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摘要

本次奉派赴Nokia與IBM實習，Nokia介紹其IP VPN以及SSL VPN的網路安全系統管理技術與Nokia One Business Server在行動商務之應用，並展示了經由行動裝置(手機)透過One Business Server存取行事曆的應用，以及探討針對3G行動內容市場的行銷策略及費率設計的問題；IBM則介紹刀鋒伺服器在IDC應用之技術及其針對遊戲業者或主機代管行銷包裝的策略。對於一個IDC的經營者來看，如何提供客戶安全地遠端管理伺服器的內容以及如何讓存取網路客戶的業務人員要如何隨時隨地，安全地連回系統存取後端的資料庫或是應用程式伺服器都是重要且困難的挑戰。首要工作為增強基礎建設，提供企業一個高效安全的工作平台；其次是提供完善的加值服務，達到整合全方位服務。最後針對本次實習提出一些看法並針對數據通信服務趨勢做一簡單說明，希望對HiNet IDC未來發展的參考有所助益。
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1 前言

面臨競爭激烈的電子商務時代，網路科技廣泛應用於企業之間，專業分工的機制逐漸形成，企業主也漸漸意識到，如果不把精力花在公司的主要產品的研發上，將會喪失與其他對手的競爭力，於是漸漸地，企業已經開始摒棄自建機房、設施、維護與設立MIS的龐大成本，取而代之的是尋求委外服務，而這正好是中華電信由傳統的主機代管(co-location)轉型成為網際網路資料中心(Internet Data Center，IDC)最好的契機。

IDC所提供的服務強調專業分工，企業可以把所有原本MIS管理機房的所有業務委託給IDC代理，其中一種服務的模式就是將企業本身的機房完全委外至IDC，至於公司的MIS要如何有效率的管理置放在IDC的主機內容？公司的業務人員要如何隨時隨地，安全地連回公司存取後端的資料庫或是應用程式伺服器？這些問題對於一個IDC的經營者來看都是重要且困難的挑戰，首要工作為增強基礎建設，提供企業一個高效安全的工作平台；其次是提供完善的加值服務，達到整合全方位服務。

此次到美國的Nokia公司實習的主要目的就是期望能引入美國於IDC市場中，其加值服務整合推動之行銷策略與包裝手法，並期望引入行動通訊與數據通訊的整合服務，以及網路安全服務的推動方式；此外，由於機房空間可說是寸土寸金，為了能讓機房空間的使用效率達到最佳化，此行也到美國的IBM公司實習刀鋒伺服器在IDC應用技術其及主機代管行銷包裝策略，作為本公司經營IDC的參考。

2 行程概要

本次實習行程自九十三年十一月二十八日至九十三年十二月五日止，共計八天，實習地點為美國舊金山，對象為Nokia與IBM這兩家公司，行程安排如下：

	日期
	地點
	行程概述

	11月28日
	台北至舊金山
	行程。

	11月29日-12月01日
	舊金山
	Nokia實習：Nokia網路安全系統管理技術及3G商務應用行銷策略 。

	12月02日-12月03日
	舊金山
	IBM實習：實習刀鋒伺服器在IDC應用技術及其主機代管行銷包裝策略 。

	12月04日-12月05日
	舊金山至台北
	回程。


3 網路安全系統與行動商務管理技術

此次參訪諾基亞公司主要是實習關於IP VPN以及SSL VPN的網路安全管理技術，可針對不同的用戶需求提供適當的解決方案。
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圖表 1 Nokia Secure Access System
如圖一所示為Nokia Secure Access System的示意圖，透過對企業而言，行動力象徵了業務優勢；對使用者而言，行動力代表了自由和效率；但對資訊總監和IT管理員來說，這卻是一項新挑戰：他們必須滿足用戶的新要求，提供無分時間和地點的企業資源接入，並將這些需求功能引入不同的接入設備。諾基亞商務伺服器(Nokia One Business Server)正是為克服這項挑戰而設。此方案建立了一系列之系統級解決方案，加速投資回報率，大幅提升企業的競爭優勢。利用這方案，企業可跨越設備類別與網絡接駁形式的差異，提供覆蓋「任何設備、任何內容」的連線接入，並可保留現有的網絡、安全及應用程式投資。以下就網路安全系統管理技術與行動商務管理技術分別做進一步說明：

3.1 網路安全系統管理技術

由於使用者、接入要求和許可程度之間的差異，企業需從多方面擴充企業資源。因此，諾基亞提供同時支援SSL與IP Sec技術的遠端連線方案，以符合資訊需求。

諾基亞IP VPN 將客戶連接至閘道器，使用戶能遠端存取各種企業應用程式。從此，企業可實現安全可靠並易於管理的企業網絡接入方式。然而，諾基亞SSL VPN是一項獨家的無使用端(clientless)遠端存取接入方案，企業可透過簡易和安全的SSL瀏覽器基準接入方式，允許指定用戶使用特定的設備，存取指定資料。

兩者之比較簡單來說， SSL 和 IPSEC 兩個都是加密的通訊協定。我們可以從技術上的角度來探討哪一個協定較強或較弱，但是如果以應用的角度來比較哪一種技術比較好的話就不公正。因為使用者要選擇用哪一個技術的VPN是決於使用者的應用特性，並沒有哪一種是絕對比較好的，因為這兩種技術都有它們自己獨特的特色和好處。回顧過去，在幾年前IPSEC技術原是用來作為保護通過網際網路在私有網路之間的資料。但是後來此技術延伸到保護行動使用者進入公司的內部網路的通訊。而這幾年，隨著無線通訊技術的進步，使用者對於機動性的要求也越來越高，如圖表 2與圖表 3所示，
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圖表 2 2003-2008透過行動裝置存取數據與語音資料之營收比較表
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圖表 3 行動用戶使用服務的種類比較表

我們相信行動使用者對於數據資料服務的需求是越來越高，因此可以推論資料存取的機動性已成為趨勢。也正因為如此，保護行動使用者的存取使的IPSEC VPN 使用也逐漸增加，而這增加的趨勢已造成一個公司的負擔並提高成本，因為如果使用端要透過VPN連接到一個私有的網路，那使用端必須先安裝一個客戶端的VPN 軟體，而此軟體的維護就是造成公司負擔的原因，這對用來支援行動使用者的營運成本有直接的影響。

SSL是專門設計來保護 HTTP 通訊協定。當瀏覽器和網站伺服器兩端皆已設定好來支援SSL時，如果透過這個通訊協定所傳輸的資料流加密， SSL 將提供一個安全的封套(wrapper)來保護瀏覽器和網站伺服器中的 IP 封包。在 IP SEC和 SSL技術原理有一些不同：

1. IPSEC是以網路層 (network-layer) 為中心， 而 SSL 是以應用層 (application-layer) 為中心。

2. IPSEC 需要專門的使用端軟體， 而 SSL 使用任何SSL支援的瀏覽器為使用端。

3. SSL 原本是以機動性為中心而 IPSEC 不是。 舉個洽當的例子， SSH 通訊協定雖然是一個以應用層為中心的加密解決方案， 有潛力發展為一個新的SSH VPN，可是它並沒有。SSL的成功因素是機動性。 

在這幾年，因為通訊協定的原理，SSL VPN已衍生成為一個比較適合保護 application-based的存取解決方案。在使用中，我們可以發現 SSL VPN 可以迅速的解決 IPSEC VPN 的相關問題。以應用程式為中心的方法允許進行更細部的使用者存取權控制，因此，可建立一個策略性的 end-user 存取。這種無使用端的想法，雖然瀏覽器被視作真正的使用端，可提高使用者的方便度並且減少公司在維修上所會碰到的負擔和成本，但SSL VPN 的 end-user在存取時會受到授權的限制（有別於 IPSEC VPN，使用者絕大部分會被授權除非有限制）。最後，SSL VPN將限制存取和無使用端軟體的方便功能加起來，使其可以有效的保護所有使用者和網路之間的資料流，而 IPSEC VPN 仍然也可以在網路之間保護資料流。因此，以目前而言，將SSL VPN視為增強的解決方案而不是和 IPSEC VPN競爭的解決方案是合理的方案。技術上來說，IPSEC VPN透過網際網路保護內部網路之間network-to-network的資料流，而 SSL VPN保護來自分類的使用者、 企業外部網際網路(extranet)及網際網路(internet)的資料流。

3.2 行動商務管理技術

諾基亞企業伺服器(Nokia One Business Server)提供可行的行動環境、改善生產力、減少不能回應電子郵件、通訊錄資料流失、與重複約定時間的壓力。此技術主要可要的優點是可以透過多種裝置，例如：手機、PDA……等等，上網、查看行事曆、收信、甚至還可以打開電子郵件內的附加檔案（例如：pdf檔、ppt檔），系統的示意圖如圖表 4所示：
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圖表 4 以瀏覽器為主(Browser-Based)存取電子郵件、行事曆與聯絡人之示意圖

使用者可以用任何有瀏覽器的裝置，例如公司的經理在外出差時，他可以使用PDA，透過無線上網，來處理公司置放於IDC的後端資料庫，動作流程說明如下：

1. 打開PDA上的瀏覽器來存取行事曆與聯絡人

2. 系統提示登錄Nokia商務伺服器

3. PDA會透過SSL的加密通道與Nokia商務伺服器通訊

4. 在PDA上所秀出的畫面就像是在辦公室電腦上所秀出的畫面相同，也就是說可以透過PDA與在遠端的系統交談。

5. Nokia商務伺服器會處理您所有打開的附件，包括調整檔案格式、畫面大小等等，使得PDA可以正確的看到附件的內容。

6. 當使用者登出Nokia商務伺服器時，還可以選擇是否將附件存檔等功能。

此技術亦可考慮納入IDC的加值服務內容，畢竟越完整的加值服務，越可以綁住使用者。

3.3 行動內容市場之行銷策略

儘管許多專家和業者都認同行動內容產業是一個深具潛力的市場，但除了日本以外，世界各國行動內容市場似乎仍未有突破性的成長，Yankee 的分析師以歐洲行動內容市場為例，認為行動內容的成功關鍵，在於正確的行銷策略。

完整的行銷策略包含四個構面，即產品（product）、訂價（pricing）、通路（place）和推廣（promotion），也就是所謂的行銷4P，行動內容市場的拓展與其他新產品開發的基本原則相類似，不僅要有明確的市場區隔和目標市場，也要注意行銷4P 的互相配套，例如，目前行動內容的促銷廣告多由行動上網業者設計，由於行動內容業者較瞭解其產品的特性，較能掌握其目標客戶群，因此，促銷廣告由行動上網業者和行動內容業者共同企劃，應較能打動使用者的消費意願。

根據2004年國際數據資料的研究結果顯示，消費者喜歡簡單的計費方式，如果行動上網的消費是以傳輸資料量來計費的，那消費者反而會因為無法估計其上網所需的額外費用，因此反而降低消費者使用行動上網的意願，有別與傳統的circuit-switch是以連線時間計費(duration-based)，packet-switch只有在傳輸時才會消耗業者之資源，因此計費方式也大不相同，接下來我們就討論mobile data傳輸的計價策略，以作為IDC未來與行動內容業者合作的參考。

Nokia對消費者對於行動內容服務(mobile content service)的付費方式進行意願調查，結果如圖表 5所示，我們可以發現有31%的使用者喜歡『吃到飽』的計費方式，有33%的使用者喜歡依據使用量來計費。
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圖表 5 行動內容服務(mobile content service)的付費方式進行意願調查
就目前的市場需求來看，行動資料約有下列三種應用：

1. 訊息服務

2. 瀏覽Internet資源

3. 資料下載

雖然這三種應用都是使用封包傳輸，但是從消費者的觀點來看卻非如此，因此就一個電信業者來講，也應該提供不同的計費方式。目前多數的業者的上行/下載的費率，仍以傳輸的資料量(Kb)來計費，或者他們也提供有限存取單一價格（limited flat-rate）的計費方式，例如：消費者所繳的月費僅能使用到某種傳輸量，如果超過這個使用量就必須額外收費。對於業者而言，要定出無限制存取的單一費率是很困難的事，因為業者必須將月費訂的夠高，以補償超送部分的損失。在早期WAP的時代，某些業者就以無限制存取的單一費率的計費方式企圖鼓勵消費者使用行動網路服務，例如法國的業者Orange 推出了‘Sans Limite’的消費方案，這個方案推出後很成功地達成當初的目標，使得在2002年12月時，他已經擁有52萬個用戶，但是當使用者和傳輸量越來越多以後，Orange就終止了Sans Limite 的方案取而代之的是兩種不同的有限存取單一價格之GPRS費率。

但是某些業者希望朝向無限制存取的單一費率進行，像是日本的KDDI與DoCoMo都提供無限制存取的單一費率存取，使用者只須每個月付日幣五千元就可以無限制使用行動網路資源，但是這都僅限於使用手機存取，而不包含使用筆記型電腦存取，DoCoMo的方案還僅限於使用手機月租費超過日幣6,700才可租用。德國的業者O2 ，還提供更多樣性的消費選擇方式，他的計費方案稱為Data Pack，使用者所繳交的月租費，在某些情況下可以無限制使用行動網路資源，他可分為音樂下載專案（Music Download Pack）、電子郵件專案（Email Pack）與網頁瀏覽暨收發電郵專案（Surf and Email Pack），第三種的消費方式符合無限制存取的單一費率的計費方式，使用者只要每個月付歐元4.95元就可以瀏覽O2的入口往站以及其他的WAP站台，並且可以無限制地收發電子郵件，可是使用者下載行動網路資料內容，例如：遊戲，仍是需要額外付費。

3.3.1 訊息服務定價行銷策略

訊息服務目前又可細分為：

1. 多媒體訊息服務：日本最早提供的影像訊息（Photo message）是以傳輸量計費，但是現在漸漸地引入所謂的事件基準（event based）的計費方式。所謂的事件基準計費方式包括

i. 每一訊息傳遞採用單一固定費率

ii. 對於GPRS用來傳送訊息的流量不須額外收費

iii. 傳送訊息者付費（接收者不須付費）

雖然還有一些其他的計費方式，但是這些方式是目前mms行動服務業者最常用的計費方式。這些計費方式能被消費者接受的最主要原因就是它很簡單易懂而且它跟一般的非語音通訊（例如：SMS文字訊息和傳統的信件郵寄）的收費方式相似。但是當MMS市場越來越成熟時，簡單的事件基準計費方式會變得不可行。現在手機提供的高解析度照相、錄影功能都能產生比以前簡單的照相手機（cameraphone）多出10到30Kb的資料。這也意味著如果業者不改變計費方式那麼MMS訊息的利潤將會越來越低，因此針對高解析度圖片與影片訊息的收費應該較高，對於使用者來說，這也是很直覺、很容易接受。部份業者，像是德國的T-Mobile，已經採用此計費方式，對於資料小於30Kb的圖片訊息收費是0.39歐元，對於30到100Kb的影像訊息則收費0.99歐元。甚至我們還可以根據影片的長度來收費，例如：影片長度5秒之內的影片檔收費是某個價格，5秒到15秒之內的影片檔則收費較高，依此類推。對於圖片訊息的費率設計方式是比較麻煩的問題，因為消費者也許不清楚他們所傳送的圖片解析度的高低，即使他們知道，但是因為相同解析度的照相收機在圖片產生時，其檔案大小總是會有一些差異，因此費率之設計必須考慮到這個變異數（傳輸量的臨界值之設計），對於百萬畫素的照相手機而言，大約會產生100到200Kb的檔案，所以業者所設計的費率一定要與一般小於30 Kb的訊息檔有所區隔。目前一般的看法是，文字訊息單一費率，影片訊息則根據影片之長度決定費率，相片訊息則根據解析度計費。
2. 電子郵件與即時訊息服務

對於日本的i-mode業者而言，電子郵件已經是最流行的行動數據傳輸服務之一，但是對於多數的多媒體入口網站而言，像是Vodafone Live!和O2 Active，他們的電子郵件與即時訊息服務很好的業績。目前電子郵件與即時訊息服務的計費方式大多是純粹以傳輸量（volume-based）計費，使用者不須支付月租費（subscription fee），而是當傳送或接收訊息時才須付費。但是這種計費方式也不可行，當業者開始要推行電子郵件與即時訊息服務時，業者需要重新修訂這些服務的計費方式以作為市場行銷策略的一部份。使用者對於行動電子郵件的期望與他們的上網經驗有很大的關係，這表示我們要採用支付月租費的收費方式，部分業者已經採用此種計費方式。至於行動即時訊息服務，其實它與SMS文字傳訊服務很類似，訊息是直接在手機之間傳送（交談模式），因此消費者會比較傾向使用事件驅動計費的模式（但是傳送單一訊息的費率是固定的）。假如行動即時訊息服務還是繼續以傳輸量計費或者是採用月租費計費的方式，那麼業者將提供消費者一個比SMS還便宜的文字訊息交換平台，因此業者必須採用事件驅動計費的模式。

3.3.2 內容服務（content service）與資料下載服務定價行銷策略
消費者使用行動網路需要付費的項目大約可略分為：內容本身的費用、瀏覽這些內容所需的封包傳輸費用與下載內容到消費者的行動裝置所需的費用。對於業者而言，其定價策略的不變法則總是刺激網路的使用量，然後根據使用量收費，當行動網路的內容服務增加後，計費方式之修正是必須的：電信業者的利潤可以是來自與內容服務合作，透過利潤分享的機制來實現，再搭配因為消費者討厭付內容服務的心態，這意味著業者必須放棄過去直接採用計量方式收費的機制，但是這個轉移的過程總是得循序漸進地進行。在可預見的未來，利用傳輸量作為收費基準仍是業者主要的收入來源，舉例來說，NTT DoCoMo的i-mode服務早在1999就已經上線了，但是經過5年後，DoCoMo仍有74%的營業額是來自於網路流量的收費，僅有26%是來自於行動內容服務的收費。

Ovum對不採用傳輸資料量收費的可行性進行研究，其研究就四種不同行動內容付費方式進行探討：

根據所消費的行動內容付費：下載內容服務，像是遊戲、鈴聲和桌布等等基本上都是用每下載一次要支付某一固定費率的方式計價。這種計價模式也適合用在其他行動內容的消費，例如：交通資訊和道路指引等等。針對這類消費型態，業者可以考慮把傳輸資料量的費用算進固定費率，例如：遊戲內容服務的基本費用是2.00歐元，業者可以考慮將下載遊戲的費用也包進去（例如：搭配遊戲下載只要支付2.50歐元）。有少部分的業者像是德國的O2正計劃將某些單次收費服務之費率轉移成這種計費方式，這種模式最主要的好處就是消費者的吸引力。研究學者指出消費者比較喜歡簡單的計費方式，不喜歡有額外收費或是偶而要收其他費用。但是經營者必須要清楚地將內容服務與傳送流量本身的費用分開來計算，以確保獲得傳輸資料本身所應得的利潤，如果這個方式不可行的話就必須試著與內容服務廠商重新協調利潤分享的比例，以補貼傳輸資料所損失的部分。

業者現在應該重新設計將某些特殊之內容下載服務的收費方式，考慮固定費率（無隱藏費用或額外費用支付）收費，像是O2已經推出的音樂下載包（Music Pack），消費者只要月付歐元2.95元就可以瀏覽音樂資訊的網頁，並且可以免費下載30秒的試聽音樂（不需要額外支付下載費用），至於下載完整音樂的收費方式是『依次計費』，同樣地，不需要額外支付下載費用。
· 使用push傳送時付費

某些服務會固定地傳送內容資訊到消費者的行動裝置上，這些服務像是『運動訊息通知』，『連環卡通』和『行動肥皂劇』等等。一般而言，push服務的費率都是採用固定費率，這些固定費率包括行動內容下載的費用與訊息本身的費用。這類服務早已將內容與傳輸的費用綁在一起，但是針對某些內容服務而言，消費者事先不能預期有多少資料量需要下載，舉例來說，消費者租用足球賽訊息通知的服務，但是在一場足球賽中，消費者會收到幾張圖片訊息與消費者想看的球隊得幾分而定，在這種情況下，這種服務的計費模式就要改個方式，例如：當有任何一訊息送給消費者時，消費者就必須支付固定的週費（訂閱導向）。
· 使用pull存取時付費

有些內容服務是採用固定的月租費以及固定費率的方式收費，它讓消費者可以無限制地存取某類訂閱的內容。舉例來說，像是雜誌內容、熱門新聞報等等。跟前面兩類比起來，這類的內容服務其內容本身的費用與網路傳輸的費用就比較沒有直接關係了。消費者無論是每個星期只用2次或是用了200次，他們所支付的費用是相同的，但是用200次的消費者顯然是利用了較多的網路資源（資料量），所以，為了考慮將傳輸使用量作為計費之考量因子，同時要考慮不對資料傳輸本身收費的限制，業者可以考慮階層式使用收費。但因為目前的市場尚未成熟，使用者的行為還沒辦法做很完善正確的分析，所以短期間內業者仍須考慮將某些pull服務所產生的資料量作為收費標準之一，例如：電子新聞報服務，這類的內容服務，其使用者行為就比較容易預估，比如說：大多數有訂閱報紙的消費者應該每天都會去閱讀報紙，因此我們可以類推電子新聞報的內容服務應該也有類似的使用情形。

· 無須付費

這是最麻煩的一種情況，我們假設消費者不想支付傳送資料所需付的費用。對於某些消費者可以免費存取的行動內容，像是：一般性的新聞、天氣資訊等等，假如費率機制是設計成和目前網際網路使用的情況相同的話，也就是說，業者的利潤和免費內容服務的使用量無關的話，那麼可以預見的是這些業者將無法長久繼續此服務，唯一可以免收內容服務的情況應該是：

1. 促銷之目的：為了吸引消費者進去入口網站，主要目的是希望消費者能夠喜歡上其他需要付費的服務。

2. 吸引贊助廠商或是廣告商的注意。

4 刀鋒伺服器

在隨需應變電子商業 (e-business on demand) 的世界中，企業對外須面對變動快速且多元的環境；對內又必須有效控制企業成本、減輕資訊人員工作負擔，並大幅降低企業總持有成本 (TCO)，挑戰艱鉅。 有鑑於此，如何在有限的預算及空間中，建置高密集運算 (high density) 的環境，已成為眾多企業在考慮資訊設備時的基本要求，這也正是刀鋒伺服器崛起的背景。根據IDC的預測，到2007年，刀鋒伺服器全球的總出貨量將達到220萬片，占所有伺服器市場的27%。所謂刀鋒伺服器是指將處理器、記憶體等等的硬體單元整合到一張主機板上，在安裝的方式上用像是把書本放入書架般的插入到特定機架中。因此在於運算的密度上可以有大幅度的增加，因為刀鋒伺服器共用了很多元件，而這些共用元件被集中到伺服器的機架上。這種架構上的變化將帶來許多好處，譬如可以有更多的伺服器放置在一個集中的運算櫥櫃中達到節省空間的優點並且不降低運算效能，提供更經濟的運算成本。
IBM 公司於 2002 年發表 IBMＢlade Center即是看好具備高密集運算技術的刀鋒伺服器市場需求浮現，因此推出具備刀鋒伺服器、機櫃、管理軟體及網域網路完整解決方案的IBMＢlade Center，此外，在2004年五月，Brocade公司宣佈推出16埠的SAN交換器刀鋒伺服器模組，並和IBM的IBMＢlade Center平台搭配出貨。因此，刀鋒伺服器最棘手的問題包括：空間限制、管理能力、擴充性、容量、效能、散熱、與電源供應等問題，在IBM的刀鋒伺服器上都有相對的解決方案。

由上面的說明我們可以得知，刀鋒伺服器很適合用在高密集運算的環境中，例如：web-hosting server form、game server form等需要大量同類型伺服器的環境中，使用刀鋒伺服器不僅節省了機房空間，伺服器所需的安裝時間較短，維護人員較少，而成本也較低，因此能降低 IT 基礎架構的成本。Ｂlade Center 整合了採用 Intel 處理器及 POWER 處理器的刀鋒伺服器，並可將 Layer 2-7 Ethernet Switch (網路交換器)，以及儲存區域網路 (SAN) 的 Fiber Switch(光纖交換器)，整合於 Blade Center Chassis 7U 的高密度機箱內，簡化了部署與管理工作。舉個廠商所提供的實際範例，如圖表 6所示，原本系統所需的組成元件包括以下十個部份：

	1. 
	Ten x86 1U 2-way 伺服器
	
	6. 
	Layer 2 Giga-bit乙太網路交換器

	2. 
	RISC-based 2-way 伺服器
	
	7. 
	KVM交換器

	3. 
	HPQ 4-way 伺服器
	
	8. 
	Ethernet纜線

	4. 
	AlteonL7 E’交換器
	
	9. 
	KVM纜線

	5. 
	光纖通道SAN交換機及接線
	
	10. 
	Power纜線
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圖表 6 將原本繁瑣的系統由Blade Center取代
現在我們只要透過一台Blade Center就可以取代原本複雜冗長的系統，因此刀鋒伺服器它簡化的管理功能、快速的安裝與部署能力、模組化的擴充性、以及高可用度的特性很適用於網路資料中心的環境。

4.1 刀鋒伺服器之應用範例

以下針對IBM Blade Center之應用範例做進一步詳細之說明：

1. Blade Center可視為有效整合AP server、Storage server、伺服器以及網路的單一伺服器。這聽起來似乎是很不可思議的功能，但是只要透過下列步驟就可以達到此效果：

i、 步驟一：將伺服器整合，如圖表 7所示，將目前現有之伺服器以Blade Center取代。
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圖表 7 步驟一:伺服器整合圖示

ii、 步驟二：將原本既有的L2的網路設備，以Blade Center提供的L2的網路模組取代。
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圖表 8 整合第一層的L2網路
iii、 步驟三：將原本儲存光纖交換器 (storage fiber switch)的設備以Blade Center內建的光纖交換器模組取代。
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圖表 9 整合 storage fiber switch
iv、 步驟四：將原有之路由設備以Blade Center提供之路由模組取代。
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圖表 10 整合第二層網路路由設備
v、 步驟五：整合AP功能，納入Blade Center。
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經過上述五個步驟後我們可以得到如圖表 11所示的架構，將原本複雜的元件都集縮至Blade Center內，使得整個系統變得很簡單，話雖如此，將所有複雜的功能都整合到一個Box內，如果沒有優良的管理介面程式、相關的監控程式以及適當的診斷功能，那對一個系統管理者而言，還真是一個夢靨，當然對一個國際伺服器設計大廠而言，一定有提供優良的管理程式，下一節就是介紹其管理工具—IBM Director的功能。
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圖表 11 利用Blade Center整合後的架構
4.2 IBM刀鋒伺服器之管理工具

　　刀鋒伺服器的功能眾多，但是若沒有一個功能強大的管理工具，也很難將刀鋒伺服器的功能發揮至極致，IBM提供了一個進階的管理工具稱為IBM Director。IBM Director工具集提供給使用者靈活的性能，來實現最大系統可用性和更低的IT成本之夢想。在93年8月2日IBM推出了IBM Director管理軟體的最新版本4.20，透過此工具IT管理人員可以觀察和跟蹤遠端系統的硬體配置細節，並監控重要部件的使用情況和性能表現，包括處理器、硬碟、記憶體等。因此，對於

1. 擁有分散式或遠端辦公地點的使用者，而且當地人員的IT人員之技能有限。

2. 感到追查、管理和支援遠端地點的IT設備複雜而且昂貴的客戶。

3. 需要避免由於運行關鍵業務應用的伺服器停機，而對成本產生嚴重影響的客戶。

4. 對網路系統軟體升級的麻煩感到挫敗的使用者。

5. 認為IT簡單化和性能控制很重要的使用者，比如從具備相容介面的單點控制臺管理設備和分發軟體。

等使用者特別適用使用這套進階管理工具。IBM所架構的系統管理架構示意圖如圖表 12所示，
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圖表 12 系統管理架構關係示意圖

以IBM Director為基準，它還提供了向上集成的功能，將現有在Tivoli、HP OpenView、Microsoft SMS 及 CA Unicenter 等管理工具上的現有投資整合。另外，IBM Director還提供了Server Plus Pack，這是可提供故障預測和自恢復能力工具的集合，以下就針對圖表 12重要的功能做進一步的說明： 

1. 系統容量管理 (Capacity Manager)：
預測伺服器使用瓶頸，並能預先向系統管理員示警，自動進行修正，因此能將停機時間降到最低。 

2. 軟體回春 (Software Rejuvenation)

預測即將發生的軟體故障，避免代價高昂的停機時間，並且自動重新整理系統資源，有助於確保最佳作業情形。 

3. 系統可用性管理 (System Availability)

記錄停機狀態或運轉狀態系統或系統群組的狀況，並提供相關圖形檢視，有助於節省遠端管理與追蹤伺服器效能與可用性之人力成本。 

4. 機架管理 (Rack Manager)

藉由圖形化使用者介面，簡化機架硬體管理。

5. Application Workload Manager：應用負載管理器擴展了IBM Director對多個應用程式如何使用伺服器資源的控制，並保護資源免受意料之外的連接佔用。

6. Remote Deployment Manager(RDM)：遠端部署管理器對於系統生命週期中的第一階段伺服器部署來說是一個有效的工具，它可以向遠端發出完整的軟體鏡像來進行系統安裝指導。

7. Software Distribution Premium Edition：軟體分發Premium版使用戶可以創建並向網路中的系統分發套裝軟體，節省旅行和人力成本。

如圖表 12所示之『remote software & image distribution』的功能非常適合ＩＤＣ提供伺服器租賃的服務，透過Blade Center上的RDM，使得在單一個Blade Center中可以配置和部署Blade Center HS20刀鋒伺服器。這一具有極高靈活性和功能強大的工具使得客戶可以通過網路上的一個IBM Director控制臺，向一個或多個Blade伺服器同時部署系統鏡像，包括作業系統和配置細節。
　　通過RDM，管理者可以預先設定哪個槽位的Blade要安裝什麼系統，當你插入Blade的時候，RDM可以自動識別，並開始對Blade預先設定好的系統。這時，系統管理員就可以做到事先對幾十，甚至幾百片的Blade伺服器灌裝軟體的預設和Blade伺服器編號，而真正把Blade放置到機箱裏的簡單過程交給租賃伺服器的客戶使用。這大大節省了系統管理員完成和整體部署的時間。

4.3 刀鋒伺服器之成本比較

由表格 1可知，就一個標準42U高的機箱而言，採用Blade Center可有效成省成本：

1. 有效伺服器密度是1U伺服器的兩倍

2. 較少的電力、冷卻需求

3. 接線所使用的纜線長度約減少40%到80%
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表格 1 刀鋒伺服器成本比較表
5 心得與建議

如同前言所述『IDC所提供的服務強調專業分工』，為了吸引更多客戶進駐IDC機房，我們應該有效率地提供客戶更完整的解決方案，這次出國實習看到了許多實機展示，也深深覺得行動工作的時代已經不是專業的IT人員才需要，而是會更深入到各行各業當中，然而，最終決定3G是否會成功的關鍵因素除了技術之外就是content的豐富性。此外，因為大家對於無線網路存取的需求越來越高，相對來講，網路安全這各議題也越來越重要，因此秉著專業分工的精神，個人認為IDC應該需要將資源做虛擬化的處理，利用相同的實體環境，經過虛擬化技術的處理，提供不同客戶不同的需求，達到雙贏的目的。

另外，目前中華電信HiNet-IDC客戶中，已經有企業客戶開始整合它們的伺服器到ＩＤＣ機房中，通過實體的、應用程式或資料的整合來降低管理分散在企業各分公司的多台小伺服器所帶來的挑戰和成本開銷。實體上的整合通常是利用1U或2U的機架系統替代佔用較大體積的直立式伺服器。它們確實節省了空間並使管理員能更輕鬆的管理系統。不過每台伺服器都需要獨立的設備，包括電源線纜、乙太網路、系統管理、電源、鍵盤/監視器/滑鼠介面和光纖交換機等等的介面。一個標準42U高的機櫃，如果裝滿42台1U的伺服器，將有兩百條以上的線纜必須連接到每個伺服器上。這不僅使得錯誤發生的時候無法快速的排除，更換安裝和替換某台伺服器帶來了不便。而且每個伺服器使用獨立電源和交換機單元也耗費機櫃內大量的空間，這些困擾ＩＤＣ客戶的問題也正是我們提供整合服務的契機，因此未來應更注意整合性管理工具、設備的發展動向，適時導入ＩＤＣ提供給客戶使用，相信以ＩＤＣ目前的客戶數量來看，這會是一個很好的機會，穩固既有客戶，並開發新的客源。但是刀鋒伺服器目前尚未有相同的工業規範，其機架背部的介面在目前沒有統一的標準。每個廠商的刀鋒伺服器背板都只能支援自己的產品，而不能與其他廠商的產品通用。各家廠商的管理軟體也各有千秋。刀鋒的未標準化是不是推廣刀鋒伺服器的重大阻力，在這方面廠商與用戶之間似乎有不同的見解。不過對於國際數據資訊的預測，多數的廠商都是抱持樂觀的態度，更有人認為國際數據資訊的預測還算是保守了點。到2007年尚有大約三年的時間，各家廠商也都還在耕耘中，就期待三年後能有亮麗的成績。

最後就此行實習提出一些個人之心得，希望對於IDC業務之未來發展有所助益：

1. IPSec VPN與SSL VPN是可以並存使用的，並非一定要二擇一。考慮提供客戶共享式VPN閘道接取的服務，提供客戶進行遠端維護的能力。

2. 就目前來說刀鋒伺服器是一個還算是新興潮流，刀鋒伺服器也還在演化中，未來刀鋒在硬體上還會持續精簡。多數的應用刀鋒伺服器都能勝任愉快，不過有些資料庫在刀鋒上的表現並不理想。刀鋒在Web與應用層方面有很好的擴充性，對於IDC業者、網路遊戲廠商、ISP電信業者等必須不斷地擴充服務量的服務提供者而言，相信是刀鋒伺服器相當好的一個切入點。考慮與遊戲業者洽談刀鋒伺服器租賃的服務，客戶端只負責內容更新的部份(可考慮搭配第二點的共享式VPN閘道)，我方提供設備之硬體維護。
3. 對於3G時代的來臨，我們在推行3G服務時可以參照模仿日本I-mode的成功模式，以下幾點的電子商務模式是我們必須注意的：
i. 完善的付費機制

ii. 合理的費率結構

iii. 安全認證問題

iv. 更豐富的內容服務

我們應該更注意3G通訊市場的動向，利用HiNet IDC頻寬的優勢，聚集更多的行動入口網站，其中個人認為多媒體訊息服務與地域性服務更為重要。另外也是很重要的一點就是安全的問題，就如同目前電子商務服務一樣，如何確保消費者的唯一性、正確性、不可否認性等是未來行動生活的重要的一環，因此，我們應該尋求更好的第三商供應商一起為安全這方面的問題提供更完備的解決方案。
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