
 1 

http://www.softlab.ece.ntua.gr/~bxb/vv048.pdf 

Β.Βεσκούκης 

Οι τριανταφυλλένιοι 
Θυµόµαστε όλοι, έστω και χωρίς κάποιοι να το παραδέχονται δηµόσια, τις υποσχέσεις 
επιτυχίας και γενικότερης ξεγνοιασιάς που έχουν κατά καιρούς συνοδέψει διάφορα προϊόντα 
και τεχνολογίες ΙΤ. Υποσχέσεις που αποτέλεσαν κίνητρο, µέσα σε µια γενικότερη περίοδο 
ευδαιµονίας, για την αντικατάσταση εξοπλισµού υποδοµής ΙΤ, σε όλα τα επίπεδα: δίκτυα, 
ενεργά στοιχεία, servers, σταθµοί εργασίας. Συστατικά που έπρεπε να εκσυγχρονιστούν ώστε 
να φέρουν σε πέρας τις επερχόµενες e-Business, φράση που πολλά προϊόντα έβαζαν ακόµη 
και στο όνοµά τους σε διάφορες παραλλαγές. 

Οι πελάτες έβαζαν σχετικά εύκολα το χέρι στην τσέπη προκειµένου να προµηθευτούν τους 
"τελευταίους" server και σταθµούς εργασίας µε τον "τελευταίο" επεξεργαστή, που έτρεχαν την 
"τελευταία" έκδοση του γνωστού λειτουργικού η οποία διαφηµίζονταν (και) ως "ebusiness 
enabler", όπως εξάλλου έκαναν και διάφορα DBMSs, εργαλεία ανάπτυξης δικτυακών τόπων 
ηλεκτρονικού εµπορίου και πολλά άλλα. Τα hubs εξαφανίζονταν για να δώσουν τη θέση τους 
σε ευφυή και διαχειριζόµενα switches, routers πουλούσαν "σαν τρελά", δικτυακοί εκτυπωτές 
και άλλα, firewalls όλων των ειδών και διαµετρηµάτων εγκαθίσταντο παντού. Τα συστήµατα 
σταθµών εργασίας συνοδεύονταν "υποχρεωτικά" (και αυθαίρετα, αλλά ποιος µετράει) από  
αγοραζόµενο λειτουργικό σύστηµα, λες και ήταν ευθύνη του πωλητή η συµµόρφωση του 
αγοραστή µε τους νόµους πνευµατικής ιδιοκτησίας. 

Οι αριθµοί των πωλήσεων πήγαιναν µόνο προς τα πάνω και µαζί τους ύψωναν οι εταιρικές 
ιεραρχίες: product managers, region managers, business managers, box managers, 
πωλητές, technology integrators, product specialists και άλλοι ποµπώδεις τίτλοι, µπήκαν 
κάτω από ονόµατα και τοποθετήθηκαν σε περίπλοκα φύλλα excel υπολογισµού ποσοστών 
"bonus" πωλήσεων. Ολα καλά, όσο η κινητήρια δύναµη, δηλαδή οι προσδοκίες, ήταν ακµαία. 
Η κρίση ήρθε, και η ευδαιµονία των πωλητών προϊόντων πληροφοριακής υποδοµής, σε όλη 
την κλίµακα, από άτοµα µέχρι και µεγάλες εταιρίες, πήγε να κάνει παρέα στην ευδαιµονία των 
ΕΛ∆Ε του 99. ∆εν θα αναφερθούµε στην κρίση, όχι µε διάθεση να µην επαναλαµβανόµαστε, 
αλλά διότι η οπτική µας γωνία είναι αυτό το µήνα λίγο διαφορετική. 

Ας υποθέσουµε ότι δεν επέρχονταν κρίση. Τι θα ήταν αυτό που θα κινούσε σήµερα την αγορά 
πληροφορικής; Ο εξοπλισµός; Πόσοι πλέον servers θα µπορούσαν να αγοραστούν; Πόσα 
routers, πόσα switches, πόσοι νέοι σταθµοί εργασίας, πόσα firewalls, πόσα αντίγραφα των 
Windows; Πόσο αφελείς µπορεί µπορεί να ήταν κάποιοι ώστε να πιστεύουν ότι µόνο µε 
προϊόντα που µεταφέρονται µε φορτηγά και µέσα σε κουτιά, θα συνέχιζαν να πωλούν "σαν 
τρελοί" και να αιµοδοτούν την ανάπτυξη εταιριών χωρίς άλλο περιεχόµενο και αντικείµενο; Η 
απάντηση είναι σήµερα γνωστή και εκ των υστέρων ορατή ακόµη, και συνοδευόµενη από 
πλήθος παραδοχών και εξηγήσεων. 

Η γιγάντωση δεν µπορούσε να συνεχιστεί µέσω της συνταγής του 99, δηλαδή της πώλησης 
υποδοµής για τις επερχόµενες e-businesses. Αυτό το κατάλαβαν πολλοί που σήµερα 
προσπαθούν να καλύψουν το χαµένο έδαφος σε όρους ανθρώπινου δυναµικού και γνώσης, 
συστατικά που είναι πρωτίστως απαραίτητα για την επιτυχία µε έψιλον ή µε "e-". Ακούµε, 
λοιπόν, από την αγορά πολλές εξοµολογήσεις: "µεγαλώσαµε απότοµα χωρίς να προλάβουµε 
να οργανωθούµε". "Μπορούµε να πουλάµε προϊόντα, αλλά δεν παρέχουµε ολοκληρωµένες 
λύσεις". "Μας λείπουν αυτοί που θα συνδέσουν όλα όσα πουλάµε και όλα όσα προϋπήρχαν 
στον πελάτη και θα τα βάλουν να δουλεύουν σωστά". Εξοµολογήσεις, που οδηγούν µια 
κινητικότητα διερεύνησης ενσωµάτωσης µικρών υγιών εταιρικών σχηµάτων των οποίων το 
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πραγµατικό κεφάλαιο είναι το έµψυχο δυναµικό και η γνώση, σε µεγάλα (για τα δικά µας 
µέτρα) οχήµατα. 

Ετσι, σήµερα που οι τιµές είναι και χαµηλές, οι βολιδοσκοπήσεις του τύπου αυτού δίνουν και 
παίρνουν: "Εσείς δεν µπορείτε να χτυπήσετε µεγάλες δουλειές, αλλά είστε µικροί και φαίνεστε 
και τριανταφυλλένιοι. Εµείς που µπορούµε να χτυπήσουµε µεγάλες δουλειές, σας 
αγοράζουµε, όλους όπως είστε". Εχουµε το φαινόµενο εταιρίες που µεγάλωσαν χωρίς γνώση 
και που δεν µπορούν πλέον να σταθούν χωρίς γνώση, να αγοράζουν εταιρίες που από την 
αρχή επένδυσαν στη γνώση, όµως δεν µεγάλωσαν ακριβώς διότι επένδυσαν στη γνώση και 
όχι σε άλλους δρόµους γιγάντωσης. Τώρα, το πώς όλοι αυτοί οι µεγαλωµένοι µα επί της 
ουσίας µόνο πωλητές, διεκδικούν σηµαντικό ρόλο στη δηµιουργία της "κοινωνίας της 
γνώσης", αυτό είναι άλλη υπόθεση. 

Αυτό που παρουσιάζει ενδιαφέρον είναι το µέλλον: αν η σήµερα ζητούµενη γνώση αφορά την 
ολοκλήρωση υλικού και λογισµικού που εξ' ολοκλήρου εισάγεται και απαιτεί µόνο κάποιες 
προσαρµογές, τότε είναι µόνο θέµα χρόνου η ιστορία να επαναληφθεί, δηλαδή οι εταιρίες να 
βρεθούν σε 2-3 χρόνια να ζητούν και πάλι διέξοδο και έµψυχο καύσιµο ανάπτυξης. Σήµερα, η 
γνώση που απαιτείται για integration και παροχή "ολοκληρωµένων λύσεων" αλλά µε 
προϊόντα και τεχνολογίες που στην πραγµατικότητα έχουν αναπτύξει άλλοι, είναι κάποιο 
καύσιµο. Αύριο, όµως, δεν θα είναι.  

Με την ευκαιρία, λοιπόν, της σηµερινής καµπής, πρέπει να αναζητήσουµε την πραγµατική 
κινητήρια δύναµη στην οποία θα βασίσουµε την ανάπτυξη της πληροφορικής στη χώρα µας. 
Οι πωλήσεις µας τελείωσαν, το integration κάπου έχει ακόµη να µας πάει και µετά τι; Ο µόνος 
τοµέας για τον οποίο δεν ισχύει η δικαιολογία "δεν µας παίρνει να κάνουµε µεγάλες 
επενδύσεις διότι οι άλλοι είναι πολύ µπροστά", είναι το λογισµικό. Εκεί απαιτούνται µόνο 
επενδύσεις σε φαιά ουσία, την οποία µάλλον διαθέτουµε, ή τουλάχιστον έτσι λέµε. Αν και 
τώρα δεν κάνουµε τις επενδύσεις αυτές, τότε πολύ σύντοµα θα αναζητούµε για άλλη µια φορά 
αιτίες και διέξοδο. 

Αυτά, βέβαια, τα είχαµε πει εδώ και χρόνια µόνο που τότε ήταν της µόδας το box moving και 
στο ενδιάµεσο πλούτισαν µερικοί που για την επιστήµη της πληροφορικής ήταν αγράµµατοι. 
Σήµερα το box moving επιχειρεί να µεταναστέψει στις "υπό ένταξη" χώρες, ενώ για το 
εσωτερικό αναζητώνται integrators και ρυθµιστές εισαγόµενων προϊόντων. Αύριο, το αδιέξοδο 
που εκδηλώνεται σήµερα µε το box moving θα εκδηλωθεί µε το "integration". Αυτό, αν βέβαια 
περιοριστούµε σε αυτό και δεν αναπτύξουµε (επιτέλους) αυτοτελή δικά µας προϊόντα και 
λύσεις λογισµικού. Εµείς, τα (ξανά)είπαµε και σήµερα απλά τα ξαναλέµε... 
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