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Taman toiminnallisen opinnaytetyon aihe lahti tarpeesta tuottaa pilvipalveluiden viestintama-
teriaalia Hewlett-Packardin asiakaskommunikointiin. Toiminnallisessa opinnaytetyossa koros-
tuu tyoelamaa kehittava toiminta, jossa voidaan muun muassa tuottaa ohjekansio tai oppima-
teriaalia.

Tavoitteena oli tuottaa tietopaketti, joka sisaltaa pilvipalveluiden perustietoa, eri pilvimal-
lien kuvauksen seka auttaa asiakasta pilvimallin valinnan kanssa. Osatavoitteena oli tuottaa
viestintamateriaalin pohjalta esitysmateriaalia. Opinnaytetyon tavoitteena oli oppia kaytan-
non kokemuksen kautta tuottamaan viestintamateriaalia yritykselle.

Opinnaytetyo koostuu neljasta osasta: lahtotilanteen ja tavoitteiden kuvaus, pohjustava teo-
riaosuus, kaytannon toteutus seka yhteenveto. Tyon lopusta loytyy seka tuotettu viestintama-
teriaali etta esitysmateriaali liitteina. Viestintamateriaali tuotettiin kymmenen viikon tyohar-
joittelun ohella alkuvuodesta 2013, jonka jalkeen tuotos raportoitiin opinnaytetyona myo-
hemmin samana kevaana.

Lahdeaineistoa opinnaytetyon teoreettiseen osioon loytyi markkinointiviestinnan ja pilvipalve-
luiden kirjallisuudesta, seka internetin eri lahteista. Viestintamateriaalin tuottamiseen kay-
tettiin yrityksen tarjoamaa materiaalia ja internetia. Materiaalin tuottamisen prosessi kuvat-
tiin harjoittelun aikana kirjoitetun henkilokohtaisen tyopaivakirjan pohjalta.

Viestintamateriaali tuotettiin Microsoft Office -ohjelmilla. Tuloksena syntyi noin 15 sivuinen
viestintamateriaali Word-dokumenttina, seka noin 30 diaa sisaltava Power Point -
esitysmateriaali. Saadun palautteen kautta ilmeni, etta lopputulos vastasi asetettuja tavoit-
teita ja odotuksia.

Asiasanat Viestintamateriaali, pilvipalvelut, markkinointiviestinta
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The topic of this partice-based thesis is the production of marketing material of Hewlett-
Packard’s Cloud offerings. Development of the working life rises to a high level in practice-
based theses. In a practice-based thesis can be produced for example a guide folder or learn-
ing material.

The goal was to produce an information guide to Hewlett-Packard’s customer communication
that includes basic information about cloud services, introduction of different cloud models
and helping material for the client’s decision making process. Other goal was to produce ma-
terial suitable for presentations. The goal of this thesis was to learn how to produce market-
ing material for a company.

This thesis consists of four sections, which are: starting point and goals, theoretic part,
hands-on implementation and summary. In the appendix can be found the produced market-
ing material and the presentation. The material was produced during a ten week practical
training period in spring 2013. The production was reported as this thesis later that spring.

In the theoretic part of the thesis source material for marketing communications and cloud
computing were found in literature and different sources of the internet. For the marketing
material source material was the internet and the employer’s offered material. The process
of producing the material is based on a personal work diary that was held during the training.

The marketing material was made with the Microsoft Office program. As result came a 15
page Word document and Power Point presentation of 30 slides. From the given feedback can
be seen that the end result was what the provider needed and so it can be considered suc-
cessful.

Keywords Marketing material, cloud computing, marketing communications
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1 Johdanto

Organisaatioissa puhutaan paljon IT-toimintojen siirtamisesta ”pilveen”. Oman IT-
infrastruktuurin tai jarjestelmien siirtaminen pilvipalveluihin on kasvussa, mutta ennen sita
on hyva perehtya pilvipalveluiden taustoihin. Kun puhutaan ”pilvesta”, tarkoitetaan tietoko-
neiden ohjelmistojen, laitteiston ja tiedon siirtamista verkkoon fyysisten laitteiden sijaan.
Kayttaja paasee omiin tietoihin eli ”pilveen” verkon valityksella. Pilvipalveluiden tuomia ylei-
simpia hyotyja ovat IT-kustannusten pienentyminen, erilaisten katkojen vaheneminen, kayton
helppous, liikkuvuuden lisaantyminen, tiedon helppo saatavuus, vihreat arvot, seka resurssien

maksimaalinen kaytto, koska palvelusta maksetaan vain kayton mukaan. (Pilvipalvelut 2011.)

Opinnaytetyon aiheena on pilvipalveluiden viestintamateriaalin tuottaminen toimeksiantajan
asiakaskommunikointiin. Toimeksiantajana on Hewlett Packard (HP) ja viestintamateriaalin
aiheena ”Your Cloud Journey” - sinun matka pilvipalveluihin. Opinnaytetyossa kuvataan vies-
tintamateriaalin tuottamisen prosessi kymmenen viikon ajalta seka itse viestintamateriaali,

joka kattaa Word-dokumentin seka esitysmateriaalin Power Point-muodossa.

Internetista ja muista lahteista loytyy paljon materiaalia pilvipalveluista, ja myos HP:lla on
omasta takaa paljon erilaista aiheeseen liittyvaa materiaalia. Suuren maaran takia sita on
tyolasta lukea ja asiakkaan tarpeita vastaavista palveluista on vaikea loytaa tietoa. Ongelma-
na on, etta asiakkaan tarvitsema tieto loytyy usein monesta eri lahteesta eika loytynyt tieto

ole johdonmukaista. Nain ollen tarve kattavalle ja yhtenaiselle tietopaketille on suuri.

1.1 Tausta

Opinnaytetyon aihe tuli toimeksiantajan tarpeesta. Lahtotilanteessa, eli harjoittelun alussa,
yrityksella ei ollut tarjota asiakkaille yhta kattavaa tietopakettia, joka sisaltaisi perustietoa
pilvipalveluista seka kokoaisi yhteen koko pilvipalvelutarjonnan. Hanke suoritettiin tyoharjoit-

telun ohella kymmenen viikon aikana.

Tarkoituksena oli tuottaa viestintamateriaalia, eli tietopaketti palvelutyypeista, HP:n pilvi-
palvelutarjonnasta seka tuottaa asiakkaalle materiaalia paatoksenteon tueksi. Viestintamate-
riaalista tulisi loytya kaikki olennainen tieto tiivistettyna ja helposti koko kansan ymmarretta-
vana. Viestintamateriaalin tuottaminen on osa yrityksen markkinointiviestintaa. Yksi markki-
nointiviestinnan osa-alueista on tiedottaminen, jolla voidaan muun muassa kertoa palveluista.
Yrityksen omassa tiedottamisessa se itse paattaa sanoman ja kohderyhman. (Isohookana 2007,
176-177.)



Tama opinnaytetyo on toiminnallinen. Laurean opinnaytetyoohjeen (2011, 16) mukaan toi-
minnallisessa opinnaytetyossa korostuu tyoelamaa kehittava toiminta. Toiminnallinen opin-
naytetyo voi olla esimerkiksi tuotekehitys tai tuotesuunnitteluhanke, joka tarkoittaa tuotteen
tai palvelun suunnittelemista tai kehittamista. Tuotoksena voi syntya esimerkiksi oppimateri-
aalia, ohjekansio tai julkaisu. (Opinnaytetyoohje 2011, 16-17). Toiminnallinen opinnaytetyo
koostuu tuotoksesta eli produktista ja sen raportoinnista. Toiminnallisessa opinnaytetyossa on
tarkeaa yhdistaa itse toteutus ja sen raportointi tutkimusviestinnallisesta nakokulmasta.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 9-10.)

1.2  Tavoitteet ja tyon merkitys

Tavoitteena on tuottaa asiakkaille yhtenainen ja selkokielinen tietopaketti, josta kay ymmar-
rettavasti ilmi palveluiden tarkeimmat ominaisuudet ja eroavaisuudet toisistaan. Materiaalis-
ta tulee myos ilmeta, miten pilvimallien sopivuus asiakastarpeeseen vaihtelee tilanteen mu-
kaan. Tavoitteena on sisallyttaa materiaaliin yleistietoa pilvipalveluista seka tehda vertailua

eri palveluiden valilla.

Opinnaytetyon tavoitteena on oppia kaytannon kokemuksen kautta kehittamaan yrityksen
markkinointiviestintaa ja materiaalia. Tavoitteena on tuoda opinnaytetyossa esille viestinta-
materiaalin tuottamiseen liittyvat tekijat, kuten hankkeen eteneminen, vaadittavat tyomene-
telmat ja resurssit seka valmis tuotos. Materiaalin tulee vastata toimeksiantajan maarittamaa
ohjeistusta ja tavoitteena on saada aikaan tuotos, jota yritys pystyy tulevaisuudessa hyodyn-

tamaan asiakasviestinnassaan.

Pilvipalvelut ovat uusi aihe IT-alalla, joten tietopaketin merkitys HP:n kohderyhmalle, eli asi-
akkaille, on suuri. Asiakkaat ovat markkinoilla vasta mietintavaiheessa, ja moni asia epailyt-
taa heita. Materiaalin on tarkoitus tuoda perustietoa seka auttaa asiakasta valinnan tekemi-
sessa. Asiakas ottaa usein etukateen selvaa yrityksen palveluista, ja selkean materiaalin avul-
la hanen on helppo loytaa tarpeita vastaava palvelu. Tata tukemassa on myos joitain myynnin
edistamisen (Myynnin edistaminen 2012) piirteita, esimerkiksi miten saada kuluttajat kokei-
lemaan uutta tuotetta, miten nopeutetaan ostopaatosta, miten saadaan aikaan herateostoja

ja uusia asiakkaita.

Tietopaketin merkitys opinnaytetyon toimeksiantajalle on suuri. Markkinointiviestinnan avulla
yritys kertoo itsestaan ja palvelutarjonnasta asiakkaille, herattaa heidan mielenkiinnon ja saa
lopulta heidat ostamaan palvelua. (Markkinointiviestinta 2012.) Johdonmukaisen tietopaketin
avulla toimeksiantajalla on mahdollisuus tuoda tietoa julki palvelutarjonnastaan potentiaali-

sille uusille asiakkaille seka jo olemassa oleville asiakkaille. Toimeksiantajalle on myos tarke-



aa olla mukana kasvavassa pilvipalvelumarkkinassa. Tarkeaa on myos luoda mielikuva, etta HP

on edistyksellinen pilvipalveluiden toimija ja sen palvelutarjonta on kattava.

1.3 Rajaus

Koska tarkoituksena on tuoda tietoisuutta pilvipalveluista asiakkaille, on opinnaytetyossa tuo-
tetun materiaalin kohderyhmana yrityksen loppuasiakkaat, eli palvelun kayttajat. Viestinta-
materiaalia jakamalla voidaan saavuttaa uusia asiakkaita markkinoilla, ja viestintamateriaalin
pohjalta tehdyn esityksen avulla voidaan parantaa myos olemassa olevien asiakkaiden tietoi-

suutta.

Viestintamateriaalin sisalto on rajattu kolmeen paaaiheeseen: pilvipalveluiden perustietoihin,
pilvimallien esittelyyn seka asiakkaan paatoksentekoprosessiin. Perustiedoissa on esitelty tar-
keimmat pilvipalveluiden ominaisuudet lyhyesti ja tuotu esille hyotyja, huolia ja riskeja. Pil-
vimallit on esitelty myos lyhyesti ja kuvien avulla. Kolmas aihe on asiakkaan paatoksenteko-

prosessi, johon materiaalissa on syvennytty tarkemmin.

Paatoksentekoprosessin tueksi on tehty asiakkaalle kuvia ja vertailuja, jotka auttavat valin-
nan tekemisessa. Asiakkaan paatoksentekoon vaikuttaa Isohookanan (2007, 93) mukaan muun
muassa palvelun ominaisuudet, ongelmanratkaisukyky, helppo saatavuus ja tiedon saaminen.
Naita asioita on pyritty huomioimaan erilaisissa kuvissa ja vertailuissa, jotta asiakas saa tar-

peisiinsa vastaavaa palvelua.

1.4 Tiedonhankinta

Tassa luvussa esitellaan tiedonhankintaa ja kasittelya, eli miten hankittiin tietoa ja minka
avulla. Luvussa on myos maaritelty, milla perusteella valittiin teoriaa koskevat lahteet ja ka-
sitteet. Keskeisimmat kasitteet on maaritelty ennen teoriaosuutta. Koska opinnaytetyon ai-
heena on viestintamateriaalin tuottaminen pilvipalveluiden tarjonnasta, on teorian aiheena
markkinointiviestinta ja pilvipalvelut. Teoreettista viitekehysta on havainnollistettu kuviossa
yksi.



* Miten viestitdan oikein # Pilvipalveluiden

* Viestintdmateriaali eI S—— madrittely

i ! ! * Misté rakentuu
) Af!_a!f_kaan adotkset pilvipalvelutarjonnasta
* Paatoksenteko

Kuvio 1: Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys

Teoria opinnaytetyohon on hankittu paaosin kirjallisuudesta ja internetista. Markkinointivies-
tinnan teoriaa loytyy seka internetista etta kirjallisuudesta, kun taas pilvipalveluiden ollessa
suhteellisen tuore aihe, loytyy tietoa enemman internetista seka Gartnerin tutkimuksista.
Kirjallisuudessa on pyritty kayttamaan mahdollisimman tuoretta kirjallisuutta. Seuraavien

kysymysten perusteella on lahdetty miettimaan teorian lahdeaineistoa:

e Mita on markkinointiviestinta ja mita siihen kuuluu?
e Mita on viestintamateriaali?

e Mitka asiat vaikuttavat asiakkaan paatoksentekoon?
e Mita ovat pilvipalvelut?

e Mita pilvipalvelut tuovat mukanaan?

1.5 Keskeiset kasitteet

Viestintd. Viestinnan avulla yritys kertoo itsestaan, tarjoamistaan tuotteista ja palveluista
seka toiminnasta sen asiakkaille ja sidosryhmille. Tarkeimmat viestinnan keinot palveluorga-
nisaatiossa ovat henkilokohtainen myyntityo, mainonta, myynninedistaminen, suhdetoiminta

seka erilaiset materiaalit. (Lamsa & Uusitalo 2003, 116.)

Viestintdmateriaali. Viestinnan avulla tuodaan asiakkaille tietoa tuotteista ja palveluista.
Myynninedistaminen kulkee usein rinnakkain asiakkaan opastamisen kanssa. Uusi palvelu voi
lahtea nousuun, kun asiakas mieltaa sen hyodyt. Asiakkaiden neuvonnasta vastaa usein asia-
kaspalveluhenkilosto, joka voi kayttaa tukena ja tehosteena viestintamateriaalia. (Lamsa &
Uusitalo 2003, 118.)
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Pilvipalvelut. Yleiskielessa puhuttaessa pilvipalvelut ovat internetin valityksella hankittua

tietokonekapasiteettia, sovelluksia tai muita palvelusuoritteita. (Heino 2010, 32). Pilvipalve-
lut ovat verkkopohjaista tiedonhallintaa, eli ohjelmistot, tieto seka osa laitteistoa sijaitsevat
kokonaan verkossa. Kayttaja paasee omiin tietoihin kasiksi verkon valityksella jolloin tieto on

”pilvessa”. (Pilvipalvelut 2011).

Kayttopalveluntarjoaja. Kun asiakas hankkii tarvittavan kapasiteetin palveluna, han saa sen
kayttopalveluntarjoajalta. Suomessa toimivia kayttopalveluntarjoajia ovat esimerkiksi IBM ja
HP. Kayttopalveluntarjoaja tuottaa kayttopalveluja, jossa han hankkii itse teknisen ymparis-

ton ja asiakas ostaa vain palvelua. (Heino 2010, 35.)

Tietotekniikka. Tietotekniikka, toisin sanoen IT (information technology - informaatioteknolo-
gia) tai ICT (information and communications technology - tieto- ja viestintateknologia) tar-
koittaa tietojen muokkaamista, siirtoa, tallennusta tai hakua kayttaen apuna tietokoneita ja
digitaalista tietoliikennetta. Aihe on laaja ja se kasittaa kaiken toiminnan mika liittyy tieto-

koneisiin ja tietokoneliikenteeseen. (Tietotekniikka 2013.)

2  Markkinointiviestinta

Markkinoinnin tehtavana on viestia asiakkaille, mita tuotteita ja palveluita yritys tarjoaa,
mista niita saa, seka paljon ne maksavat. Kun on maaritelty, mita tarjotaan ja miten tyydyte-
taan asiakkaan tarpeet, laaditaan markkinointisuunnitelma ja strategia. Markkinointistrategi-
assa on maaritelty, miten varmistetaan menestyminen seka mita tavoitellaan tulevaisuudessa.
Markkinointiviestinta perustuu yrityksen laatimaan markkinointistrategiaan. (Markkinointivies-
tinta 2012.)

Markkinointiviestinnan kohteena ovat kuluttajat seka jalleenmyyjat. Markkinointiviestinnan
osa-alueita ovat: mainonta, myyntity0, myynninedistaminen seka tiedotus- ja suhdetoiminta.
Markkinointiviestinnan tulee kertoa tarjonnan olemassaolosta, herattaa asiakkaan mielenkiin-
to, saada asiakas tiedostamaan tarpeensa, seka viimeisena ostamaan tuote ja mahdollisesti
tuotteen liitannaistuotteita. (Markkinointiviestinta 2012.) Markkinointiviestinnan keskeisimpia
tavoitteita ovat tiedotus asiakkaille, vakuuttaminen etta tarjottu palvelu on parasta, muistut-
taa palveluiden olemassaolosta seka yllapitaa ja syventaa asiakassuhteita. (Lamsa & Uusitalo
2003, 116).
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2.1 Mainonta

Markkinointiviestinnan yhtena osana on mainonta, joka mahdollistaa suurimman nakyvyyden
isolle joukolle. Mainonta voidaan jakaa kahteen osaan: mediamainontaan ja suoramainontaan.
(Isohookana 2007, 139.)

Mainonta on maksettua, tavoitteellista tiedottamista joka kohdistuu ihmisjoukkoon, Mainon-
nan avulla tahdataan myynninedistamiseen. Tavoitteena on myyda enemman, joko heti tai
myohemmin. Tavoitteiden kolme paakohtaa ovat kuluttamisen suostuttelu, tiedon jakaminen
kuluttajalle seka tuotteen selviytyminen kilpailusta. Mainosvalineita ovat muun muassa televi-

sio, radio, internet seka sanomalehdet. (Mainonta 2012.)

2.2  Myynninedistaminen

Osana markkinointiviestintaa on myos myynninedistaminen. Muita nimityksia ovat Sales Pro-
motion (SP) ja menekinedistaminen. Myynninedistaminen soveltuu hyvin kulutus-, palvelu-
seka tuotantohyodykkeiden markkinointiin. Tavoitteena on lisata jakeluportaan ja myyjien
resursseja, kasvattaa halua myyda yrityksen tuotteita ja palveluita, seka vaikuttaa kuluttajien
ostohalukkuuteen. (Isohookana 2007, 162.) Muita myynninedistamisen tavoitteita ovat: kulut-
tajien uuden tuotteen kokeileminen, tuoteuskollisuuden lisaaminen, tuotteen kayton maaran
lisaaminen, ostopaatoksen nopeuttaminen, herateostojen aikaansaaminen seka uusasiakas-

hankinta. (Myynnin edistaminen 2012).

Myynninedistamisen tarkoituksena on taydentaa muita markkinointiviestinnan osa-alueita.
Myynninedistaminen kohdistuu seka kohderyhman etta kokonaismassan lahettyville, jolloin se

on henkilokohtaisen myynnin ja mainonnan valimaastossa. (Isohookana 2007, 162.)

2.3 Tiedottaminen

Yhtena osana markkinointiviestintaa on tiedottaminen. Se tarkoittaa tiedotustoimintaa, joka
koskee tuotetta tai palvelua, ja sen kohteena ovat asiakkaat tai muut tahot, jotka voivat vai-
kuttaa ostopaatokseen. Tuote- ja palvelutiedottaminen kohdistuu myos jakeluteihin seka yh-
teistyokumppaneihin. Tarkoituksena on kertoa uusista tuotteista, palveluista, kehityshank-
keista, muutoksista seka muista tarpeellisista ja mielenkiintoisista asioista. Tiedotustoiminta
voidaan jakaa kahteen osaan: yrityksen omaan tiedotukseen seka julkisuuteen. Omassa tie-
dottamisessa yritys paattaa itse kohderyhman, viestin seka ajoituksen. Julkisuudessa tiedot-

tamisen viestinvalittajina ovat media ja toimittajat. (Isohookana 2007, 176-177.)
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Tiedottamisen tavoitteena on vaikuttaa tuotteen tai palvelun tunnettuuteen ja myyntiin. Se
tukee hyvin markkinointiviestinnan muita osa-alueita ja sopii asiakassuhteiden eri vaiheisiin

hyvin. Erilaisia tiedottamisen keinoja ovat muun muassa:

e asiakaslehti

e tiedote, uutiskirje

e tilaisuudet (tuotelanseeraus, avoimet ovet)
e muistamiset, mainoslahjat

e uutiset ja artikkelit

¢ Internet-sivut

Asiakaslehti yhdistaa yrityksen ja asiakkaan suhteen. Asiakaslehden kohderyhmana ovat asiak-
kaat, jakelutie seka yhteistyokumppanit. Lehti kertoo yrityksesta, tuotteista, palveluista, se-
ka luo vuorovaikutuksellisen suhteen yrityksen ja lehden lukijan valille. Lehti voi aktivoida
lukijaa ottamaan yhteytta, etsimaan lisatietoa tai kannustaa ostamaan palvelua. (Isohookana
2007, 177.)

3 Asiakasnakokulma

Palvelun tuotteistamisen lahtokohtana on tunnistaa asiakkaiden tarpeet seka maarittaa tavoi-
teltu asema asiakkaiden mielissa. Nama voivat ilmeta palveluajatuksessa, jossa maaritellaan
asiakaskohderyhmat, niiden tarpeet ja arvostaman kokemukset. Tarkeaa on, etta kaikki pal-
velun tuottamiseen liittyvat tahot ymmartavat ja hyvaksyvat palveluajatuksen. (Lamsa & Uu-
sitalo 2003, 100-101.)

Palveluajatuksen konkretisoiminen on viestinnallinen toiminto, koska viestinnan avulla itse
ajatus kehitetaan kaytannon kokemukseksi. Palveluajatuksessa tulee maarittaa mita ydinpal-
velua, avustavia palveluja seka tukipalvelua tarjotaan asiakkaalle. Siina tulisi myos ilmeta,
kuinka tuodaan palvelu asiakkaiden saataville, kuinka kehitetaan vuorovaikutustilanteita, ja

kuinka valmistetaan asiakkaat prosessiin. (Isohookana 2007, 68.)

3.1 Segmentointi

Jotta voidaan ymmartaa asiakkaan ajatuksia paremmin, on ymmarrettava etta asiakas ostaa
tuotetta tai palvelua tyydyttaakseen jotain tarvetta. (Lamsa & Uusitalo 2003, 39). Yrityksen
tulee ymmartaa, millainen tavoiteltu asiakas on ja miten haneen luodaan vuorovaikutusyh-
teys. Tassa voidaan kayttaa apuna esimerkiksi segmentointia. (Isohookana 2007, 43.) Segmen-

toinnissa maaritellaan potentiaalisten asiakkaiden joukkoja. Naille joukoille tehdaan erilliset
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tarjonnat eri tarpeiden mukaan. Myos erillinen ja ohjelmoitu viestinta eri segmenteille voi-
daan toteuttaa. (Rope 2003, 157.)

Segmentin valintaan vaikuttaa moni eri tekija, ja erilaisia kriteereja ovat muun muassa lahei-
syys, volyymi, tuottomahdollisuus seka kilpailutilanne. Tarkastellaan lahemmin kriteeria vo-
lyymi, jolla viitataan segmentin kokoon. Yritys voi maaritella sille sopivan suuruiset asiakas-
segmentit. Eras segmentti voi olla suuren kapasiteetin takia ongelmallinen, eika yritys pysty
tayttamaan sen vaatimuksia. (Rope 2003, 160.)

3.2 Odotukset & paatoksenteko

Asiakas virittaa ennen palvelun kayttoa siihen kohdistuvia tiettyja odotuksia, jota pohjimmil-
taan muokkaavat hanen tarpeet. Odotukset toimivat asiakkaan vertailukohtina palvelutapah-
tuman aikana ja sen jalkeen. Laadukkaan palvelun merkitys odotuksien vastaamisessa on suu-
ri. Jotta voidaan tuottaa laadukasta palvelua, on ymmarrettava ja tunnistettava asiakkaiden
odotukset. Asiakkaiden tyytyvaisyys voidaan siis varmistaa tarjoamalla odotuksenmukaista
palvelua. Asiakkaan odotuksiin voidaan vaikuttaa myos markkinointiviestinnassa annettujen
lupauksien tayttamisessa. Yrityksen tulee muistaa, mita viestinnallaan lupaa ja miten toimi-
taan johdonmukaisesti. (Lamsa & Uusitalo 2003, 53-54.)

Markkinat voidaan jakaa yritysmarkkinoihin seka kuluttajamarkkinoihin, joissa molemmille
tuotetaan tuotteita ja palveluita. Kuluttajamarkkinoilla yksittainen kuluttaja tekee ostopaa-
toksen omien tarpeiden kautta, kun taas yritysmarkkinoilla ostopaatokseen on vaikuttamassa
monia henkiloita yrityksen tarpeisiin. Keskitytaan seuraavaksi tarkemmin yritysten ostopaa-
tokseen. Yrityksien ostopaatoksia tulee perustella suunnitelmat, budjetit ja kustannukset se-
ka johdolle etta talousjohtajalle ennen ostoa. Ostopaatokseen vaikuttavia tahoja ovat esi-
merkiksi kayttajat, vaikuttajat, paattajat, hyvaksyjat, ostajat seka mahdolliset organisaation
ulkopuoliset tekijat. Viestinnan kannalta on tarkeaa kohdistaa markkinointia naiden ostopaa-

tokseen vaikuttavien tahojen suuntaan. (Isohookana 2007, 71 & 82.)

Isohookana (2007, 93) esittaa yleisimpia vaiheita joiden mukaan ostoprosessi etenee. Ostopro-
sessin eri vaiheissa myos tiedon tarve vaihtelee, jolloin viestinnan kohdistaminen oikeaan

kohtaan on tarkeaa. Ostoprosessin yleisimmat vaiheet ovat seuraavat:

e ongelman havaitseminen

e tarpeen maarittaminen

e tarvittavan palvelun maarittaminen
e toimittajiin tutustuminen

e tarjousten arviointi
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e toimittajan valinta
e ostaminen
e seuranta

e uusi osto tai uusi toimittaja

Asiakkaan paatoksentekoon ostotapahtumassa vaikuttaa moni tekija. Yleisimpia tekijoita Iso-

hookanan (2007, 93) mukaan ovat seuraavat:

e palvelun ominaisuudet, kokonaisuus, ongelmanratkaisukyky
e helppo satavuus

e tiedon saaminen

e toimittajan tai myyjan luotettavuus

e asiantuntevuus asiakaspalvelussa ja asiakassuhteen hoidossa
¢ hintataso, sopimuksen ehdot

e toimitusten nopeus

Ostopaatokseen vaikuttamiseksi viestinnalla on suuri rooli. Markkinointiviestinnan henkiloiden
tulisi tunnistaa ostoprosessin eri vaiheet ja niihin tarvittavan viestin sisalto. Viestinta tulisi
kohdistaa niihin kanaviin, josta ostava organisaatio etsii tietoa. Naista kanavista tulisi asiak-
kaan loytaa hanen tarvitsemat tiedot tukemaan paatoksentekoa. Markkinointiviestinnan tulee
tukea asiakassuhteiden yllapitoa, jossa henkilokohtaisen myyntityon ja onnistuneen asiakas-

palvelun merkitys korostuu. (Isohookana 2007, 83-84.)

4 Pilvipalvelut

HP (2013) maarittelee pilvipalvelut tavaksi toimittaa teknologiapalveluita asiakkaille. Pilvi-
palvelut mahdollistavat tilauspohjaisen palveluiden hankinnan verkon valityksella, jossa tieto-
tekniikka ja palvelut ovat joustavassa ”varastossa”. Varastossa voi olla palveluita, sovelluksia,
kapasiteettia, tallennustilaa seka verkkoja, joita voi kayttaa nopeasti ja automaattisesti. Pal-
veluita voi skaalata molempiin suuntiin niin, etta asiakas maksaa vain kaytosta. (Cloud com-
puting 2013.)

Heino (2010, 34) esittaa, etta liikkeelle kannattaa lahtea kasitteesta pilvitoimintamalli. Eng-
lannin kielessa pilvitoimintamallista puhutaan sanoilla cloud computing. Toimintamallissa tar-
jotaan, hankitaan ja toteutetaan itse pilvipalveluita. Pilvipalveluita tuottavia tahoja ovat pil-
vipalveluntarjoaja seka pilvitoimija. Tahot eroavat siten, etta pilvipalveluntarjoaja on yritys
tai yhteiso, jonka kanssa tehdaan sopimus ja maaritellaan palvelusuorite. Pilvitoimijoita on
esimerkiksi Facebook. Tassa palveluita hyodynnetaan, mutta ei ole solmittu sopimusta eika
veloitusta tapahdu. (Heino 2010, 34.)
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Pilvipalveluiden tarkoituksena on tuottaa palvelua. Bloor, Hurwitz & Kaufman (2009, 11) maa-

rittelevat tarkeimmat palvelutyypit kolmeen ryhmaan:

e laa$S (Infrastructure as a Service)
e PaaS (Platform as a Service)

e SaaS (Software as a Service).

laaS -mallissa palveluntarjoaja tarjoaa infrastruktuuria palveluna, jossa se yllapitaa interne-
tissa virtuaalista konesalia josta lohkotaan asiakkaalle osioita. Naihin lohkoihin asiakas voi
perustaa oman tietojarjestelmansa. PaaS -mallissa tarjotaan sovellusalustaa palveluna, jossa
palveluntarjoajalla on virtuaalinen palvelinymparisto josta asiakkaalle lohkotaan palveluita,
ja han kayttaa pilvikoneiston kapasiteettia ja tyokaluja. SaaS -mallissa asiakas ostaa sovelluk-
sen palveluna. (Heino 2010, 51-53.) Neljantena ryhmana mainittakoon BPaa$S (Business Pro-

cess as a Service), jossa toimitetaan koko liiketoimintaprosessi pilvipalveluna. (Salo 2012, 20).

4.1  Pilven tuomat hyodyt ja riskit

Moni erillinen tekija on ollut vaikuttamassa pilvipalveluiden syntymiseen. Ensimmaisena mai-
nittakoon yritysten kasvavat tarpeet, jotka ovat saastojen, nopeuden, joustavuuden ja yksin-
kertaisuuden etsiminen. Myos Internet on tarkea osa pilvipalveluita, jolloin kehittyneet selai-
met ovat olleet tarkeassa asemassa. Tassa auttaa myos kehittynyt tekniikka, ja pilvipalvelui-
den mahdollistajia ovatkin virtualisointi ja automaatiot. Naiden rinnalla vaikuttamassa on
myos ollut IT:n teollistuminen. Naiden eri tekijoiden yhdistaminen tuo pilvipalveluiden koko-
naisuuden, joka vie yrityksia kohti palvelullistumista, resurssien jakamista, dynaamisuutta,
rinnakkaislaskennallisuutta seka kayton perusteella laskutusta. Kayttoonotto pilvipalveluissa

on nopeaa ja kaytto helppoa. (Salo 2012, 34-36.)

Nopeuden ja helppouden lisaksi pilvipalvelut sisaltavat riskeja. Asiakkaan ostaessa palvelua,
on muistettava etta palveluntarjoaja vastaa palvelun tuottamisen laitteista, tiloista, ohjel-
mistoista seka henkilostosta. Nain asiakas ei voi aina tietaa, miten palveluntarjoaja suoriutuu

palvelun tuottamiseksi. Tyypillisimpia riskeja ja huolia asiakkaan kannalta on esimerkiksi:

e tietojen yksityisyys, pysyvyys ja tietosuoja

e turvallisen yhteyden muodostaminen, kaappaamisen mahdollisuus

e saavutettavuus, luotettavuus, suorituskyky

e mitattavuus, kontrolli

e palvelutasosopimus (Service Level Agreement, SLA), poikkeustilanteet, lukkiutuminen
palveluntarjoajaan, tulevaisuuden muutokset

e muutoksista ilmoittaminen, henkilosto, toimitilat, vikatilanteet
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e lainsaadanto, standardit, asiakkaiden ja toimialan vaatimukset

Monet organisaatiot pitavat pilvipalveluiden riskeja viela niin suurina, etta ne jarruttavat nii-
den kayttoonottoa. (Salo 2012, 36-37.)

4.2  Pilvipalveluiden tulevaisuus

Pilvipalvelut ovat mullistaneet ICT-markkinat ja ne ovat tulleet jaadakseen. Yrityksissa ei
enaa pohdita, josko pilvipalveluihin siirrytaan, sen sijaan mietitaan koska niihin siirrytaan.
Koko pilvipalveluiden markkinoiden kokoa on vaikea arvioida, koska laskentaperiaatteet vaih-
televat. Karkeasti sanottuna voidaan pilvipalveluiden markkinoista kuitenkin puhua miljar-

deista, joskin koko ICT-markkinoista puhutaan biljoonista. (Salo 2012, 180.)

Pilvimarkkinat kasvavat huikeaa vauhtia, huomattavasti enemman kuin perinteiset ohjelmis-
tot, laitteet ja palvelut. Tuottamiseen tarvitaan kuitenkin investointeja, ja kyseessa on liike-
toiminnallinen murros. Markkinoiden nykyinen toimintalogiikka tulee muuttumaan, muun mu-
assa raudantoimittajien, ohjelmistotuottajien, ICT-asiantuntijapalveluita tarjoavien yritysten,
jalleenmyyjien seka loppuasiakkaiden nakokulmasta. Myos konsolidoituminen yleistyy, eli suu-
ret yritykset ostavat pienia yrityksia, jotka eivat houkuttelevista tarjouksista voi kieltaytya.
Seuraavana trendina voidaan huomata jo kasite ”Big data”, jolle ei viela kuitenkaan suoma-
laista kasitetta loydy. Nimen perusteella voidaan kuitenkin paatella, etta puhutaan isoista
tietomaarista ja niiden sailyttamisesta, muokkaamisesta ja hyodyntamisesta. (Salo 2012, 180-
181.)

5 Kaytannon toteutus

Kaytannon toteutuksessa on kuvattu opinnaytetyon toiminnallinen osuus: kenelle tuotos teh-
tiin, miten tuotoksen tekemisen prosessi eteni, seka tuotettu materiaali. Ensimmaisena on
esitetty toimeksiantaja ja sita myota hankkeen kannalta oleellisten henkiloiden organisaa-

tiorakenne sidosryhmineen.

Hankkeen eteneminen on kuvattu vaiheittain, ja kuvaaminen perustuu henkilokohtaiseen tyo-
paivakirjaan. Kaytannon toteutukseen kuuluu myos menetelmien ja tyotapojen esittely. Vii-
meisena on kuvattu itse tuotos, joka kattaa tuotettujen dokumenttien kuvauksen, viestinta-

materiaalin ja esitysmateriaalin.
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5.1  Toimeksiantajan kuvaus

Hewlett-Packard (HP) luo ja suunnittelee teknologioita, jotka hyodyntavat ihmisten, yritys-
ten, julkishallinnon ja yhteiskunnan toimintaa. Ollessaan maailman suurin teknologiayritys,
HP tarjoaa kokonaisuuden kattaen tulostuksen ja henkilokohtaisen tietojenkasittelyn, ohjel-
mistot, palvelut seka IT-infrastruktuurin jarjestelmat. Liikevaihto tilivuonna 2012 oli 120,4
miljardia dollaria. Henkilostoa HP:lla on yli 300 000 yli 170 maassa. Yrityksen paakonttori si-
jaitsee Yhdysvaltojen Kaliforniassa, ja yhtiota johtaa Meg Whitman. (HP lyhyesti 2012.)

HP on saavuttanut markkinajohtajuuden lahes sen kaikilla tuotesegmenteilla. Sen eri tuote-
segmentteihin kuuluvat laser- ja mustesuihkutulostimet, x86-pohjaiset palvelimet ja kortti-
palvelimet, levytallennusjarjestelmat seka henkilokohtaiset tietokoneet. Palveluliiketoimin-
nassa HP on maailman suurimpien toimijoiden joukossa seka se on maailman 6. suurin ohjel-
mistotalo. (HP lyhyesti 2012.) Heinon (2010, 35) mukaan pilvipalveluita tuottaa kayttopalve-

luntarjoaja, ja han mainitsee esimerkeissaan myos HP:n kayttopalveluntarjoajaksi.

HP:n litketoimintayksikoihin kuuluu tyoasema- ja tulostusratkaisut (Printing and Personal Sys-
tems Group), yritysjarjestelmat, ohjelmistot seka ulkoistus- ja konsultointipalvelut (Enterpri-
se Group, Software & Enterprise Services), rahoituspalvelut (Financial Services) seka tutki-

mus- ja tuotekehitysyksikko (HP Labs). (HP lyhyesti 2012.)

Suoritin harjoitteluni Enterprise Services -liiketoimintayksikossa, joka tarjoaa ulkoistus- ja
konsultointipalveluita. Yksikossa tyoskentelee Suomessa ja Baltiassa noin 350 tyontekijaa tuki-
, konsultointi-, integrointi- ja ulkoistamispalveluiden parissa. Palveluiden avulla asiakkaat
voivat hallita ja muokata IT-ymparistoaan liiketoimintaa tukevaksi. Palvelut kattavat IT-
ymparistojen ja likketoimintaprosessien suunnittelun, kayttoonoton kuin myos hallinnan. (HP
lyhyesti 2012.)
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Viestintamateriaalin ja oman harjoitteluni kannalta oleelliset henkilot on esitelty kuviossa
numero kaksi. Koska HP on kansainvalinen yritys, ovat kaikkien henkiloiden tittelit englannin

kielella. Tahan kaavioon tittelit on kuitenkin kaannetty suomeksi tuomaan selkeytta.

Sidosryhmat:
Teknologiapaallikks,
Viestintapaallikko,
Tuotemarkkinointip&allikké

Enterprise
Services
Tuotanto Liiketoiminta
Suomen
palveluvastaava Paikallisasiakk.
palveluvastaava LCS
pilvipalvalveluiden
liiketoimintavastaava
LCS
tuotantopasllikké
Asiakkuuden LCS
viestintapaallikko Asiakaspalvelupaallikko

Kuvio 2: Hankkeen kannalta oleellisten henkildiden organisaatiokaavio

Lyhenne LCS tulee sanoista ”Local Cloud Services”, eli paikalliset pilvipalvelut, joka on osa
Enterprise Services -liiketoimintayksikkoa. Sidosryhmiin kuuluvat henkilot ovat muiden liike-

toimintayksikoiden tyontekijoita, ja siksi erillisena osana kuviossa.

Viestintamateriaali tyostettiin paaosin liiketoiminnan tarpeisiin, joskin kuitenkin yhteistyossa
tuotannon kanssa. Tuotannon puolella oli oma esimieheni, eli suomen palveluista vastaava
henkilo (Country Delivery Leader). Paivittaisen tyoskentelyn ohella ohjaajanani toimi paikal-
listen asiakkuuksien palveluista vastaava henkilo (Account Delivery Executive). Samaan tyo-
ryhmaan kuului tuotantopaallikko (LCS Delivery Manager), joka toi viestintamateriaaliin tuo-
tannon nakemyksen. Asiakkuuden viestintapaallikko (Account Delivery Manager) toi viestinnal-

lista nakokulmaa materiaaliin ja auttoi englannin kieliopin kanssa.

Liiketoiminnan puolelta materiaalissa auttoi LCS pilvipalveluiden liiketoimintavastaava (Cloud
Business Manager), joka toi materiaaliin lilketoiminnallisen nakokulman. Apua sain myos LCS
asiakaspalvelupaallikolta (Client Manager), joka antoi hyvia nakemyksia siita, mika on tarkeaa

asiakkaalle ja miten asiakkaalle viestitaan. Muita sidosryhmia loytyi myos eri liiketoimintayk-
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sikoista. Teknologiapaallikko (Chief Technologist) auttoi minua paatospuun kanssa, seka vies-
tintapaallikko (Relations Manager) toi viimeistelyvaiheessa viestinnan nakokulman ja varmisti,
etta materiaali on tuotettu HP:n standardin mukaisesti. Tuotemarkkinointipaallikko (Product
Marketing Manager) piti pilvipalveluseminaarissa esitelman HP:n tuotteista. Kuulin myos jal-

keenpain, etta "Pilvipalvelut” -kirjan kirjailija Petteri Heino tyoskentelee HP:lla.

5.2 Tyotavat ja menetelmat

Tyoskentelin HP:n toimitalolla Espoossa arkipaivisin toimistoaikoina. Toimistolla istutaan avo-
konttorissa, joten tarvittaessa apu oli lahella. Tyoskentely oli paaosin omatoimista ja tapahtui
omalla tyopisteella. Osallistuin viikoittain myos erilaisiin palavereihin, seka erikseen jarjes-

tettyyn pilvipalveluseminaariin helmikuussa.

Tiedonhankinta materiaaliin tapahtui suurimmaksi osaksi internetista seka yhteyshenkiloilta
saaduista materiaaleista. Yhteyshenkiloni, eli paikallisten asiakkuuksien -tiimin palveluvas-
taava jarjesti minulle harjoittelun alussa tapaamisia eri henkiléiden kanssa, joissa tein paljon
muistiinpanoja keskustelujen pohjalta. Nama auttoivat materiaalin tekemisessa. Palavereiden
ansiosta sain jokaisen henkilon nakemyksen materiaalin sisallon suhteen. Tarvittaessa sain

yhteyshenkiloilta myos materiaalia sahkopostin valityksella.

Voidakseni kuvata hanketta jalkeenpain mahdollisimman johdonmukaisesti, tein hankkeen
aikana viikoittain systemaattista havainnointia henkilokohtaisen tyopaivakirjan avulla. Joka
viikko kirjasin materiaalin etenemisen kannalta tarkeimpia tapahtumia tyopaivakirjaan. Myos
maanantaisin jarjestetyn opinnaytetyopalaverin jalkeen kokosin tarkeimmat palaverissa paa-
tetyt asiat tyopaivakirjaan. Nain jalkeenpain raportin kirjoittamisen yhteydessa on helppo

palata muistiinpanoihin ja seurata prosessin etenemista.

5.3 Hankkeen eteneminen

Tulevassa luvussa kuvaan hankkeen, eli materiaalin tuottamisen, etenemista. Hankkeen ku-
vaus kattaa kymmenen viikon tyoharjoitteluni HP:lla. Materiaalin tuottamisen prosessin ete-

nemista kuvataan vaiheittain.

Jotta saadaan mahdollisimman todenmukainen kuva prosessin etenemisesta, on hyva hank-
keen aikana tehda systemaattista havainnointia. Pidin harjoittelun aikana henkilokohtaista

"tyopaivakirjaa” viikoittain, johon hankkeen kuvaaminen perustuu.
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5.3.1 Tiedonhankinta ja tutustuminen

Helmikuussa aloitin tyot tutustumalla viestintamateriaalin kannalta oleellisiin henkiloihin.
Sovimme heti hankkeen alussa, etta pidamme joka maanantai viikkopalaverin, jossa kaymme
lapi hankkeen etenemista. Hankkeen alussa toimeksiantajalla oli selkea mielikuva tarvittavas-
ta materiaalista, joten laadittiin suunnitelma. Alustava aikataulu, jonka yhteyshenkiloni laati,

nakyy kuviossa yksi.

Helmikuu:
« [pinndytetydn kuvaus ja rajaus koulua varten
« Tuotettavat materiaalit
a  Opinndytetyd, koulun ohjeistuksen mukaisesti
o Cloud viestintd {.doc), viestintamateriaali
o Cloud -esitys [.ppt), esitys materiaalin pohjalta
*  Yleistd cloudista
»  HP:n globaalit cloud —palvelut
*  HPF:n paikallinen cloud -tarjonta
v Ericloudien vertailu
v Valintakriteerit (mika ratkaisu soveltuu eri tarpeisiin)
= [fhteenveto
« 28.2.Markkinointitilaisuus cloudista
« Viestinnan coaching (ulkoasu, Kieliasu, HP asiakirjapohjat)

» Tiedonhankinta (web, vhteyshenkildt etc)

Maaliskuu
«  Materiaalin tydstd
» (loud—esitys omalle tiimille + palaute

Huhtikuu (12.4. asti)
«  Materiaalin viimeistely

Kuvio 3: Hankkeen alussa laadittu aikataulusuunnitelma

Saatuani tarvittavat tyovalineet hahmottelimme yhteyshenkiloni kanssa tietopaketin sisaltoa
ja tavoitteita. Yhteyshenkiloni jarjesti minulle harjoittelun alussa tapaamiset eri sidosryh-
mien edustajien kanssa, jotka kaikkia antoivat omia nakemyksia ja ehdotuksia materiaalin

suhteen.

Helmikuun aikana paaosin kerasin pilvipalveluihin liittyvaa tietoa ja opiskelin materiaalia.
Lainasin kirjastosta myos Petteri Heinon kirjan ”Pilvipalvelut”, jonka luettuani paasin hyvin

sisalle pilvipalveluiden maailmaan. Helmikuun lopulla, kun paasimme yhteisymmarrykseen
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tietopaketin sisallysluettelosta, aloin alustavasti keraamaan tietoa eri otsikoiden alle. Osallis-
tuin helmikuun lopulla myos HP:lla jarjestettavaan pilvitilaisuuteen, jossa esiteltiin muun

muassa Marketvision uusin tutkimus pilvipalveluiden tamanhetkisesta tilasta Suomessa.

5.3.2 Materiaalin tyosto

Maaliskuun alussa pidimme palaverin, jossa loimme lukkoon tietopaketin sisallon ja rajauksen.
Keskustelimme myo0s tavoitteista ja aloimme miettia tyon otsikkoa. Paatimme etta pidan ma-
teriaalin alussa olevan tiedon lyhyena ja ytimekkaana. Alussa oleva osio kattaa maaritelman,
tietoturvan, tekniikat, talouden, hyodyt seka rajoitteet. Naiden perusasioiden jalkeen esitel-
laan eri pilvimallit lyhyesti. Pilvien esittelyn jalkeen keskitytaan asiakkaan valintaprosessiin,
joka kattaa asiakassegmenttien maarittelyn ja miten eri pilvet sopivat segmenteille, pilvien
vertailun seka asiakkaan ”paatoksentekopuun” joka johtaa lopulliseen pilviratkaisuun. Viimei-

sena annetaan katsaus markkinoihin ja tulevaisuuden nakymiin.

Koska tietopaketissa keskitytaan asiakkaan paatoksentekoprosessiin ja valinnan tekemiseen,
mietimme miten voisin viela syventaa asiakkaan paatoksentekopuuta. Paatimme etta nume-
roin paatoksentekopuuhun ne vaiheet, joissa asiakas tekee valinnan ja liitan joka vaiheelle

kriittisia kysymyksia, jotka auttavat asiakasta miettimaan tarkeita asioita. Vaiheita paatok-

sentekopuuhun tuli kaiken kaikkiaan nelja.

5.3.3 Esitykset ja viimeistely

Huhtikuussa esitin materiaalin hankkeen sidosryhmien edustajille, jotka hankkeen aikana oli-
vat mukana materiaalin tuottamisessa. Esitykseen osallistui yhteyshenkiloni, tuotantopaallik-
ko, lilketoimintavastaava seka asiakaspalvelupaallikko. Esityksen jalkeen viimeistelin materi-

aalia kommenttien perusteella ja viestinnan yhteyshenkilon avulla.

Yhteyshenkiloni esitteli materiaalin myos omalle tiimilleen. Hanen esitykseen osallistui noin
20 kuulijaa. Han kertoi esityksen saaneen hyvan vastaanoton, ja osa kuulijoista halusi myos
materiaalin itselleen. Esityksen aikana eras kuulijoista antoi hyvan kommentin liittyen paa-

toksentekopuuhun, jota muokattiin viela viimeisella viikolla.

Esitin valmiin tyon viestinnan yhteyshenkilolle viimeisella viikolla, ja hanelta tuli rakentavia
kommentteja, jotka huomioin materiaalin viimeistelyssa. Viestinnan esityksen jalkeen mate-
riaalin rakennetta muutettiin nostamalla eri pilvimallien esittelyt aikaisempaan vaiheeseen.
Materiaaliin alkuun tuli siis maarittely seka eri pilvimallien esittely, joiden jalkeen siirrettiin
”hyva tietaa” -osio myohempaan vaiheeseen. Valmis materiaali paatetiin jakaa PDF-

muotoisena jotta voitaisiin varmistaa sen muuttumattomuus.
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5.4  Tuotettu materiaali

Hankkeen tuloksena tuotin viestintamateriaalin Word -dokumenttina seka esitysmateriaalin
Power Point -muodossa. Naiden lisaksi tein erilaisia kuvioita ja taulukoita jotka sisaltyvat itse
materiaaliin. Kaikki materiaali on tuotettu englanniksi, koska HP:n viestintamateriaalin kieli

on lahtokohtaisesti englanti. Kaiken kaikkiaan tuotin siis seuraavat dokumentit:

e Tietopaketti, Microsoft Word: viestintamateriaali
e Presentation, Microsoft PowerPoint: esitysmateriaali
e Your Cloud Journey, Microsoft Word: viestintamateriaali HP:n asiakirjapohjalla
e Comparing clouds, Microsoft Excel: pilvien vertailu -taulukko
e Client decision map, Microsoft Excel: hahmotteluja asiakkaan paatospuusta
e Client decision map, Microsoft PowerPoint: paatospuu visuaalisesti oikeassa muodossa
e Client segmentation and suitability, Microsoft PowerPoint: asiakkaiden segmentointi
ja segmenttien sopivuudet eri pilviin
e Muita yksittaisia dokumentteja:
o Traffic lights (Microsoft Excel: tukee segmenttien sopivuutta eri pilviin)
o Cloud explanations in pictures (Microsoft PowerPoint: eri pilvien selitykset
kuvina)

o Tyostokalvot esitysta varten (Microsoft PowerPoint)

Kaikki edella mainitut kuviot, kaaviot ja taulukot tein itse oman tietamyksen ja oppimisen
perusteella. Esittelin valmiita tuotoksia yleensa yhteisissa viikkopalavereissa yhteyshenkiloil-

leni, joissa yhdessa kaytiin lapi mahdolliset virheet ja tehtiin korjaukset.

Kymmenen viikon aikana omaa materiaalia ja dokumentointia kertyi runsaasti. Kun dokument-
teihin tuli muutoksia, tallensin ne uudella nimella, jossa dokumentin nimen perassa oleva
numero vaihtui. Esimerkkina tietopaketin nimi: “Tietopaketti_14.docx”. Taman tavan avulla
on helppo jalkeenpain seurata hankkeen etenemista ja dokumenttien muutosta matkan var-

rella, kun jokainen versio on tallella. Versioita eri dokumenteista syntyi seuraavasti:

o Tietopaketti: 14 kpl

e Presentation: 12 kpl

e Your Cloud Journey 9 kpl (HP:n pohja)

e Comparing clouds: 9 kpl

e Client decision map: 14 kpl (Excel-versio)

e Client decision map: 9 kpl (PowerPoint-versio)

e Client segmentation and suitability: 7 kpl
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5.4.1 Viestintamateriaali

Viestintamateriaali, eli tietopaketti, tehtiin Microsoft Word -ohjelmalla. Materiaali loytyy liit-
teesta yksi. Viestintamateriaalin fontti on HP:n standardin mukainen, ja fonttikoko on yhdek-
san. Materiaaliin sisaltyvien kuvioiden ja taulukoiden tekemiseen kaytin myos Microsoft Excel
seka Microsoft PowerPoint -ohjelmia. Materiaali sisaltaa perustietoa pilvipalveluiden olennai-
sista asioista, pilvien esittelysta, asiakkaan valintaprosessista seka markkinoiden katsaukses-

ta. Materiaalin sisallysluettelo on esitelty kuvassa kaksi:

Contents

1 Cloud definiion. ... oot en e e em e e s se e s ee e s e ee s mens 2
2 Cloud Service models & fyPes. s rrr s s s e s s s mr e e s e 3
21 Cloud Sermvioe MOO s e 3
22 T T T T 4
i B = | o 1T s 4
24 Managed CIUL . ... 5
25 Community CIOUD . 5
26 I O < ettt e 5
3 e T I N o 6
31 INformation SECURY e 6
32 Cloud &FIMBNOE. e 6
33 Benefitsofusing a Cloud e 6
34 Cloud conCamE & MSKS oo e 7
4 Client's Cloud JOUMNEY ... ecre s s rrsss s eresss s seesssmree s s s s s eesassrnssnsmrnesnssmsnnssmnnns 8
41 Suitability for clent segment 8
42 Comparing CIOUS ... oo 9
I 1= e 11 o T 10
5 T T T 15
B Additional information & cUSTOMEr LIS ... e e 16

Kuva 1: Tuotetun materiaalin sisallysluettelo

Viestintamateriaali alkaa pilvipalvelu -kasitteen maaritelmalla. Kappaleessa kaksi on esitelty
eri palvelutyypit seka pilvipalvelutarjonta, eli eri pilvimallien kuvaus. Eri palvelutyyppeja

ovat laa$S, PaaS seka SaaS. Eri pilvia taas ovat:

e Public Cloud (julkinen pilvi)

e Private Cloud (yksityinen pilvi)

e Managed Cloud (hallittu pilvi)

e Community Cloud (yhteisopilvi)

e Hybrid Cloud (hybridi, eli sekamuotoinen pilvi)
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Jokaisen pilven kohdalla on kerrottu pilvien tarkeimmat ominaisuudet ja maaritelmat, seka
jokaisesta pilvesta on esitetty niita selittava kuva. Pilvien kohdalla on esitelty myos, mita vas-
taavaa palvelua HP eri malleista tarjoaa. Esimerkiksi Managed Cloud (hallittu pilvi) on HP:lla
osa Enterprise Cloud Services - yksikkoa, joka tarjoaa valmiita pilvimalleja joita asiakas voi
ostaa palveluna. Tahan kuuluu myos Local Cloud Services, joka tarjoaa hallittua pilvea paikal-

lisille asiakkuuksille.

Kappaleessa kolme on tarkoitus tarjota asiakkaalle yleistietoa pilvipalveluiden eri ominaisuuk-
sista, mikali taustatietoa ei ole tarpeeksi. Kappaleeseen kolme kuuluu tietoturva, talous,
hyodyt seka pilven huolet ja riskit. Tietoturva on tarkea kohta, koska pilven suurimpia huolia
on talla hetkella tietoturva-asiat. Talousnakokulmassa tuodaan esille, mista pilven kustannuk-
set muodostuvat ja miten sen avulla voidaan saastaa. Hyodyissa, huolissa ja riskeissa on muis-
tutettu yleisimmista avainasioista, jotka asiakkaan on syyta muistaa. Myos Salo (2012, 37)
muistuttaa kirjassaan pilven mukana tulevista riskeista. Han mainitsee yleisimmiksi huoliksi

tietoihin, hallintaan, suorituskykyyn, sopimusehtoihin ja palveluntarjoajaan liittyvat riskit.

Kappaleessa nelja alkaa asiakkaan matka pilvipalveluihin, eli syvennytaan paatoksentekopro-
sessiin. Auttaakseen asiakasta paatoksenteossa mahdollisimman paljon, on kappaleessa tehty
erilaisia kuvia ja taulukoita. Ensimmaiseksi on esitelty eri asiakassegmentit ja niiden sopivuu-
det eri pilviin (kuva 3). Kuten Rope (2003, 160) esittaa, asiakkaat voidaan segmentoida vo-
lyymin, eli koon mukaan. Nain on myos tassa materiaalissa tehty, eli asiakkaat on eroteltu sen
mukaan, kuinka monta palvelinta he omistavat. Kuvassa kolme (3) on ylarivissa nelja eri asia-

kassegmenttia ja vasemmalla nelja eri pilvimallia.

Consumer

g

Enterprise
- Client

Server amount: Server amount: Server amount: Server amount:
1000 100 (hundreds) max. 50 less than 10
(thousands)

Public cloud @ @ @

Private cloud G
Enterprise 4 »Y .
Cloud Services
Local Cloud -
Services L

Kuvio 4: Segmentit ja sopivuudet pilviin
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Joissain tilanteissa liian suuri maara kapasiteettia voi tuottaa ongelmia, jolloin segmentin
vaatimuksia on vaikea tayttaa (Rope 2003, 160). Nain ollen asiakasta helpottaakseen kuvassa
kolme on liikennevalovarein havainnollistettu, mika pilvi vastaa parhaiten heidan tarpeitaan
ja mika ei. Esimerkiksi, asiakassegmentti SMB (small and medium size business - keskisuuret
ja pienet yritykset) omistaa maksimissaan 50 palvelinta. Segmentin koon mukaan on maaritel-
ty, etta sille sopii julkinen pilvi seka Local Cloud Services (paikallinen hallittu pilvimalli). Yk-
sityinen pilvi ja Enterprise Cloud Services (hallittu pilvi) ovat merkitty keltaisella, koska pal-

velu voi tilanteesta riippuen vastata asiakastarpeeseen.

Seuraavaksi paatoksentekoprosessissa on pilvien vertailu -taulukko. Taulukossa yksi kuvataan
erilaisia kriteereja, joiden avulla asiakas voi verrata pilvien ominaisuuksia yhdella silmayksel-
la nopeasti. Kriteereja ovat: hinta, toteutuksen kustannukset, hallinto, palvelutason sopimus,
sijainti, ratkaisu, tietoturva, hallinta seka palvelumuodot. Eri pilvimallit ovat samat kuin

asiakassegmentointi -kuvassa, eli julkinen pilvi, yksityinen pilvi, Enterprise Cloud Services

(hallittu pilvi) ja Local Cloud Services (paikallinen hallittu pilvi).

Public Cloud Private Cloud ECS5 - Managed Cloud Local Cloud Services
Private Cloud Virtual Private Cloud| Virtual Private Cloud
Allcosts for Pay manthly for us ed
Price Pay for ise cLstomer Pay for uised capacity capacity
Implementation cost Mo cost High Medium Small® Smal®
hanaged by Menaged by Gowvernance modelwith
Gowvernance CLUs tomer CLS tomer Gowvernance model with provider priovider
Internal cus fomer
S5LA Publis hed SLA SLA Publis hed SLA Published SLA Publis hed SLA
Location Provider selected Client location HP locations HP locations HP Finland
Multi-tenant High-availability and high-performance | High-availability and high
Solution environment Client dedicated plafforms performance platforms
Increased privacy
Information Security | Provider defined & secrity Enterpris e-level High s ecure High secure
Client managed or
Management Provider managed HP* contract HF* managed HP managed HF managed
Cloud service
models = Paa5, laaS Paa5, lsa5, S5aa5 Paa5, laa5 PaaS, lasS5 laaS

Taulukko 1: Pilvien vertailu-taulukko

Viimeisena kappaleessa kolme on esitelty asiakkaan matka pilvipalveluihin eli ”Client’s Cloud
Journey” (kuva 4). Paatoksentekopuun avulla asiakas tekee neljan eri vaiheen kohdalla valin-
toja, joiden seurauksena han paatyy johonkin ratkaisuun. Viestintamateriaalissa jokaisen vai-
heen kohdalla on esitelty vaihtoehdot seka valmisteltu asiakasta varten tarkeita kysymyksia.
Kysymyksien tarkoituksena on muistuttaa asiakasta tarkeista asioista jotka liittyvat valinnan

tekemiseen.
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Kuva 2: Paatoksentekopuu - asiakkaan pilvimatka

Vaiheessa yksi (1) asiakas valitsee perinteisen IT:n ja pilven valilla. Jos asiakas valitsee pil-
ven, on toisessa (2) vaiheessa valittava kuka sita hallinnoi. Jos asiakas hallinnoi pilvea itse,
han paatyy ratkaisuun yksityinen pilvi (asiakkaan hallitsema). Toinen vaihtoehto on, etta HP
hallinnoi pilvea. Erikseen omana varinaan erottautumisen vuoksi on pilvien yhdistaminen, jota
johtaa hybridi ratkaisu. Hybridi ratkaisussa voi yhdistaa kahta tai useampaa pilvimallia. Kol-
mannessa (3) vaiheessa asiakas voi joko rakentaa yksityisen pilven HP:n kanssa tai ostaa pal-
velua. Mikali han rakentaa yksityisen pilven HP:n kanssa, se on aina HP:n hallinnoima. Jos
asiakas paattaa ostaa palvelua, han valitsee vaiheessa nelja (4) julkisen pilven seka hallitun
pilven valilla. Hallitussa pilvessa asiakkaalla on kolme eri pilvivaihtoehtoa: yksityinen pilvi,
virtuaalinen yksityinen pilvi seka paikallinen hallittu pilvi. Eri pilvivaihtoehtojen taustalla on
haaleana iso pilvi, joka merkitsee sita etta kaikkia pilvia voi yhdistaa yhdeksi sekamuotoiseksi

pilveksi (hybridi pilvi).

Viestintamateriaalin kappaleessa viisi on tehty katsaus markkinoihin ja siihen, miten pitkalla
pilvipalvelut talla hetkella suomessa ja maailmalla ovat. Pilvipalvelut ovat hyvin alkuvaihees-
sa, joten kappaleessa on myos esitelty tulevaisuuden nakymia ja annettu vinkkeja asiakkaille
sithen, mihin on hyva varautua. Kappaleessa kuusi on annettu asiakkaalle linkkeja, joiden ta-

kaa loytyy lisaa tietoa HP:n pilvitarjonnasta seka asiakastarinoita.
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5.4.2 Esitysmateriaali

Tyoni tassa luvussa kuvaan tuotetun esitysmateriaalin, joka loytyy liitteesta kaksi. Esitysma-
teriaali on tehty viestintamateriaalin pohjalta, ja sita on tarkoitus kayttaa asiakaskommuni-
koinnissa, muun muassa myyjien kautta. Esitysmateriaalin sisalto on kaytannossa sama kuin

viestintamateriaalin, joskin esitykseen on poimittu materiaalista olennaisimmat asiat.

Esitysmateriaali on tehty HP:n standardille Power Point -pohjalle. Esityksessa on 29 diaa. Esi-

tyksen rakenne on seuraava:

Etusivu (Your Cloud Journey)

Agenda (esityslista)

Definition (maaritelma)

Cloud service models (pilven palvelutyypit)
Introducing the clouds (pilvien esittely)

Key points of cloud (olennaiset asiat pilvesta)
Client’s Cloud Journey (asiakkaan matka pilveen)

Market review & future (markkinakatsaus ja tulevaisuus)

O 00 N o0 U N W N =

Next steps (seuraavat vaiheet)

10. Lopetusdia (Enjoy Your Journey to the Cloud)

Etusivulla on materiaalin otsikko ”Your Cloud Journey” eli sinun matka pilvipalveluihin. Esitys-
listalla kerrotaan, mita tuleva esitys pitaa sisallaan. Eri aiheiden valissa on "divider slide” eli
diojen jakaja, jotka antavat esitykselle paremman rakenteen. Aiheiden valissa olevat diat
helpottavat esityksen seuraamista, koska jakavassa diassa on seuraavan aiheen otsikko ja sita

on helppo peilata alussa naytettyyn esityslistaan.

Itse esitys alkaa pilven maaritelmalla, jonka jalkeen esitellaan eri palvelutyypit. Palvelutyyp-
pien jalkeen esitellaan eri pilvimallit, jossa jokainen pilvi on esitelty kuvan kera omalla
dialla, yhteensa siis viisi diaa. Pilvien esittelyn jalkeen tulee aihe ”olennaiset asiat pilvesta”

joka sisaltaa otsikot: tietoturva, talous, hyodyt seka huolet, kukin on omalla dialla.

Seuraavana esityksessa on asiakkaan matka pilvimallin hankintaan, joka sisaltaa pilvien ver-
tailu -taulukon, asiakassegmentit ja sopivuudet pilviin seka asiakkaan paatoksentekopuun.
Pilvien vertailu -taulukko seka asiakassegmentit ja sopivuudet ovat kumpikin omina dioina.
Kokonaisuudessaan paatospuu on esitelty ensin omana diana. Kokonaiskuvan jalkeen paatos-
puun nelja eri vaihetta on esitelty jokainen omina dioinaan. Paatospuun jalkeen on tehty kat-
saus markkinoihin ja tulevaisuuteen. Toiseksi viimeinen dia antaa asiakkaalle vinkkeja siita,

mita hanen seuraavaksi kannattaisi tehda, esimerkiksi osallistua HP:n jarjestamaan tyopa-
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jaan. Dia sisaltaa myos asiakkaalle hyodyllisia linkkeja joista han tarvittaessa saa lisaa tietoa.

Viimeinen dia on paatosdia, joka sisaltaa tekstin ”nauti matkastasi pilvipalveluihin®.

6  Yhteenveto

Opinnaytetyon tarkoitus oli kehittaa Hewlett-Packardin pilvipalvelutarjonnan viestintamateri-
aalia. Tyossa on kasitelty seka markkinointiviestinnan etta pilvipalveluiden teoriaa, jonka jal-
keen on esitelty toiminnallinen osuus ja tuotos, seka viimeisena materiaalin ja prosessin arvi-
ointi on kuvattu. Toimeksiantajalle tuotettu materiaali sisaltaa pilvipalvelun maaritelman,

pilvimallien esittelyn, tarkeita asioita pilvipalveluista seka asiakaan paatoksentekoprosessin.

Luvussa on esitelty tuotoksen ja prosessin arviointi. Arvioinnit perustuvat omaan tyopaivakir-
jaan seka materiaalista saatuihin palautteisiin eri tahoilta. Tuotoksen arvioinnissa lopputulos-
ta on peilattu asetettuihin tavoitteisiin. Toteutuksen arvioinnissa on myos kuvattu toimeksian-
tajalta saatua palautetta, seka ”Pilvipalvelut” -kirjan kirjailijan antamaa palautetta materi-
aalista. Prosessin arviointi perustuu systemaattiseen havainnointiin, jota kymmenen viikon
aikana tehtiin. Myohemmin luvussa on pohdittu myos luotettavuutta, vastaan tulleita ongel-

mia ja toimenpide-ehdotuksia, omaa oppimista seka loppusanat.

6.1  Tuotoksen ja prosessin arviointi

Koska hankkeen tavoitteena oli tuottaa tietopaketti palveluiden tarjonnasta seka auttaa asia-
kasta valinnan tekemisessa, on tavoitteet saavutettu. Materiaali vastaa alkuperaista "karke-
aa” kuvausta, kuitenkin syvennyttyna asiakkaan paatoksentekoprosessiin, jolloin onnistuttiin
laadullisesti. Materiaalissa on esitelty pilvipalveluiden yleistietoa, tarkeimmat ominaisuudet,
eroavaisuudet seka sopivuudet eri tilanteissa, jotka on kuvattu myos tavoitteissa. Mainonnan
yhtena paatavoitteena on tiedon jakaminen kuluttajille (Mainonta 2012), ja koska tuotettu
materiaali ei sisalla luottamuksellista tietoa, on sen jakaminen ja levittaminen mahdollista

myos isommalle joukolle.

Toimeksiantajan antaman arvioinnin mukaan tyoelamayhteyden toteutuminen opinnaytetyos-
sa oli kiitettavaa. Prosessin eri vaiheet toteutuivat tiiviissa kumppanuudessa, yhteistyo eri
tahojen kanssa oli luonteeltaan dialogista, opinnaytetyo on kehittanyt tyoelamaa seka toi-
meksiantaja on arvioinut tulokset hyodyllisiksi. Toimeksiantajan mielesta tuotettu materiaali
tuo kansantajuisesti vertailuja eri pilviymparistoista seka se on saanut yrityksen sisalla kiitet-
tavaa palautetta. Eras lukija antoi palautetta siita, etta han sai materiaalia lukiessa niin sa-
nottuja “ahaa” -elamyksia, joka todistaa etta materiaali on ollut informatiivinen. Nain siita

on aidosti hyotya kaikille.
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Kirjailija Petteri Heino on kirjoittanut lahdemateriaalissa kaytettya kirjaa ”Pilvipalvelut”.
Heino tyoskenteli kirjan kirjoittamishetkella seka talla hetkella HP:lla. Heino on kirjoittanut
edella mainitun kirjan lisaksi muutakin alan kirjallisuutta, joten hanta voidaan sanoa yhdeksi
IT-alan vaikuttajaksi suomessa. Mahdollisuus luetuttaa materiaali hanella ja saada siita hanen
arvio, oli ainutlaatuinen. Heinon mielesta materiaalissa oli hyvin tunnistettu ja tuotu esille eri
pilvitoimintamallien ominaisuuksia. Hanen mielestaan myos asiakkaan tueksi tehty paatoksen-
tekopuu oli hyva. Han toi materiaaliin erittain paljon hyvia kommentteja ja ehdotuksia sisal-
lon suhteen. Jatkokehitysehdotuksina hanen mielestaan kahteen viimeiseen kappaleeseen

voisi tuottaa lisaa tietoa, jos materiaalia halutaan jakaa viela isommalle kohderyhmalle.

Hanke saatiin tehtya sovitussa ajassa, eli kymmenessa viikossa, jolloin myos ajallisesti onnis-
tuttiin. Alustavan aikataulun (kuva 1) mukaan materiaalin tyosto aloitettaisiin maaliskuussa,
mutta ensimmaisia versioita syntyi jo helmikuussa, joten siina oltiin aikataulun edella. Mate-
riaalin esitys omalle tiimille oli suunniteltu maaliskuun lopulla, mutta esitys pidettiin huhti-
kuun alussa, jolloin hieman oltiin aikataulussa jaljessa. Esityksen aikana materiaali oli kuiten-

kin hyvalla mallilla, jolloin huhtikuun loppu riitti hyvin viimeistelyyn.

Tyontekijoiden ollessa kiireisia ja heidan tyomaarien ollessa suuri, oli kommenttien saaminen
materiaaliin valilla hankalaa. Viikoittain jarjestetty opinnaytetyopalaveri varmisti sen, etta
kokoonnutaan ja keskustellaan materiaalista yhdessa. Jos kuitenkaan materiaalia ei ollut luet-
tu, ei voitu tarkempia kommenttejakaan antaa. Oma-aloitteisuuden vuoksi kuitenkin materi-
aalia syntyi jo ennen kuin sita ehdittiin pyytaa, jolloin tarvittaessa valmiita hahmotteluja jo

loytyi.

6.2 Luotettavuus

Viestintamateriaalia pidan luotettavana, vaikka itselleni pilvipalvelut aiheena oli aluksi tun-
tematon. Materiaaliin sain paljon erilaisten alan asiantuntijoiden apua ja mielipiteita. Proses-
sin aikana luetutin materiaalin hankkeen kannalta oleellisilla henkiloilla, joka myos lisaa luo-
tettavuutta tiedon sisallon suhteen. Jos materiaali olisi sisaltanyt asiavirheita, uskon, etta
joku olisi sen huomannut ja asiasta maininnut. Myos alan kirjallisuudesta loysin materiaalin

sisallon kanssa yhtalaisyyksia.

Opinnaytetyon lukijan kannalta pidan materiaalia luotettavana, koska se on tuotettu koko-
naan itse ja sen tuottamisen prosessi on kuvattu. Prosessin kuvaamisessa on myos viitattu teo-
riaan, joka tukee toiminnallista osuutta. Teoriaosuudessa olen pyrkinyt kayttamaan mahdolli-
simman tuoreita ja ajankohtaisia lahteita. Tama on varsinkin pilvipalveluiden kohdalla tarke-
aa, koska palvelut ovat markkinoilla hyvin aikaisessa vaiheessa. Luotettavuutta tukee myos

liitteista loytyvat kopiot viestintamateriaalista seka esitysmateriaalista.
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6.3 Ongelmat ja toimenpide-ehdotukset

Harjoittelijoita HP:lla on aikaisempina vuosina ollut vahan, joten tilanne oli myos toimeksian-
tajalle suhteellisen uusi. Tama johti siihen, etta harjoittelun alussa oli muutamia haasteita.
Tyovalineiden, eli tietokoneen saaminen kesti muutaman paivan, silla asennuksessa ja kaytta-
jatunnuksissa ilmeni ongelmia. Myos tietyt oikeudet jaivat puuttumaan, joka esti esimerkiksi
omalla kohdalla neuvotteluhuoneiden varaamista. Myos kulkukortin saaminen kesti useamman
paivan, silla yrityksen sisainen henkilostojarjestelma ei toiminut yhdessa aulavartijoiden jar-
jestelman kanssa. Tasta johtuen kulkukorttia ei voitu tehda ennen kuin henkilo loytyi aulavar-
tijan jarjestelmasta. Illman kulkukorttia kulkeminen oli vaikeaa, silla joistain ovista ei paassyt

ilman kulkukorttia lapi.

Tulevaisuutta ajatellen tama harjoittelu oli hyvaa harjoitusta toimeksiantajallekin, joka on
varmasti myos oppinut uusia asioita, muun muassa miten opastetaan harjoittelija tyokaytan-
toihin ja yrityskulttuuriin. Mahdollisen seuraavan harjoittelijan tullessa ehdotuksena onkin,
etta toimeksiantajan tulisi aloittaa esivalmistelut ajoissa. Sitten kun harjoittelu alkaa, ovat

tyovalineet ja kulkukortit valmiina ja harjoittelija paasee heti aloittamaan tyot.

Materiaalin kannalta kehitysehdotuksena on kahden viimeisen kappaleen jatkaminen. Materi-
aalin kaksi viimeista kappaletta olivat markkinoiden katsaus seka lisatietoa ja asiakastarinoi-
ta. Naihin kappaleisiin voisi tuottaa lisaa sisaltoa, kuten myos Heino palautteessaan mainitsi.
Markkinoiden katsauksessa voisi tuoda lisaa nakokulmia pilvipalveluiden tulevaisuudennaky-
miin. Talla hetkella asiakastarinat loytyvat erilaisten linkkien takaa, joten ehdotuksena on

tuoda esille ne jollain toisella tapaa.

6.4 Oma oppiminen

Yleisesti ottaen IT-ala ja sita kautta pilvipalvelut olivat hankkeen alussa minulle tuntematon-
ta aluetta. Viestintamateriaalin kannalta se oli kuitenkin hyva asia, koska ollessani alasta "ul-
kopuolinen” en paneutunut liikaa esimerkiksi teknisiin yksityiskohtiin, vaan osasin tehda teks-
tista selkeaa ja helposti ymmarrettavaa. Koska en myoskaan ole alan ammattilainen, osasin

katsoa materiaalia kokonaisuutena enka erillisina osioina.

Pilvipalveluiden takana on paljon erilaisia ratkaisuja, termeja ja kasitteita, jotka alan am-
mattilaisetkin joskus kasittavat eri tavalla. Myos monissa materiaaleissa on usein oletuksena,
etta lukija tietaa pilvipalveluista kaiken tai ainakin paljon. Hankkeen alussa aikaa kului paljon
materiaalien lukemiseen, ja sita kautta asioiden opettelemiseen ja ymmartamiseen. Ensim-

maisten viikkojen aikana tullut "tietotulva” oli rankkaa ja tuntui etta uutta asiaa on liikaa.
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Ajan kuluessa tuntui kuitenkin palkitsevalta huomata, kun oppi asioita ja pystyi seuraamaan

keskusteluja.

Oman oppimisen kannalta oli tarkeaa, etta osasin suodattaa lahteista vain olennaisimmat tie-
dot materiaaliin. Tassa asiassa sain paljon apua kaikilta materiaaliin osallistuneilta yhteys-
henkiloilta, koska he ammattilaisina osasivat sanoa, mika tieto on olennaista ja mika ei. Kun
ensimmaisia tuotoksiani kaytiin yhdessa lapi, huomasin ilokseni, ettei se sisaltanyt asiavirhei-
ta. Olin siis loytanyt ensinnakin oikeaa tietoa, mutta kaiken lisaksi myos osannut suodattaa

vain olennaisimmat asiat.

Tyoharjoittelun aikana sain myos hyvan kasityksen siita, miten nykyisin tyoelamassa asiat hoi-
tuvat. HP:lla jokaisella tyontekijalla on vastuu omasta tyostaan, jolloin tyoskentelytapa on
hieman vapaampaa. Yrityksessa ei ole kellokortteja, jotka leimattaisiin toihin tullessa ja tois-
ta lahtiessa, ja mahdollisuus etatyoskentelyyn on annettu. Itse pidin tasta tyoskentelytavasta,
silla se oli minulle uusi kokemus edellisiin tyokokemuksiini verrattuna. Jokainen huolehtii,
etta oma tyo tulee tehtya ja maarittelee tyoajat sen mukaan. Tyontekijoilla, mukaan lukien

itseni, oli paljon palavereita, jotka pidettiin toimistoaikoina.

Opin myos paljon oma-aloitteisuutta harjoittelun aikana. Yhteyshenkiloiden ollessa kiireisia,
tuli prosessin aikana puute kommenteista ja mielipiteista usein vastaan. Opin olemaan aina
”askeleen edelld” ja valmistin oman nakemyksen mukaan hahmotelmia, jotka pystyin viikko-
palavereissa esittamaan. Kun tarve jollekin kuvalle, taulukolle tai muulle dokumentille tuli,
oli minulla valmiita hahmotelmia. Niiden perusteella sain kommentteja ja paasin jatkamaan
tyota. Opin arvostamaan hankkeen aikana kommenttien saantia, silla ne olivat tyon kannalta
hyvin tarkeita. Harjoittelun lopulla sain eniten kommentteja viimeisiin versioihin, ja naytinkin

arvostukseni kiittamalla tyohoni osallistuneiden henkiloiden antamaa apua.

6.5 Loppusanat

Materiaalin avulla oli tarkoitus tuoda tietoa pilvipalveluista niille, joilla tietamysta niista ei
ole. Saadun palautteen kautta ilmeni, etta materiaalista on saatu paljon uutta tietoa ja se on
ollut miellyttavaa luettavaa. Positiivista palautetta tuli myos siita, etta asiat on kirjoitettu
selkeasti ja yksinkertaisesti, jolloin asia on ollut helposti ymmarrettavissa. Alun perin asiakas-
viestintaan tarkoitettu materiaali heratti merkittavaa kiinnostusta myos yrityksen sisalla,
vaikka se ei ollutkaan tyon varsinainen tavoite. Tama saattaa johtua siita, etta markkinat, ja
sita myota HP, ovat kehittymassa ja tarjonta on hajanainen. Nain ollen myos yrityksen sisalla

kasitykset pilvipalveluista vaihtelee ja epatietoisuutta on paljon.
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Viestintamateriaali HP:lle tehtiin kokonaan englanniksi. Ollessaan iso kansainvalinen yritys, on
ihan ymmarrettavaa, etta kaikki materiaali, tittelit seka dokumentit tehdaan englanniksi. Ma-
teriaalin tekeminen englanniksi ei ollut haaste, painvastoin se oli hyvin palkitseva kokemus.
Mielenkiintoista oli se, miten vaikea materiaali oli esittaa suomeksi. Ongelma ei ollut siina,
ettenko tiennyt mita asiat tarkoittavat suomeksi. Kasitteista ja termeista kuitenkin puhuttiin
jatkuvasti englanniksi, ja suomenkieliset kaannokset eivat ole vakiintuneita ja kuulosta kor-
vaan hyvalta. Myos toimeksiantajan kanssa yllatyimme, miten vaikeaa oli kaantaa yhteyshen-
kiloiden tittelit suomeksi opinnaytetyota varten.

Lopputulokseen olen tyytyvainen, ja olen kiitollinen saamastani mahdollisuudesta paasta op-
pimaan uutta ja kerryttamaan kokemusta. Uskon my0s, etta toimeksiantajan saama kokemus
ja materiaali ovat heille arvokkaita. Toimeksiantajan puolesta harjoittelu oli positiivinen ko-
kemus, ja tulevaisuudessa tavoitteena on ottaa lisaa harjoittelijoita yritykseen ja tukea opis-
kelijoiden oppimista. Olin taman asian edellakavija yrityksessa, jolloin myos oma palautteeni
heille oli tarkeaa. Opinnaytetyoprosessi oli pitka ja se on vaatinut ja koetellut paljon. Se on
kuitenkin ollut opettava kokemus. Suorittaessani opinnaytetyon harjoittelun ohella olen oppi-
nut seka tyoelaman kaytantoja etta kasvattanut ammatillista osaamistani, jotka ovat opinnay-

tetoiden tavoitteita.
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Introductory Note

Today, Cloud Service offerings in the market are attractive for many organizations. Organizations are looking for
ways to create a competitive advantage, where the Cloud can help. Cloud Services can also bear many significant
risks for them. Before entering the Cloud world, it is important to reserve time for comparison and ground study.
The key is to know, what the Cloud is, its strengths, weaknesses, risks, how to use it and the pricing models. This
document is here to help you with Your Journey towards Cloud.

Where to start?

e Define applications suitable for Cloud
e Applications that have frequent use at one time and no use for the rest of the time

e  Applications that have constantly reasonable use and sometimes increased use

e (loudis optimal for flexible use of resources
e Resources can be scaled up or down based on demand

e  Easy change to other applications

Questions to be asked when considering a Cloud deployment:

e Doyou need a flexible amount of capacity?

e How flexible is the existing environment? What is the architectural foundation of it?

e  What are the costs of your existing environment?

e Do youneed management for your Services?

e Doyouneed a pool of capacity that you can dynamically relocate between multiple applications?
e  How will you handle security issues?

e |sthe application Internet-facing?

e  How is your business strategy changing?
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1 Cloud definition

U.S.-based National Institute of Standards and Technology subscribes an industry-accepted definition of cloud
computing, also subscribed by HP, which states:

“Cloud computing is a model for enabling convenient, on-demand network access to a shared pool of configurable
computing resources (e.g., networks, servers, storage, applications, and services) that can be rapidly provisioned
and released with minimal management effort or service provider interaction.”

Gartner defines Cloud as: “A style of computing where scalable and IT-related capabilities are provided ‘as-a-
service’ to customers using Internet Technologies”
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2 Cloud Service models & types

2.1 Cloud Service models

SaasS

Cloud Servi ided th h three dif- .
oud Services are provided through three di Software a< a Service

ferent Service models. They are Infrastructure
as a Service (laaS), Platform as a Service (PaaS)
and Software as a Service (SaaS).

PaaS
In the laaS model the Service Provider offers the Platfarm as a Service
whole infrastructure - servers, networking tech-
nology, storage and data center space to the
customer as a service. Additional resources can
be images in a virtual-machine image library,
raw (block) and file-based storage, firewalls,
load balancers, IP-addresses, VLAN's and soft-
ware bundles. Included in the model are the
delivery of the operating systems and a virtual-
ized technology to manage the resources. The
customer buys the Service based on usage, and
does not have to invest in resources or own a
data center. The Service might include a dynamic
scaling, which enables more resources immedi-
ately when needed. For connectivity the cus-
tomer can use the internet or a dedicated virtual
private network.

laaS
Infrastructure as a Service

Picture: Shows draft relationship between models

In the PaaS model there is a computing platform offered. The model often consists of an operating system, a pro-
gramming language execution environment, database and a web server. The Provider offers a solution stack for
software development and runtime environment. For example all software development or testing can be moved
to the cloud. The customer is charged by deployment and use.

In the SaaS model the Service Provider offers the ability to run applications. The Provider installs, operates, main-
tains and supports the hardware, software and communications technology. The customer is charged based by the
use and there is no upfront capital costs involved. The application is scalable, the tasks are cloned into multiple
virtual machines to meet the changing work demand and load balancers distribute the work load.
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Public Cloud

Private Cloud
Managed
Cloud

Private Cloud

Public Cloud
S LCS - Local In Public Internet
Cloud
Services

Private Cloud — e N
Managed by -
Customer

o ECS Private Cloud

ECS Virtual Private

Managed by HE Iown Em_t;onment CI:'_‘d
Shared Environment
Hybrid Cloud — combination of different Clouds
" Inhouse Hosted Shared Public

Picture: Cloud offerings

2.2 Public Cloud

The Cloud infrastructure is made available for the general public and large industry group through an internet ac-
cess. The Cloud is owned by the Service Provider, who takes care of the costs of maintaining and owning the hard-

ware. The client gets capacity from a shared environment without dedicated hardware.

Governance responsibility is shared between the Provider and the user of the Cloud Service. Cloud governance
requires the client to govern its own infrastructure, even if it is not totally in the client’s control. Organizations
need to monitor performance on all components and meet governance requirements. In the Cloud environment

there might not be much insight into it, which can create challenges.

Public Cloud

Provider

ClientA

Client B

ClientC
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The Cloud infrastructure is operated exclusively for an organization through a reliable network. It consists of serv-
ers, storage, network connection, back-up and applications and does not involve a separate data connection. It can
be managed by the Service Provider or a third party. It may exist either on-premises or off-premises. When used as
its best it provides efficient use of IT resources and therefore a good invest. The customer is usually charged per
usage or a monthly payment.

There are two ways of managing a Private Cloud. In-house Private Cloud means that the technology is deployed in
clients’ data center and managed by the client. Hosted Private Cloud means that the infrastructure is located in the

providers’ data center and managed by the Provider.

Private Cloud — Managed by
HP

Provider

‘\“’E‘iiéési

ClientA

/

ClientB

ClientC

2.4 Managed Cloud

Private Cloud — Managed by
Customer

3=

Customer

Managed Cloud Is a factory model based Cloud in which the Service Provider defines and states the terms of the
Cloud. The client buys the Cloud as a Service.

At HP, the Managed Cloud —model is part of Enterprise Cloud Services (ECS). Enterprise Cloud Services also include
the Local Cloud Services, where the data center is located in Finland. HP offers three kinds of Managed Clouds:

Local Cloud Services

ClientA

ECS - Private Cloud which has its own environment

ECS - Virtual Private Cloud which is a Private Cloud but it is in a shared environment with other organiza-

tion's Clouds

LCS - Virtual Private Cloud for local customers

ClientB

ClientC

Private Cloud Virtual Private Cloud

worldwide
locations

Client B Client C

Client A
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2.5 Community Cloud

The infrastructure of the Cloud is shared by multiple organizations. It supports a certain community that has
shared concerns. It covers governance, risk and compliance considerations.

At HP, this model is called a Virtual Private Cloud. The client has a Private Cloud, but the environment of the Cloud
is shared with others.

2.6 Hybrid Cloud

A Hybrid Cloud is a composition of two or more Cloud environments, for example Private and Public Cloud. The
Service Provider offers and manages some resources in-house and has others provided externally for example
through a Public Cloud.

At HP, the Hybrid Cloud is called Converged Cloud. It combines Private, Managed and Public Cloud environments
with Traditional IT infrastructure to help you deliver information, applications and infrastructure anywhere. It pro-
vides simplicity, speed, compliance and reduced cost and risk which guarantees a flexible and change-ready Cloud
environment. The Converged Cloud solutions are tailored to your required business needs.

Converged Cloud

/g EHP

Private Cloud Managed Cloud

Provider B

Provider A
- i

Converged

Public Cloud Public Cloud

Traditional Client

IT
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3 Good to know

3.1 Information security

When an application or used capacity is located behind a data connection in the virtualized environment, which
may be geographically far away and operated by another organization, it is no wonder that questions arise around
information security. The technical environment provided to the customer is usually secured with multiple data
communications and server techniques.

The server capacity is protected with a firewall from the outside world. The Service Provider owns and manages
the firewall system between the internet and the Cloud environment. The firewall filters only the allowed part of
the traffic into the organization. The server capacity is also protected by the Intrusion Detection System (IDS),
which can react to attacks by cutting the intruder's internet connection.

The information moved to the Cloud is protected by encrypting it. Even if the intruder gets to the information in the
Cloud, it will not be in a readable form.

The servers in the Cloud-capacity are also hardened so that they would be as resistant as possible. All system Ser-
vices that are not necessary are being removed from the server.

Antivirus software is used to prevent, detect and remove malware. Computer security is often included in the soft-
ware, which means protection from social engineering techniques.

3.2 Cloud & finance

It is often believed that moving to the Cloud automatically reduces costs. Sometimes this can be the case, but
there are also situations where there is not much difference. The cost of using on-premise equipment drops annu-
ally because the equipment is usually depreciated over a period of 3 to 5 years. In Cloud computing the costs will
not drop the same way over the time period.

Savings in the Cloud are expected by paying for resources per use rather than purchasing hardware and software.
In Cloud computing costs are moved from Capital Expenditures (CapEx) to Operational Expenditures (OpEx) so that
the costs come from usage, not one payment. There are also reductions in internal IT costs, hardware mainte-
nance, data center space, energy, air-conditioning and also the reduction in the carbon footprint.

When comparing the expenses of IT-purchases, it is good to start by evaluating the time span for the purchase,
which is normally from 3 to 5 years. Usually the expenses for the purchases are the acquisition cost of the equip-
ment and software for the time span, installation and deployment, maintenance for the equipment and the possi-
ble costs of staff or training.

When moving to the Cloud, the customer can move from CapEx to OpEx spending, where costs are paid per use.
The price for shared systems and facilities are lower. The Cloud is very elastic but tailoring opportunities are lim-
ited. Provisioning a new Service, shutting down or giving up the Service can be done very quickly.

Cloud is optimal for a customer with an environment that requires fast response to changes. There are the benefits
for not owning any assets and it is easy to expand or reduce capacity any time. When the customer does not own
the actual hardware, it is easier to give up the Service.

3.3 Benefits of using a Cloud

e You can have faster access to market. With the Cloud, your Service provisioning time is much faster, and
there is no need to buy or lease hardware.

e You can switch to a comfortable price-per-unit payment. There you only pay for the capacity you need.
e  You have access to instant-on Services that you can scale up or down as you like.

e  You canreduce your total cost of ownership, as you share and optimize your use of resources. This way
you can switch from CapEx to OpEx type of spending.

¢  You can transform your traditional IT into high-value business Services.
¢  You have better response to business, market and regulatory changes.

e  Hiring or training new staff decreases. Own IT personnel can be moved closer to business and innovation.
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To help identify which benefits of the Cloud are best for each business is the prerogative and responsibility of a
company’s corporate and IT management. The benefits are achieved with proper planning, strategy, implementa-
tion and management — not to forget goals and deep understanding of business processes, corporate and IT gov-
ernance and technological achievements.

3.4 Cloud concerns & risks

There are also some concerns which should be taken into consideration when implementing a Cloud based —model.
e Compliance: data location, legislation, tax and legal issues affect client’s decision.

e Asoftware license can be in the way of moving an application to the Cloud. Technical difficulties with li-
cense management may also occur.

¢ Integration and portability across the Cloud can sometimes cause problems.
e  Customer does not want to be obliged to one vendor.

Preparing for the risks is always recommended. A risk mitigation plan or strategy can be developed together with
the Service Provider. Possible risks can be data security and privacy, data loss and how it is retrieved, compliance —
cross-border data transfer issues, reliability and performance, how integration, process continuity, control and
vendor viability works.
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4 Client’s Cloud Journey

Cloud computing is a rising trend in the business and IT world. To help the customer understand the Cloud and
what it takes to implement it to an organization, HP recommends taking part in the Cloud Discovery Workshop. It
will help the customer to evaluate the technology readiness and in deciding the targeted applications.

4.1 Suitability for client segment

Here is presented the suitability of each Cloud to different Cloud segments. Green means that the Cloud fits your
segment perfectly. Yellow color means that the Cloud can suit your segment, but there might be some issues to
take into consideration and the suitability often depends on the situation. Red means that the Cloud is not a good

choice for your client segment.
Corporate Enterprise SMB _ Consumer
' Client @ﬁent :

Server amount: Server amount: Server amount: Server amount:
1000 100 (hundreds) max. 50 less than 10
(thousands)

Public Cloud

s

Private Cloud

Enterprise
Cloud Services

Local Cloud
Services

-
-

Picture: Cloud segmentation and suitability
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Here the different Cloud types are being compared to each other. On the left there are the critical factors that need
to be taken into consideration when choosing the suitable Cloud.

Local Cloud Servi-

Public Cloud Private Cloud ECS - Managed Cloud ces
Virtual Private Virtual Private
Private Cloud Cloud Cloud
All costs for Pay monthly for
Price Pay for use customer Pay for used capacity used capacity
Implementation
cost No cost High Medium Small* Small*
Managed by Managed by Governance model
Governance customer customer Governance model with provider with provider
Internal custo-
SLA Published SLA mer SLA Published SLA Published SLA Published SLA
Provider selec-
Location ted Client location HP locations HP locations HP Finland
High-availability and
Multi-tenant High-availability and high- high-performance
Solution environment | Client dedicated performance platforms platforms
Information Provider defi- Increased pri- Enterprise-
Security ned vacy & security level High secure High secure
Provider ma- Client managed
Management naged or HP contract HP managed HP managed HP managed
Cloud Service Paas, laas,
models ** Paas, laaS SaaS Paas, laaS Paas, laaS laaS

Picture: Comparing Clouds

*Location related to Cloud environment may cause extra costs

**New Services come constantly - field changes
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4.3 Client decision map

This map is made to help the customer’s Decision making process in the Cloud Journey. There are some questions
and key points in every phase which the client needs to consider. To help the customer understand the Cloud and
what it takes to implement it to an organization, HP recommends taking part in a Cloud Discovery Workshop. It can
give answers to the client’s questions, help to evaluate the customer’s technology readiness and it can support the
client in deciding the targeted applications.

Private Cloud

Client’s Cloud Journey

- Manage your M d I;—C :
> anage ustomer
- — own Cloud geahy.
m 2 _ Private Cloud
] Let HP s =5
Manage it A ~| Managed by HP

Combine several

Clouds Build own Cloud

Traditional IT

— with HP
Hybrid Cloud Local Cloud Services
Y "... e /)\ Managed =
! BPO Combination of 1 ' g EE Cloud Virtual Private Cloud
T Clouds )

Industry

Out:::rscing Schutions Public Cloud
Virtual Private

Private Cloud

Own Environment

Iy

Cloud
Shared

Environment
Public Cloud

In Public Internet

Picture: Client decision map
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Phase 1: Traditional IT or Cloud solution?

Client needs to make the decision between Traditional IT and a Cloud solution.

Things to consider: management, security, costs, compliance, monitoring, quality, integration,

resources, capabilities, facilities.

In Traditional IT the customer purchases a data center and infrastructure with physical assets.
The data center can be managed by the customer or it can be outsourced to another organiza-

tion.

OR

Cloud model serves IT capabilities as a Service through the internet in a virtualized pool of

compute.

Questions to be asked

How critical is information?

Are there any objective inhibitors to deploying the Cloud?

What are technical resources?

What happens if Cloud Vendor fails?

What is own knowledge and investment in resources?

Integration with existing architecture, Services, Service Providers and suppliers?
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Phase 2: Managed by customer or HP?

Client decides whether it manages the Cloud on its own or if it contracts HP to manage.

Things to consider: management, security, costs, compliance, integration, resources, capabili-

ties.

Customer manages the infrastructure and all assets included in the solution. End solution is a

Private Cloud dedicated for the customer, which is located in customer’s data center.

OR

HP manages the physical infrastructure and assets. Location of Cloud is in HP data center.

Notice: Hybrid Cloud is a combination of several Cloud types.

Questions to be asked

e  Does the customer have talent, ability, time, resources to manage?

What about giving up the Service? What happens to the information and how can it be re-
trieved easily & cost-efficiently?

Does the Provider help move the service somewhere else if needed?

How does Service work for end-user and other levels?

Consistency and compatibility with internal IT architecture?

Who will have end-control of internal processes?
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Phase 3: Build Cloud with HP or buy Service?

Client’s Cloud Journey 1
AL N

Client needs to make the decision to build own Cloud or to buy Service.

Things to consider: Management, security, costs, compliance, flexibility, resources, capabilities.

Build own Cloud, where Cloud is built on client’s terms and is 100% dedicated to the customer.

End solution is a Private Cloud which is located in HP’s data center.

OR

Buy Service, where customer can buy Cloud as a Service — HP manages everything.

Questions to be asked

How critical is information and applications?

Does the client want a dedicated Cloud or is customer willing to share?
What are client's skills, resources and budget?

How much does the client want to involve in running the infrastructure?
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Phase 4: Managed Cloud or Public Cloud?

Client’s Cloud Journey ‘:}

Client needs to decide between Managed and Public Cloud.

Things to consider: security, flexibility, governance.

Managed Cloud includes ECS Private Cloud which has its own environment. Virtual Private Cloud
is a Private Cloud in shared environment, and it is available from Enterprise or Local Cloud ser-
vices. In LCS data center locates in Finland.

OR

Public Cloud, which is a shared Cloud in public internet.

Questions to be asked

Is information/application suitable for Public Cloud?
Are there any SLA requirements?

How important is information security?

Data center location?

Cloud in own or shared environment?
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5. Market review & future

Gartner research shows, at which stage Cloud computing is today. As the picture below shows, we are still in a ear-
ly phase, since we have not even reached the "toe" yet.

Shoulder

60
93
g 40
S
©
= ,
]
S
a . Actual Diffusion

20 Midpoint

0l
2007 2014 2017 2019 2022

Picture: Remember the big picture

As the Cloud markets grow, it is recommended at this stage that companies would take time to implement their
Cloud strategies: which workloads would be better suitable for the Cloud and which should remain in-house.

It is predicted that the next stage in Cloud computing is the growth of Hybrid Clouds. When companies analyze in
their Cloud strategies, which workloads suit to Public or Private Cloud, they will see that the answer is Hybrid
Cloud. Also the popularity of OpenStack (platform based on open source) should grow in the next years. If the
move to Hybrid Cloud is made, it will be important to know how to manage the pieces of the infrastructure, or to
get the help from an outside Provider. As the concern of security lies above, the Providers are expected to offer

security in a traditional way for on-premise access and in addition security-as-a-service to cover up security for
mobile devices.

Some companies in the Public Cloud - 1aaS market will fall out, mainly because of strong big players.
The popularity of laaS is rising and will continue to rise in the future.

It is good for companies to be prepared for outages, which will happen. It will be up to companies to make backup
plans, just in case.

Cloud service maturity is still at a low level and the peak is yet to be achieved. Information security, interoperabil-

ity, integration and customization are behind more work, but when achieved they bring even more benefits and
value to organizations.
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6. Additional information & customer cases

Additional information on HP’s offerings can be found here, or by contacting HP:

http://www8.hp.com/us/en/business-solutions/solution.html?compURI=1079449

Examples on customer cases can be found here:

http://h10124.www1.hp.com/campaigns/enterprise/converged-cloud/us/en/cloud-stories.html



http://www8.hp.com/us/en/business-solutions/solution.html?compURI=1079449
http://h10124.www1.hp.com/campaigns/enterprise/converged-cloud/us/en/cloud-stories.html
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Your Cloud Journey

Minka Jakola / April 9th, 2013
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Agenda

« Definition

+ Cloud service models
« Introducing the Clouds
« Key points of cloud

« Client’s Cloud Journey

« Market review & future

The cloud is filled
with promise.

Let’s make
it deliver. /)

e
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Definition

1 Coipyvight 2013 Harwd ptt-Packae o Darvol Spment Campany, LP. Tha infonmation contained hossin i cubjoct to dange withit notics.

Cloud definition

U.S.-based National Institute of Standards and Technology subscribes an industry-

accepted definition of cloud computing, also subscribed by HP, which states:
“Cloud computing is a model for enabling convenient, on-demand network
access to a shared pool of configurable computing resources (e.g., networks,
servers, storage, applications, and services) that can be rapidly provisioned
and released with minimal management effort or service provider
interaction.”
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Cloud service models

1 Coyp gt 2013 Havwd ot -Packand kel opmant Compainy, LIP. Tho ivfonmation contained hoasin i cubjort (0 Oange Wittt noris.

Cloud service models

Three layers
» laaS—Infrastructure as a Service
» PaaS-Platform as a Service

* SaaS-—Software as a Service
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Introducing the Clouds

& Corpyright 2013 Hered bt ackas d Erwe opment Compsany, LP. Tha iformation centained ossin ks subject o change wishost notice.

Introducing the Clouds
Public Cloud
Public Cloud ‘iii_:;

‘ "
:
- ! Client &

+ Infratructure available for public use through /
internet access g

+ Owned by service provider
+ (apacity from shared environment
+ No dedicated hardware

Provider Client C

@
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Private Cloud — Managed by HP

- .

P e

o L
Ll —

h Client &

- I

Client B

Introducing the Clouds

-

Private Cloud

+ Infrastructure operated exclusively through
reliable network

Provider

+ Servers, network connection, back-up & apps _
H Client C
+ In-house —client managed

+ Hosted —provider managed

Private Cloud —Managed by
customer

Customer

Introducing the Clouds

Private Cloud Virtual Private Cloud

Managed Cloud %
» Factory model based Cloud - HP - [
/ :

*  Provider defines terms
Client & Client C

worldwide
locations

+ (lient buys service

» Enterprise Cloud Services
+ Local Cloud Services

Client A
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Introducing the Clouds

Community Cloud Community Cloud Client B

» Infrastructure shared by multiple clients

+ Supports a community with shared
concerns

Client C

Client &

@

Converged

Introducing the Clouds Cloud

HP
Hybrid Cloud (Converged Cloud) %

Private Cloud Managed Cloud

+ Two or more Cloud environments é
HP Provider B

* Some resources in-house others externally

* HP: Converged cloud % \

* Private, managed, pubic, traditional IT

= Deliver information, applications and ) Converged
. Public Cloud Cloud
infrastructure anywhere

Public Cloud

e

My
Traditional IT l|.
.I.

Client

@
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Key points of Cloud

5 Copyright 2013 Herwl sbt-Packas o Darvel pment Compainy, LP. Tha information containgd bonin i sebjert o Sange wWilhmt nois.

Security offerings

What the Cloud Provider should offer for security

* Firewall

= Intrusion Detection System (IDS)

* Encryption

= Hardened servers

= Antivirus software

* Business critical information — additional services (BCS)
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Finance

Traditional IT

= |T purchases: data center, acquisition cost of equipment and software, installation, deployment,
maintenance, staff & training

= Equipment cost drops annually because depreciation

Cloud

= In Cloud, savings are expected by pay-per-use
= (apEx to OpEx — costs come from usage

= Reduction in internal IT costs, hardware maintenance, data center space, energy, air conditioning, carbon
footprint

Benefits from moving to Cloud

= Fast access and response to market — fast service provisioning time

= Pay-per-use

» Reduce total cost of ownership —share and optimize resources and costs
= Decreased need for training & hiring new employees

+ Current IT personnel closer to business and innovation

Optimal for environment that needs fast response to change

Reducing and increasing capacity is fast and easy

Benefits are achievable by proper planning, strategy, implementation and
management
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Cloud concerns

Key conciderations

+ Information security

+ Compliance: data location, legislation, legal issues, taxes
* Software licenses

+ Integration

Preparation for risks

+ Data security and privacy, data loss and retrievement, compliance — cross-border transfer
issues, reliability, performance

Client’s Cloud Journey

2 Copyright 2013 Hewdstt-Packasd Darvelopimant Campany, LP. Thainfomation contsised hossin b sabject tn dhange withnt natics.
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Public C loud Private Cloud ECS -Managed Cloud Local Clowd S emvices
Private Clowd  Virmal Private Cloud | Virmal Private Cloud
All costs for Pay monthly for used
Price Payfor use customer Pay for used c apacity capacity
Implemen@tion cost Mo cost High Medium Small* S mall*
Managed by Managed by Governance model with
Govemance customer customer Govemanc e model with provider provider
Internal customer
SLA Published 5 LA SLA Published 5 LA Published SLA Published 5 LA
Lacation Provider selected C lientlocafion HP locafions HP locafions HP Finland
Mulii4enant High-availability and high-performance  |High-availability and highy
5 olution emvirmnment Client dedicated platforms performance platiorms
Increas ed pAvacy
Info rmation Security | Provider defined & security Enterpriz eevel High secure High secure
Client managed or
Management Provider managed HP confract HP managed HP managed HP managed
C loud semvice
models ** Paas, laas Paas , laas, Saas Paas, laas Paas, laas laas

Client segments and suitability

Corporate

Server amouni:

10040

ithousands)

Public Clowd

Private Cloud

Enterprise Clawd
Services

Local Clomd
Services

-—

-

=

Server amount:
100 {hundrads)

-

o
-

Enterprise

Client "E EE Cliznt

SME

Server amount:
max. 50

-

-

Consumer

Serwer amount:
less than 10
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Client's Cloud Jouwrney Pli!iﬂf_ﬂlll
Hiliﬁﬂ:l.l Managed by

2- Private Clond
Let HP Manage
it

i Combine several
Traditional IT e %
..
i L
W
Hybrid Clond

_— : Managed
Combinatisn of § %gggl

Clonds

Industry
el
utsourcing - o
Virtual Private Cloud

é e

Public Cloud

- /,
In Public Internet @

Managed by HP

Build own Clomd
with HP

Local Clawd Serwices

Virtwal Private Cloud

Client"s Clowd Jowrmey: Phase
1

- e
i '
Traditional IT ’ Cloud 1 gl
Customer purchases IT capabilities as a ﬂﬁ 3 i :
data center, service through . -
infrastructure and internet in _
physical assets virtualized pool of —_—
compute  ——
= Customer managed or = What if Cloud
putsourced? vendors fails?
= Are there inhibitors? = What is own
- What are technical knowledge _?"d
resouces? investment?

= Integration?



Client's Cloud Jowrney: Phase

Customer manages
infrastructure and all
assets

= Talent, ability, time,
resources to manage?

+ Consistency and
compatibility with
internal IT architecture?

Client"s Clowd Journey: Phase
3

Dedicated Private
Cloud in HP data center.

= How critical is
information?

= What are skills,
resources and budget?

HP manages

HP manages
infrastructure and
all assets

Does provider help

move the

information?

= How does
information come
out?

= How does service

work for end-user?

Client buys service
and HP manages
everything.

+ |Is client willing to
share?
= |s information

suitable for a factory
model?

Hybrid Cloud

68

Combination of several
Clouds

=&

Build own [Inud’ Buy service j
with HP TN
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Client's Cloud Journey: Phase

4
Public Cloud ’ Managed Cloud
Factory model based

Shared Cloud in public Clouds.

internet.

+ (loud in own or
shared environment?

= |s information suitable )
for Public Cloud? = What kind of

i ion?
+ Where does data center information:

locate? = Where does data

?
= What are resources? center locate?

Market review & future

2 Copyright 2013 Hewdstt-Packasd Darvelopimant Campany, LP. Thainfomation contsised hossin b sabject tn dhange withnt natics.
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Market review & future

Recommendation: companies should take time for Cloud strategies

Shoulder

* Peak is yet to be achieved 80|

« Hybrid Clouds £ ol

+ Public Cloud laa5 - market changei

* |aa5 popularity grows g

= Preparation for outages — backup ¢ 2|

important
NOwW
uzmr 2014 2017 2018 2022
Gartner: Remember the big picture
O

Next steps

What can be done next

+ (loud Discovery Workshop
+  Proof of Concept (PoC)

More information:
http://cloud.hp.com/
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Enjoy Your Journey to the Cloud
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