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CRM-vuotoanalyysi

7 kohtaa, joissa myyntinne vuotaa, ja mita jokainen vuoto maksaa

Opas myynnin johdolle. Tunnista seitseman yleisinta vuotokohtaa, ymmarra niiden hinta ja
korjaa ensin se, mika vaikuttaa eniten.
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MIKSI CRM VUOTAA

CRM ei vuoda sattumalta. Samat ongelmat toistuvat yrityksesta
toiseen.

Jos CRM:n tietoon ei voi luottaa, myyntia on vaikea johtaa. Tassa oppaassa kaydaan lapi seitseman kohtaa, joissa tieto yleensa
katoaa. Jokaisesta naet, miten ongelman tunnistaa, mita se maksaa ja mika korjaus kannattaa tehda ensin.

TILASTO

Myyjat kayttavat keskimaarin 13 tuntia viikossa oikean tiedon etsimiseen CRM:sta ja sen ulkopuolelta, kaytanndssa
puolitoista tydpaivaa joka viikko pois asiakastyosta.a

Useimmat vuodot syntyvat siita, etta markkinointi, myynti ja asiakkuudet kayttavat samaa tietoa eri tavalla. Siksi korjausten jarjestys
ratkaisee. Se loytyy oppaan lopusta.

1. Validity, State of CRM Data Health -tutkimus
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Kaupat, jotka jaivat roikkumaan

TILASTO
Noin 30 % CRM-datasta ja siihen kirjatuista dealeista vanhenee 12 kuukauden kuluessa: yhteyshenkild vaihtaa roolia tai
ostopaatos on jo tehty muuallea

MISTA TUNNISTAT MITA SE MAKSAA PIENIN KORJAUS

Myyntiputki nayttaa taydemmalta kuin se Johto tekee paatoksia vaaran tiedon Jokaiselle kaupalle seuraava askel ja
oikeasti on. Jos yli 20 % avoimista kaupoista perusteella. Rahaa ja aikaa varataan paivamaara.Jos mitaan ei tapahdu,
on ollut ilman uutta tapahtumaa 60 kauppoihin, joita ei synny, samalla kun jarjestelma muistuttaa myyjaa ja
paivaan, ennusteeseen ei voi luottaa. oikeat mahdollisuudet jaavat piiloon. vanhentunut kauppa tulee nakyviin.

1. Gartner (lainattu lahteessa The Data Business, 2025)
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Kauppa ei etene ilman seuraavaa askelta

HUOMIO
Pakollinen kentta ei korjaa toimintatapaa. Jos seuraavaa askelta ei kirjata kunnolla, CRM tayttyy tiedosta, johon ei
voi luottaa.
MISTA TUNNISTAT MITA SE MAKSAA PIENIN KORJAUS
Avoimessa kaupassa pitaa nakya seuraava Kauppa ilman seuraavaa askelta ei ole Yksi saanto: jokaisella kaupalla on oltava
askel, vastuuhenkild ja paivamaara. aktiivinen. Se on unohtunut. Kolmen seuraava askel, vastuuhenkilo ja
“Seurataan” ei riita. Tyypillinen [ahtotilanne kuukauden paasta kuulet, etta asiakas paivamaara. Jos niita ei ole, kauppa ei kuulu
on, etta nama tiedot |dytyvat vain 30-50 valitsi jonkun muun. aktiiviseen myyntiputkeen.

prosentista kauppoja.
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Liidi jaa ilman omistajaa

TILASTO

939 B2B-yrityksen aineistossa vasteaikojen keskiarvo oli 47 tuntia. Alle 5 minuutissa vastanneiden closing-% oli 32, yli 24
tunnissa vastanneiden 12: 2,6-kertainen ero pelkasta nopeudesta.

MISTA TUNNISTAT

Mittaa aika yhteydenotosta ensimmaiseen
myyjan toimenpiteeseen. Jos mediaani on
yli 24 tuntia tai aikaa ei voi mitata, liidi on
kaytanndéssa ilman omistajaa.

MITA SE MAKSAA

Ostaja vertailee aktiivisesti heti
yhteydenoton jalkeen. Kolmantena paivana

vastattu liidi kilpailee jo muistikuvan kanssa.

1. Optifai, Lead Response Time Benchmark, N=939 B2B-yritysta, Q2/2025-Q1/2026
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PIENIN KORJAUS

Maarita omistaja automaattisesti ja luo
myyjalle tehtava saman tunnin aikana.
Seuraa vasteaikaa myyjittain.
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Havitty kauppa ei kerro miksi

TILASTO

Gartnerin kyselyssa 74 % B2B-ostoryhmista osoitti epaterveellista ristiriitaa. 40-60 % "havityista” kaupoista paatyy oikeasti
"ei paatosta’-tilaan, ja naista 56 % johtuu ostajan omasta epavarmuudesta.

MISTA TUNNISTAT

Kuinka moni viime kvartaalin havityista
kaupoista kaatui hintaan, kuinka moni
ajoitukseen, kuinka moni sisaiseen
erimielisyyteen? Jos joudut arvaamaan,
syyta ei Kirjata rakenteisesti.

MITA SE MAKSAA

Jos havion syy kirjataan vaarin, ette nae
mika myynnissa toistuvasti kaataa
kauppoja. “Hinta"” voi tarkoittaa myads sita,
ettei ostaja paassyt paatokseen.

1. Gartner, toukokuu 2025, N=632 B2B-ostajaa; Dixon & McKenna, Harvard Business Review, 2022
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PIENIN KORJAUS

Kayttakaa 5-7 valmista vaihtoehtoa, ei
avointa tekstikenttaa. Havion syy kirjataan
aina kaupan sulkemisen yhteydessa ja
kaydaan lapi kerran kvartaalissa.
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Ostosignaali jaa myyjalta piiloon

TILASTO

67 % B2B-ostajista haluaisi arvioida ratkaisuja ilman myyjan osallistumista niin pitkaan kuin mahdollista. Ostaja ei siis kerro
liikkeella olostaan, ellette nae sita datasta ensin.i

MISTA TUNNISTAT

Kysy myyjalta, mista han tietaa yrityksen
olevan juuri nyt liikkeella. Jos vastaus on
“soitan ja kysyn", jarjestelma ei auta
ajoittamaan yhteydenottoa.

1. Gartner, B2B Buyer Behavior -tutkimus, 2026
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MITA SE MAKSAA

[lman ostosignaalia otatte yhteytta
satunnaisella hetkella. Myyja voi tavoitella
yritysta, joka ei ole viela valmis ostamaan, ja
ohittaa yrityksen, joka on.

PIENIN KORJAUS

Valitkaa kolme signaalia ja tuokaa ne
myyjan nakymaan. Esimerkiksi
hinnoittelusivun kaynti, sisallon lataus tai
paattajavaihdos.



06 - RevOps-kysymys

Markkinointi ja myynti katsovat eri tietoa

TILASTO

51 % myynnin johtajista raportoi, etta tekniset siilot markkinoinnin ja myynnin valilla hidastavat koko koneiston kehitysta.
Yhteinen nakyma on nostanut pipeline-konversiota jopa kaksi kolmasosaa.

MISTA TUNNISTAT MITA SE MAKSAA PIENIN KORJAUS

Loytyyko yhdesta nakymasta seka kontaktin  Markkinointi ja myynti eivat paase samaan Sopikaa ensin, milloin kontakti siirtyy
lahde etta myynnin tekemat toimenpiteet? johtopaatokseen ilman yhteista dataa. markkinoinnilta myynnille ja mita silloin
Jos vastaus vaatii Excelin, tieto ei ole Ongelma ei yleensa ole ihmisissa vaan tapahtuu. Tekniikka tulee vasta taman
yhteisessa kaytossa. tavassa kayttaa jarjestelmaa. paatoksen jalkeen.

1. Salesforce, State of Sales 2026; alan analyysit (mm. Forrester, HubSpot)
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Ennuste perustuu tuntumaan

TILASTO

Gartnerin kyselyssa 303 myynnin johtajalle 44 % nimesi huonon datan laadun suurimmaksi esteeksi analytiikalle, ja 84 %
myonsi analytiikan vaikuttaneen paatoksentekoon vahemman kuin odotettiin.

MISTA TUNNISTAT MITA SE MAKSAA PIENIN KORJAUS

Kootaanko ennuste kasin kysymalla Kasin koottua ennustetta ei voi jaljittaa. Kun  Laskekaa ennuste toteutuneiden

myyjilta, milta kuukausi nayttaa? Jos kylla, se pettagq, ette tieda missa oletus meni konversioiden perusteella. Myyjan arvio voi
ennuste perustuu tuntumaan. pieleen. Siksi sama virhe toistuu. kulkea rinnalla, mutta sen pitaa olla

vertailukohta, ei koko ennuste.

1. Gartner-kysely, N=303 myynnin johtajaa
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KORJAUSJARJIESTYS

Jarjestys ratkaisee

Vaihe Kohdat Miksi tassa jarjestyksessa
Viikko 1-2 02ja O1 H.z.alllwmmat ja puhdistavat datan. Ilman tata seuraavat korjaukset rakennetaan valheellisen datan
paalle.
Kuukausi 1 04 ja 06 Maarittelyty6ta ennen jarjestelmatyota. Vaativat markkinoinnin ja myynnin yhteisen paatéksen.
Kuukausi 1-2 03 ja 05 Automaatiotyo6ta. Tuottavat valittdmasti mitattavaa ajansaastoa ja nopeampaa tavoitettavuutta.
Kuukausi 2-3 o7 Datavetoinen forecast on mahdollinen vasta, kun edelliset kuusi ovat kunnossa.
TILASTO

Yritykset, joilla on toimiva RevOps-malli, kasvavat 36 % nopeammin ja ovat 28 % kannattavampia kuin ilman sita. Silti vain
48 % yrityksista on rakentanut RevOps-toiminnon, kun osuus vuonna 2020 oli 33 %.

1. Forrester (lainattu lahteessa Johnny Grow, 2025); Quotapath, RevOps Adoption -tutkimus
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Mita tasta eteenpain

Jos haluatte tietaa, mika naista vuotokohdista maksaa teille eniten, Commercial Growth Audit
nayttaa sen kolmessa viikossa. Saatte nykytilakuvan, 3-5 priorisoitua korjausta ja 90 paivan

suunnitelman. Paatatte itse, jatkatteko kanssamme.

Varaa Commercial Growth Audit » primaq.fi

Primag Group Oy - HubSpot Solutions Partner - Helsinki - primaq.fi
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