LIITE 1.1
NYKYTILA- JA PROSESSIKUVAUS

PSA-jarjestelman kilpailutus



1. Johdanto

Tama liite kuvaa Motivan nykyistd jarjestelmaymparistod, keskeisia liiketoiminta- ja talousprosesseja,
tunnistettuja kehitystarpeita seka tavoitetilan [ahtokohtia PSA-jarjestelman kilpailutusta varten.

Kuvaus perustuu nykyisiin prosessi-, jarjestelma- ja tydpajadokumentteihin seka organisaation

tunnistamiin kehityshaasteisiin ja tavoitteisiin.

2. Organisaation toimintaymparisto
Motiva toimii projektipohjaisena asiantuntijaorganisaationa, jossa liiketoiminta perustuu myyntityohon,

asiakasprojekteihin, asiantuntijatydhon seka projektikohtaiseen laskutukseen.

Organisaatiossa:

asiakkuuksien, myynnin ja projektien hallinta on liiketoiminnan keskiossa

henkildstd resursoidaan useisiin samanaikaisiin projekteihin seka myyntitoimenpiteisiin
tyoaika kirjataan ensisijaisesti projekteille ja myynnille/markkinoinnille

laskutus perustuu projektikohtaiseen toteumaan ja sopimuksiin

raportoinnin tulee tukea seka operatiivista johtamista, etta talouden ohjausta ja tarjota
tietopohjaa strategiselle paatdksenteolle

3. Nykyinen jarjestelmaymparisto

Nykyinen jarjestelmaymparistd koostuu useista erillisista jarjestelmista.

Keskeiset jarjestelmat:

Unit4 ERP / Agresso (PSA ja Talous)

Microsoft Dynamics (CRM)

Solaforce HR

Mepco-palkanlaskenta

Microsoft Power Bl Raportointi yhdessa jarjestelmakohtaisten raporttien kanssa
Microsoft 365 (Teams, Outlook ja SharePoint)

Nykytilassa jarjestelmien vililla on rajallisesti integraatioita, minka seurauksena:

samoja tietoja yllapidetdaan useassa paikassa

raportointi sisdaltda manuaalisia vaiheita

masterdata on hajautunut

jarjestelmat ja niissa olevat tiedot puhuvat eri kieltd, eheda kokonaiskuvaa toiminnasta vaikea
saada

tiedolla johtaminen on osittain hidasta ja epayhtenaista



4. Keskeiset tunnistetut haasteet
Nykytilassa on tunnistettu erityisesti seuraavia haasteita:

e hajautunut masterdata

e tiedon maarittely ja seuranta yli jarjestelmarajojen ei ole yhtenaista

e tiedon I6ytaminen, tallentaminen ja seuraaminen on haastavaa

e manuaaliset integraatiot

e Excel-pohjainen raportointi

e raskaat hyvaksyntaprosessit

e rajalliset reaaliaikaiset nakymat

e tiedonsiirtojen epaluotettavuus

e ERP-jarjestelman jaykkyys

e kayttoliittymien kaytettavyysongelmat

e raportoinnin suuri manuaalinen tydmaara

e projektien ja myynnin vélinen tiedon katkeaminen

e puutteellinen tyoresurssien hallinta

e puutteellinen seuranta myyntityon alku- ja loppupadssa (ideat, liidit ja jatkomyynti)
e puutteellinen projektien reaaliaikainen seurantamahdollisuus

e jarjestelmat eivat ohjaa tyontekijoita riittavasti

e alihankintana tehdyn tyon seuranta samassa jarjestelmassa

o dokumentinhallinta erillaan

e johdonraportointi tapahtuu ainoastaan kerran kuussa ja ei ole riittavaa

7. Nykyjarjestelmien yhteenveto

Jarjestelma Kayttotarkoitus Kriittisyys Keskeiset havainnot
Unit4 ERP / Agresso Projekti- ja Kriittinen Jaykka,

taloushallinto integraatiohaasteita
Dynamics CRM Myynti ja asiakkuudet Tarkea Halutaan osaksi PSA-

ratkaisua

Solaforce HR Kriittinen HR-masterdata
Mepco Palkanlaskenta Kriittinen Integraatiotarpeet
Power BI Raportointi Tarked Manuaalisia tietovirtoja
Microsoft 365 Yhteistyo ja Kriittinen Keskeinen

dokumentit tyoymparisto

8. Prosessikaaviot ja visualisoinnit
Alla olevat visualisoinnit on poimittu nykyisista prosessi- ja jarjestelmakuvauksista. Kuvien tarkoituksena
on havainnollistaa nykyisia tyonkulkuja, jarjestelmariippuvuuksia seka operatiivisia prosesseja.



Alustava

Projektitiimi sovitaan
resurssointisuunnitelma

Projektitiimi varmistuu

Reaktiivinen myynti Kikkaa nahdsksesi isatitoja
Toimintaympéristdn seuranta Projektien jatkomyynti
Toiminta asiakasrajapi i iakkaan suora .
g yhteydenotto Tarjouspyyntd
2 Sopimus
o hoidosta ideat pimu
= 1 i}
= Hyvaksytty N .
© : Tarjous
= myyntimahdollisuus
< . Proaktiivinen - Alustava
2 Myyntivastuut | - — Liidi Havitty tai
c myynti/idea myyntimahdollisuus luovuttu
=
=]
g Hylatty myyntilupa
E Proaktiivinen
§ Jjatkomyynti
<z
CRM: Tee Liidi CRM: Muuta Liidi CRM: Hae CRM: Paivita hyvaksyttyd CRM: Paivita CRM: Myyja muuttaa
OHJE: Saat lisstietoja eri Mahdollisuudeksi tai luo  myyntilupa mahdollisuutta mahdolisuus mahdollisuuden tilan tai

vaiheista siirtamalla hiiren
kohdistimen vaiheen laatikon
pélle ja/tai klikkaamalla
elementtia

uusi Mahdollisuus Tarjottu-vaiheeseen  sulkee sen havittyna.

ja lisaa tarjous

Agresso

Kuva 1. Myynti

MOTIVA
I Onnistunut projekti on yhteispelia ja vuorovaikutusta

+Realistinen «Aloituspalaveri +Hyvaa, oikea- +Loppupalaveri:
tarjous ja ja tyd- aikaista tyota Asllakkaalla
projekti- suunnitelma «Aktiivinen st palaute,
suunnitelma .Selked Projektin (kirallinen) Projektin hyvaksynté +

«Tieto, mita tybnjako, iotaltls vuorovaikutus vimeistely " PRI
asiakkaan aikataulu ja asiakkaan +Jatkomyynti
kanssa sovittu tiedonkulku kanssa «Retro

Tarjouksen tekijé vastaa
siita, ettd

1. myyty projekti on
realistinen ja kannattaa
tehda, ja ettd

2. tarjouksessa luvatut
resurssit ovat kaytetta-
vissa projektia
toteutettaessa.

Huom! Pp mielelldan
mukana tarjousvaiheessa.

Myynti vastaa siita, etta
asiakkaan tarpeet ovat
projektipaallikon tiedossa.

Kuva 2. Projekti

Projektipaallikkd

1.

tekee tarkemman
tydsuunnitelman ja
hyvaksyttaa sen
asiakkaalla projektin
aloituspalaverissa,

aikatauluttaa ja jakaa
projektin tehtavat,
seka

varmistaa selkeét
pelisaannot tiedon-
kulusta asiakkaan ja
projektitimin kanssa:
palaverit, raportointi,
kuka vastaa asiakkaan
padssa jne.

Projektipaallikko ja
-tiimildiset vastaavat

1. projektisuunnitelman
mukaisista toistaan,

2. oikea-aikaisesta
tiedonkulusta ja
kirjauksista ja
paivityksista, seka

3. lisdmyynti-
mahdollisuuksien
hyodyntamisesta.

Lisaksi pp vastaa
seurannasta seka
haasteiden eskaloinnista
asiakkuusvastaavalle ja/tai
tiiminvetajalle.

Projektipaallikkd

1. jarjestaa loppupalaverin,
pyytaa
projektipalautteen ja
varmistaa, ettd asiakas
hyvaksyy tuotoksen ja
antaa laskutusluvan,

2. kartoittaa jatkomyynti-
mahdollisuuden, seka

3. pitaa projektitiimin
kanssa retron, jossa
annetaan, lapikdydaan
ja kirjataan seka
asiakkaan etta
keskindinen palaute.



Myynti

Projektin prosessikuvaus

Tarjouksen
hyvaksyminen

Projektin kdynnistys:
Tarkennettu

projektisuunnitelma mm.

aikataulu, resursointi,
tydnjako ja sisdiset
varmistukset

Sopimuksen
allekirjoitus

Aloituspalaveri
asiakkaan kanssa:
Projekti-suunnitelman
tarkennukset + sovitaan
yhteyshenkil6t,
tiedonkulku, aikataulu ja
tuotokset

MOTIVA

Kasitellaan tarvittaessa
mahdolliset poikkeamat

alkuperaiseen
suunnitelmaan

Projektin toteutus

Edetaan alkuperaisen
tai paivitetyn
projektisuunnitelman
mukaan

Asiakas tyytymaton -

sovitaan ratkaisusta .
Laskutus, sisdinen retro

ja referenssin laatiminen

Loppupalaveri: Asiakas
hyvaksyy tuotoksen ja
antaa laskutusluvan

Keskustelu
jatkomyynnista

Projekti valmistuu

Kuva 3. Projektin prosessi

9. Yhteenveto
Nykytilassa keskeiset haasteet liittyvat hajautuneeseen jarjestelmaarkkitehtuuriin, manuaalisiin
prosesseihin, integraatioiden puutteisiin seka raportoinnin puutteisiin ja kuormittavuuteen.

Tavoitteena on siirtyd moderniin PSA-ratkaisuun, joka yhdistaa asiakkuusdatan, myynnin,
projektinhallinnan, resurssiohjauksen, tydajanseurannan, raportoinnin ja CRM-toiminnallisuudet
yhtendiseksi kokonaisuudeksi sekd mahdollistaa tehokkaat integraatiot taloushallinnon, HR:n ja
palkkajarjestelmien kanssa.



