RAZGLEDNICA

Kristalna kugla

Zamajac kompjuterske indus-
trije kao da se krece sve brZe i
brZe: na dinamicnom americ-
kom trZistu novitet stiZe novi-
tet, promocija prati promociju.
Nas dopisnik sa lica mesta
izvestava o stvarima koje Ce, po
svemu sudeci, obeleZiti kom-
pjutersku 1995. godinu.

Zoran Kehler

Predvidanje 1: Windows 95
ili Windows 96?

"Odmah prelazimo na novi Windows, ¢ak i
ako ¢e nas kostati $1,000", reci su tipicnog
MIS (Management Information Services) me-
nadzera u americkoj firmi. "Moramo da ra-
zvijemo strategiju prelaska na novu verzi-
ju, jer ¢e korisnici tu verziju kupovati pre
nego Sto kutije dodirnu police u ra-
dnjama!"

Tipi¢na americka "A-B-C-D pitalica™:
Sta je Windows 957 (a) Operativni sistem ko-
ji se jednostavno koristi; (b) dugo ocekiva-
na integracija DOS-a i Windows-a u jedan
operativni sistem; (c) najvise iS¢ekivan pro-
izvod u istoriji racunarstva ili (d) sve pret-
hodno? Mogao bih da se kladim u sto do-
lara da ¢e prosecan americki korisnik PC
racunara (bolje re¢i, prosecni citalac ame-
rickih racunarskih magazina) zaokruziti
(d) - podlegao je marketingu i natpisima u
Stampi, i nije u tome usamljen! Radozna-
lost i halabuka oko najave nove verzije
Windows-a svakako su argumenti na osno-
vu kojih Microsoft o¢ekuje zaradu od 12 mi-
liona dolara na Windows-u 95 ¢ak i pre ne-
go Sto program bude pusten u prodaju!

Marketing Windows-a 95 je, u celini gle-
dano, postigao fenomenalne rezultate.
Zavrsni udar bice svakako isporuka Cetiri
stotine hiljada Windows 95 Preview paketa,
svaki za po 30 dolara, najradoznalijim ko-
risnicima ili onima koji Zele da budu
spremni za efikasan prelazak na novu ver-
ziju, ¢im se ona komercijalno pojavi. Trenu-
tno je prakti¢no nemoguce uci u "krug pov-
laséenih" i postati beta tester paketa Win-
dows 95 - probao sam, ali nije i$lo! Nova Be-
ta 3 runda testova pocela je tokom marta, i

u njoj ucestvuju hiljade paZljivo izabranih
korisnika. Od Preview korisnika se ne oce-
kuje da obavestavaju Microsoft o rezultati-
ma testiranja niti da, kao Beta 1 i Beta 2 tes-
teri, potpisu ugovor koji ih obavezuje na
¢uvanje poslovne tajne. "Redak je PC so-
ftver koji se proda u nekoliko stotina hilja-
da kopija", kaze Brad Chase, menadzZer u
grupi za personalne operativne sisteme u
Microsoft-u. "Stavige, mislim da ¢emo imati
problema da broj korisnika Preview paketa
ograni¢imo ¢ak i na neki proizvoljno veliki
broj".

Microsoft ne daje sluzbene prognoze o
ocekivanoj prodaji Windowsa 95, ali nezavi-
sni analiticari predvidaju prodaju u opsegu
od 5 do 20 miliona kopija prve godine;
imajte u vidu da ¢e "prva godina" zapravo
trajati nekih pet meseci, ako se paket uopste
pojavi avgusta ove godine kako je najavlje-
no. Kao poredenje, pomenimo da su sve
verzije Windows-a zajedno, od 1985. godine
do danas, prodate u 60 miliona primeraka.
Jo$ jedno poredenje: najprodavanija apli-
kacija na PC trzistu, WordPerfect, prodata je
za proteklih desetak godina u oko 20 mili-
ona primeraka.

Direktori sluzbi informisanja u vode-
¢im americkim kompanijama ve¢ smatraju
da ¢e Windows 95 biti veoma uspesan proi-
zvod zbog toga Sto zadovoljava njihove
potrebe: niska cena (procena je da ¢e kosta-
ti 9 dolara), lako umrezavanje i ugradene
mreZne funkcije, moguénost ukljucivanja u
mrezu sa udaljenih lokacija i olaksano
upravljanje sistemom. Vise od 65% anketi-
ranih CIO (Chief Information Officer) ée pri
kupovini novih rac¢unara traziti da ih pro-
davci isporucuju sa ve¢ instaliranim Win-
dows 95 u vrlo kratkom roku nakon pojave
paketa u prodaji, $to znaci da ¢e Microsoft
imati vrlo mali "luft" da proizvod potvrdi
kao stabilan. Ovakav odnos korisnika pre-
ma novom proizvodu naveo je ostale so-
ftverske kuce da se ukljuce u trku: Lotus
Development, Novell-ov WordPerfect i Bor-
land International su ve¢ najavili da ce se
Windows 95 verzije njihovih aplikacija poja-
viti odmah po promociji samog operativ-
nog sistema. Sto se hardvera tice, vise od
100 proizvodaca, ukljucujuéi IBM, Intel,
Hewlett-Packard, 3Com i Xircom, nude prosi-
renja sistema koja su kompatibilna sa no-
vim Microsoft-ovim Plug and Play standar-
dom koji treba da olaksa, ili ¢ak automati-
zuje, konfigurisanje hardvera koji se ugra-
duje u PC.

Vasington

Cinjenica da je Microsoft doveo toliki
broj proizvodaca u ekstati¢ko stanje, ¢ak u
"narkomansku" zavisnost od novog Win-
dows-a, veliko je dostignuce samo za sebe,
pogotovo ako se pogleda Sta se zapravo
dogadalo sa proizvodom. Prvo, proizvod
znacajno kasni, uglavnom zbog problema
sa performansama i potro$njom memorij-
skog prostora. Pre nesto vie od dva mese-
ca sam sa Internet ¢vora microsoft.com dobio
poruku sa potpisom Aleca Saundersa, u
kojoj potvrduje glasine: Windows 95 ¢e za-
kasniti, najverovatnije sve do avgusta 1995.
To, za sada, stoji kao realan datum pojave
na trzistu. Cini se da su izvestaji drugog
kruga Beta testiranja bili pozitivni, ali su
ukazali da Microsoft-u "treba jos vremena
da bi proizvod bio pravi". Tipican americki
eufemizam, $to zapravo znadi da je proi-
zvod imao toliko bagova i obecanih, a ne-
dovrsenih dodataka, da ni Microsoft nije
smeo da nedovrseni operativni sistem pus-
ti na trziste.

Sluzbena verzija kaze da se mora imati
u vidu ogroman broj postoje¢ih instalacije
Windowsa 3.1x, instalirane na raznom har-
dveru i na raznim verzijama MS-DOS-a;
ocigledno da jo$ uvek nije postignuta za-
dovoljavajuca kompatibilnost sa silnim so-
ftverom i hardverom na trZistu i u kuéama
korisnika. I potro$nja memorije je ozbiljan
problem. Ako se uz Windows aktivira Mi-
crosoft Office, ceo sistem zahteva bar 12
megabajta RAM-a za iole komforan rad. To
je daleko vise od trenutnog poslovnog
standarda koji iznosi 4 megabajta po racu-
naru. Pored toga, novi operativni sistem
nece modi da se izvrsava na milionima PC
racunara sa procesorima 286 i 386SX; tako-
de, neki od MS-DOS programa uopste ne-
¢e moci da rade u novom Windows-u. Sve
to zajedno je razlog za Spekulacije koliko ¢e
zapravo kompanije morati da potrose za
prelazak na verziju 95. Pojedini konsultan-
ti predvidaju da troskovi mogu i¢i i do
1,200 dolara za svakog korisnika koji prela-
zi sa Windows-a 3.x na verziju 95. Postoji,
naravno, i pozitivna strana: podrska kori-
snika stajace manje (ako se ostvare Micro-
soft-ova obecanja, rekao bih) - i do hiljadu
dolara manje nego Sto kompanije sada tro-
Se za podrsku Windows 3.x korisnika. Jos je-
dna velika prednost je u tome da mnogi vi-
de kako ¢e kompanije u jednom koraku
unaprediti sve Windows korisnike, i time
znacajno poboljsati internu standardi-
zaciju.
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Sto se samih korisnika tice, Windows 95
korisnicki interfejs je intiuitivniji od trenu-
tne verzije, bio to Program Manager ili neka
od zamena za standardni shell. Windows 95
vas nece docekati sa gomilom ikona i pro-
zora grupa - poletni ekran sadrzi samo
Start ikonu. Kada postavite kurzor na nju,
dobijate poruku Click here to begin koja uka-
zuje na snagu koja se krije iza slicice. Valja,
doduse, rec¢i da je novi Windows narocito
podesen za pocetnike (ili laike), koji e, ek-
sperimentisudi sa "navigacijom", brzo pri-
lagoditi paket specifiénim potrebama. Nes-
porno je da novi interfejs zahteva vreme da
se korisnici prilagode, ali su procene da to
vreme nije dugacko.

Kako je, zapravo, tekao projekat Win-
dows 95? U dvema nedavno objavljenim
knjigama, Inside Windows 95 i Introducing
Microsoft Windows 95, Microsoft daje sluzbe-
nu verziju geneze verzije 95: pocetkom
1992. godine, izabrana grupa zaduZena za
razvoj softvera pocela je rad na definisanju
novog operativnog sistema. PaZzljivo su is-
pitali osobine postojece verzije Windows-a,
i razmotrili kako ¢e rac¢unari biti koristeni
u vreme predvideno za pojavu novog pro-
izvoda, odnosno kako ée teci razvoj har-
dvera i softvera nakon tog trenutka. Njiho-
va vizija buduénosti obuhvatala je sledece
elemente: PC racunari moraju postati laksi
za upotrebu da bi se $to viSe koristili; PC
hardver mora biti jednostavan za instalaci-
ju i konfigurisanje; multimedijski dodaci
moraju biti poboljsani i laki za upotrebu,
jer se raCunari sve vise koriste u kudi; um-
rezavanje PC racunara mora biti maksi-
malno pojednostavljeno; komunikacione
funkcije (pristup mrezama tipa CompuSer-
ve i America Online) moraju da budu dostu-
pne na sasvim jednostavan nacin; ra¢unari
moraju imati mogucnost pristupa udalje-
nim podacima; mora se razviti infrastruk-
tura (u vidu operativnog sistema) koja ¢e
biti sposobna da se prilagodi zahtevima
novih aplikacija, uz punu kompatibilnost
sa postojeéim standardima i softverom. Uz
ovakve definicije pocetnih uslova, Windows
95 treba da postane operativni sistem koji
¢e omogucditi da se racunari lakse koriste,
da se aplikacije brze izvrsavaju, da uklju-
¢uje funkcije umrezavanja, i dozvoliti kori-
snicima da koriste ve¢ nabavljeni softver.
Microsoft nam na nevideno obecava da ce
Windows 95 sve ovo i ispuniti; kao skeptik,
moram da saekam da sam uverim u to!

Predvidanje 2: Interaktivni
marketing

Zelite da budete u trendu, bez rizika da ste
suviSe napredni ili nedovoljno interesantni
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za klijente? Zelite da iskoristite puni poten-
cijal medijske halabuke oko informacijske
magistrale (information superhighway... oh
kako me obuzima mucnina svaki put kada
Cujem tu re¢, taj buzzword)? Zelite da uz
ime svoje firme veZete pojmove "interak-
tivna", "digitalna" ili "distribuirana" tehno-
logija, marketing, ili bilo sta drugo iz, reci-
mo, oblasti ineraktivnosti i multimedija?
Svakako to uradite, naro¢ito ako ste na
americkom trzistu. Kompjuterska tehnolo-
gija - modemi, baze podataka i mreze viso-
kog kapaciteta - ulazi na velika vrata u
odeljenja za marketing i prodaju! Recimo
da nekako i ocekujete da na Internet-u na-
dete nacin da narucite Microsoft-ov softver
ili knjige Microsoft Press-a, ali moZda niste
ocekivali da naidete na sistem firme Pizza
Hut preko koga cete naruciti da vam kuci
donesu klasi¢nu americku pizzu (povrsine
oko dva kvadratna metra), ili sistem koji
odrzava najveca firma za prodaju CD
ploca.

Za americke firme, veliki problem u
efikasnom koris¢enju moderne interaktiv-
ne tehnologije predstavlja tradicionalna
podela odgovornosti i delokruga izmedu
odeljenja marketinga i informatike. Ander-
sen Consulting, jedna od vodecih konsul-
tantskih firmi, smatra da marketing defini-
tivno mora zatraziti pomo¢ od poznavala-
ca tehnologije, jer samo takvim spojem mo-
Ze ispitati i iskoristiti sve mogucnosti koje
interaktivni marketing donosi. Praksa je
cesto drukéija: konsultantska firma u kojo
trenutno radim u vrhu je tehnologije u ra-
zvoju softvera, hardvera i telekomunikaci-
ja; problem je da MIS odeljenje ne obave-
Stava vodstvo firme o svim moguc¢nostima
interaktivnog marketinga (stvar se uklapa
u poznatu teoriju da Suster obi¢no nosi ci-

pele sa poderanim donom). Rezultat je da
marketing sam pokusSava da se pojavi na
Internet-ui World Wide Web-u; pojava je tipi-
¢na za veliki broj firmi. Nedostatak po-
drske informaticke sluzbe za poslove kao
Sto su izdavanje kataloga na CD-ROM-u ili
izdavanja demo disketa rada potrebu za
firmama koje ¢e takve usluge pruzati na
konsultantskoj bazi. Cini se, medutim, da
ni taj vid usluga nije vige zlatni rudnik za
dodose na konsultantskom trzistu: usluge
formiranja WWW dokumenta stajale su i
do nekoliko desetina hiljada dolara, da bi
cena pala na svega par hiljada ili jo§ manje,
zbog ogromne ponude.

Jedna od osnovnih stvari koje stru¢nja-
ci za tehnologiju moraju da nauce da bi
uhvatili prikljucak sa interaktivnim oglasa-
vanjem je nadin prezentacije informacija.
Sa jedne strane stoje direktori marketinga
koji ne razumeju tehnologiju, a sa druge
menadzeri MIS sluzbe koji ne znaju koje
informacije treba ponuditi trzistu. Stru-
¢njaci za interaktivni marketing preporu-
¢uju da kompanije treba da po¢nu sa for-
miranjem baza multimedijskih dokumena-
ta za prodajnu mrezu, distributere i
klijente.

IBM je jedna od kompanija koje se tru-
de da prate trendove u ovoj oblasti; Stavie,
IBM predstavlja i nove nacine kontakata sa
trzistem. Ako ste "surfovali" Internet-om,
odnosno Web-om, mozda ste naisli na Digi-
tal Alchemy, mreZni forum koji za IBM radi
firma Rodeo. Do Digital Alchemy se dolazi
preko foruma Hot Wired, koji je delo maga-
zina Wired, jedne od vodecih publikacija za
sve koje su za interaktivnu tehnologiju za-
interesovani preteZno sa korisnicke strane.
Digital Alchemy su elektronske novine sa
¢lancima iz oblasti nau¢nih istraZivanja,




komunikacija i sveta zabave. To je deo glo-
balne strategije agencije Ogilvy & Mather,
da se, boljim pozicioniranjem prema no-
vim kupcima koji su prakti¢no odrasli uz
racunare, MTV i multimediju, promeni
percepcija IBM-a.

Opste raspoloZenje americkog trZista je
da se na mreZi naprosto mora biti: "Kada
moze na$ konkurent XYZ, za$to ne bismo i
mi". MoZe se predvideti da ¢e u bliskoj bu-
duénosti kompanije Zeleti da se poveZu sa
mreZama firmi koje im obezbeduju usluge
interaktivnog marketinga, i na taj nacin di-
rektno prate odziv kupaca i sami odrzava-
ju kontakte sa njima.

Bojim se da je oblast interaktivnog
marketinga jos uvek daleko od jugosloven-
skog trzista. Naravno, razlog ni slucajno
nije u tome $to mi to ne znamo da uradi-
mo: u SAD postoji relativno velika grupa
nasih ljudi u ovoj oblasti (Jugoslavija je
predstavljena na Web-u, zahvaljujuéi Voji-
slavu Lali¢-Petri¢u i Nini Milosevié-Lalic).
Problem je u komunikacinoj infrastrukturi,
telefonskim linijama, T1 vezama ili makar
vezi sa globalnim Internet-om. Voleo bih da
vidim da privatna inicijativa na ovom po-
lju donese bolje veze nasih mreZa sa sve-
tom, i da se na trzistu pojave firme koje bi
nudile komunikacione usluge.

Predvidanje 3: Pentium

Sasvim sam siguran da korisnici u Jugosla-
viji imaju jasniju predstavu o tome sta se
zapravo desavalo sa greskama u Pentium
procesoru, sta je P6, zasto je P7 bolji i sli-
¢no. Ovde dobar deo informacija ostaje na
nivou obi¢nih novinskih vesti, a korisnik je
dresiran da vari samo dobro obradene ves-
ti. Ovo vazi i za dobar deo ostalih vesti iz
racunarske industrije.

Problemi sa Pentium ¢ipom znacajno
su narusili sliku koju je Intel ranije imao u
industriji i kod korisnika. Jedna od posle-
takmicenju sa proizvodacima Pentium-
kompatibilnih ¢ipova, firmama AMD,
Cyrix i NexGen. Medutim, Intel i dalje osta-
je vodedi proizvodac¢ mikropeocesora: 81%
od svih PC racunara prodatih u 1994. ima-
li su ugraden neki od procesora iz Intelove
x86 porodice! To je oko 42 miliona PC racu-
nara, od 50 miliona ukupno prodatih, dok
je predvidanje za 1995. godinu 58 miliona
ra¢unara, ovoga puta sa Intel-ovih 76%.

Uz svu buku oko Pentium-a, 486 jos
uvek nije mrtav. Prema procenama analiti-
Cara trzista, u 1995. ée vise od 30 miliona
prodatih PC-ja imati ugraden procesor za-
snovan na 486 arhitekturi, naravno ne oba-
vezno proizveden u Intel-u. Poredenja radi,
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10.5 miliona racunara bice prodato sa pro-
cesorom iz klase Pentium-a.

NexGen je proslog septembra postao
prvi konkurent Intel-a koji je na trZiste iza-
$ao sa Pentium kompatibilnim procesorom;
ova firma tvrdi da njihov NX586 ima 7%
bolje performanse od ekvivalentnog Penti-
um procesora. AMD je jo§ ambiciozniji: nji-
hov K5, predviden za drugu polovinu
1995, bice i do 30% brZzi na istom radnom
taktu. Ni Cyrix nije besposlen: u drugoj po-
lovini ove godine treba da se pojavi njihov
Pentium kompatibilan procesor, baziran na
Cyrix-ovoj M1 arhitekturi - opet, tvrdi se da
¢e biti 30-50% brzi od Pentium-a. NexGen i
AMD su razvili svoje ¢ipove prakti¢no od
nule, kao hibride RISC i 80x86 arhitektura.
Njihovi mikroprocesori imaju ugradene
"dekodere" (njihov termin!) koji prevode
CISC instrukcije procesora 80x86 u instruk-
cije koje koriste RISC sposobnosti proceso-
ra, kao Sto je pipelining.

Za sada je situacija takva da je jedino
Compagq trZiStu ponudio racunare zasnova-
ne na procesorima koje nije proizveo Intel;
¢injenica da sli¢ne ideje ima i IBM nece se
svideti Intel-u. Krajem godine ¢emo pogle-
dati unatrag i videti da li su trendovi ili na
Stetu Intela, i da li im je najava Pentium-a
na 150MHz popravila pozicije na trzistu.
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