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Jarjestelmaselvityksen tavoite

JARJESTELMASELVITYKSEN TAVOITE

PROJEKTIN RAJAUS

Jarjestelmaselvityksen tarkoituksena oli kerata ymmarrysta ja nakemysta
siita

» mita kumppanuuksien hallinnan kyvykkyyksia kahdella kilpailevalla
teknologialla (Salesforce, MS Dynamics) on mahdollista ratkaista.

» milta osin teknologiat tukisivat menossa olevien kehittamishankkeiden
(Kutasu, Tiva) poikkileikkaavia tarpeita.

» mita olennaisia eroja teknologioiden valilla on ja tukisiko toinen Kuvan
toimintaa olennaisesti toista paremmin.

» onko edellytyksia edeta kaupungin puitejarjestelyjen kautta hankitulla
teknologialla (MS Dynamics) vai tukisiko Salesforce Kuvan tarpeita niin
merkittavasti paremmin, etta hankinnan kaynnistaminen on tarpeellista.

Selvityksen jalkeen voidaan paremmin ymmartaa ja arvioida CRM-

ratkaisun kayttoonoton mahdollisuuksia ja vaikutuksia. Selvityksen jalkeen

tavoitteena on tehda jarjestelman valinta/hankintapaatos seka sopia
alustava etenemisen tiekartta (tavoitteet 2-3v).

» Tarkasteltavat CRM-teknologiat: Microsoft Dynamics 365
ja Salesforce

> Aikataulu 1/2023 — 2/2023

» Lahtokohdaksi otettiin kumppanuusasiakas arvioinnin
karkena ja keskityttiin Kuvan poikkileikkaaviin toimintoihin.

» Toimintamallien ja jarjestelmavaatimusten puuttuessa
selvityksessa tukeuduttiin perinteisiin CRM-kyvykkyyksiin,
arvioiden soveltuvuutta yleisesti ja suppeasti, mutta
tulkitsemalla Kuvan tulevia tarpeita mahdollisimman
laajakatseisesti.

» Projektissa ei maaritelty tarkemmin asiakas-kasitetta,
oletuksena, ettd se maaritellaan Kuvan toisen projektin
tuloksena.

» Selvitys ei sisalla kustannusarviota tai tarkkoja
kustannuksia (lisenssihintoja). Lisenssihinta-arvio ja
kayttoonoton kustannusarvio voidaan tehda myohemmin,
kun vahintaan ylatason vaatimusmaarittely ja sen
taustalla tarkeimmat toimintamallipaatokset on tehty.



Kuvalla edessaan 3 + 1 linjausta

TARVITTAVAT LINJAUKSET JA AVOIMET KYSYMYKSET

PAATOKSENTEKOKRITEERIT

Onnistunut CRM-kayttoonotto vaatii:

1 Linjaus toiminnan ja toimintamallien harmonisoinnista
» Milta osin ja milla laajuudella toimintaa ollaan valmiita yhtenaistamaan optimaalisen
jarjestelman kayttéonoton & yllapidon kustannushyodyn saavuttamiseksi?
» Onko toimintamallien yhtenaistamiseen riittdvaa tahtotilaa tai kyvykkyytta?

2 Arkkitehtuurivalinta — jarjestelmaarkkitehtuurin periaatteet ja strategia
» Sitoudutaanko yhteiseen alustaratkaisuun vai yksittaisiin jarjestelmiin?
» Mika rooli CRM-ratkaisulla tulisi olla Kuvan jarjestelmaarkkitehtuurissa? Mihin
kayttétapauksiin CRM-teknologia tuottaa erityisia hyotyja?

3 CRM-teknologian valinta/hankinta
» Tehdaanko hankinta kaupungin puitejarjestelyjen avulla (MS Dynamics)?
» Tehdaanko lisaselvityksia ja kilpailutus? Emme voi maaritella kilpailutukseen tiettya
toimijaa. Tuloksena voi olla MS Dynamics, Salesforce tai joku muu.

=» Tehdyn selvityksen perusteella toimialalla ei ole riittavaa kyvykkyytta
tehda ylla olevia paatoksia.

=» Ehdotus: tehdain rajattu soveltuvuusselvitys (PoC) MS Dynamicsilla
» Hyoédynnetaan kaupungin MS Dynamics —puitejarjestelyja.
» Hyoddynnetaan selvityksessa kulttuurin hankkeessa jo maariteltyjen toimintamalleja.
» Painotetaan kumppanuusnakokulmaa, mika mahdollistaa tulosten laajennettavuuden
jatkossa myds muihin palveluihin sekd mahdollisesti ELOn CRM-tydn kokemusten ja
tulosten hyodyntamisen.
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Tarkastelutasolla jarjestelmissa ei ole merkittavia eroja, valinnan helppous
puoltaa MS Dynamics 365 valintaa, yleinen kaytettavyysarvio Salesforcea.
Deloitten suositus on tehda jarjestelmauudistus toimintalahtdisesti ja sopia ja
kuvata toimintamallit ennen jarjestelman vaatimusmaaritysta. Nopeimmin hyddyt
realisoituvat aloittamalla ydintoiminta-alueesta (kumppanuusasiakkaan hallinta)
jaltai valmiudeltaan pisimmalla olevasta (KuTaSu).



Asiakkuuden hallinnan ja CRM-jarjestelman hyodyt Kuvalle

Palveluntuottajia voidaan Hallinnoitavat tietojarjestelmat
Kuvalla on nakyvyys hallinnoida keskitetysti. Yhteistyd vastaavat tarkoitustaan ja toimintoja
asiakkuuteen kokonaisuutena. on sujuvaa samalla alustalla. on keskitetty yhdelle alustalle.
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Kuva hallinnoi palveluita Palvelut vastaavat paremmin Asiakkaille tarjotaan tasalaatuista
keskitetysti ja kokonaisvaltaisesti asiakastarpeeseen ja paivittainen palvelua kaikissa Kuvan
yhden jarjestelman kautta. tydskentely on sujuvampaa. toiminnoissa. Asiakkuusprosessien
Mahdollisuus hallinnoida kehittaminen on keskitettya.

palvelukenttaa ja asiakkuuksia
myds keskitetysti.



Paahavainnot Kuvan tilanteesta

KUVAN OPERATIIVISET TOIMINTAMALLIT KUVAN CRM-JARJESTELMAVAATIMUKSET

1 Palvelukartan kehittaminen on kaynnissa ja 1
tulee kehittymaan jatkossa tarpeen mukaan.

2 Toimintamalleja ei paaosin ole kuvattu Kuva- tai
palvelualuetasolla siten etta
jarjestelmakehittamisen ja vaatimusten 2
keraamisen voisi suoraan kaynnistaa.”

3 Kuva-tason harmonisointia ei ole toimintamallien
ja jarjestelmien osalta tehty.

4 Kuvan sisalla toimintamalleissa nahdaan
luonnollisimman eroavaisuuksia, ei niinkaan
yhtenevaisyyksia. Eika Kuva-yhteisyytta nahda
useinkaan tavoiteltavana.

* Poikkeuksena Kulttuurin tapahtumasuunnittelu (KuTaSu), ja tilahallinnassa tyétéa on aloitettu.

Jarjestelmavaatimukset ovat pistemaisia ja
yksinkertaisia. Ei havaittu nakemysta CRM-
jarjestelman avulla tehtavan toiminnan hyodyista
eika nalkaa muuttaa nykyisia toimintamalleja.*

Asiakkuuden kasite koetaan haastavaksi, ja
kumppanuus- ja yksiloasiakas sekoittuvat Kuvan
keskustelussa. Asiakkuushallinnan
toimintamalleja tai hoitomalleja ei ole maaritelty.

KuTaSu on pisimmalla toimintamallin
maarittelyssa ja valmiudessa jarjestelma-
valintaan. Voi toimia ensimmaisena
kayttotapauksena jarjestelman jatkoarvioinnissa,
valinnassa ja kayttoonotossa.



Teknologia-avusteinen toimintamalli

TOIMINTAMALLIN OSA-ALUEET OPPEJA ULKOPUOLELTA

Onnistuneen jarjestelmatoteutuksen edellytyksena on hyvin maaritelty operatiivinen
kokonaistoimintamalli: prosessit ja hallintomallit, ihmiset ja osaaminen, informaation
kulku ja naita tukeva teknologia. Jarjestelmauudistus toimii toimintamallimuutoksen
moottorina ja uusien kaytantdjen vahvistajana — teknologia yksin on tehoton
muutoksen ajuri. Yhteentoimivat osat luovat teknologia-avusteisen toimintamallin.

IHMISET &
ORGANISAATIO

Periaatteita jarjestelmatoteutuksen onnistumisen ja hyotyjen saavuttamiseksi:

+ Jarjestelmavalinnalla on toiminnalliset perusteet ja tavoitteet, ja kokonaistoimintamalli luo
perustan teknologiaratkaisuille.

TYOKULUT
& PROSESSIT

TEKNOLOGIA
& TYOKALUT

* Yhteinen jarjestelma saastaa resurssien maarassa seka jarjestelman kayttéonoton ja
yllapidon kustannuksissa, ja jaettu toimintamalli puolestaan mahdollistaa tehokkaamman
toimintaprosessin.

+ Harmonisoinnin mahdollisuuksia on aina olemassa, vaikka organisaation on niita joskus
vaikea tunnistaa kulttuurillisista syista. Harmonisointitarpeet tunnistettava toimintalahtoisesti.

* Nopeiden tulosten saavuttamiseksi muutos aloitetaan rajatusta toiminnallisesta alueesta,
ensin olennaisimmat ja parhaassa valmiudessa olevat.

DATA &

* Muutoshaluttomuus kannattaa hallita ajoissa. Kayttajien osallistaminen on tehokas
INFORMAATIO

menetelma, ja varmistaa, etta tydkalu helpottaa ja tehostaa paivittaista tyontekoa.

+ CRM-jarjestelman onnistunut toteutus edellyttaa, etta asiakkuuden kasitteet ja
hallintamallit on sovittu ennen vaatimusmaarittelya.



rerusiiymp aNUUKSien hallinnan kyvykkyyskartta

Asiakaspalvelun kyvykkyydet:

Asiakaspalvelun kanavat

[ Asiakkaan perustiedot ] [ Asiakkaan yhteyshenkilot ] [ Tapaamisten luominen ] [ Tapaamisten sulkeminen ] [ Tiedostojen haku ] [ Tiedostojen tallennus ] [ Nettisivu ] [ Puhelin ]
[ Asiakassegmentti ] [ Asiakkaan hoitotiimin tiedot ] [ Tapaamisten muistiot ] [ Tehtavalistat ] [ Tiedostojen arkistointi ] [ Tiedostojen jakaminen ] [ Sosiaalinen media ] [ Tekstiviesti ]
[ Toimeksiantojen tila ] [ Aktiviteettien omistajat ] [ Seuranta ja raportointi ] [ Raportit ] [ Séahkoposti ]

Myynnin kyvykkyydet:

Asiakkaan hoitosuunnittelu

Potentiaalisten asiakkaiden/

projektien hallinta

[ Tulevat tapaamiset ] [ Avoimet aktiviteetit ] [ Y;;ii:z:“as‘:ﬂ:;zt ] [ Omat mahdollisuudet ]
[ Asiakkuuden tavoitteet ] [ Aktiivisuustavoitteet ] [ Seuranta, status ja priorisointi ] [ Myyntitiimi ]
[ Seuranta / status ] [ Tehtavat ] [ Aktiviteetit ]

Asiakasyhteys (markkinointi)- ja viestintakyvykkyydet:

Tapahtumien hallinta Kampanjahallinta ja automaatio Asiakaskyselyiden hallinta

[ Tapahtuman perustiedot ][

Kalenterointi

Sahkopostilistat

Vastausten systemaattinen

] [ Kohderyhmien hallinnointi ] [ Keriaminen

Tulosten mittaaminen
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[ Henkildsté/osaamisresurssit ][

Paikka / tilavuokra

Materiaalit

][ Automatisoitu viestinta ] [ Tulokset kyselyista

[
[

Tulosten kehittyminen
aikajanalla

[ Tehtévat ja aikataulutus ] [ Dokumentit
[ Ohjelmiston ehdottamisen ] [ Asiakkaan itse tietojen
vayla tarkastelu

Muut prosessit ja tyokalut:

Segmenttitiedot

][ Materiaalipankin integrointi ] [ Vastauksiin reagoiminen

)
]
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)
)
)
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Riskiluokitus
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Tuotekatalogi Kaytossa olevat palvelut
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Riskien hallinta Tuotehallinta Palveluhallinta
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)

Tarjotut tuotteet
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Palvelupyyntéjen hallinta

Tyojonot

—

[ Palvelupyyntdjen syotto ][

r——
—

Seuranta / status ] [ Omistajuus ja delegointi

r——

Asiakaspalaute

—

Kategorisointi ] [

Tiedon tarjoaminen

—

[ Ohjeistukset ja oppaat ] [ Tiedon haku

Siséllon hallinta

PR

] [ Automaattiset ehdotukset ]

Kenttipalvelun kyvykkyydet:

Kaluston hallinta

PR
—

Kaluston/laitteiden hallinta ] [ Toimipisteiden hallinta

—

[ Huoltotoimenpiteiden hallinta ] [ Palvelusopimukset

Henkiloston hallinta

PR
—

Tyo6vuorosuunnittelu ] [ Tyoajan kirjaaminen

Jalkautuvan tyon tuki Raportointi

PR
—




Dynamicsin ja Salesforcen kyvykkyysarviointi

» Dynamicsin ja Salesforcen kyvykkyyksia arvioitiin Kuvan alustavaa
kumppanuuksien hallinnan kyvykkyyskarttaa vasten. Kyvykkyyksien maturiteetin
arvioinnissa on kaytetty 5-portaista asteikkoa.

> Jarjestelmien valille ei saatu merkittavia eroavaisuuksia, silla molemmat jarjestelmat
tarjoavat kattavasti CRM-perustoimintoja. Eroavaisuudet tulevat olennaisesti esiin vasta
prosessien toteutustavassa ja tarkempien maarittelyiden kautta.
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Paatoksenteon viitekehys

» Toiminnallisessa sopivuudessa jarjestelmia
o ewuoe arvioitiin niiden CRM-kyvykkyyksien, seka
/ kaytettavyyden kautta

» Teknologiseen sopivuuteen vaikutti kokonais-
e T arkkitehtuurinen nakékulma, seka teknologian

SOPIVUUS kannalta keskeisiksi tunnistetut kyvykkyydet
partneriportaali ja mobiilikdaytto

» Kayttoonotossa ja ylatason roadmapissa
KAYTTOONOTTO JA jarjestelmavalintaa painotettiin kokonais-
My ROADvAP taloudellisesta seka tehokkuushyoétyja
tavoittelevasta nakokulmasta

CRM KYVYKKYYDET KAYTETTAVYYS

Asiakkuudenhallinnan Kayttajat ja roolit
peruskyvykkyydet
. . v

Tapahtumien

hallinta varianssi

TOIMINNALLINEN

SOPIVUUS
Kaytettavyys

. Elinkaari (alusta,
Integraatiot . . kustannukset)
TEKNOLOGINEN KAYTTOONOTTO JA
SOPIVUUS YLATASON ROADMAP
Jarjestelman
. kayttosnotto

Partneriportaali ja Ylatason
mobiilikaytto roadmap

Asiakaspalvelu ja
jalkautumisen tuki

Kokonais-
arkkitehtuuri



Ehdotettu vaihtoehto:
Hankinta kaupungin puitejarjestelyn kautta ja rajattu PoC

~— o e Perustan luominen X Toiminnan kuvaus, kehitys ja harmonisointi ~ =———

Arkkitehtuurin Toiminnan harmonisointi
periaatteet ja

Strategia Kumppanuus-
asiakkuuden Hinnoittelu-
hallinnan mallin ja -listojen

Kumppanuus- toimintamallien maaritys
CRM-ratkaisun asiakkuuden EEE

tarvekartoitus ja perusdatamallin
paatoksenteon MEELYE Jarjestelméan tyénkulkujen ja vaatimusten maarittely

viitekehys

KuTaSu/

R EE KuTaSu Hinnoittelu

kumppanuus hallinta
' Kehiys s kehitys & kehitys & kehitys &
D365 soveltuvuus- xehitys& | yutsonotto | kayttsénotto | kayttsdnotto | kayttosnotto

selvitys kayttdonotto

&—————— (CRM-ratkaisun implementointi ——e &— CRM-ratkaisun kdyténlaajennus —>
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Yhteenveto CRM-jarjestelmaarvioinnista paatoksenteon tueksi

TOIMINNALLINEN

SOPIVUUS
CRM-peruskyvykkyyksien osalta molemmat jarjestelmat tukevat Kuvan tarpeita
kiitettavasti 3
»Salesforce (SF) on yleisesti kaytettavyydeltaan seka kayttajaystavallisyydeltaan Microsoft A

Dynamicsia (D365) kehittyneempi e
»SF on valmiiden tyopolkujen ja erilaisten prosessitarpeiden kannalta Microsoft Dynamicsia

(D365) kehittyneempi -~

TEKNOLOGINEN SOPIVUUS

Kuva kayttaa jo kaupunkiyhteista Microsoft -teknologiaa (mm. M365, Azure)
» Arkkitehtuurin ja toimintamallin maturiteetti huomioiden Kuvalle helpoin ratkaisu on .l @

hyddyntaa D365-ymparistdoa /

»SF on integroitavissa MS-painotteiseen ymparistoon kaytanndssa yhta hyvin kuin D365
KAYTTOONOTTO JA

YLATASON ROADMAP
Jarjestelmakayttoonotossa D365 valintaa puoltaa mahdollisuus nopealla aikataululla @
tehtavaan jarjestelmavalintaan ja siita syntyva kustannushyoty. 3/

Tarkempi paéatéksenteon viitekehyksen arviointi liitteissa.
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Linjausehdotus

* Tehdaan rajattu soveltuvuusselvitys (PoC) MS Dynamicsilla vuoden
2023 aikana.

e Kaynnistetaan PoC mahdollisimman pian. Tehdaan lisenssi- ja kehityskumppanihankinnat kaupungin
puitejarjestelyita kayttaen. ELOn hankkeen perusteella PoC:n kustannuksiksi arvioidaan 70 000 — 100

000 euroa.
» Arvioidaan selvityksen tulokset ja tehdaan jatkoetenemispaatdkset vuodenvaihteessa 2023/2024.

» Selvityksen aikana luotavia tieto- ja toimintamalleja seka hankittua kokemusta voidaan hyodyntas,
vaikka selvityksen jalkeen paadyttaisiin kilpailuttamaan oma tekninen ratkaisu, kehityskumppani tai
molemmat.

e Hyodynnetaan selvityksessa kulttuurin kurssi- ja tapahtumahallinnan hankkeessa jo maariteltyjen
toimintamalleja. Painotetaan kumppanuusnakokulmaa, mika mahdollistaa tulosten laajennettavuuden

jatkossa muihin palveluihin.

e Pyritaan hyodyntamaan ELOn CRM-tyon kokemuksia ja tuloksia hydodyntamisen seka myohemmin tana
vuonna mahdollisesti kaynnistyvaa kaupunkilaajuista maarittelytyota.

12



LIItteet



Mita CRM:lla tarkoitetaan?

MITA CRM:LLA TARKOITETAAN?

PERINTEISEN CRM-PROJEKTIN KULKU

» Asiakkuuksien hallinta eli CRM (customer relationship management) viittaa
asiakkuuksien hoitamisen prosesseihin ja toimintamalleihin, seka naita tukeviin

CRM-jarjestelmiin.

» Perinteisesti CRM:Ila viitataan joko kapeasti myynnin toimintoihin tai laajemmin

myynnin, markkinoinnin, asiakaspalvelun ja muihin asiakasrajapinnan toimintoihin.

» CRM-jarjestelma maaritellaan aina organisaation tarpeiden perusteella. Myos
Kuvan osalta on tunnistettu tarpeita, jotka eivat perinteisesti sisally asiakkuuksien

hallinnan kokonaisuuteen.

CRM-JARJESTELMAN HYODYT JA EDELLYTYKSET

Miksi CRM-jarjestelma yleensa otetaan
kayttoon?

>

>

>

Tuo kokonaisnakyvyyden asiakkuuksien
hallintaan

Kokoaa kaiken asiakastiedon yhteen
paikkaan

Ohjatut tydnkulut lisdavat toiminnan
tehokkuutta ja laatua

Helpottaa paivittaista tyota

Lisaa organisaation kykya palvella asiakasta
kokonaisvaltaisesti ja asiakaslahtoisesti

Mita CRM-jarjestelman onnistunut
kayttoonotto edellyttaa?

>

>

>

Toimintamallien kuvaamista ja konseptointia
seka teknologian roolin maaritysta
Toiminnan harmonisointia ja eroavuuksien
tunnistamista ja hallintaa

Sitoutumista yhteiseen ratkaisuun

Mita hyotya yhteisestda CRM-jarjestelmasta?

>

>

Kustannushyddyt: jarjestelman kayttoonoton
ja yllapito, operatiivisen laadun/tehon
parantuminen

Osaamis- ja resurssihyodyt

Toimintamallien sopiminen ja
kuvaaminen

Vaatimusmaarittely

Kumppanien valinta
(toimintamallikehitys, jarjestelmatoteutus)

Jarjestelman valinta ja hankinta

Jarjestelman suunnittelu,
kehittaminen & kayttoonotto

Muutoksen hallinta & koulutus
Kayton tukeminen

Jatkuva kehittaminen
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Asiakastietojen hallinta Aktiviteettien hallinta

:
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Asiakkaan hoitosuunnittelu Potentiaalisten asiakkaiden/

projektien hallinta

Aktiivisuustavoitteet

Seuranta / status

Asiakasyhteys (markkinointi)- ja viestintakyvykkyydet:

Tiedostojen hallinta

Tiedostojen haku Tiedostojen tallennus

Tiedostojen arkistointi Tiedostojen jakaminen

Raportit

Tapahtumien hallinta Kampanjahallinta ja automaatio

Asiakaskyselyiden hallinta
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min Maturiteetti max

Asiakaspalvelun kyvykkyydet:

Asiakaspalvelun kanavat

Palvelupyyntoéjen hallinta

Tehtavat ja aikataulutus Materiaalipankin integrointi

Ohjelmiston ehdottamisen Asiakkaan itse tietojen
vayla tarkastelu

Muut prosessit ja tyokalut:

Riskien hallinta Tuotehallinta

Palveluhallinta

Tiedon tarjoaminen

Kenttapalvelun kyvykkyydet:

Kaluston hallinta

Henkiloston hallinta
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Myynnin kyvykkyydet:

Asiakkaan hoitosuunnittelu

Palvelupyyntoéjen hallinta

Potentiaalisten asiakkaiden/
projektien hallinta

Tiedon tarjoaminen

Asiakasyhteys (markkinointi)- ja viestintakyvykkyydet:

Tapahtumien hallinta Kampanjahallinta ja automaatio Asiakaskyselyiden hallinta

Kalenterointi

Kenttapalvelun kyvykkyydet:

Kaluston hallinta
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Tehtavat ja aikataulutus Materiaalipankin integrointi

Ohjelmiston ehdottamisen Asiakkaan itse tietojen
vayla tarkastelu

Muut prosessit ja tyokalut:

Riskien hallinta Tuotehallinta Palveluhallinta Henkiléstén hallinta

Riskiluokitus Riskiarvio




Kriteeri

Kuvan tilanne

TOIMINNALLINEN SOPIVUUS

Arvio jarjestelman

sopivuudesta

2

__“5? Selite: Vaa’assa

alempana oleva

W & jarjestelmé on
=4 sopivampi.

Perustelu

CRM-kyvykkyydet

Asiakkuudenhallinnan
peruskyvykkyydet

Tapahtumien hallinta

Asiakaspalvelu ja
jalkautumisen tuki

Tiedon konsolidointi ja siirtdminen
jarjestelmaan

Perusprosessien rakentamisen
kompleksisuus

Vaadittavien toimintojen maara
Integraatiot ja kumppaniyhteiset
toiminnallisuudet

Hallittavien palvelupyyntdjen maara ja
kompleksisuus

Integraatiot palvelukanaviin ja muihin
jarjestelmiin

Jokaisella palvelukokonaisuudella ja
toiminnolla oma asiakaskanta

Hajautunutta useaan jarjestelmaan.
Kulttuurin toimintamalli ja tarpeet kuvattu
(Kutasu)

Jokaisella palvelukokonaisuudella ja
toiminnolla oma toimintatapa ja
jarjestelma. Yhtenaistamiskyvykkyyden
maturiteetti alhainen.

salesforce

o

salesforce

o

salesforce

o

Molempien jarjestelmien
peruskyvykkyydet riittavat
KUVA:n tarpeisiin.

Eroavaisuuksia paaosin
toiminnallisuuksien
toteutuksessa

Eroavaisuuksia padosin
toiminnallisuuksien
toteutuksessa

Kaytettavyys

Kayttajat ja roolit

Tyopolkujen varianssi

Kaytettavyys

Lisenssien maara suhteessa kayttoon
vaikuttaa jarjestelmavalintaan erityisesti
kokonaistaloudellisesta nakdkulmasta

Erilaisten ndkymien maara
Erilaiset tuettavat polut

Prosessiharmonisointi ja prosessikohtaiset
muokkaukset
Kayttoonotto useammassa toiminnossa

10-500 (1000+) kayttajaa

Ty6polkuja ei ole kattavasti kuvattu tai
maaritelty, ja palvelukokonaisuuksien
valilld useita toimintatapoja.

Talla hetkella kaytossa useampi jarjestelma
tai ratkaisu saman toiminnon
toteuttamiseen eri palveluissa.

salesforce

s

salesforce

o

salesforce

o

Perustoiminnoille on
enemman kayttajia.
Kompleksimmissa
toteutuksissa vahan kayttajia.

Kompleksit tyokulut

SF intuitiivisempi
kayttajanakokulmasta
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Kriteeri

Integraatiot

Kokonaisarkkitehtuuri

Partneriportaali ja

mobiilikdytto

Kuvan tilanne

TEKNOLOGINEN SOPIVUUS

Integraatioiden maara ei tunnettu, mutta
jarjestelman tulee tarjota joustavasti
erilaisia mahdollisuuksia integroitua
taustajarjestelmiin

Sopivuus tietoliikenneymparistoon

Kyvykkyysvaatimus kumppaniyhteistyolle,
seka jarjestelman mobiilikdyttdmahdollisuus
kaikille toiminnoille

Useita jarjestelmia eri toiminnoissa, omat

asiakaskannat ja migraatiotarpeet.

Toimintamallit eivat yhtenaisia,
perustoiminnallisuuksissa oletetusti
samankaltaisia tarpeita.

Vahvasti MS-kayttaja

Tietoturvaratkaisu mietitty ELOn D365
hankkeessa

Kuva/Helsinki kdytossd Azure, RedHat,
Kafka, ym. teknologioita

Ei kdytossa talla hetkella

Arvio jarjestelman
sopivuudesta

2

salesforce

>|

salesforce

s

salesforce

o

® & Selite: Vaa’assa
= alempana oleva
W & jarjestelmé on
=4 sopivampi.

Perustelu

Molemmat jarjestelmat
tarjoavat yksinkertaisia ja
komplekseja
integraatioratkaisuja

Helsinki vahvasti MS-kayttaja,
mika ei kuitenkaan rajoita SF
kayttoa, silla SF tarjoaa
laajasti
integraatiomahdollisuuksia
yleisimmin kadytettyihin MS
sovelluksiin

Molemmat jarjestelmat
tarjoavat
kumppaniportaaliratkaisun ja
natiivisovelluksen
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Selite: Vaa'assa
alempana oleva
& jarjestelma on
sopivampi.

]
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Kriteeri i Kuvan tilanne

Arvio jarjestelman Perustelu
sopivuudesta

KAYTTOONOTTO JA YLATASON ROADMAP

Jarjestelman * Olemassa olevat sopimukset vs. kilpailutus Microsoft lisenssit lahtokohtaisesti Olemassa oleva

kayttéonotto

kattavat nykyisessa puitesopimuksessa

puitejarjestely MS kanssa.

LS

Organisaation valmius tukea ja tarvittava
kompetenssi, ts. SF vaatii vahemman
kohdennettua ohjelmointiosaamista

KUVA:n tarpeet.
SF kilpailutuskokonaisuus
MS Dynamics toteutuskumppani valittu vaatii seka

(Digia). toteuttajakumppanin, etta
jarjestelmatoimittajan
kilpailutuksen; mahdolliset
toiminnalliset muutokset ja

* Kayttdonoton aikataulu ja kustannukset
Toteutusaikataulu ei tiedossa, mutta

* Ease of implementation, eli kdayttdonoton halutessaan edetd nopeasti, Kuva voi

sujuvuus toimintamallimuutosten hyodyntda synergiaetua MS-ekosysteemin tuki téhan
yhteydessa kanssa.
SF kaytossa Musiikkitalolla.
Elinkaari * Kokonaiskustannus (lisenssit ja yllapito) MS-ymparisto ja -sovelluksia laajasti Elinkaarindkdkulma ei

* Pitkdn aikavalin tavoitteet kdytossa poissulje SF (vastaavat
* Jarjestelmaympariston konsolidointi u mahdollisuudet), mutta
( kdytossa vahvasti jo MS-
ekosysteemi

Jarjestelmaimplementointi
vaatii molemmissa

S toteutuksissa
jarjestelmakentan
tarkastelua, seka
toimintamallimuutoksia

Eri palvelukokonaisuuksilla projekteja,
tarpeet tulevat yksittdisina ellei
jarjestelmia lahdeta jarjestelmallisesti
siirtdmaan.

Ylatason roadmap *  Kumppanit ja kompleksisuus
* Resurssit — Kuvan omat osaajat,
projektiresurssit ja kumppanit

o

Vaatii toimintamallien maaritysta (ja
harmonisointia) ennen
jarjestelmatoimintojen suunnittelua.
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