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Говорят, что, в конечном итоге, 
нирвана — состояние, обеспечи-
вающее переход человека между 

инкарнациями, позволяющее осво-
бодить человека от уз цикла земного 
воплощения. А что есть нирвана для 
ИТ, если сами по себе ИТ-компонен-
ты — серверы, программы и хранили-
ща данных, под какими бы обертками 
они не преподносились, никому, собс-
твенно, не нужны ни в одной из их ин-
карнаций?

Давно известно, что «знание — сила», 
а информация — основа деятельности 
любого предприятия или организа-
ции. Способность организации лучше 
понимать потребности своих клиен-
тов и партнеров, эффективно управ-
лять процессами и предлагать новые 
решения зависит от ее возможности 
точно и быстро получать актуальную 
информацию. Однако сейчас мы всту-
пили в новый мир, который совершен-
но иначе структурирован, чем до эпохи 
информатизации — отдельные, каза-
лось бы, малосвязанные или вообще 
не связанные между собой напрямую 
новации и факты уже бессмысленно 
рассматривать изолировано. Вместе 
с тем в течение нескольких десятиле-
тий усилия разработчиков ИТ-реше-
ний для бизнеса были сосредоточены 
исключительно на задачах хранения 
и управления данными. И в результате 
сегодня имеются миллионы разроз-
ненных баз данных, принадлежащих 
отдельным подразделениям, приклад-
ным системам и центрам обработки. 
Мало того, созданная по старинке кор-
поративная информация, используемая 
менеджерами в надежде на принятие 
инновационных решений, часто име-
ет низкое качество, недостоверна и не 
всегда актуальна.

Как отмечают авторы этого выпуска 
журнала, посвященного технологиям 
поставки информации по требованию 
(IaaS), сегодня для обслуживания ин-
формационных запросов различных 
групп пользователей уже недоста-
точно классического набора интег-
рационных технологий (enterprise 
information integration), средств вы-

деления, преобразования, загрузки 
(extract, transform, load) и репликации 
данных. Есть надежда, что сервисная 
технология IaaS поможет не только 
решить задачу обработки огромных 
массивов распределенных данных, но 
и обеспечит доставку заказчикам тре-
буемой информации в нужное время 
и в нужную географическую точку, 
в конце концов приблизив ИТ к нир-
ване, характеризуемой высоким ка-
чеством данных и их доступностью 
на адекватном уровне.

Наши авторы утверждают, что в ко-
нечном итоге результатом внедрения 
IaaS будет обеспечение единого и це-
лостного видения корпоративных ин-
формационных ресурсов, позволяющее 
получить хотя бы одну версию правды 
о состоянии бизнеса или ситуации в ор-
ганизации. Правд, конечно, может быть 
больше, чем одна, — но получить с по-
мощью IaaS хотя бы одну, достаточно 
полную, уже немало.

Вообще говоря, сервисная модель 
явно претендует сегодня на роль по-
водыря на пути к ИТ-нирване. В одной 
из статей этого выпуска обращается 
внимание на кардинальные измене-
ния в отрасли корпоративного про-
граммного обеспечения — известные 
производители наряду с лицензиями 
на ПО начинают предлагать сервисы, 
рассчитывая таким образом компен-
сировать снижение своих доходов. 
Все большее значение для компаний, 
выпускающих программные продук-
ты, сервисы начали приобретать еще 
15 лет назад — рост популярности сво-
бодно-распространяемого програм-
много обеспечения привел к сниже-
нию цен, а Internet-бум и последующее 
массовое закрытие или поглощения 
компаний, работающих по традици-
онной модели бизнеса, усилили эту 
тенденцию. В целом, начиная пример-
но с 2000 года, все больше предпри-
ятий и индивидуальных пользователей 
стали отказываться платить большие 
деньги за стандартизованные или мас-
совые программные продукты.

Объем продаж высокотехнологич-
ных решений и продуктов по традици-

онной модели лицензионных выплат 
неуклонно сокращается, причем эта 
тенденция проявляется уже и в Рос-
сии — все больше доходов ИТ-ком-
паний, выпускающих продукты, при-
ходится на сервисы. В будущем мы, 
вероятно, изменим свое восприятие 
программного бизнеса и ряда других 
секторов, таких как Internet-сервисы, 
телекоммуникации и цифровые носи-
тели. Хотя, вероятно, всегда будут су-
ществовать традиционные компании-
монстры, оформляющие технологию 
в пакеты и продающие миллионы ко-
пий своих продуктов. Однако наши 
авторы утверждают, что число этих 
компаний сокращается, а остальные 
будут вынуждены помимо инвести-
ций в разработки тратить огромные 
средства на организацию продаж 
и рекламу. В результате большинство 
традиционных компаний, предлага-
ющих программные продукты, будут 
зарабатывать мало для своих инвес-
торов, и это еще одна причина их ис-
чезновения.

Ожидается, что в случае внедрения 
в следующих поколениях корпоративных 
архитектур сервисного подхода, позво-
ляющего гибко применять одни и те же 
данные по разным назначениям, удастся 
обеспечить распределенный контроли-
руемый доступ к информации в режи-
ме реального времени и открыть путь 
для повышения производительности 
и масштабируемости приложений по 
ее обработки. И тогда, возможно, на-
ступит нирвана ИТ. n

Нирвана ИТ

www.osp.ru

Колонка главного редактора:
www.osp.ru/os/list/2008/01/1072568.html
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за обслуживание плата не будет лиш-
ней ни для одной компании, выпуска-
ющей продукты.

Еще один момент, о котором часто 
забывают: для большинства компаний, 
выпускающих продукты, последние 
являются механизмом, стимулиру-
ющим доходы от сервисов и обслу-
живания. Продукты и сервисы боль-
шинство фирм предлагают вместе, 
несмотря на то, что IBM и ряд других 
компаний, таких как General Electric, 
стремятся стать относительно ней-
тральными производителями сер-
висов. Большинству компаний при-
ходится поддерживать масштабные 
серии продуктов, которые убеждают 
клиентов платить за реализацию или 
за стратегические сервисы, а также за 
долгосрочные контракты на обслужи-
вание или абонементы. 

Превращение продуктов 
в сервисы
Во-вторых, менеджерам необходимо 
подумать о том, как они могут «превра-
тить в сервисы» свои продукты, то есть 
создать сервисные предложения, которые 
увеличивают добавленную стоимость их 
продуктов и делают продукты более за-
метными на рынке. Сервисы, связанные 
с продуктами, могут уменьшить схожесть 
этих продуктов с массовыми решени-
ями, а также принести новые доходы 
и прибыль, даже если бизнес, связанный 
с продуктами, сокращается. Очевидно, 
что в некоторых отраслях сервисы, со-
провождающие продукты в течение их 
жизненного цикла, могут приносить до-
ход в несколько раз больше, чем перво-
начальная прибыль от продаж [6].

Когда-нибудь компании начнут пред-
лагать различные устройства бесплатно 
и продавать только сервисы или опре-
деленного вида контракты на абонемен-
тное обслуживание. По этому пути, на-
пример, развивается отрасль сотовых 
телефонов. Вслед за ней подобную мо-
дель ведения бизнеса может принять 
и автомобильная отрасль. Уже сейчас 
General Motors и Ford мало или прак-
тически ничего не зарабатывают на 
своих продуктах, — почти весь их до-
ход поступает от финансовых сервисов, 
таких как кредиты или лизинг.

В автомобильной отрасли другие про-
изводители могут получать еще боль-

шие деньги от страхования и других 
сервисов. Все, что необходимо сделать 
GM и другим находящимся в трудном 
положении компаниям, — это перестать 
продавать свои продукты, а предлагать 
клиентам включающий все контракт на 
пожизненное обслуживание, то есть не 
только кредиты и лизинг, а еще и стра-
хование, обслуживание, ремонт, и, воз-
можно, телематические сервисы, такие 
как OnStar компании GM.

Превращение сервисов 
в продукты
В-третьих, менеджерам нужно заду-
маться о том, как «превратить в продук-
ты» свои сервисы таким образом, чтобы 
можно было предоставлять их более эф-
фективно. Этого можно добиться за счет 
повторного использования компонентов 
или архитектур, средств автоматизиро-
ванного проектирования и стандартизо-
ванных платформ процессов и обуче-
ния, по примеру японских программных 
фабрик, таких как Hitachi или Toshiba, 
или современных индийских компаний, 
предлагающие ИТ-сервисы, такие как Tata 
Consulting Services, Wipro и Infosys. Но 
превращения сервисов в продукты также 
можно добиться и за счет сервисов авто-
матизации, как это делают eBay, eTrade, 
Expedia, Google, Lending Tree и другие 
Internet-компании, предлагающие свои 
продукты или сервисы на базе програм-
много обеспечения.

Полностью автоматизированные 
сервисы могут принести прибыль не 
меньшую, чем получают компании, 
выпускающие традиционные програм-
мные продукты. Вот почему доставка 
программного обеспечения через Web, 
которую поддерживают различные мо-
дели ведения бизнеса, столь существен-
но меняет механизмы распространения 
продуктов, их развертывания и полу-
чения оплаты (или ее неполучения) за 
программные продукты и сервисы. 
Вот почему Google теперь конкуриру-
ет с Microsoft по рентабельности, ры-
ночной стоимости и лидерству в про-
граммном бизнесе.

В будущем мы, вероятно, изменим 
свое восприятие программного бизне-
са и ряда других секторов, таких как 
Internet-сервисы, телекоммуникации 
и цифровые носители. Вероятно, всегда 
будут существовать традиционные ком-

пании, выпускающие продукты, такие 
как Microsoft, которая оформляет тех-
нологию в пакеты и продает миллионы 
копий своих продуктов. Но наши данные 
дают основание предположить, что чис-
ло этих компаний сокращается, а остав-
шиеся вынуждены помимо разработки 
продуктов тратить огромные средства 
на продажи и рекламу. В результате 
большинство традиционных компаний, 
предлагающих программные продукты, 
зарабатывают мало или вообще не зара-
батывают денег для своих инвесторов, 
и это еще одна причина исчезновения 
мелких фирм. Мы бы получили несколько 
иную картину, если бы включили в рас-
смотрение такие компании, как Google 
(которая, согласно SIC-коду, относится 
к категории компаний, предлагающих 
Internet-сервисы) и, возможно, некото-
рые из новых фирм, работающих в кате-
гории SaaS. В совокупности эти данные 
могли бы дать нам лучшее представле-
ние о том, сколько денег пользователи 
действительно тратят (прямо или кос-
венно) на продукты и сервисы, опираю-
щиеся на программное обеспечение, а не 
на традиционные программные продук-
ты, в том числе на автоматизированные, 
стандартизованные сервисы и цифровой 
контент, доставляемые по Web. n
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«Мыслеконтроллер» для всех
Компания Emotiv Systems продемонстрировала шлем для 
управления компьютером «силой мысли». Его стоимость 
ориентировочно составит 300 долл. На шлеме размещено 
20 датчиков регистрации сигналов электрической активнос-
ти мозга, которые передаются на приемное устройство в ком-
пьютере по радиочастоте. Программное обеспечение эти сигналы ин-
терпретирует, распознавая движения глаз, моргание и другие действия 
лицевых мышц. Кроме эмоций шлем передает простейшие «мыслеприка-
зы». В ходе демонстрации на конференции Game Developers Conference 
оператору, хотя и не без проблем, удавалось заставить анимированный 
кубик на экране перемещаться вверх и вниз, а также вращаться в про-
странстве. Emotiv – партнер корпорации IBM, где убеждены, что подоб-
ный нейроинтерфейс найдет применение не только в играх, но и в сис-
темах виртуальной реальности делового назначения.

Восстание машин неизбежно
Профессор Шеффилдского университета Ноэл Шарки выступил пе-
ред специалистами НИИ оборонных исследований Вооруженных сил 
Великобритании с речью об угрозе, которую создает для человечества 
новейшее автономное оружие. По его мнению, на наших глазах проис-
ходит первый этап международной гонки роботизированных вооруже-
ний: по сведениям профессора, Пентагон собирается до 2010 года вло-
жить 4 млрд долл. в разработку технологий непилотируемых систем. 
Сейчас такими роботами управляет человек, но как отмечает профес-
сор, в США начали отдавать предпочтение созданию автономных воору-
жений – «машин, решающих, где, когда и кого убивать». Профессор от-
метил также существование программ разработки роботизированных 
вооружений в Европе, Канаде, Южной Корее, ЮАР, Сингапуре, Израиле, 
России, Китае и Индии. По убеждению Шарки, пройдет лишь немного 
времени, прежде чем роботы начнут выполнять за террористов работу 
смертников.

Социальная сеть вещей
Авторы проекта RFID Ecosystem на-
деются, что системы, которые со 
временем будут созданы по его ре-
зультатам, смогут помогать людям 
находить потерянные ими вещи. 
Эксперимент с участием доброволь-
цев пройдет в марте в Вашингтонс-
ком университете. Каждый участник 
получит по RFID-метке, как и каждая 
принадлежащая ему вещь – книга, 
бэйдж с именем, сумочка, переход-
ник от ноутбука и т.д. Каждые пять 
секунд система будет регистриро-
вать местонахождение каждого из 
ярлыков. Если участник где-то слу-
чайно оставил одну из своих вещей, 
его об этом предупредит компьютер 
или КПК, обозначив местонахожде-

ние потери на плане университе-
та. Кроме того, будет возможность 
сохранять все свои перемещения 
в Google Calendar — для памяти. 
Еще один настраиваемый инс-

трумент позволит отправлять мгно-
венные уведомления на электрон-
ную почту или телефоны участников 
о том, когда один из них прибывает 
в определенное место.
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