite: tuottaa hyodyllinen opas CRM-jarjestelman valin-

taan.
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Kuva 1 Tutkimussuunitelma

2.2 Aineistonkeruu ja analyysi

Taman tyon aineisto on keratty kolmella eri tavalla. Ensinnakin taustatietoa on
koottu teoreettisista lahteista, kuten kirjallisuudesta, artikkeleista ja verkkomate-
riaaleista, jotka kasittelevat CRM-jarjestelmia, niiden hyotyja ja vertailunakokul-
mia. Toiseksi olen hyddyntanyt omia kdytannon kokemuksiani Pipedriven kay-
tosta tyoelamassa, mika toi tutkimukseen konkreettista nakokulmaa jarjestel-
man toiminnasta arjessa. Kolmantena kokonaisuutena kerasin empiirista aineis-
toa haastattelujen avulla. Haastatteluista sain arvokasta palautetta henkildilta,
jotka kayttavat joko Pipedrivea tai Salesforcea. Aineisto jaoteltiin keskeisiin tee-
moihin, kuten kaytettavyyteen, ominaisuuksiin, hinnoitteluun ja skaalautuvuu-
teen. Naiden teemojen pohjalta rakentui jarjestelmien valinen vertailu, joka on

yhteydessa tyon teoreettiseen viitekehykseen ja jarjestelmien esittelyyn.



3 CRM-jarjestelmat ja valintaan vaikuttavat tekijat

Asiakkuudenhallintajarjestelmat (CRM, Customer Relationship Management)
ovat vakiinnuttaneet asemansa keskeisena osana nykyaikaista lilkketoimintaa.
Ne eivat enaa ole ainoastaan suuryritysten kaytossa, vaan myods pk-yritykset
hyddyntavat niitd yha enemman. CRM-jarjestelma auttaa yrityksia hallitsemaan
asiakassuhteitaan tehokkaammin, kokoamaan asiakastiedot yhteen paikkaan ja
tehostamaan myynnin, markkinoinnin ja asiakaspalvelun toimintaa. (Peek
2023.)

Tassa luvussa tarkastellaan ensin, mita CRM-jarjestelmalla tarkoitetaan ja miksi
se on tarkea osa yrityksen toimintaa. Taman jalkeen perehdytaan siihen, millai-
sia tarpeita yrityksilla voi olla jarjestelmaa valitessaan seka siihen, mita asioita
vertailussa kannattaa erityisesti ottaa huomioon. Luvun tavoitteena on antaa lu-
kijalle kattava kokonaiskuva siitd, mita CRM-jarjestelman valinta- ja arviointipro-
sessissa tulisi huomioida, jotta jarjestelma palvelee yrityksen liiketoimintaa par-
haalla mahdollisella tavalla.

3.1 Mika on CRM ja miksi se on tarkea?

Asiakkuudenhallinta (CRM) on liiketoimintamalli, jonka ideana on auttaa yrityk-
sia hallitsemaan asiakassuhteita mahdollisimman tehokkaasti ja pitkajanteisesti.
CRM tulee sanoista Customer Relationship Management, ja sen tarkoitus on
saada asiakastieto hyotykayttoon niin, etta se tukee yrityksen omia tavoitteita.
Eli CRM ei ole pelkastaan jarjestelma tai ohjelma, vaan siihen kuuluu myos
kaikki strategiat, kaytannot ja tavat, miten asiakkaita kasitellaan ja miten tietoa
heista hyodynnetaan. (Buttle & Maklan 2019.)

CRM:n merkitys on kasvanut etenkin digitalisaation takia. Nykyaan asiakkaat
ovat vaativampia kuin ennen, ja he odottavat nopeaa ja yksildllista palvelua,
joka toimii samanlaisena kaikkialla, olipa kyseessa verkkokauppa tai asiakas-

palvelu. CRM-jarjestelmien avulla yritykset pystyy seuraamaan



asiakasvuorovaikutuksia, keraamaan kaiken asiakastiedon yhteen ja hyodynta-
maan sita palvelun ja asiakastyytyvaisyyden parantamiseen. (Buttle & Maklan
2019.)

CRM ei kuitenkaan ole hyddyksi pelkastaan asiakaspalvelussa. Se auttaa myos
yrityksen sisaisia prosesseja toimimaan paremmin. Kun asiakastiedot ovat yh-
dessa paikassa, eri osastot (esim. myynti, markkinointi ja asiakaspalvelu) voivat
kayttaa niita sujuvasti. Tama helpottaa yhteistyota ja saastaa aikaa, kun ei tar-
vitse etsia tietoa useista paikoista. (Buttle 2008.)

Hyvin toimiva CRM auttaa myos siina, etta asiakkaita voidaan jakaa ryhmiin (eli
segmentteihin) ja tarkastella heidan ostokayttaytymistaan. Kun tiedetaan, mita
asiakas yleensa ostaa ja milloin, voidaan tarjota juuri oikeita tuotteita oikeaan
aikaan. Nain yritys pystyy parantamaan asiakastyytyvaisyytta ja lisdamaan asia-
kasuskollisuutta. (Buttle 2008.)

Pienille ja keskisuurille yrityksille (pk-yritykset) CRM on erityisen tarkea, koska
niilla ei yleensa ole isoja resursseja kaytossa. CRM voi automatisoida paljon
asioita, mika saastaa aikaa ja rahaa, mutta samalla asiakaspalvelun laatu para-
nee. Taman takia CRM:n kayttd on pk-yrityksille hyva keino kasvattaa liiketoi-
mintaa ja pysya kilpailussa mukana. (Buttle & Maklan 2019.)

CRM on tarkea osa yrityksen liiketoimintaa. Se ei ole pelkka tekninen jarjes-
telma, vaan kokonaisvaltainen toimintamalli. Se auttaa asiakassuhteiden hoi-
dossa, kilpailukyvyn parantamisessa ja liiketoiminnan kehittdmisessa varsinkin
nykyaikana, missa asiakkaat odottavat nopeaa ja yksilollista palvelua. (Buttle &
Maklan 2019; Buttle 2008.)
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3.2 Yritysten tarpeet CRM-jarjestelmaa valitessa

CRM-jarjestelman valinta on yritykselle iso paatds, joka vaikuttaa suoraan sii-
hen, miten hyvin asiakkuuksia pystytaan hallitsemaan ja miten tehokkaasti arjen
prosessit toimivat. Ennen kuin lahtee valitsemaan mitaan jarjestelmaa, pitaa olla
selkea kuva omista tarpeista ja tavoitteista. Eli kaytannossa kannattaa tutkia,
missa talla hetkella on haasteita ja mita halutaan kehittaa. Esimerkiksi myynnilla
voi olla tarve saada selkeammat tyokalut lildien hallintaan, kun taas asiakaspal-
velu voi hyotya jarjestelmasta, josta nakee helposti kaiken asiakastiedon ja
aiemmat yhteydenotot. (Peek 2023.)



Yrityksen koko ja toimiala vaikuttaa toki siihen, millainen jarjestelma sopii, mutta
tarkeaa on myos miettia, ketka jarjestelmaa oikeasti kayttavat. Yleensa CRM:aa
kayttavat myynti, markkinointi ja asiakaspalvelu ja jokainen vahan eri nakokul-
masta. Siksi valitun jarjestelman pitaa toimia naiden kaikkien tarpeisiin. Samalla
kannattaa katsoa, miten hyvin CRM saadaan yhdistettya nykyisiin ohjelmiin, ku-
ten sahkoposteihin, asiakasportaaleihin tai somekanaviin. (Buttle & Maklan
2019.)

Yksi tarkeimmista asioista on budjetti. CRM-jarjestelmien hinnat vaihtelevat erit-
tain paljon, ja on tarkeaa valita sellainen, joka tarjoaa juuri ne tarvittavat ominai-
suudet ilman, ettd maksaa liikaa. Pitda muistaa ottaa huomioon my®és lisakulut,
kuten kayttoonotto, koulutus ja mahdolliset lisenssimaksut. Usein toimittajilla on
erilaisia paketteja ja hintavaihtoehtoja, joten niita kannattaa vertailla. (Peek
2023.)

Jarjestelman kaytto ei saa olla hankalaa. On tarkeaa, etta tyontekijat oppivat
kayttamaan CRM:aa nopeasti ja helposti. Muuten koko jarjestelma jaa helposti
hyodyntamatta. Siksi kannattaa myos tarkistaa, tarjoaako toimittaja koulutusta
ja tukea kayttoonoton yhteydessa. (Majka 2025.)

Yksi asia, mika helposti unohtuu, on tulevaisuus. Yritykset kehittyvat, ja niin pi-
taa CRM:nkin. Siksi valittavan jarjestelman pitaa olla sellainen, joka kasvaa yri-
tyksen mukana eli etta siihen saa lisdominaisuuksia ja se toimii uusien tyokalu-

jen kanssa myohemminkin. (Majka 2025.)

Hyvan CRM-jarjestelman valinta vaatii suunnittelua ja oman tilanteen tarkkaa
miettimista. Kun valinta osuu kohdilleen, jarjestelma voi helpottaa arkea monella
tavalla: asiakkuuksien hallinta paranee, prosessit nopeutuvat ja koko yrityksen

toiminta menee tehokkaammin eteenpain.



3.3 Mihin asioihin kannattaa kiinnittaa huomioita vertailussa?

CRM-jarjestelman valinta on todella tarkea paatos yritykselle, koska se vaikut-
taa suoraan siihen, miten asiakastietoa hallitaan, millainen asiakaskokemus
saadaan aikaan ja kuinka tehokkaasti liiketoimintaprosessit toimivat. Jotta osa-
taan valita sopiva jarjestelma, pitaa ensin miettia omat tarpeet ja tavoitteet,
mutta myos verrata eri jarjestelmien ominaisuuksia ja sita, miten ne sopivat yri-
tyksen omaan toimintatapaan ja kulttuuriin. (Cieciora, Bolkunow, Pietrzak ja
Gago 2020.)

Yksi tarkeimmista asioista on kaytettavyys. CRM:n pitaa olla selkea ja helppo
kayttaa, muuten sita ei oteta kunnolla kayttoon. Jos jarjestelma on hankala tai
sen opettelu vie paljon aikaa, voi kayda niin, etta se jaa vain osittain kayttoon
eika palvele koko organisaatiota. (Reicher & Szeghegyi 2016.)

Toiminnallisuus on toinen asia, johon kannattaa kiinnittdad huomiota. Eri osas-
toilla on omat tarpeensa. Esimerkiksi myynnille on tarkeaa kontaktien ja kaup-
pojen hallinta, kun taas markkinoinnissa tarvitaan automaatiota ja asiakasryh-
mien eli segmenttien kasittelya. Siksi on hyva valita jarjestelma, jossa on mah-
dollisuus laajentaa ja muokata toimintoja tarpeen mukaan. (Cieciora, Bolkunow,
Pietrzak ja Gago 2020; Reicher & Szeghegyi 2016.)

Integraatiot ovat myos tarkea osa CRM:aa. Hyva jarjestelma toimii sujuvasti yh-
teen muiden tyokalujen kuten sahkopostin kalenterien markkinointialustojen tai
vaikka ERP-jarjestelmien kanssa. Nain tieto liikkuu helposti eika jaa piiloon eri
osastojen tai jarjestelmien valiin. (Reicher & Szeghegyi 2016.)

Yrityksen kannattaa miettia myos, kuinka skaalautuva jarjestelma on. Jos yritys
kasvaa, niin CRM:n taytyy kasvaa mukana. On hyva valita jarjestelma, jota voi
laajentaa ilman, etta siihen taytyy heti tehda isoja ja kalliita muutoksia. (Cie-
ciora, Bolkunow, Pietrzak ja Gago 2020.)



Viimeinen mutta usein tarkein asia on hinta. CRM-jarjestelmien hinnoissa on
isoja eroja. Osa maksaa kayttajien maaran mukaan ja toiset sen mukaan, mita
toimintoja kayttaa. Kannattaa muistaa myos kaikki piilokulut kuten koulutus, tu-
kipalvelut, integraatiot tai paivitykset. (Cieciora, Bolkunow, Pietrzak ja Gago
2020.)

CRM:n valinta ei ole pelkkaa tekniikkaa vaan siihen liittyy koko yrityksen, strate-
gia ja tapa toimia. Kun nama asiat otetaan huomioon ja jarjestelmaa vertaillaan
huolella, voidaan I6ytaa ratkaisu, joka aidosti tukee yrityksen kasvua ja toimin-

nan kehittamista pitkalla aikavalilla.

4 Pipedrive ja Salesforce

CRM-jarjestelmia on markkinoilla todella paljon, mutta kaksi jarjestelmaa nou-
see usein esiin: Pipedrive ja Salesforce. Molemmat ovat suosittuja niin pienissa
kuin isoissakin yrityksissa, ja niita kaytetaan monilla eri toimialoilla. Taman lu-
vun tarkoitus on vertailla naita kahta jarjestelmaa keskeisten ominaisuuksien,
hinnan ja kaytettavyyden kannalta. Vaikka molemmat sopivat asiakkuuksien
hallintaan, ne eroavat toisistaan esimerkiksi siina, mille kayttajaryhmille ne on

suunnattu, kuinka hyvin ne skaalautuvat ja millainen kayttokokemus niissa on.

Tavoitteena on auttaa lukijaa hahmottamaan, millaisiin tarpeisiin Pipedrive tai
Salesforce sopii ja mitd kannattaa miettia, kun valitsee jarjestelmaa omaan yri-
tykseen. Molemmista jarjestelmista kaydaan lapi tarkeimmat ominaisuudet ja

mahdolliset lisdtoiminnot omissa alaluvuissaan.

Lisaksi mukaan tulee kaytannon case-esimerkkeja, joissa naytetaan, miten
naita jarjestelmia on otettu kayttoon eri yrityksissa ja mita hyotya niista on
saatu. Naiden avulla on helpompi hahmottaa, miten jarjestelma oikeasti toimii

arjessa.
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4.1 Pipedrive

Pipedrive on CRM-jarjestelma, joka keskittyy nimenomaan myynnin hallintaan.
Se on tehty pienille ja keskisuurille yrityksille, jotka haluavat selkean ja helppo-
kayttoisen tyokalun ilman, etta tarvitsee olla tekninen osaaja. Pipedrivessa on
panostettu siihen, etta kayttoliittyma on visuaalinen, yksinkertainen ja nopeasti
omaksuttava. Siksi se on monille yrityksille hyva vaihtoehto, kun halutaan ottaa
CRM kayttoon helposti ja tehokkaasti. (Pipedrive 2025; Mukherjee 2025.)

Yksi Pipedriven parhaita puolia on sen visuaalinen myyntiputkinakyma eli pipe-
line view. Sen avulla nakee helposti, missa vaiheessa eri kaupat ja asiakkuudet
menevat. Tallainen nakyma helpottaa myynnin seuraamista ja auttaa pysymaan
ajan tasalla. Mukana on myds paljon automaatioita, muistutuksia ja analytiikkaa,
joilla voi seurata tiimin toimintaa ja ennakoida tulevia myynteja. (Pipedrive
2025.)

Pipedrive saa kiitosta my0s siita, etta se integroituu sujuvasti monien muiden
jarjestelmien kanssa. Se toimii hyvin esimerkiksi Google Workspacen, Outloo-
kin, Slackin, Zoomin ja Zapierin kanssa. Tama helpottaa arkea, kun tiedot liikku-
vat sovellusten valilla ilman, etta tarvitsee jatkuvasti vaihtaa jarjestelmasta toi-
seen. (Mukherjee 2025.)

Kaiken kaikkiaan Pipedrive sopii yrityksille, jotka arvostavat selkeytta, nopeaa
kayttoonottoa ja kaytanndllisia toimintoja. Se ei ole yhta laaja ja muokattava
kuin isommat CRM-alustat kuten Salesforce, mutta tarjoaa erinomaista vasti-

netta niille, joiden fokus on erityisesti myynnin hallinnassa.

4.1.1 Ominaisuudet ja integraatiot

Pipedrive on tehty nimenomaan myyntitimeille, ja yksi sen iso vahvuus on visu-
aalinen ja selkea kayttoliittyma. Se tekee myyntiprosessin hallinnasta helpom-

paa ja arjen tyosta sujuvampaa. Jarjestelmassa voi helposti muokata omia
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myyntiputkia, luoda automaattisia tehtavia ja kayttaa erilaisia raportteja, joista
nakee esimerkiksi myynnin edistymisen tai tiimin tulokset. (Pipedrive 2025;
Mukherjee 2025.)

Pipedrive toimii yli 500 eri sovelluksen kanssa, eli se integroituu hyvin esimer-
kiksi Slackin, Microsoft Teamsin, Outlookin, Google Workspacen ja Zoomin
kanssa. Lisaksi siina on avoin API ja tuki Zapierille, mika tarkoittaa sita, etta jar-
jestelmaa voi muokata ja automatisoida viela enemman yrityksen omien tarpei-

den mukaan. (Pipedrive 2025.)

Yksi merkittava lisaominaisuus on mobiilisovellus, joka toimii seka iPhone- etta
Android-laitteilla. Sen avulla voi hoitaa asiakastietoja, myyntiputkea ja tehtavia
ihan missa vaan, vaikka kentalla tai matkalla. Sovelluksessa voi lisata muistiin-
panoja, aikatauluttaa tehtavia ja seurata myyntimahdollisuuksia reaaliajassa,
mika tekee tyonteosta joustavampaa erityisesti silloin, kun ei olla toimistolla. (Pi-
pedrive 2025.)

Phyllis Yang
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Kuva 3 Pipedrive-kayttoliittyma (Pipedrive 2025.)

+ Schedule an activity
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4.1.2 Hinnoittelu ja lisenssit

Pipedrive tarjoaa viisi eri hintatasoa, jotka on tehty palvelemaan erikokoisia ja
eri tarpeisia yrityksia. Hinnoittelu menee kayttajakohtaisesti, ja maksut makse-

taan joko kuukausittain tai vuosittain.

o Essential (14 €/kk per kayttaja, vuosilaskutuksella): Tama on Pipedriven
peruspaketti. Mukana on perusominaisuudet kuten liidien ja kauppojen
hallinta, visuaalinen myyntiputki ja perusraportit. Sopii hyvin pienille tii-
meille, jotka lahtevat CRM:n kayttoon ensimmaista kertaa.

e Advanced (39 €/kk per kayttaja): Tassa paketissa on mukana sahkopos-
tin synkronointi, viestipohjat, seurantatoiminnot ja myyntiprosessin auto-
maatioita. Tama on hyva vaihtoehto, jos haluaa selkeaa tehostusta
myyntiin.

o Professional (49 €/kk per kayttaja): Talla tasolla saa kayttoon teko-
alyavusteisen myyntiassistentin, sopimusten hallinnan, sahkaiset allekir-
joitukset ja ennusteet myynneista. Tama on suunniteltu tiimeille, jotka
hyoddyntavat dataa aktiivisesti paatoksenteossa.

o Power (64 €/kk per kayttaja): Tuo mukanaan projektinhallintaa, kehitty-
neempia kayttdoikeuksia ja 24/7-puhelintuen. Se sopii tiimeille, joilla on
vahan enemman liikkuvia osia hallittavana.

» Enterprise (99 €/kk per kayttaja): Kaikkein kattavin vaihtoehto. Taysi
paasy kaikkiin toimintoihin, lisaturvaa ja reilusti mukautusmahdollisuuk-

sia. Hyva isoille yrityksille, joilla on tarkat vaatimukset. (Pipedrive 2025.)
Lisaksi Pipedriveen saa ostettua lisdosia esimerkiksi naihin tarkoituksiin:

o LeadBooster liidien keruuseen

o Web Visitors verkkosivukavijoiden seurantaan

o Campaigns sahkopostimarkkinointiin

« Smart Docs dokumenttien hallintaan ja allekirjoittamiseen.

Nama lisdosat laajentavat jarjestelmaa ja sopii hyvin yrityksille, jotka haluavat

kehittaa asiakashankintaa tai markkinointia. Pipedrive tarjoaa myos 14 paivan
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ilmaisen kokeilujakson, joten eri paketteja voi testata kaytdnndssa ennen paa-
toksen tekoa. (Pipedrive 2025.)

4.1.3 Kaytettavyys

Pipedrive on suunniteltu juuri myyntitiimien tarpeisiin, ja sen kayttoliittyma on
erittdin helppo hahmottaa. Visuaalinen myyntiputkindkyma toimii vetamalla ja
pudottamalla, eli kayttaja voi siirtaa diileja vaiheesta toiseen ilman mitaan moni-
mutkaisia valikoita. Nain pysyy koko ajan kartalla siita, missa asiakkuudet me-

nevat ja mita pitaa tehda seuraavaksi.

Kayttokokemusta parantaa myos se, etta Pipedrivessa on hyvia automaatiotyo-
kaluja, joilla voi hoitaa toistuvat tehtavat helposti. Esimerkiksi muistutukset ja
tehtavien luonti hoituvat automaattisesti, mika saastaa aikaa ja vahentaa manu-
aalista tyota. Lisaksi jarjestelma tekee reaaliaikaisia raportteja ja ennusteita,
jotka auttavat myyntitiimeja tekemaan paatoksia datan perusteella. (Mukherjee
2025.)

Kayttajakokemukset Pipedrivesta on yleisesti ottaen positiivisia. Moni kehuu
sen selkeytta ja sita, miten hyvin se tukee myyntiprosessia. Joitain kayttgjia on
kuitenkin harmittanut se, etta markkinointityOkalut ovat rajalliset ja jarjestelman

muokkaaminen voisi olla joustavampaa. (Gunn 2024.)

Yhteenvetona voi sanoa, etta Pipedrive on todella hyva vaihtoehto pienille ja
keskisuurille yrityksille, jotka haluavat selkean tehokkaan ja nopeasti kayttoon
otettavan CRM:n erityisesti myynnin hallintaan.

4.2 Salesforce

Salesforce on maailmanlaajuisesti tunnettu ja laajasti kaytetty CRM-alusta. Se

tarjoaa kattavan tyokalupakin myynnin, markkinoinnin ja asiakaspalvelun
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hallintaan. Koska se toimii pilvipohjaisesti, jarjestelmaa voi kayttaa mista ta-
hansa laitteesta ja sijainnista kasin. Tama tekee siita erittain houkuttelevan
etenkin suurille ja kasvaville yrityksille. (Salesforce 2025; iTechCloud 2025.)

Salesforce erottuu muista siina, etta se on aarimmaisen muokattava jarjes-
telma. Siina on paljon valmiita integraatioita muihin ohjelmistoihin ja lisaksi mu-
kana on kehittyneet tekoalyominaisuudet kuten Einstein GPT, joka kayttaa ge-
neratiivista tekoalya esimerkiksi asiakaspalvelun ja myynnin tehostamiseen.
(Salesforce 2025.)

Sen ydinominaisuuksiin kuuluu kontaktien ja asiakkuuksien hallinta, myyntiput-
ken seuraaminen, automatisoidut tyonkulut, raportointi ja analytiikka seka tyOka-
lut asiakaspalvelun hoitamiseen. Lisaksi Salesforce tarjoaa valtavan maaran li-
saosia ja sovelluksia omasta AppExchange-markkinapaikastaan. Naiden avulla
jarjestelmaa voi laajentaa ja muokata juuri oman yrityksen tarpeiden mukaan.
(Salesforce 2025.)

Seuraavissa osioissa kaydaan tarkemmin lapi, mita kaikkea Salesforce oikeasti
sisaltaa, miten se integroituu muihin jarjestelmiin, paljonko se maksaa ja mil-

laista sen kayttaminen on kaytannossa.

4.2.1 Ominaisuudet ja integraatiot

Salesforce on todella monipuolinen CRM-alusta ja siita 10ytyy laaja valikoima
tyokaluja myynnin, markkinoinnin ja asiakaspalvelun hallintaan. Sen keskeisia
ominaisuuksia on esimerkiksi kontaktien ja liidien hallinta eli jarjestelmaan saa
tallennettua asiakastiedot kuten yhteystiedot vuorovaikutushistorian ja sosiaali-
sen median tiedot. Tama antaa myyntitiimille kokonaiskuvan asiakkaasta ja aut-
taa rakentamaan vahvempia asiakassuhteita. (Salesforce 2025.)
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Salesforcella pystyy seuraamaan myyntiputkea tarkasti ja tekemaan ennusteita
tulevista kaupoista. Jarjestelma nayttaa, missa vaiheessa mikakin myyntimah-
dollisuus menee ja auttaa tekemaan paatoksia datan pohjalta. (Salesforce
2025.)

Yksi Salesforcen vahvuuksista on sen tekoaly eli Einstein GPT. Taman avulla
voi automatisoida tyonkulkua, persoonallisoida asiakasviestintaa ja hyodyntaa
ennakoivaa analytiikkaa. Se tehostaa niin myyntia kuin asiakaspalvelua. (Sales-
force 2025.)

Salesforcesta 10ytyy myos kattavat raportointi- ja analytiikkatyokalut, joiden
avulla voi seurata esimerkiksi tiimien suorituskykya ja tunnistaa trendeja. Naista

saa hyvaa pohjaa strategiseen paatoksentekoon. (Salesforce 2025.)

Salesforce tunnetaan myos laajoista integraatiomahdollisuuksista. AppEx-
change-markkinapaikassa on yli 2500 sovellusta, joita voi lisata jarjestelmaan
omien tarpeiden mukaan. Yleisimpia integraatioita on esimerkiksi Slack, jonka
avulla voi tuoda CRM-tiedot suoraan keskusteluihin ja helpottaa tiimityota. Lin-
kedIn Sales Navigator auttaa myyntitiimia I0ytamaan ja seuraamaan potentiaali-
sia asiakkaita tehokkaammin. ActiveCampaignin avulla voi hallita markkinointia
ja sahkopostikampanjoita suoraan Salesforcesta, mika taas parantaa viestintaa
ja asiakassitoutumista. (Salesforce 2025.)

Lisaksi Salesforce tarjoaa avoimen APIl-rajapinnan ja MuleSoft-integraatioalus-
tan, joiden avulla voi rakentaa taysin omiin tarpeisiin raataloityja ratkaisuja.
Tama tekee Salesforcesta joustavan alustan joka skaalautuu ja mukautuu mo-

nenlaisiin liiketoimintoihin. (Salesforce 2025.)
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Kuva 4 Salesforce-kayttoliittyma (Salesforce 2025.)

4.2.2 Hinnoittelu ja lisenssit

Salesforce tarjoaa useita eri hintatasoja, jotka on suunniteltu sopimaan erikokoi-
sille yrityksille ja erilaisiin tarpeisiin. Hinta maaraytyy kayttajien maaran mukaan,
ja laskutuksen voi valita kuukausittain tai vuosittain. (Salesforce 2025.)

Starter Suite maksaa 25 euroa kayttajalta kuukaudessa. Se on hyva peruspa-
ketti, jossa ovat mukana kaikki olennaiset toiminnot kuten kauppojen hallinta
kontaktien ja liidien seuranta seka sahkopostimarkkinointi. Tama sopii hyvin pie-
nille tiimeille, jotka aloittavat CRM:n kayton.

Pro Suite maksaa 100 euroa kayttajalta kuukaudessa ja siina tulee mukana va-
han edistyneempia toimintoja. Tahan kuuluu esimerkiksi myyntiennusteet raata-

|6idyt raportit ja kojelaudat seka paasy AppExchangen sovelluksiin.

Enterprise-taso maksaa 165 euroa kayttajalta kuukaudessa. Tama paketti tar-
joaa laajat muokkausmahdollisuudet paasyn ohjelmointirajapintoihin eli APlin
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seka kehittyneita automaatiotyokaluja. Tama sopii hyvin isommille tiimeille, jotka

tarvitsevat enemman hallittavuutta ja toiminnallisuutta.

Unlimited maksaa 330 euroa kuukaudessa per kayttaja. Se sisaltaa kaiken, mita
Enterprise tarjoaa, mutta mukaan tulee myos rajoittamaton tuki, laajennetut mu-

kautusvaihtoehdot ja paasy kaikkiin Salesforce-ominaisuuksiin.

Einstein 1 Sales on kallein vaihtoehto ja maksaa 500 euroa kayttajalta kuukau-
dessa. Se sisaltaa kaikki Unlimited-tason toiminnot ja sen liséksi kehittyneet te-
koalyominaisuudet kuten generatiivisen tekoalyn suorituskyvyn hallinnan ja tyo-
kalut tiimityohon.

Lisaksi Salesforce tarjoaa paljon erilaisia lisdosia ja laajennuksia kuten AppEx-
change-sovelluksia. Naiden hinnat vaihtelevat ja niita voi kayttaa jarjestelman
laajentamiseen tai raatalointiin yrityksen omien tarpeiden mukaan. (Salesforce
2025.)

4.2.3 Kaytettavyys

Salesforcen kayttoliittyma on suunniteltu niin, etta se tukee erityisesti suuria ja
monimutkaisia organisaatioita. Koska jarjestelma toimii pilvessa, siihen paasee
kasiksi mista tahansa laitteesta, mika tekee Salesforcesta toimivan ratkaisun
etatyohon ja liikkuvaan tyohon. Salesforce Lightning on moderni ja selkea kayt-
toliittyma, joka tekee navigoinnista ja tehtavien hoitamisesta aika suoraviivaista.
Yritykset voi myOs muokata nakymaa vapaasti omiin tarpeisiin sopivaksi, mika
auttaa siing, etta kaytto tuntuu aidosti omalta. (Salesforce 2025.)

Salesforcella on my6s mobiilisovellus, joka toimii niin iOS- kuin Android-laitteilla.
Sovelluksella voi hallita asiakastietoja ja myyntiputkea vaikka tien paalta. Siella

onnistuu esimerkiksi muistiinpanojen lisdaminen tehtavien aikataulutus ja diilien
seuraaminen reaaliajassa eli kaytanndssa samat ominaisuudet kuin tyopoyta-

versiossakin. (Salesforce 2025.)
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Kayttajien palautteiden mukaan Salesforce on todella monipuolinen ja tehokas
jarjestelma, mutta sen laajuus voi alussa tuntua haastavalta. Erityisesti pienem-
mille yrityksille kayttoonotto voi vaatia aikaa ja kunnon perehdytysta. Mutta kun
jarjestelma saadaan kunnolla kayttoon ja kayttajat tietavat, miten se toimii, siita
saa irti erittain paljon tehoa asiakkuudenhallintaan ja liiketoiminnan kehittami-
seen. (Nanning 2025.)

4.3 Case-esimerkit jarjestelmien kayttoonnotosta

HoorayHR on hollantilainen ohjelmistoyritys, joka tekee HR-tyOkaluja pienille ja
keskisuurille firmoille. Ennen kuin he ottivat CRM-jarjestelman kayttéon, myynti-
prosessit olivat pitkalti manuaalisia ja liidien seuranta oli vahan hajanaista.
Tama johti siihen, etta asiakkaisiin ei ehditty olla yhteydessa ajoissa, mika vai-
kutti suoraan myynnin tuloksiin. (Pipedrive2 2025.)

Ratkaisuksi HoorayHR otti kayttoon Pipedriven. Sen visuaalinen myyntiput-
kindkyma ja automatisoidut tyonkulut tekivat prosessista paljon selkeamman ja
tehokkaamman. Yritys kaytti myos raportointiominaisuuksia apuna suoritusky-
vyn seuraamisessa. Kayttoonoton jalkeen liidien kasittelyaika vaheni yli 60 pro-
senttia ja kaupat saatiin maaliin kaksinkertaisella nopeudella aikaisempaan ver-
rattuna. (Pipedrive2 2025.)

Tama case nayttaa hyvin sen, etta kevyt ja helposti kayttoon otettava CRM, ku-
ten Pipedrive voi todella tuoda ison hyddyn pienelle organisaatiolle ilman, etta
tarvitaan raskasta teknista alustaa.

Toinen esimerkki tulee kansainvalisesti tunnetulta yliopistolta, joka kamppaili
opiskelijarekrytoinnin ja alumnisuhteiden hallinnan kanssa. Tieto oli hajallaan ja
manuaaliset prosessit veivat paljon aikaa ja resursseja. Jotta saatiin kaikki toi-
mimaan tehokkaammin, yliopisto paatti ottaa kayttoon Salesforcen. (Forsys
Inc.)
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Salesforcen avulla he pystyivat automatisoimaan myyntiprosesseja ja hyodynta-
maan kampanjatyokaluja, jotka paransivat rekrytointikampanjoiden vaikutta-
vuutta. Jarjestelman hyva raportointi ja kayttajaystavallinen kayttoliittyma hel-
pottivat myos henkiloston arkea. Tuloksena myyntituottavuus nousi 25 prosent-
tia, ja viestinta sidosryhmien kanssa muuttui paljon kohdennetummaksi ja hel-

pommin mitattavaksi. (Forsys Inc.)

Tama case puolestaan nayttaa, miten monipuolinen ja muokattava jarjestelma
kuten Salesforce voi ratkaista isoja tiedonhallinnan ja vuorovaikutuksen haas-
teita erityisesti organisaatioissa, joissa on paljon liikkuvia osia ja eri sidosryh-

mia.

5 Kayttokokemuksia

Kayttokokemukset ovat tarkea osa CRM-jarjestelmien arviointia, koska ne ker-
tovat, miten jarjestelmat toimivat oikeasti arjessa eika vain paperilla. Tassa lu-
vussa kaydaan lapi minun omia kokemuksiani Pipedrivesta, jota kaytan paivit-
tain tyossa. Lisaksi mukana on muiden kayttajien nakemyksia ja haastatteluihin
perustuva analyysi, jossa nostetaan esiin tarkeimmat asiat, jotka liittyvat kaytet-

tavyyteen, ominaisuuksiin, hinnoitteluun ja skaalautuvuuteen.

Tarkoitus on tuoda esiin seka ne kohdat, missa jarjestelmat toimivat hyvin, etta
myOs ne, missa on viela parannettavaa kayttajan nakokulmasta. Naiden koke-
musten avulla on helpompi ymmartaa millaisiin yrityksiin eri jarjestelmat sopii ja

mita asioita kannattaa miettia ennen kuin tekee lopullisen valinnan.
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5.1 Oma kokemus Pipedrivesta

Olen kayttanyt Pipedrivea aktiivisesti noin vuoden ajan osana meidan myyntitii-
mia. Se on ollut keskeinen tyokalu asiakkuuksien hallinnassa, liidien lapikaymi-
sessa ja sahkopostiviestinnassa. Meilla se on ollut kaytossa paivittain, ja sen

myota koko myyntiprosessi on selkeytynyt huomattavasti.

Kayttoonotto sujui erittéin hyvin. Ensivaikutelma oli positiivinen, koska Pipedrive
oli heti alusta asti selkea ja helppokayttdinen. Muutaman tunnin koulutuksella
paasin hyvin alkuun ja sen jalkeen tutkin itse lisaa jarjestelman ominaisuuksia.
Kaikki tarvittava 10ytyi helposti ja muutamassa paivassa osasin hyddyntaa sen

toimintoja sujuvasti tydssani.

Katyan Pipedrivea asiakassuhteiden hallintaan ja dokumentointiin eli kirjaan
kaikki asiakaskohtaamiset jarjestelmaan olivat ne sitten puheluita, viesteja tai
sahkoposteja. Oma suosikki ominaisuus on sahkoposti-integraatio. Sahkopostit
tallentuvat suoraan asiakkaan kortille, jolloin koko tiimi nakee, mita keskusteluja
on jo kayty. Se auttaa valttamaan turhia paallekkaisia yhteydenottoja ja tekee
asiakaskokemuksesta paljon yhtenaisemman.

Jarjestelma on toiminut meilla erittdin hyvin. Me ndemme selkeasti, kuka vastaa
mistakin diilistd. Tama on auttanut valttamaan tilanteita, missa useampi myyja
olisi ollut yhteydessa samaan asiakkuuteen. Pipedrive on myds mukautettu mei-
dan tiimin tarpeisiin eika olla nahty tarvetta vaihtaa toiseen jarjestelmaan.

Kaytan Pipedrivea yhdessa muiden tyOkalujen kanssa kuten Slackin, Gmailin ja
kalenterin. Integraatiot naiden kanssa ovat toimineet hyvin. Minulla on myos
kaytossa mobiilisovellus, jota hydédynnan erityisesti silloin, kun olen liikkeella.
Vaikka mobiiliversio ei ole ihan yhta monipuolinen kuin tyOpoytaversio, se toimii

silti hyvin asiakkuuksien hallintaan kentalla.

Automaatioista on tullut tarked osa omaa tekemista. Esimerkiksi automaattiset
sahkoposti muistutukset ja tehtavien aikatauluttaminen on vahentanyt manuaa-
lista tyota ja auttanut hallitsemaan suurempaa asiakasmaaraa tehokkaasti. Nai-

den ansiosta oma tyoni on selkeytynyt ja kuormitus vahentynyt.
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Kaiken kaikkiaan Pipedrive sopii mielestani parhaiten myyntivetoisille yrityksille.
Se on selkeda, helppo ottaa kayttdoon ja siina on tehokkaat tyokalut asiakkuuk-
sien hallintaan. Pipeline-nakyma ja aktiviteettien hallinta on ollut minulle erityi-

sen tarkeita, kun tyon alla on useita asiakkaita samaan aikaan.

5.2 Muiden kayttajien kokemukset

Haastattelin viitta eri henkiloa jotka ovat kayttaneet Pipedrivea tai Salesforcea
omassa tyossaan seka yhta henkil6a, joka on kayttanyt molempia. Mukana oli
henkiloitd myynnista, markkinoinnista seka yrittgjia, ja he tulivat eri kokoisista
organisaatioista pienyrityksista aina suuryrityksiin asti. Tama toi monipuolisen
kuvan siita, miten jarjestelmat toimivat erilaisissa tydymparistoissa ja tarpeissa.

Pipedrivessa kayttajat kehuivat erityisesti sita, kuinka nopea se oli ottaa kayt-
toon ja kuinka selkea sen kayttoliittyma oli. Visuaalinen myyntiputkinakyma
nousi toistuvasti esiin hyodyllisena. Monet tykkasivat siita, etta jarjestelma ei

vaatinut mitaan raskaita koulutuksia tai teknista osaamista.

Salesforce sai puolestaan kehuja monipuolisuudesta ja muokattavuudesta. Eri-
tyisesti isommissa organisaatioissa tyoskentelevat kokivat, etta jarjestelma vas-
tasi hyvin monimutkaisiin asiakasprosesseihin. Haasteena nahtiin kuitenkin se,
etta kayttoonotto oli raskaampi ja vei enemman aikaa. Monet mainitsivat, etta

jarjestelmaan sisaan paaseminen vaati enemman perehdytysta ja tukea.

Haastatellut nostivat esiin myos sen, etta nama kaksi jarjestelmaa taydentavat
toisiaan tietylla tapaa. Pipedrive koettiin ketteraksi ja arjen tyoskentelya tuke-
vaksi, kun taas Salesforce nahtiin enemman skaalautuvana ja kattavana jarjes-

telmana, joka sopii isoihin organisaatioihin ja kampanjapohjaiseen tekemiseen.
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5.2.1 Kaytettavyys

Kaytettavyyden osalta kaikki oli yhta mielta siita, ettd Pipedrive on erittain sel-

kea ja helppokayttdinen. Sen visuaalinen ja looginen kayttoliittyma teki siita hel-
posti [ahestyttavan myas niille, joilla ei ole IT-taustaa. Tama oli iso plussa erityi-
sesti pienemmissa yrityksissa, joissa ei ole omaa IT-tukea. Pipedrive sopii myds

henkilGille, jotka pyorittavat esimerkiksi yksin koko yritystoimintaa.

Salesforce nahtiin tehokkaana mutta vahan vaativampana. Sen kayttoliittyma ei
ollut yhta intuitiivinen. Monet kokivat, etta koulutusta tarvittin enemman ennen
kuin jarjestelma alkoi tuntua tutulta. Positiivista kuitenkin oli, etta kun jarjestelma
saatiin kunnolla haltuun, se tarjosi paljon mahdollisuuksia muokata ja laajentua

tarpeen mukaan.

5.2.2 Ominaisuudet ja integraatiot

Ominaisuuksien ja integraatioiden kohdalla Pipedrive sai kiitosta siita, etta siina
oli kaikki tarpeellinen paivittaiseen tydskentelyyn. Sahkoposti- ja kalenteri-integ-
raatiot, automaatiot ja myyntiputkinakyma nousivat esiin kaytannallisina ja help-
pokayttoisina toimintoina. Monet kayttivat myos Slack- ja Google-integraatioita

paivittaisessa tyossa.

Salesforcella ominaisuuksia ja integraatioita oli selkeasti enemman. Kaytan-
nossa silla pystyi hoitamaan asiakastiedon hallinnan, markkinoinnin automaa-
tion, kampanjoiden seurannan ja asiakaspalvelun yhdesta paikasta. LinkedIn
Sales Navigator ja ActiveCampaign nostettiin esiin tydkaluina, jotka paransivat
selkeasti myynnin ja markkinoinnin tehokkuutta.
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5.2.3 Hinnoittelu ja skaaalautuvuus

Hinnoittelun ja skaalautuvuuden osalta Pipedrive nahtiin edullisena ja erittain
sopivana pienille ja keskisuurille yrityksille. Hinta koettiin reiluksi siihen nahden,
mita silla saa. Lisaksi kayttajat tykkasivat siita, etta lisdosat olivat kohtuuhintai-
sia ja kayttamaan paasi nopeasti.

Salesforce puolestaan nahtiin selvasti kallimpana vaihtoehtona mutta samalla
investointina, joka voi maksaa itsensa takaisin erityisesti, jos organisaatio on iso
ja vaatii monipuolista CRM-tukea. Sen vahvuus oli nimenomaan siina, etta jar-

jestelmaa voi kasvattaa ja rakentaa omien tarpeiden mukaan.

6 Vertailu ja suositukset

Tassa opinnaytetyossa kaytiin lapi Pipedrive- ja Salesforce-CRM-jarjestelmat
useasta eri nakokulmasta kuten ominaisuudet, kaytettavyys, integraatiot, hin-
noittelu ja kayttajakokemukset. Haastattelut, oma kayttokokemus ja jarjestel-
mien tekninen tarkastelu toivat esiin selkeita eroja erityisesti siina millaisille

kayttajille ja tarpeisiin nama jarjestelmat parhaiten sopivat.

Pipedrive osoittautui kevyemmaksi ja selkeammaksi vaihtoehdoksi, joka toimii
erityisen hyvin pienissa ja keskisuurissa myyntiorganisaatioissa. Se on nopea
ottaa kayttoon eika vaadi laajaa koulutusta ja tarjoaa arjen tyon tueksi selkeita
visuaalisia tyOkaluja kuten pipeline-nakyman. My6s automaatiot ja integraatiot
on helposti hyddynnettavissa, ja ne riittavat hyvin useimpien pk-yritysten tarpei-

siin.

Salesforce taas on kokonaisvaltainen ja laajasti skaalautuva ratkaisu, joka vaatii
enemman resursseja ja osaamista mutta tarjoaa erittain kattavan alustan asiak-

kuudenhallintaan markkinointiin ja analytiikkaan. Se sopii parhaiten keskisuurille



ja suurille yrityksille, joilla on monimutkaisia asiakasprosesseja ja tarve raata-

I6ida jarjestelmaa omien toimintojen mukaan.

Kuvan 5 taulukko tiivistaa jarjestelmien keskeiset erot:

CRM-Jarjestelmien Vertailutaulukko:

Vertailukohta

Pipedrive

Salesforce

Kaytettavyys

Erittain selkea ja intuitiivinen

Monipuolinen, mutta vaatii
opettelua

Kayttéénoton helppous

Nopea ja helppo

Raskaampi, vaatii enemman
koulutusta

Koulutustarve

Vahan tai ei lainkaan

Korkea koulutustarve

Visuaalisuus

Selkea ja yksinkertainen

Monipuolinen mutta
monimutkainen

Automaatiot Hyvét Laajat ja kehittyneet

Integraatiot Hyvéat (esim. Gmail, Slack) Erittain laaja (AppExchange,
API)

Mukautettavuus Rajallinen Erittdin laaja ja syva

Hinnoittelu Edullinen Kallis

Skaalautuvuus

PK-yrityksille riittava

Erittdin hyva suurille
organisaatioille

Sopii parhaiten

Pienet ja keskisuuret
myyntitiimit

Suuret ja kompleksiset
organisaatiot

Kuva 5 CRM-Jarjestelmien Vertailutaulukko
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7 Yhteenveto ja johtopaatokset

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli vertailla kahta suosituinta CRM-jarjestel-
maa Pipedrivea ja Salesforcea ja tarjota yrityksille selkea ja kdaytannonlaheinen
opas sopivan jarjestelman valintaan. Ty0ssa yhdistettiin teoreettista taustaa,
omia kayttokokemuksia ja kayttajille seka asiantuntijoille tehtyja haastatteluja.

Tutkimuksen perusteella Pipedrive nousi esiin erityisesti selkeytensa, helpon
kayttoonottonsa ja nopean omaksuttavuutensa ansiosta. Se osoittautui erin-
omaiseksi ratkaisuksi pienille ja keskisuurille myyntiorganisaatioille, jotka arvos-
tavat ketteryytta ja kaytanndllisyytta ilman suurta teknista investointia. Pipedri-
ven vahvuuksia olivat visuaalinen myyntiputki helppokayttdiset automaatiot ja
toimivat integraatiot tarkeimpien tyokalujen kuten sahkopostin ja kalenterin
kanssa.

Salesforce puolestaan osoittautui erittain monipuoliseksi ja skaalautuvaksi
CRM-alustaksi, joka sopii erityisesti suurille ja kompleksisille organisaatioille. Se
tarjoaa laajan valikoiman ominaisuuksia integraatioita ja raataldintimahdolli-
suuksia mutta vaatii samalla enemman resursseja ja osaamista kayttoonotossa.
Salesforcen vahvuudet tulevat parhaiten esiin silloin, kun organisaatio tarvitsee

kokonaisvaltaista asiakasmarkkinointia ja palveluprosessien hallintaa.

Kayttokokemukset vahvistivat teoreettiset havainnot. Pipedrive koettiin helpoksi
ja suoraviivaiseksi, kun taas Salesforce nahtiin tehokkaana mutta raskaampana
ratkaisuna. Lopullinen valinta naiden kahden jarjestelman valilla riippuu ennen

kaikkea yrityksen koosta, tarpeista ja resursseista.

Lopuksi voidaan todeta, ettd CRM-jarjestelman valinta on strateginen paatos,
joka vaikuttaa merkittavasti yrityksen kykyyn hallita asiakassuhteita, tehostaa
myyntiprosesseja ja parantaa asiakaskokemusta. On tarkeaa arvioida jarjestel-
maa omien lilkketoimintatarpeiden ja tulevaisuuden kasvun nakdkulmasta. Oikein
valittu CRM-jarjestelma ei ainoastaan tue nykyisia prosesseja vaan rakentaa
myO0s perustan yrityksen pitkajanteiselle kehitykselle ja kilpailukyvylle.
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Liitteet

Liite 1. Kayttajien haastattelukysymykset

1. Kayton laajuus ja tausta
« Kuinka pitkdan olet kayttanyt Pipedrivea tai Salesforcea?
« Missa tehtavissa tai rooleissa olet kayttanyt sité (esim. myynti, markkinointi)?

« Kaytitkd Pipedriveé/Salesforcea yksin vai osana tiimia?

2. Ensivaikutelma ja kayttéonotto
« Millainen kokemus sinulla oli jarjestelman kayttdonotosta?

« Kuinka nopeasti paasit alkuun? Tarvittinko koulutusta?

3. Paivittainen kayttd
« Mihin kaikkeen kaytit Pipedrived/Salesforcea péivittdisessa tydssasi?

« Mitkd ominaisuudet olivat sinulle tarkeimpia tai kaytetyimpia?

4. Hyédyt ja haasteet
« Mita konkreettista hyotya sait Pipedriven/Salesforcen kaytosta?

« Oliko jotain, mik& Pipedrivessa/Salesforcessa drsytti, puuttui tai oli hankalaa?

5. Integraatiot ja automaatiot
« Kaytitko Pipedrived/Salesforcea yhdessa muiden tyokalujen kanssa (esim.
Gmail, Google Calendar, Slack)? Miten ne toimivat?
+ HyoOdynsitkd automaatioita? Jos kylld, missa ja miten?

6. Yleisarvio
+ Millaiselle yritykselle suosittelisit Pipedrive&/Salesforcea kokemuksesi

perusteella?
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Liite 2. Tekoalyn hyodyntaminen

Olen kayttanyt OpenAl:n ChatGPT:n versiota 40 opinnaytetyon tekstin ideoin-

nissa, jasentelyssa, kieliopissa, otsikoinnissa ja lahdeviitteiden muotoilussa.
Opinnaytetyon tekijana olen vastuussa kaikesta opinnaytteeni sisallosta.



