
Geleceği gördük 
BİlİŞİM 2000'de geleceği 

gördük. Herkesin büyük hazır­

lık yaptığı ve nefesini tutarak 

beklediği Bilişim 2000, geçti­

ğimiz hafta Türkiye gündemi­

nin en tepesine oturdu. Bir haf­

ta boyunca Bilişim 2000'in ya­

rattığı değişim dalgasını solu­

yan katılımcılar kendilerine, 

çevrelerine, işlerine, topluma, 

ülkelerine olan sorumlulukları­

nın bir kez daha bilincinde ola­

rak teknolojik, ekonomik, poli­
tik ve kültürel sıçrama boyutu­
na eriştiler. 

Bilişim 2000'de neler olma­

dı ki... Bini aşkın şirket katı­

lımcılara değişimi, teknolojiyi, 

teknolojinin yaşama yansıma­

sını, işbirliğini, yeni pazarları, 

insan kaynağı potansiyelini, gi­

rişim sermayesini, yeni ekono­

miyi, yeni yönetim biçimini, 

yaratıcı fikirlerin nasıl kazanca 

dönüştüğünü, fırsatları, tehdit­
leri, verimliliği, bölgedeki de­
ğişen gücümüzü, geleceği kısa­
cası hayatı sergilediler. 

5 Eylül 2000 tarihinde Tü-

yap Beylikdüzü'nde Bilişim 

2000 A CeBIT Event, Lütfi 

Kırdar Kongre ve Sergi Sara-

yı'nda ise Bilişim Etkinlikler 

başladı. Bilişim 2000'i bu yıl 

yaklaşık 150 bin kişi izledi. 

> Sayfa 3 

Siyasetçi bilişimin 
farkında 

Avrupa Birliği ve G8 
zirvelerinin gündemine oturan 
bilişim teknolojileri konusu, 
artık Türkiye'deki 
siyasetçilerin de tartışma 
konularının başında geliyor. 

Avrupa Birliği üyesi ülkelerin geçtiğimiz 

aylarda Lizbon'da yaptığı zirve toplantısında 

ve G8 ülkelerinin Japonya'da Okinawa 

Adası'nda yaptıkları son toplantıda öncelikli 

> Sayfa 54 

Vural-Fügen Akman: 

İşleri, kendi işlerini 
yok etmek 

Türkiye Nasdaq'la 
işbirliği yapıyor 

SPK Başkanı Prof.Dr. 
Mengütürk, Nasdaq yetkilileri 
ile yapılan ikili görüşmelerin 
sonunda işbirliği kararının 
alındığını ilk kez Bilişim 2000 
Etkinlikler'de açıkladı. 

U z u n süredir sonucu heyecanla beklenen 

Nasdaq-Sermaye Piyasası Kurumu görüşme­

lerinin sonucunun olumlu olduğu ve işbirliği 

yapılacağı SPK Başkanı Prof.Dr. Muhsin 

> Sayfa 4 

Ülkelerin UMTS planı 
ve Türkiye 

Birçok ülke kaç operatöre 
UMTS lisansı vereceklerini ve 
ticari uygulama da dahil 
olmak üzere UMTS'e ilişkin 
planlarını açıkladılar. Sıra 
Türkiye'de. 

Mobil iletişimi ses boyunduruğundan kur­

tarıp sesle birlikte veri, görüntü kısaca çoklu-

ortam olanakları sunan UMTS (Universal Mo­

bile Telecommunications Systems) teknolojisi 

yıl boyunca gündemde olan bir konuydu. 

> Sayfa 106 

10 Yüzyılın teknoloji 

şöleninden... 

14 2000'de 162 milyar 

dolarlık pazar 

68 Anadolu'dan bir ISS: Hay Net 

76 Müşteri ilişkilerinin 

yeni adı: e-CRM 

112 Cheetah koşmaya hazır 
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Geleceği gördük 
Haber Merkezi 

Sayfa 1 > 

Fuara katılan bini aşkın bili­

şim şirketi, 500 yeni ürünü ilk 

kez Bilişim'de tanıttı. Bilişim 

2000 A CeBIT Event'in açılışı­

nı İnterpro Yürütme Kurulu 

Başkanı Ruşen Yaykın, HİF A.Ş 

Yönetim Kurulu Başkanı Jörg 

Schomburg, Turkcell Genel 

Müdürü Cüneyt Türktan yaptı. 

Jörg Schomburg, Türki­

ye'nin son 10 yılda gelişerek 

Avrasya bölgesinde bir ticaret 

ve iş merkezi haline geldiğini 

belirtti. Organizasyonu gerçek­

leştiren HİF A.Ş'nin Genel 

Müdürü Erdem özel ise hedef­

lerinin Avrasya bilişim pazarı 

olduğunu ve bu pazarın büyük­

lüğünün de 5 yıl sonra 250 mil­

yar dolara ulaşacağını söyledi. 

Teknolojinin sınırsız 
ufku 

Bilişim 2000 A CeBIT 

Event'te 9 ayrı salonda gele­

cekte hangi ürünlerin hayatımı­

zın bir parçası haline geleceği­

ne tanık olduk. Önce Türki­

ye'de ilk kez uygulanan, bir 

projeyle cep telefonumuzla fu­

ar giriş turnikelerinden geçtik. 

GSM'le iletişimimizin artık 

sadece sesle kalmayacağını 

gördük. GPRS teknolojisi ile 

kablosuz Internet bağlantısını 

gerçekleştirdik. Ayrıca kablo­

suz alanda da ses, veri, görüntü 

birlikteliğinin GSM'e kattığı 

gücün hayallerimizle sınırlı ol­

duğunu fark ettik. İçerik ve uy­

gulama servislerinin bu yönde­

ki çalışmaları ise hayatımızın 

ne kadar kolaylaşacağını bize 

gösterdi. Bu kolaylığın gücü 

ise tek sözcükle "mobilite". 

Geniş Bantlı Kod Bölümle-

meli Çoklu Erişim'le telsiz ile­

tişim teknolojisinde yaşanacak 

evrimleri de gördük. Örneğin 

veri iletişim hızının 2 Mbit/s'e 

çıkmasıyla cep telefonlarımızı 

bir video kamera, fotoğraf ma­

kinesi, volkmen ve televizyon 

olarak kullanabiliyoruz. İste­

nen görüntü anında dünyanın 

herhangi bir yerine gidebiliyor 

ve yine cep telefonlarımızla hiç 

bir sorun yaşamadan Internet'e 

girebiliyor. Cep telefonunuzu 

küçük bir bilgisayar olarak da 

kullanabiliyorsunuz. 

Bluetooth gibi teknolojilerle 

evimizi ve eşyalarımızı artık 

uzaktan kontrol edip yönetebi­

leceğiz. Biometrics uygulama­

larla cep telefonları, akıllı kart 

ve benzeri uygulamalarla e-

güvenliğimiz de sağlanıyor. 

Öte yandan Bilişim 2000 A 

CeBIT Event'te bilgisayarınızın 

karşısına geçip konuşunca ekra­

nınızdan konuştuklarınızın yazı­

ya döküldüğünü aynı zamanda 

metinlerin de sese çevrildiğini 

gördük. Bir süre sonra ise tele­

fonla İspanya'yı aradığımızda 

"merhaba"nın da "Hola" ya dö­

nüştüğüne tanık olacağız. Akıllı-

lananlar arasında elektrik, su ve 

doğalgaz sayaçlannı da gördük. 

Akıllı elektrik sayacınızın LCD 

göstergesinden toplam ve tarife­

ye göre enerji tüketiminizi göre­

biliyorsunuz. Veri iletişim tek­

nolojisiyle çocuğunuzun servise 

saat kaçta bindiği ve indiğinin 

kaydı tutulacak. Siz bu bilgileri 

isterseniz evinizdeki telefondan 

isterseniz GSM'inizden ya da 

Internet'ten görebileceksiniz. 

Bilginin elinizin altında ol­

duğu bir dünya için hiç kuşku 

yok ki bellek teknolojisinin de 

gelişmesi gerekiyordu. Bu da 

gerçekleşti. Pul büyüklüğünde­

ki hafıza kartları artık kullandı­

ğınız her cihazın gücü en az 3 

katı artırıyor. 

Bu arada çevre donanım 

ürünleri de yeni dünyanın ge­

reksinimlerine göre hazırlanı­

yor. Tıpkı sunucular gibi kesin­

tisiz güç kaynaklarının da 24 

saat yedek aksamlarıyla hiç 

durmadan çalıştığı da sergilen­

di. Bu ürünler ağırlıklı olarak 

ağ, Internet ve telekomünikas­

yon şirketlerine yönelik üretil­

miş durumda. 

Bilişim 2000'de televizyo­

nun gelişimine de tanık olduk. 

Hem Internet, hem DVD, hem 

de haberleri seyredebiliyorsu­

nuz. Üstelik bu gelişimin sınır­

larının çok genişleyeceği sin­

yalleri de veriliyor. Kablo TV 

abonesiyseniz artık bu şebeke 

üzerinizden bir başka aboneyle 

telefonla görüşebileceksiniz. 

Üstelik çok daha ucuza. 

Bu örnekleri çoğaltmak 

mümkün ancak sonuç olarak 

Bilişim 2000 A CeBIT Event' 

te bütün yeni teknolojileri ve bu 

teknolojilerle geliştirilen ürün­

leri, yani geleceği gördük. 

Etkinlikler ve açılış 
töreni 

Bilişim 2000 A CeBIT 

Event'te ziyaretçiler geleceğin 

teknolojisini bugünden izler­

ken Etkinlikler'de ise e-Türki-

ye'nin haritası çizildi. 

Bilişim Etkinlikler, gerek 

teknik gerekse güncel konuları 

içeren seminerleri, oturumları, 

çalışma gruplarıyla sektörün 

tartışma platformunu oluştur­

du. Bu yıl ilk defa yapılan Bil­

gi ve İletişim Teknolojileri 

Uluslararası Forumu IFonlCT, 

Bilişim Etkinlikler'i uluslara­

rası platforma taşıdı. 

Siemens sponsorluğunda 

gerçekleştirilen Bilişim 2000 

açılış töreni ise sektör yetkilile­

rinin yoğun katılımıyla gerçek­

leşti. Bilişim 2000 Etkinlikler 

Yürütme Kurulu Başkanı ve 

Senior Genel Müdürü Nezih 

Kuleyin ile TBD Başkanı İnci 

Apaydın birer konuşma yaptı. 

Kuleyin, Bilişim Etkinlik­

ler'deki üç ana hedefi de bili­

şim teknolojilerindeki insan 

kaynağını geliştirmek, gelişmiş 

insan kaynağına sermaye bul­

mak ve bu kişilerin uluslarara­

sı pazarlara açılmasını sağla­

mak olarak açıkladı. 

Bilişim Etkinlikler'in bili­

şim toplumuna giden yolda 

önemli bir sıçrama tahtası ol­

duğunu kaydeden İnci Apay­

dın ise, etkinlikler kapsamında 

Türkiye'yi üçüncü bin yıla ve 

çağdaş uygarlığa taşıyacak 

adımları tamamlamayı planla­

dıklarını belirtti. Törende söz 

alan diğer konuşmacılar ise Si­

emens ICN Sistem Mühendis­

liği Bölümü Başkan Yardımcı­

sı Rolv Bottheim ve Simko Ge­

nel Müdürü ve Yönetim Kuru­

lu Üyesi Zafer İncecik'ti. 

Törenin sonunda sahne alan 

Sertab Erener ve Mando, Türk-

Yunan dostluğunun güzel bir 

örneğini sergileyerek en güzel 

şarkılarını bilişimciler için ses­

lendirdiler. • 

bthaber@interpro. com. tr 
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Türkiye Nasdaq Ta 
işbirliği yapıyor 

Haber Merkezi 

Sayfa 1 > 

Mengütürk tarafından ilk 

kez Bilişim 2000 Etkin­

likler'de açıklandı. 

Ağustos ayında Nas­

daq Borsası temsilcile­

riyle Washington'da ya­

pılan ikili görüşme so­

nunda işbirliği kararı 

alındığını Sabancı Üni­

versitesi ile Tübisad'ın 

ortaklaşa gerçekleştirdiği 

"Risk Sermayesi Foru-

mu"nda yaptığı konuş­

masında açıklayan Men­

gütürk daha sonra yapı­

lan değerlendirme görüş­

meleri sonucunda ağır­

lıklı olarak KOBİ'lerin 

işlem göreceği bir ileri 

teknoloji borsasının ku­

rulması için zemin hazır­

landığını belirtti. Mengü­

türk, KOBİ'lerin toplam 

yatırım içindeki payının 

ABD'de yüzde 38 iken 

Türkiye'de yüzde 6 oldu­

ğunu vurguladı. Mengü­

türk, Türkiye'de risk ser­

mayesinin geliştirilebil­

mesi için likit ikinci piya­

saların oluşturulması ge­

rektiğinin altını çizdi. 

Forumun açılış konuş­

masını yapan DSP Grup 

Başkan Vekili Emrehan 

Halıcı, risk sermayesi 

kavramında ülke olarak 

daha yolun başında oldu­

ğumuzu belirterek hazır­

lanan sekizinci beş yıllık 

kalkınma planında bu 

konuya önemli yer ayrıl­

dığını söyledi. Katılımcı­

lardan TBMM Bilgi ve 

Bilgi Teknolojileri Gru­

bu Başkanı ve DSP Mil­

letvekili Prof. Dr. Ziya 

Aktaş ise risk sermayesi­

nin genel olarak dinamik 

ve yaratıcı fikirlerin ger­

çekleştirilmesine olanak 

tanıyan bir finans sistemi 

olduğuna dikkati çekti. 

Sabancı Üniversitesi 

Rektörü Tosun Terzioğlu 

ise Türkiye'de risk ser­

mayesi modelinin geliş­

meşine engel teşkil eden 

mevzuatlar olduğuna 

dikkat çekerek "Mevzuat 

engelleri olmasına karşı­

lık ülkemizde kültürel 

engeller bu yapının ge­

lişmesini daha fazla etki­

liyor. Öncelikle kültürel 

engelleri ortadan kaldır­

mamız gerekiyor" şek-

imde konuştu. Terzioğlu, 

mezunlarının iş arayan 

değil iş kuran olmasını 

istediklerinin altını çizdi. 

Forumda ayrıca Yuna­

nistan Commercial Capi-

tal'den Salvator Levis, 

Portekiz Ideias&Negoci-

os'dan Diego Vasconce-

los ve İsrail Gemini'den 

Dr. Ed Mlavsky kendi ül­

ke örneklerini anlattı. 

ABD Intech Ventures 

Group'tan Melvin Gold­

man ise Hindistan örne­

ğini özetledi. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Mengütürk, KOBİ'lerin toplam 
yatırım içindeki payının ABD'de 
yüzde 38 iken Türkiye'de yüzde 6 

olduğunu vurguladı. 

40 yıl nasıl geçti Ey-Türkiyem? 

4
0 yıl öncesinin 

Türkiye bilişim 

tarihine tanıklık 

etmiş olan IBM 

Türk ve KoçSistem'in 

sponsorluğunda 6 Eylül 

tarihinde düzenlenen 

"Ey-Türkiyem" açılış 

oturumu geçmişten gele­

ceğe bir köprü kurdu. 

Oturumda, yeni çağı ya­

kalama sürecinde bulu­

nan Türkiye'nin geçmiş­

ten bugüne kat ettiği aşa­

malar hatırlatılarak, Tür­

kiye'nin bilişim ışığı ile 

aydınlatılması doğrultu­

sunda bir vizyon çizildi. 

Oturumda, Türkiye'nin 

yeni çağda hak ettiği ye­

ri alabilmesi için tek tek 

çabaların yeterli olama­

yacağı vurgulanarak, il­

gili tüm kesimler reka­

betten arınmış bir işbirli­

ğine çağırıldı. 

Bilişim 2000 Etkinlik­

ler'in açılış oturumunda 

konuşan ANAP Genel 

Başkan Yardımcısı Dr. 

Işın Çelebi, Türkiye'nin, 

ikinci değişim dalgasının 

başlangıcında olduğunun 

altını çizdi. Çelebi, ikinci 

değişimin başarıyla ger­

çekleşebilmesi için de 

girişimciliğin geliştiril­

mesi gerektiğini vurgula­

dı. 

Programda ayrıca Tür­

kiye'nin bilişim tarihini 

konu alan bir belgesel 

film gösterildi ve döne­

me tanıklık edenlerin gö­

rüşlerine başvuruldu. 

Cumhuriyet öncesin­

den bugüne kadar bilgi 

teknolojilerinin gelişimi­

ni konu alan belgesel 

filmde Türk bilişim tari­

hindeki şu önemli dö­

nüm noktaları anlatıldı: 

Atatürk'ün iletişimin 

önemini Kurtuluş Sava-

şı'nda kavraması, Türki­

ye'nin ilk bilgisayarı 

IBM 650'nin 1960 yılın­

da Karayolları Genel 

Müdürlüğü'ne kurulma­

sı, 1960 ihtilali sonrasın­

da kamu kesiminde bilgi 

teknolojileri kullanımın­

da büyük gelişmeler ol­

ması, 70'li yılların başla­

rında özel kesimin tek­

nolojiye yönelmesi ve 

teknoloji kullanımında 

kamu kesimini geçmesi, 

80'li yıllarda bankalarda 

bilgi teknolojilerinin kul­

lanılmaya başlanması ve 

1981'de ilk defa banka­

cılık otomasyonuna ge­

çilmesi, 1993 yılında 

ODTÜ'nün Amerika ile 

ilk Internet bağlantısını 

kurması, 1994 yılında 

cep telefonlarının ortaya 

çıkması, ISS ve portalla-

rın kurulmasıyla e-med-

ya'nın oluşması. • 

Bilişim günleri 

M
evsim yine böyle şansın­

dı. Bilişim etkinlikleri bo 

yunca çıkan BThaber'in 

özel sayılarından birinde 

yayınlandı ilk yazım. Beş yıl önce de 

gerçeğe ışık tutmaktı amacım. Çok son 

ra fark ettim; birşeye ışık tutmanın as­

lında onun arkasını karanlıkta 

bırakmak olduğunu. 

Yıl 1995... Windows 95'in 

200 milyon dolarlık müthiş ta­

nıtım fırtınası ortalığı kasıp 

kavuruyor. Apple, iki tam say­

fa ilan vermiş, ironik bir ifa­

deyle Bill Gates'i kutluyor. Se­

kiz harflik zeka pırıltısı 

"C:/ongıtlns.W95" ifadesi ve 

"Elma" amblemi 24 Ağustos tarihli 

Wall Street Journal'in iki sayfasına an­

cak (!) sığdırılıyor. İlk yazım, Havva'nın 

sunduğu "Elma'yı Adem'in niye yediği 

üzerineydi. Elma'nın cazibesine kapılan 

Adem'in sonu pek iyi olmadı. Başının 

beş yıl sonra belaya girmesinde El­

ma'nın lanetini sorumlu tutanların sayısı 

hiç de az değildi. Sonra her hafta yaz­

maya başladım bu köşede. "Daktilomun 

tuşları" tıkırdadı haftalarca. Kah "fana­

tik kardeşim"in maceraları, kah "yolcu-

luk"lanm konu oldu metinlerime. Metni 

yazarken benim bir amacım vardı. Ama 

yazdıklarım hemen benden uzaklaşıp 

kendi "anlam"ını taşımaya başladı. Yet­

medi. Okuyanların "yorum"u daha 

önemli hale geliverdi. Birden anladım 

dünyanın kaç bucak olduğunu. Her ya­

zıda benim "niyet"im, metnin "anlam"ı 

ve okuyanın "yorum"u çok 

ender "özdeş"leşiyordu. 

Yine bir "Bilişim Etkin­

likleri" sonrasında yayınla­

nacak bu yazı, etkinliklerin 

yoğunluğu nedeniyle çok 

önceden hazırlanan bir sayı­

sında. Bilişim kültürünün 

nasıl oluşmakta olduğuna 

tanıktır bundan önceki 

250'ye yakın yazım. Beş yıl önceki et­

kinliklerde Türkiye'nin Gümrük Birliği 

üyeliği konuşuluyordu. Şimdi AB üye­

liği gündemde. Gümrük Birliği sonra­

sında, Gümrük Müsteşar Yardımcısı, 

onbin gümrük memuruna, "Cip ile cip­

sin farkını öğretmeye çalışıyoruz" di­

yordu. Beş yıl sonra teknoparkları ko­

nuşur hale geldik çok şükür. 

BThaber'le "Nice yıllara" demek 

geliyor içimden. Bilişim denince akla 

hemen "O" geliyor da. 

kbalci@tr.net 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:kbalci@tr.net
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Mehta: "Dünyadan on yıl önce uyandık" 
Asli Evren 

B
ilişim 2000'in 

açılış konuş­

m a c ı l a r ı n d a n 

olan Hindistan 

Ulusal Yazılım ve Hiz­

met Şirketleri Derneği 

(NASSCOM) Başkanı 

Dewang Mehta, Hindis­

tan'ın yazılım alanındaki 

başarısının en temel se­

bebinin eğitim olduğunu 

vurguladı. Hindistan üni­

versitelerinden bir_ yılda 

mezun olan bilişim per­

soneli sayısının bir mil­

yon olduğunu belirten 

Mehta, "Türkiye'nin en 

öncelikli olarak yapması 

gereken şey, iyi bir eği­

tim altyapısı kurmak ve 

yurtdışına kaçan bilgisa­

yar mühendislerini geri 

dönüp ülkeleri için müca­

dele vermeye ikna etmek 

olacaktır" dedi. 

Mehta, Hindistan'ın 

yazılım alanındaki başa­

rısının sebeplerini anlat­

tı. Dünyanın yazılım ve 

Internet'i yeni yeni ko­

nuşmaya başladığı 1988 

yılında bu alanlarda ihra­

cata başladıklarını belir­

ten Mehta, 1960 yılından 

bu yana bilişim teknolo­

jileri alanında yetişmiş 

insangücünü Amerika ve 

Avrupa'ya yolladıklarını 

ve şu anda Microsoft'un 

yüzde 19'unu, Oracle'ın 

yüzde 15'ini ve IBM'in 

yüzde 12'sini Hindis­

tanlıların oluşturduğunu 

vurguladı. Geçtiğimiz yıl 

4 milyar dolarlık yazılım 

ihraç ettiklerini de söyle­

yen Mehta, şöyle devam 

etti: 

"En büyük avantajları­

mızdan biri İngilizce'yi 

iyi konuşuyor olmamız. 

Sadece konuşmuyor, ay­

nı zamanda İngilizce dü­

şünüyoruz. Ülkenin çe­

şitli yerlerinde 26 bölge­

sel dil konuşuluyor. Bu 

yüzden yeni dillere çok 

rahat adapte oluyoruz. 

Örneğin Çin, teknolojide 

çok ileri gitti ancak İngi­

lizce düşünmeye başla­

maları bir kuşak sürdü." 

"Türkiye, 
Avrasya'nın lideri 
olmak için herşeye 
sahip" 

Hindistan'da devlet ve 

sektörle işbirliği yaparak 

hükümete bilişim tekno­

lojileri konusunda devlet 

politikası üretmek mis­

yonunu üstlenen Hindis­

tan Ulusal Bilişim Tek­

nolojileri ve Yazılım Ge­

liştirme Görev Gücü adlı 

organizasyonun üyesi ve 

sözcüsü de olan Mehta, 

Türkiye'nin Avrasya'nın 

bilişim merkezi olmak 

için atması gereken ikin­

ci adımın da devlet ve 

özel sektörün tüm kat­

manlarının bir araya gel­

diği ve politika ürettiği 

bir ulusal bir görev gücü 

oluşturmak olduğunu be­

lirtti. Türkiye'nin Avras­

ya'nın lideri olmak ko­

nusunda gerekli herşeye 

sahip olduğuna inandığı­

nı da dile getiren Mehta, 

eğitim ve ulusal bilinç 

konularında atılım yapıl­

dıktan sonra Türkiye'nin 

önünde hiçbir engel kal­

mayacağına olan inancı­

nı da dile getirdi. 

Hindistan'da bilişim 

teknolojileri politikaları 

üretme yolunda bir tavsi­

ye mekanizması olarak 

Mayıs 1999'da kurulan 

Bilişim Teknolojileri Ba­

kanlığı'nın hiçbir şekilde 

bir yaptırım gücü olma­

dığına da dikkat çeken 

Mehta, Türkiye'deki ba-

kanlık tartışmalarına da 

farklı bir yorum getirdi. 

Mehta, Türkiye ve diğer 

ülkelerde kurulması ge­

rekenin Bilişim Teknolo­

jileri Bakanlığı değil, 

Elektronik Ticaret Ba­

kanlığı olduğunun altını 

çizerek şunları söyledi: 

"Bilişim teknolojileri 

günümüzde iletişim ve 

eğlence sektörüyle içice 

geçmiş durumda. Bili­

şimin girmediği alan 

yok, ancak ticaret çok 

farklı bir kavram. Ülke-

ler kendilerini ticaretteki 

başarılarıyla konumlan­

dıracaklar. Bu yüzden bu 

alanda bakanlık kurul­

masını daha uygun görü­

yorum." 

"Önümüzdeki on 
yılın belirleyicisi 
bant genişlikleri 
olacak" 

Hindistan'da eğitim, 

politika üretme, korsan­

lıkla mücadele gibi ko­

nularda lobicilik faali­

yetlerini de üstlendikleri­

ni anlatan Mehta, hükü­

metle omuz omuza çalış­

tıklarını da belirtti. Hin­

distan Başbakanı'nın 

kurmuş olduğu Görev 

Gücü'nün (Task Force) 

şimdiye kadar önerdiği 

hiçbir konuda hükümet 

tarafından reddedilmedi­

ğini de vurgulayan Meh­

ta, "Sanayi, ulus ve va­

tandaş için iyi olan konu­

da lobicilik yaptığınızda 

başarılı oluyorsunuz. Po­

litikacıların böyle birşeyi 

kabul etmeme gibi bir se­

çenekleri yok" dedi. 

Mehta, önümüzdeki on 

yılda ülkelerin bilişim 

teknolojileri alanında sa­

hip oldukları bant geniş­

liklerine göre değerlendi­

rileceğinin de altını çizdi. 

Uygun bant genişliğinin 

çevrimiçi eğitim, istih­

dam, girişimcilik konula­

rının olmazsa olmaz ko­

şulu olduğunu söyleyen 

Mehta, Türkiye'nin bu 

alanda da dikkatli olması 

gerektiğini kaydetti. 

Dewang Mehta, bili­

şim teknolojilerinden 

faydalanarak Hindis­

tan'da yüzde yüz okur 

yazarlık sağlama, daha 

fazla istihdam ve girişim­

cilik fırsatları yaratma ve 

ekonomiyi çok daha iyi 

hale getirme hedeflerinin 

olduğunu da belirterek, 

"Hindistan'daki bir mil­

yar insanın hepsinin 

klavye başında olmasını 

beklemiyoruz, hepsinin 

bilişim teknolojilerinin 

sağladığı imkanlardan 

faydalanıyor olmaları ye­

tecektir" dedi. • 

aslie@interpro .com. tr 

Yeni endüstriler... 

U
zun bir süredir bilgi tek­

nolojileri ile telekomun, 

reklam ve pazarlamanın, 

medya iletişiminin giderek 

içice girdiği gözleniyor. Ofis araçları­

nı, tüketici elektroniğini ve dağıtım 

kanallarının yarattığı katma değeri de 

eklediğinizde bilgiyi üre­

ten, işleyen ve ileten tüm 

endüstrilerden söz etmeye 

başlıyorsunuz. 

Batı Avrupa toplamına 

bakıldığında bu bütünleşik 

endüstrinin değeri bin mil­

yar doların üzerinde. 

Dağılımı da çok ilginç. 

Tüketici elektroniği ile da­

ğıtımı birleştirip toplamı beşe bölmek 

olası. Medya ve telekomun başı çek­

tiğini de söylemek gerek. 

Avrupanın eski kömür ve çelik 

krallarının bugün neden bilişimin 

içinde olduğunu anlamak için bu res­

me uzaktan bakmak bile yeterli. Av­

rupa, tam gaz , ABD ile arasındaki 

açığı kapatmaya savaşmakta. Bu ko­

nuda ne denli kararlı olduklarının en 

önemli göstergelerinden birisi hükü­

metlerin katkıları. 

Tüm Avrupa hükümetleri yeni en­

düstrileri geliştirmekte hem doğrudan 

rol oynuyorlar hem de olanakları ge­

liştirerek gelişmeye kucak açıyorlar. 

Doğrudan etkilemenin yolu, kamu 

hizmetlerinde en gelişkin teknolojile­

ri uygulamaktan ve bu alandaki eği­

tim gereksinmesini karşılamaktan ge­

çiyor. Özendirici kurallar ve teşvik­

lerle de dolaylı destekler sağlanıyor. 

Tüm Avrupa ülkelerinde geçerli bir 

e-ticaret altyapısının oluştu­

rulabilmesi için iletişim, te­

levizyon ve veri iletişimi 

şebekelerinin uyacağı ku­

rallar uyumlu hale getirili­

yor ve bilgi paylaşımı ile 

süreçler hızlandırılıyor. 

Fikri haklar başta olmak 

üzere tüm yasal düzenleme­

ler yeni endüstrilerin gelişi­

mini özendirecek biçimde yapılıyor. 

Tüm Avrupa kendisini yeni bir üre­

tim ve dağıtım modeline göre hazır­

lamaya çabalıyor. Aksi takdirde 

rekabet edemeyeceğini çok iyi 

biliyor. Bu bilinç, politikacısından iş 

adamına dek herkes tarafından edinil­

miş ve anlamayanlara da anlatılmaya 

çalışılıyor. 

Peki sen bütün bunları bize neden 

anlatıyorsun diye sorabilirsiniz. Ben 

de o zaman Hoca Nasreddin gibi 

"Peki o zaman neden helva yapıp 

yemiyorsunuz?" diye sorabilir 

miyim?... 

akine@ interpro. com.tr 

http://com.tr




8 Haberler BThaber • Sayı 285 • 11-17 Eylül 2000 

Mobil Internet'e giriş vizesi: Ericsson Crea World 
Haber Merkezi 

E
ricsson Türki­

ye, mobil Inter­

net konusunda 

fikri ya da pro­

jesi olan kişi ve kuruluş­

ları desteklemek amacıy­

la yeni bir girişim başlat­

tı. Crea World adı verilen 

bir organizasyon kuran 

Ericsson, mobil Internet 

dünyasında iş yapmak is­

teyen kişilere yön göste­

recek eğitim, uygulama 

ve yazılım geliştirme 

araçlarını sağlıyor. Erics­

son ayrıca, bu kişileri fi­

kirlerini hayata geçire­

bilmeleri için gerekli 

olan sermayeyi sağlaya­

bilecek risk sermayesi 

şirketleriyle de biraraya 

getiriyor. 

Crea World organizas­

yonunu ilk defa Bilişim 

2000 A CeBIT Event fu­

arında tanıtan Ericsson, 

organizasyonun çevrimi-

çi ve fiziki olmak üzere 

iki ortamda hayata geçi­

rildiğini aktardı. Organi­

zasyona katılmak isteyen 

kişiler hem www.crea-

world.com web adresine 

hem de kuruluşu Ekim 

ayında İstanbul Mas-

lak'ta gerçekleşecek olan 

Crea World merkezine 

başvurabiliyorlar. 

Konuyla ilgili olarak 

düzenlenen toplantıda 

bir konuşma yapan 

Ericsson Türkiye Mobil 

Internet Çözümleri Satış 

Sorumlusu İsmail Hakkı 

Polat, Ericsson gibi bü­

yük telekomünikasyon 

şirketlerinin uygulama 

üretmek yerine bunu teş­

vik edici ortamlar yarat­

maları gerektiğini vurgu­

ladı. Crea World organi­

zasyonunun bu doğrultu­

da hayata geçirildiğini 

belirten Polat, bu ortam­

larda filizlenecek yaratı­

cı fikirlerin geliştirilecek 

toplam çözümler içine 

dahil edilmesinin akılcı 

bir strateji olduğunu sa­

vunduklarını söyledi. 

Crea World'un faali­

yetleri hakkında bilgi al­

dığımız Ericsson Türkiye 

Mobil Internet Çözümle­

ri Proje Sorumlusu Cenk 

Kırbaş ise, tüm bu orga­

nizasyonun Ericsson'ın 

fonlarıyla karşılandığını, 

katılımcılardan da hiç bir 

ücret talep edilmediğini 

belirtti. Maslak'ta kurula-

cak olan kompleksin yak­

laşık 350 kişilik bir kapa­

sitesi olduğunu ifade 

eden Kırbaş, bu merkez­

de mobil Internet eğitim 

ve seminerlerinin verile­

ceğini, şirketlerin tekno­

lojilerini sergileyebile­

cekleri özel standlarının 

yer alacağını, hatta katı­

lımcılara konforlu bir or­

tam sağlamak amacıyla 

spor tesislerinin bile bu­

lunacağını aktardı. 

Kırbaş, organizasyona 

katılmak isteyenlerin 

w w w . c r e a - w o r l d . c o m 

adresinden de rezervas­

yon yaptırabileceklerini, 

çeşitli eğitim ve seminer­

lere, sitede yer alan çalış­

ma gruplarına ve forum­

lara katılabileceklerini 

kaydetti. Kendilerine 

başvuracak olan proje sa­

hipleri arasında eleme 

yapmayacaklarını söyle­

yen Kırbaş, organizas­

yon kapsamında en çok 

önem verdikleri konunun 

gelen projelerin gizli tu­

tulması olduğunu dile 

getirdi. 

Kırbaş, "Biz risk ser­

mayedarları ya da tekno­

loji sağlayıcı diğer şir­

ketlerle katılımcıları bu­

luşturan bir platform ya­

ratıyoruz. Ericsson ola­

rak bu fikir sahiplerinin 

danışmanı şeklinde çalı­

şacağız" dedi. 

Crea World girişimin­

de Ericsson ile birlikte 

çalışacak olan teknoloji 

ortakları da kısa bir süre 

sonra açıklanacak. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Koç Bilgi Grubu risk sermayesi 
şirketleriyle büyüyor 

Haber Merkezi 

K
oç Holding 

Bilgi Grubu, 

B i l i ş i m 

2000'de risk 

sermayesi şirketlerinin 

ilk iki örneği, Geveze ve 

Biletix'i tanıttı. İlk kez 

Bilişim2000'de tanıtılan 

ve yakında pazara sunu­

lacak olan Geveze, Tür­

kiye'de bilgisayarların 

Türkçe konuşmaları 

türkçe metinlere, metin­

leri de konuşmalara çe-

virebilmesini sağlayan 

ilk ürün. Biletix ise iste­

yen herkesin, nerede 

olursa olsun ister cep te­

lefonundan, ister Inter­

net üzerinden sinema 

veya yolculuk biletlerini 

anında almalarına ola­

nak sunuyor. 

Bilindiği gibi Koç 

Holding, bilişim tekno­

lojileri alanında hizmet 

şirketlerini, Koç Hol­

ding Bilgi Grubu adıyla 

tek çatı altında topladı. 

Holding, Koç Sistem ve 

Ultranet gibi tanınan 

şirketlerin de içinde bu­

lunduğu Bilgi Grubu'na 

bir de Venture Capital 

(Risk Sermayesi) isimli 

bir şirket kattı. Şirketin 

amacı yeni ekonomiye 

uygun bir fikri olan kişi­

lere onlarla ortaklık kur­

mak yoluyla imkan sun­

mak. 

Koç Holding Bilgi 

Grubu, bu yeni yapıyla 

Türkiye'de imkansızlık­

lar nedeniyle yurtdışına 

giden başarılı insanlara 

Türkiye'de yeni olanak­

lar sunarak onları Türki­

ye'ye geri kazandırmayı 

hedefliyor. Koç Holding 

Bilgi Grubu'nun yeni 

yapılanmasıyla ilgili bil­

gi veren Bilgi Grubu 

Danışmanı Şeref Oğuz, 

yeni şirketlerde fikir sa­

hiplerinin akıllarını Koç 

Holding'in ise bilgi biri­

kimi ve imkanlarını or­

taya koyduğunu söyledi. 

Şeref Oğuz, Bilgi Grubu 

altında Geveze ve Bile-

tix'le ilk iki örneğini 

verdikleri birçok start­

up şirket kurmakta ol­

duklarını ve bir de risk 

sermayesi fonu oluştur­

duklarını belirtti. Koç 

Holding Bilgi Gru-

bu'nda şu an sekiz olan 

şirket sayısı yıl sonunda 

15'e çıkacak. İleride ise 

risk sermayesi yapısında 

kurulacak şirketlerin sa­

yısının yüzlerle ifade 

edeceği belirtiliyor. 

Bilgisayarınızla 
konuşun 

Geveze, bilgisayarla­

rın insan sesiyle iletişim 

kurmasını sağlamak 

amacıyla kuruldu. Bu 

yeni projeyle Türkçe ko­

nuşmaları metne, türkçe 

metinleri de konuşmala­

ra çevirmek mümkün 

hale geliyor. Uygulama­

nın çevrimiçi çeviri kıs­

mı da tamamlandığında 

yabancı biriyle telefon­

da konuşurken onu türk­

çe olarak dinleme ya da 

telefonun tuşlarını çevir­

meden istediğiniz kişiyi 

arama gibi olanaklar su­

nulabilecek. Geveze'nin 

körler için geliştirdiği 

Internet uygulamasında 

da görme özürlüler gir­

mek istedikleri sitenin 

adını verdiklerinde site­

deki bilgiler kendilerine 

okunuyor. Benzer bir şe­

kilde e-postaları da size 

yollayan kişinin sesin­

den dinlemek mümkün. 

İlerde telefonları tuşla­

madan kullanma olanağı 

sağlayacak olan uygula­

ma şu anda hızlı bir şe­

kilde çağrı merkezlerine 

ve web sitelerine ürün 

hazırlıyor. 

Biletix ise insanların 

bulundukları herhangi 

bir yerden cep telefonla­

rında, televizyon ekran­

larından ya da Internet 

üzerinden anında iste­

dikleri biletleri satın al­

malarını sağlamak ama­

cıyla kuruldu. Bu uygu­

lamayla diledikleri her 

yerde bilet satın alabilen 

veya rezervasyon yaptı­

rabilen insanlar, otura­

cakları yerleri görerek 

kendileri seçme olanağı 

da buluyor. Proje daha 

duyurulmadan 15 mil­

yon kullanıcıya bilet sa­

tıldığını belirten Oğuz, 

büyük futbol takımları­

nı, sinemaları ve İstan­

bul Film Festivali'yle de 

anlaştıklarını kaydetti. 

Koç Holding Bilgi 

Grubu televizyon ve cep 

telefonu üzerinden tica­

ret yapılmasını sağlaya­

cak ve uzaktan eğitim 

alanında hizmet verecek 

projeleri de hayata ge­

çirmeye hazırlanıyor. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Siemens: "TT GSM altyapı 
ihalesinde iddialıyız" 

Haber Merkezi 

S
iemens ICN Sis­

tem Mühendis­

liği Bölümü 

Başkan Yardım­

cısı Rolv Bottheim, Bili­

şim 2000 açılış konuş-

macılarındandı. Bilişim 

2000'i Türkiye'nin ilk ve 

tek profesyonel bilişim 

etkinliği olarak nitelen­

diren Bottheim fuarın 

aynı zamanda Türkiye 

için çok önemli bir ticari 

etkinlik olduğunu söyle­

di. Bilişim 2000'in Tür­

kiye'nin gelecekteki te­

lekomünikasyon altyapı­

sının gelişimini gözler 

önüne serdiğine de deği­

nen Bottheim, Siemens 

olarak Türkiye'de ivme 

kazanan GSM pazarında 

başrolü oynayacaklarını 

vurguladı. 

Üçüncü GSM operatö­

rü İş Bankası-Telecom 

İtalia konsorsiyumu ile 

altyapı götürmek üzere 

anlaşma imzalayan Si­

emens, Türk Telekom 

GSM altyapı ihalesinde 

de iddialı. 11 Eylül'de 

yapılacak olan TT ihale­

sine teklif veren şirketler 

arasında bulunan Si­

emens, İş Bankası-Tele­

com italia GSM altyapı 

çalışmalarını tamamla­

mak üzere. İş Bankası-

Telecom italia ortaklığı 

imzaladığı iyi niyet an­

laşması ile altyapı çalış­

malarını Ericsson ve Si­

emens'e vermişti. 

Siemens'in Telsim'in 

kurucusu olduğunu, an­

cak operatör yapıların 

içinde bulunmak isteme­

diklerinden başka grup­

lara devrettiklerini hatır­

latan Siemens Enformas­

yon ve Komünikasyon 

Şebekeleri Müdürü Sü­

leyman İlden ise GSM 

konusunda oldukça de­

neyimli olduklarını vur-

guladı. Üçüncü kuşak 

GSM için tüm hazırlıkla­

rını tamamladıklarını be­

lirten İlden, önümüzdeki 

aylarda verilmesi bekle­

nen UMTS lisans sonuç­

larına göre pozisyon ala­

caklarını ifade etti. • 

bthaber@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 
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Yüzyılın teknoloji şöleninden... 

G
eleceği gözler 

önüne seren 

Bilişim 2000 

A CeBIT 

Event, Tüyap Beylikdü-

zü'nde 44 bin metrekare­

lik dev fuar alanında ya­

pıldı. 5 Eylül 2000 tari­

hinde açılışını İnterpro 

Yürütme Kurulu Başkanı 

Ruşen Yaykın, HİF A.Ş. 

Yönetim Kurulu Başkanı 

Jorg Schomburg ve fu­

arın ana sponsoru Turk-

cell'in Genel Müdürü 

Cüneyt Türktan'ın yaptı­

ğı fuarda teknolojinin, 

insanlığın yarınına sağla­

yacağı katkılar somut 

olarak görüldü. Deutsche 

Messe AG ile yapılan or­

taklığın ardından ilk kez 

düzenlenen Bilişim 2000 

A CeBIT Event, üçüncü 

nesil teknolojilerinin boy 

gösterdiği bir teknoloji 

arenası niteliğindeydi. 

Bilişim 2000 A CeBIT 

Event, İstanbulluların, 

diğer şehirlerden gelen 

bilişimcilerin ve yabancı 

konukların adeta akınına 

uğradı. 

Fuara bu yıl Bulgaris­

tan, Almanya, Singapur, 

ABD, Slovenya, Yuna­

nistan, Tayvan, Fransa, 

Kanada, İtalya ve Hol­

landa; gerek bağımsız 

şirketler gerekse ülke 

standları olarak katıldı. 

Teknoloji üreticileri 

üçüncü nesil ürünleri ha­

zırlamış durumda. Bu 

ürünler hemen her şirke­

tin standını süslüyordu. 

Şimdi sıra, bu ürünleri 

kullanmamızı sağlaya­

cak teknolojik altyapı ya­

tırımının ve standartların 

oluşturulmasında... 

Tekofaks ile yarın 
bugünden 

Tekofaks Panasonic, 

standında ziyaretçileri 

2003 yılına yolculuğa çı­

karıyordu. Cep telefonla-

rı, bilgisayarlar, plazma 

TV'ler, faks-fotokopi ci­

hazları ve ekranlar gibi 

çok geniş bir ürün yelpa­

zesine sahip olan Teko­

faks, Bilişim 2000 A Ce­

BIT Event'te W-CDMA 

ve SD Card teknolojileri 

üzerinde ağırlıklı olarak 

durdu. W-CDMA tekno­

lojisi ile yüksek veri hız­

larında görüntülü telefon 

görüşmeleri yapabilme­

nin mümkün olacağını 

söyleyen Tekofaks Ko­

münikasyon Genel Mü­

dürü Burçin Orhon, "Bu 

sistemin diğer bir avanta­

jı ise Türkiye'den alınan 

bir telefonun dünyanın 

her yerinde kullanılabile­

cek olması" dedi. Teko-

faks'ın üzerinde önemle 

durduğu diğer bir konu 

ise pul büyüklüğünde 

yüksek kapasiteli SD ha­

fıza kartları. Cep telefon­

larında kullanılabilecek 

bu kartlar, içerik sağlayı­

cıların telif haklarının 

korunabilmesinde de 

yardımcı olacak. 

Tekofaks Panasonic 

Yönetim Kurulu Başkanı 

Ayhan Bermek, Bilişim 

2000 A CeBIT Event Fu-

arı'yla ilgili olarak şunla­

rı söyledi: "Bilişim 2000 

A CeBIT Event fuarının 

Türkiye'ye katkısının 

çok fazla olduğunun 

özellikle altını çizmek is­

tiyorum. Her geçen sene 

daha ileriye gidiyor. 

Bilişim Fuarı sadece 

satış değil, tüm dünya 

teknolojilerinin sunuldu­

ğu bir vizyon olarak kar­

şımıza çıkıyor. Biz de 

2000'li yıllara damgasını 

vuran SD Card teknoloji­

si ve neredeyse cep tele­

fonlarını birer "laptop" 

haline getiren W-CDMA 

teknolojisini tanıttık. Sa­

dece biz değil, fuara katı­

lan her şirket dünyadaki 

gelişmeleri standlarına 

taşıyarak tanıtıyorlar." 

Superonline'dan 
herkese Internet 

Superonline kurumsal 

çözümlerinden yeni In­

ternet paketlerine kadar 

bütün ürünleriyle Bilişim 

2000'deydi. Geçtiğimiz 

günlerde yarım milyon 

abone sayısına ulaşan 

Superonline fuar süresin­

ce "Herkes için Internet" 

anlayışından yola çıka­

rak küçük girişimciye, 

kadınlara, gençlere, ço­

cuklara ve kurumlara dö­

nük ayrı ayrı programlar 

düzenledi. Bilişim Ev 

Salonu'nda yer alan Su­

peronline standında ayrı­

ca Athena, rock sanatçısı 

Aslı, Team Atakan Ralli 

Pilotları, manken Ebru 

Cündübeyoğlu, Türki­

ye'nin ünlü gurmeleri 

Tuğrul Şavkay ve Ali 

Esad Göksel'in de yer 

alacağı aktiviteler de ya­

pıldı. 

Ayrıca Bilişim süresin­

ce Sanal Gerçeklik 

Show'da Sanal Gerçeklik 

başlığını takan herkes In-

ternet'in büyülü dünyasın­

da bir yolculuğa çıktı. • 
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Yüzyılın teknoloji şöleninden... 

Bilişim 2000 A CeBIT Event'in ana sponsoru 

Turkcell, standında yeni ürün ve hizmetlerini sunar­

ken adeta şov yaptı. Geçtiğimiz yıl Bilişim'de ilk de­

fa WAP servisini başlatan Turkcell, yeni nesil tekno­

lojisi GPRS'i tanıtmak için, Tüyap girişindeki ileti­

şim tırınm yanına santral kurdu. Turkcell ayrıca, 

GSM'in üç katı veri transfer hızını sağlayan HMDS 

teknolojisiyle de ziyaretçilere demolar sundu. 

Turkcell standında iki yeni hizmet ziyaretçilere su­

nuldu. Yeni nesil SİM kart ile yer belirleme. Yeni ne­

sil SİM kart ile mevcut Turkcell SİM kartları çok da­

ha fonksiyonel bir hale gelirken, yer belirleme hiz­

meti ile de Turkcell aboneleri bulundukları yere en 

yakın hastane, karakol, banka şubesi gibi adres bilgi­

lerine erişebiliyorlar. Turkcell bu hizmeti yakın bir 

zaman içerisinde yön bulma ve yol planı yapma 

amaçlarıyla da abonelerine sunmayı planlıyor. 

Turkcell, ziyaretçileri yeni teknolojilerle buluştu­

rurken bir yandan da Hazır Kart akrobasi, balon ve 

yoyo şov ekipleriyle fuarı adeta bir karnaval havası 

estirdi. 

Siemens'te 
teknolojinin bir 
adım ötesi 

Bilişim 2000 A CeBIT 

Event'a çok iyi hazırla­

nan Siemens, standında 

yarının teknolojisini gös­

teriyordu. Standda en 

çok ilgi çeken ürünlerden 

biri, Siemens'in geliştir­

diği, bilgisayarda güven­

lik sorunlarını gideren ID 

mouse. Kişiyi parmak 

izinden tanıyan mouse 

sayesinde kullanıcılar 

PC'yi her açışlarında şif­

re girmeyecek ya da şif­

reyi unuttuğu zaman sis­

teme girme konusunda 

sorun yaşamayacak. 

Siemens, büyük sant­

ral ve komünikasyon şe­

bekelerinin tanıtıldığı ve 

belli başlı şehirlere uğra­

yan tırını Bilişim fuarın­

da sergiledi. Bu tırın 

özelliği, Siemens'in yeni 

nesil şebeke çözümlerini 

tanıtmasıydı. Ses ve veri 

hizmetlerini tek şebeke 

üzerinde birleştiren 

SURPASS sisteminin ta­

nıtıldığı tır genişleyerek 

aynı zamanda stand hali­

ne de geliyor. Siemens'in 

GPRS özellikli telefonla­

rının ilk ürünlerini de 

standda görmek müm­

kündü. Ayrıca Si­

emens'in, kullanıcısını 

parmak izinden tanıdığı 

ve görüntülü haberleşme 

olanağı sunan telefonu 

SX45 de görülmeye de­

ğerdi. 

Başarı'dan mobil 
iletişimin çeşitli 
uyarlamaları 

Cep telefonunda No­

kia, Alcatel, Samsung ve 

Kenwood ürünleriyle Bi­

lişim 2000'de yer alan 

Başarı Ticaret'in tanıtı­

mını yaptığı Samsung'un 

saat gibi kola takılan, 

müzik dinlenebilen ve te-

levizyonlu cep telefonu 

modeli büyük ilgi gördü. 

Alcatel'in dual bant ve 

WAP uyumlu modelleri 

ile birlikte Kenwood 658 

ve 638 telefonları da fuar 

süresince tanıtılan ürün­

ler arasındaydı. Öte yan­

dan Başarı Telekom ile 

înterprobis arasında im­

zalanan mobil Internet 

servisleri işbirliğinin ilk 

ürünü olan uygulama da 

fuarda sergilendi. Söz 

konusu işbirliği sayesin­

de kullanıcılar WAP 

uyumlu cep telefonları 

ile Bilişim 2000 Fu­

arı'nda sergilenen tüm 

ürünler, fuara katılan şir­

ketler, standlar ve düzen­

lenen etkinliklere anah­

tar sözcüklerden hareket­

le ulaşabildiler. 

Başarı standında ayn-

ca Kaan 100 serisi elekt­

rik sayaçları, araç izleme 

ve sipariş kontrol amacı­

na yönelik geliştirilen 

ürünler, Mobil Dağıtım 

Kontrol Sistemi ile Öğ­

renci/Araç İzleme ve 

Kontrol Sistemi'nin de 

tanıtımı yapıldı. 

Ericsson, mobil 
iletişimin gücünü 
sergiledi 

Ericsson, Bilişim 2000 

A CeBIT Event'te en yeni 

mobil iletişim ürün ve 

hizmetlerini tanıttı. Bu­

nun için mobil iletişimin 

gücü (power of mobility) 

sloganını seçtiklerini söy­

leyen Ericsson Kurumsal 

İletişim Müdürü Yeşim 

Yalınkılıç, "Ericsson'un 

lider rolünü vurgulamak 

temel amacımız" dedi. 

Yalınkılıç, Ericsson'un 

hızlı ve güvenilir mobil 

iletişim cihazlarının bu 

değişime öncülük ettiği­

ni söyledi. WAP teknolo­

jisi ile birlikte mobil ile­

tişim alanında hızlı bir 

gelişmenin ilk adımları­

nın atıldığını belirten Ya­

lınkılıç, içerik ve uygula­

ma sağlayıcıların sayısı­

nın artmasının önemli ol­

duğunu vurguladı. Yalın­

kılıç, mobil iletişimin ge-' 

leceğiyle ilgili olarak 

şunları söyledi: 

"Üçüncü nesil teknolo­

jilerle birlikte hız sorunu 

aşılacak. Yakın bir gele­

cekte, kablosuz cihazla­

rımızla hayatımızı kont­

rol edebileceğiz. Tatil­

deyken, acaba panjurları 

kapatmış mıydım diye 

bir sorun olmayacak, cep 

telefonumuzla panjurla-

nmızı kapatıp açabilece­

ğiz" dedi. 

2001'in ikinci yarısı 

GPRS'in yaygınlaşması­

nı beklediklerini söyle­

yen Yalınkılıç sözlerine 

şunları ekledi: "Uzay Yo­

lu kablosuz teknolojiler­

le gerçek olmaya başladı 

bile." • 
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2000'de 16.2 milyar dolarlık pazar 
İnterpro Pazar 

araştırma 
hizmetleri a.ş. 

• nterpro Pazar Araş-

I tırma Hizmetleri 

A.Ş. tarafından 

g e r ç e k l e ş t i r i l e n 

"Türkiye Bilişim Pazarı 

2000" araştırması so­

nuçlarına göre, 2000 yılı 

sonunda Türkiye Bilişim 

Pazarı'nın 16.2 milyar 

dolar büyüklüğünde bir 

pazar olacağı tahmin 

edilmektedir. 

Yüzde 41 oranında bü­

yüyeceği tahmin edilen 

Türkiye Bilişim Pazarı 

içerisinde bilgi teknoloji­

leri pazarının büyüklü­

ğünün 3.6 milyar dolara, 

iletişim teknolojileri pa­

zarının büyüklüğünün 

ise 12.6 milyar dolara 

ulaşacağı öngörülmekte­

dir. Buna göre, bilgi tek­

nolojileri pazarı toplam 

pazarın yüzde 22'sini, 

iletişim teknolojileri pa­

zarı ise yüzde 78'ini 

oluşturacaktır. 

1999 yılında 11.4 mil­

yar dolar tutarında bir 

büyüklüğe ulaşan Türki­

ye Bilişim Pazarı'nda 

dikkat çeken ve içinde 

bulunduğumuz yılda da 

devam eden eğilim BT 

ve iletişim teknolojileri 

pazarlarının, birbirleri 

için itici birer güç olma­

sıdır. Bu iki pazann si-

nerjisiyle büyüyen bili­

şim pazannın, önümüz­

deki yıllarda büyüme iv­

mesini artıracağını söy­

lemek mümkün. 

Hizmet pazarı 
büyüyor 

Pazarın büyümesinde 

en büyük rolü oynayacak 

faktörlerin başında hiz­

met gelirlerinin hızlı 

yükseliş eğilimi gelmek­

tedir. Son yıllarda ekono­

mik olumsuzluklara rağ­

men büyümeyi sürdüren 

BT pazanna bakıldığın­

da, ortalama büyüme 

oranının üzerinde büyü­

me gösteren hizmet pa­

zarı dikkat çekmektedir. 

Hizmet pazarının bu 

yıl yüzde 45.8 büyüyece­

ği öngörülmektedir. Ge­

çen yıl yüzde 16.4 olan 

bilgi teknolojileri paza­

rındaki payını bu yıl yüz­

de 18.5'e yükseltmesi 

beklenmektedir. 

İletişim teknolojileri 

pazarında da hizmet ge­

lirleri önemli bir paya 

sahiptir. Telekom dona­

nımı gelirlerinin pazar 

payı mevcut verilere gö­

re 2000 yılı sonunda ile­

tişim teknolojileri paza­

rının yüzde 59.9'unu 

oluşturarak 3.6 milyar 

dolara ulaşacağı, tele-

kom hizmetlerinin ise 

yüzde 71.3 pazar payı ile 

9 milyar dolara ulaşacağı 

tahmin edilmektedir. İş 

Bankası ve İtalya Tele­

kom'un kazandığı üçün­

cü GSM ihalesi, Türk 

Telekom'un yıl sonunda 

başlayacak olan özelleş­

tirme çalışmaları ve 

Turkcell'in halka açıl­

ması telekom hizmetleri 

pazarının büyümesini 

arttıracak faktörlerdir. 

BT ve iletişim tekno­

lojileri pazarlarının hiz­

met kategorilerinde ben­

zer büyüme eğilimleri­

nin izlenmesi, önümüz­

deki yılların bilişim sek­

törünün hizmet ağırlıklı 

olacağının bir gösterge­

sidir. 

Danışmanlık, sistem 

bütünleştirme, Internet 

hizmetleri, kamusal tele­

kom donanımı ve mobil 

telefon hizmetleri hızla 

gelişen alt hizmet grup­

ları olarak dikkat çek­

mektedir. 

Internet pazarı 
gelişiyor 

Internet hizmetleri pa­

zarının 2000 yılında 1999 

yılına göre yüzde 182.3 

büyüyeceği tahmin edil­

mektedir. Bu büyümenin 

en önemli nedenleri, 

elektronik ticaret için ya­

pılan yatırımların artma­

sı, Internet üzerinden ve­

rilen içerik sağlama ve 

web banndırma (hosting) 

hizmetleri ve Internet pa­

ketli kampanyalardır. In­

ternet şirketlerinin 2000 

yılı için koymuş oldukla-

n agresif hedefler ile yıl 

sonunda Internet kullanı­

cı sayısının 2 milyonu 

geçmesi beklenmektedir. 

Bu rakam İnterpro Pazar 

Araştırma Merkezi'nin 

yayınlamış olduğu "Tür­

kiye Internet Pazarı" 

araştırmasında Nisan ayı 

itibariyle 1 milyon 343 

bin idi. 

Internet ve PC 
pazarı 

Mobil iletişimin ve In­

ternet'in gelişimine para­

lel olarak gelişen önemli 

bir pazarı da PC pazarı 

oluşturuyor. Internet ve 

taşınabilir PC ikilisinden 

oluşan kampanyalar sa­

yesinde taşınabilir PC sa-

tışlarında bu yıl bir patla­

ma beklenmektedir. Yıl 

sonuna kadar 35 binin 

üzerinde taşınabilir PC 

satılacağı tahmin edil­

mektedir. Ev pazanna yö­

nelik kampanyaların 

1999'dan 2000'e devam 

etmesi PC pazanna hare­

ket getirmiştir. Yıl sonun­

da 800 binin üzerinde PC 

satılması beklenmektedir. 

Veri iletişim 
donanımı 

pazarında hareket 
BT donanımı pazarı­

nın bir parçası olan veri 

iletişim donanımı pazarı 

da büyüme oranıyla dik­

kat çeken bir diğer paza-

n oluşturmaktadır. Veri 

iletişim donanımı pazarı­

nın bu yıl sonunda, 

1999'a göre yüzde 29.2 

oranında büyüme kay­

detmesi beklenmektedir. 

Bu büyüme oranında 

elektronik ticaret ile ilgi­

li çalışmaların artması­

nın ve Internet pazarının 

hızla gelişmesinin katkı­

sı gözlenmektedir. Inter­

net kullanımının yaygın­

laşması, buna paralel 

olarak PC kullanımının 

ve PC satışlarının artma­

sı, mobil telefon hizmet­

lerinin gelişmesi, her 

yerden, herkesin, her za­

man bir ağın ucuna bağ­

lanabilmesi şeklinde 

özetlenebilecek her türlü 

veri iletişim kanallarının 

yaygınlaşması, Türkiye 

Bilişim Pazarı'nın yolu­

nu açacak etkenler olarak 

öngörülmektedir. 

Türkiye Bilişim Paza­

rı'nda beklenen olası de­

ğişimlere bakılacak olur­

sa, satış kanallannda de­

ğişimin yaşanması, servis 

sağlayıcılığın çeşitlenme­

si (Application SP, Com­

merce SP, Network SP, 

Full SP vb), herşeyin ser­

vis olarak satın alınabil­

mesi, bilişim şirketlerinin 

müşterileri içinde servis 

sağlayıcıların önemli bir 

yer tutması, 'Net'e bağ­

lanmayı mümkün kılan 

küçük ve basit araçların 

yeni bir pazar oluşturma­

sı, içerik üretiminin 

önemli bir iş alanı oluş­

turması ve portal sitelerin 

önemli bir medya işlevi 

kazanması sayılabilir. • 

pam@interpro.com.tr 

Gerçekten akıllı bir bina 

Y
eni gökdelenlerine taşınan 

büyük bir bankamız nede­

niyle basında "akıllı bina" 

sözcüğüne sık sık rastla­

dık son haftalarda. Binanın akıllısı, 

tıpkı insanlardaki gibi çeşit çeşit. 

Tıpkı insanda olduğu gibi, akıl akıl­

dan üstün çünkü. 

Frankfurt'taki Commerz 

bank, gelmiş geçmiş en 

akıllı binalardan. 62 katlı, 

300 metre yüksekliğindeki 

bu gökdelen o kadar "akıl­

lı" ki, çalışanlar, pencere 

dahi açabiliyor! Gökdelen 

kadar bile yüksek olmayan 

cam-çerçeve "plaza"larda 

bile pencereler, açılmayacak şekilde 

tasarlanıyor oysa. 

Commerzbank'ta pencere açılabili­

yor dediysek, ardına kadar açılıyor 

anlamına değil. Siemens'in mimarlı­

ğını yaptığı gelişkin bilgisayar siste­

mi, toplam 120 bin 736 metrekarelik 

binadaki bin 200 odanın her biri için 

ayrı ayrı havalandırma, ısı, nem, pen­

cere açma - kapama, otomatik perde 

sistemini işletecek çok karmaşık ve 

ince ayar bir bilgisayar donanım ve 

yazılımını içeriyor. Bütün bu elektro­

nik sihirbazlık, her odanın duvarında 

küçük bir kumanda paneline sığdırıl­

mış. Aslında panelin kendisi bir mini 

bilgisayar merkezi. Binayı "akıllı" 

yapan, işte bu elektronik işletim özel­

liği. 

İsteyen, bir tuşa basarak pencere 

açabiliyor. Ama pencerenin kaç san­

tim açılacağı iki koşula bağlı: Dışar-

daki hava durumu ve basıncına, ve 

binanın içindeki basınca. 

Bu ikisi arasındaki farkı he­

saplayan bilgisayarlar, pen­

cerenin kaç santim açılaca­

ğını saptıyor. Dışardaki ve 

içerdeki hava koşullan ise, 

binanın en tepesindeki me­

teoroloji merkezinden bilgi­

sayarlara doğrudan giren 

verilerle hesaplanıyor. 

Bütün bu altyapı yatırımları saye­

sinde binanın havalandırma ve ısıtma 

- soğutma masrafı, benzer binalara 

bakışla üçte bir daha ucuz. 

Ve bütün bu karmaşık işlemlerin 

tek amacı, çalışanlara en doğal ışık, 

en doğal hava, en doğal nemi epey 

ucuza sağlamak. Onlara belki ev­

lerinde bile bulamayacakları bir ofis 

konforu sunmak. Böylece, işe gel­

meye özendirmek, heveslendirmek, 

verimlerini arttırmak. 

Commerzbank binasının başka 

"akıllı" özellikleri de var. Bunlara, 

gelecek yazıda devam edeceğim. 

eeoymen@hotmail.com 

www.bthaber.com.tr 

mailto:pam@interpro.com.tr
mailto:eeoymen@hotmail.com
http://www.bthaber.com.tr
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2 yılda 35 milyon dolarlık şirket 
KVK ve Teknoloji Holding 

ortaklığıyla 1998 yılında kurulan 
ve sayaç otomasyonu konusunda 

çalışmalar yapan Sayot'a 35 
milyon dolar değer biçildi. Şirket 
Ekim ayında bir ingiliz Teknoloji 
şirketiyle evliliğini açıklayacak. 

GÜNEŞ Kazdağli 

B
ir çoğumuz 

için Sayot çok 

bilinen bir şir­

ket değil. 1998 

yılının Mayıs ayında 

yüzde 60 KVK yüzde 40 

Teknoloji Holding ortak­

lığıyla kurulan şirket çok 

genel anlamda sayaç oto­

masyonu alanında faali­

yet gösteriyor. Bugünkü 

değeri tam 35 milyon do­

lar ve Ekim ayında yapı­

lacak bir duyuru ile yüz­

de 33'ü bir İngiliz tekno­

loji şirketine satılacak. 

Sayot'un öyküsü yeni 

ekonominin şirket öykü­

lerinden. Yani öykünün 

giriş, gelişme ve sonuç 

bölümü aynı. İyi bir fi­

kir, fikrin hayatla buluş-

turulması ve geliştirilen 

ürünün pazarda yükselen 

değer haline gelmesi. 

Biz öyküyü anlatmaya 

biraz daha öncesinden 

başlayalım: 1995 yılında 

o zaman Exim A.Ş olan 

ancak daha sonra Tekno­

loji Holing olarak çalış­

malarını sürdüren şirket 

uzun vadede GSM tekno­

lojisinin ve kablosuz ile­

tişimin gelişimini gördü 

ve buna bağlı bu teknolo­

jileri kullanan çözümle­

rin de dünyada önemli bir 

yer alacağını düşündü. 

1996 yılının başında 

Ericsson'la bir görüşme 

yaptı ve bu görüşmede 

mobiteks teknolojisinin 

Türkiye'ye getirilmesinin 

gerekliliğini ve pazarını 

anlattı. 1997 yılında 

Ericsson, Çukorova Hol­

ding, Genpa, KVK ve 

Exim'in ortaklığında 

Mobicom şirketi kuruldu. 

Mobicom 3 önemli proje­

ye imza attı. Bunlardan 

biri kablosuz POS termi­

naliydi. Bu cihazların 

kavram tasarımı tama­

men Türkiye'de Exim ta­

rafından yapıldı. İlk satış 

Yapı Kredi Bankası'na 

gerçekleşti daha sonra 

Yapı Kredi Bankası'nı di­

ğer bankalar izledi. 

İkinci proje sayısal ha­

rita üzerinde araç takip 

sistemi oldu. Bunun ise 

ilk alıcısı Demirbank ol­

du ve zırhlı araçlarını bu 

sistemle takip etmeye 

başladı. Ama bu proje­

lerden daha da önemlisi 

elektrik su ve gaz sayaç­

larının uzaktan okunabi­

leceğini ve bu konuda 

belli bir çalışma yapıl­

ması gereğinin düşünül-

mesiydi. Çünkü Türki­

ye'de bir şekilde özelleş­

tirme süreci başlatılmıştı 

ve öyle ya da böyle bu 

süreç sonlandırılacaktı 

ve Türkiye'de yaklaşık 

30 milyon sayaç vardı. 

Hemen harekete geçildi 

araştırmalar yapıldı ve 

sonunda bir İngiliz tek­

noloji şirketi ile çözüm 

ortağı anlaşması yapıldı. 

Beraber çalışarak ilk 

ürün tasarlandı. Bu ürün 

Ankara Türkiye Elektrik 

Kurumu Sincan İşletme-

si'nde belli sayıda sayaca 

bağlanarak denendi. 

"Bizim vizyonumuz sa­

dece sayaçların uzaktan 

okunmasıyla kısıtlı de­

ğildi" diyen Teknoloji 

Holding İştirakler Başka­

nı Alphan Manas bu viz­

yon çerçevesinde ön öde­

me, hat yüklenmelerini 

engelleyecek şekilde 

yükleme profillerini çı­

karılması ve hatta kulla­

nıcıların Internet'ten 

elektrik tüketimini göre­

bilmeleri, bankadan ön 

ödeme yoluyla krediyi 

sayacın üzerine aktara­

bilme konularının günde­

me geldiğini ve geliştiri­

len ürünle bunları yapa­

bilmenin mümkün oldu­

ğunu belirtti. 

Geliştirilen ürün ve ya­

pılan çalışmalar sadece 

Sayot'un değerini artır-

madı. Yabancı çözüm or­

tağı da bu işbirliğinin 

faydasını gördü ve o da 

kendi başarı öyküsünü 

yarattı. 1998 yılında 3 

mühendisten oluşan ATL 

şirketi o yıllarda da İngil­

tere'de borsaya kota olan 

bir şirketti ve değeri yak­

laşık 1 milyon Pa-

ound'du. Şirketin 3 ay 

önceki değeri ise tam 60 

milyon paund. Manas sa­

dece bu fikirle şirketin 

60 kat değerlendiğini be­

lirtiyor. Tabi şirket ge­

çen sürede geliştirilen 

ürünle Güney Afrika 

Cumhuriyeti, Kuveyt gi­

bi ülkelerde önemli pro­

jeler yaptı. 

Evet Sayot'un öyküsü­

ne geri dönecek olursak, 

Sayot da bu sürede Kay­

seri de elektrik sayaçları 

üzerinde ilk uygulaması­

nı başarıyla gerçekleştir­

di. Ancak bu Türkiye 

için oldukça küçük bir 

örnek ve önünde her yıl 

yüzde 5 oranında artan 

30 milyon sayaç var. Da­

ha önce de belirttiğimiz 

gibi, 35 milyon dolar de­

ğer biçilen Sayot şimdi 

bu alanda çalışmalar ya­

pan bir İngiliz şirketiyle 

evlilik aşamasında. Sa­

yot'un yüzde 33'üne ta­

lip olan İngiliz şirketinin 

elindeki teknolojisi ise 

gerçekten hayal sınırları­

nı zorluyor. Örneğin bu 

teknolojiyle sıcağı tuta­

biliyor yani saklayabili­

yorsunuz. Bunun anlamı 

saat 17.00 ile 22.00 ara­

sında evlerde kullandığı­

nız ve kilovat (kw) saati­

ne 66 bin 260 lira ödedi­

ğiniz elektriği gece saat 

10.00 ile sabah 6.00 ara­

sında kilovat saati 18 bin 

100 liradan saklayabili­

yor ve 3'de 1 fiyatına sa­

at 17.00'den sonra kulla­

nabiliyorsunuz. İşte bu 

noktada akıllı ev sistemi 

gündeme geliyor. Alphan 

Manas ısıyı saklamanın 

yanı sıra soğuğu sakla­

manın da gündemde ol­

duğunu, Toshiba'nın bu 

konuda çalışmalar yaptı­

ğını belirtiyor ve ekliyor 

"Bir yıl sonra soğuğu 

saklama ürünleri de çıka­

cak. O zaman siz şu anda 

çalıştırdığınız klimadaki 

soğuğu gece elektrik 

ucuz olduğunda saklayıp 

şimdi çalıştıracaksınız. 

Bir sonraki çalışma ise 

akıllı elektrik dağıtım şe­

bekeleri." 

Bu arada Sayot her yıl 

TÜBİTAK, TTGV ve 

TÜSİAD'ın birlikte dü­

zenledikleri "Teknoloji 

Ödülü" yarışmasında fi­

nale kalan 12 kuruluştan 

biri oldu. "Büyük Ödül" 

ve "Başarı Ödülleri" ol­

mak üzere iki kategori­

den oluşan "Teknoloji 

Ödülü"ne 24 kuruluş 

başvurmuştu. Başarı 

Ödülleri'nin adayları ara­

sında, Camser Seracı-

lık'ın "Alüminyum Mo­

dern Sera Sistemi", Kurt-

san İlaçları'nın "Otacı 

Diet Life Brunch Ditabe-

tik Çikolatalı Lifli Kıtır", 

Sayot Sayaç Otomasyon 

Sistemleri'nin "Sayaç 

Otomasyonu ve Uzaktan 

Kontrol Sistemi", Sistaş 

Sayısal İletişim'in "Akıllı 

Güç Modülü", Tesan 

Tekstil'in "Bilgisayarlı 

Kalıp Hazırlama Siste­

mi" ve Yeniçağ Elektro-

nik'in "YES 6 Ortak Uy­

du Santralı" ürünleri yer 

alıyor. • 

gunesk@interpro.com. tr 

3 milyar dolarlık yeni pazar 
n ödemeli sa-

Ö
yaç konusunda 

faaliyet göste­

ren Sayot (Sa­

yaç Otomasyon Sistem­

leri Sanayi ve Ticaret 

A.Ş) 'nun ortaklarından 

olan Teknoloji Holding 

İştirakler Başkanı Alp­

han Manas Türkiye'de 

ön ödemeli sayaç pazarı­

nın büyüklüğünün yakla­

şık 3 milyar dolar oldu­

ğunu ve gelişen bu pa­

zarla birlikte 'Sayaç Ser­

vis Sağlayıcı' adı altında 

çok sayıda şirketin varo­

lacağını söyledi. Manas, 

ülkemizde 30 milyona 

yakın sayaç olduğunu ve 

bu sayaçların uzaktan 

okunup ön ödemeli siste­

me geçmesi konusunda 

henüz büyük boyutta bir 

çalışmanın yapılmadığı­

nı da belirtti. "Bu alanda 

penetrasyon sıfır" diyen 

Manas konuyla ilgili ola-

rak şunları söyledi: 

"Penetrasyon oranı 

yüzde sıfır olan 3 milyar 

dolarlık bir pazardan söz 

ediyoruz. Şirketler bu pa­

zara mal satarak değil 

servis satarak girmek zo­

rundalar. O nedenle bi­

zim ilk defa gündeme ge­

tirdiğimiz Türkiye'de 

önümüzdeki dönemde 

çok sayıda Sayaç Servis 

Sağlayıcı göreceğiz. Sa­

yaç servis sağlayıcı ola-

rak, bir elektrik işletme­

sine gidip o elektrik işlet­

mesinin bütün sayaçları­

na siz sahip olacaksınız. 

Sayaçları siz yerleştire­

ceksiniz, okuyacaksınız, 

servisini vereceksiniz. 

Sayaç sistemi tamamen 

banka sistemiyle on-line 

(çevrimiçi) çalışacak. 

Hatta DigiTurk üzerin­

den evinizde oturduğu­

nuz yerde elektrik harca­

manızı görebileceksiniz." 

Sayot'un Ekim ayında 

duyurusunu yapacağı İn­

giliz ortağıyla hedefi 

Türkiye'den 12 ülkeye 

ön ödemeli sayaç konu­

sunda hizmet vermek. 

Bu hedef doğrultusunda 

yapılandıklarını da belir­

ten Manas Sayot'un sa­

hip olduğu bir şirketle 

ayrı bir operasyon olarak 

sayaç üretiminin Türki­

ye'de gerçekleştirilece­

ğini de söyledi. • 

mailto:gunesk@interpro.com
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Kamuda duraklama devri 
Kamu sektörü 2000'in ilk sekiz 
ayını pek de parlak geçirmedi. 
Bütçenin beklenmesi, bütçenin 

açılması, tasarruf tedbirleri derken 
2000 yılının ilk sekiz ayı birçoğu 

ilan edilen büyük projelerin 
ihalelerini beklemekle geçti. 

Asli Evren 

1
7 Ağustos depre­
minden sonra her 
sektör olduğu gi­
bi bilişim sektörü 

de hummalı bir çalışmaya 
girişti. 2000 yılı sorunu­
nun giderilmesi, deprem 
yaralarının sarılması ve 
hasarlı bölgelerin yeniden 
yapılandırılması gibi ça­
lışmalarla 1999 yılı kapa­
tıldı. Deprem bölgelerinin 
öncelikli yatırım yerleri 
olarak ilan edilmesiyle 
1999'un son yarısında 
beklenen birçok proje 
gerçekleşmedi ve sektör 
2000 yılına büyük beklen­
tilerle girdi. Milli Eğitim, 
Çalışma ve Sosyal Gü­
venlik, Maliye, İçişleri, 
Adalet ve Tarım Bakan­
lıkları gibi kurumlarda adı 
on milyonlarca dolarlarla 
ifade edilen projeler vardı 
ve sektör sekiz ayını bu 
projeleri bekleyerek ge­
çirdi. Adı geçen projeler­
den sadece bir ya da ikisi­
ne start verildi ve sektör 
umutlarını kamunun en 
yoğun alım yaptığı, yılın 
son çeyreğine bıraktı. Ki­
milerine göre 1999'daki 
2000 yılı sorunu ve dep­
rem alımlarıydı 2000'i kı­
sır kılan, kimilerine göre 
Türkiye'nin yeni ekonomi 
modeline uyum sağlama 
sancısı, kimilerine göre 
ise bürokratların çekince­
si. Ne şekilde olursa olsun 
bilişim sektörü kamudaki 
tıkanıklığın 2000'in son 
çeyreği ve 2001'de açıl­
masını umuyor ve hedef­
lerini bu umutlar üzerine 
yapıyor. 

Ankara'nın büyük sis­
tem entegrasyon şirketi 
Meteksan Sistem, yarı 
yılını 51 milyon dolar ci­
royla kapatıp hedeflerini 
tutturmuş olsa da kamu 
sektöründeki projelerden 
memnun değil. Her bü­
rokratın üzerinde genel 
bir korku olduğunu belir­
ten Meteksan Sistem Ge­
nel Müdürü Alper Kös-
tem, girilen neredeyse 
tüm ihalelerin çok uzun 
süre beklemelerine rağ­
men iptal edildiğini an­
lattı. Köstem sözlerine 
şöyle devam etti: 

"Bürokratlar 'bir iş ya­
parsam soruşturma geçi­
receğim, dürüst olursam 
bir kulp takılıp başım be­
laya girecek' gibi düşün­
celerle iş yapmama duru­
mundalar. 

"İhalelerin çok uzun 
süreler bekletilerek iptal 
edilmesi bizim için ina­
nılmaz bir masraf. Bu 
konuda kamu ihalelerine 
giren şirketler olarak, 
belli bir platform oluştu­
rup bu tür durumlara kar­
şı belli bir tavır içinde ol­
mamız gerekiyor. 1-1,5 
yıl nedensiz yere sonuç-

lanmayan, iptal de edil­
meyen ihaleler var. Biz 
bu zaman içinde harcadı­
ğımız parayla kalıyoruz. 
İş yükü ve motivasyon 
kaybı da cabası. Bence 
şartnameye '3 ay içeri­
sinde bir ihale sonuçlan­
dırılmaz ya da iptal edi­
lirse, ihaleye giren tüm 
kuruluşların ihale mas­
rafları kurum tarafından 
ödenir' diye bir madde 
konulmalı." 

Köstem, kamu projele­
rindeki tutarsızlığın ko­
alisyon hükümetinden de 
kaynaklanıyor olabilece­
ğinin altını çizdi. Ortakla­
rın sürekli birbirini kolla­
dığını ve iş yapmakla yol­
suzluk yapmanın birlikte 
anılır olduğunu da kayde­
den Köstem, "Bürokrat 
herhangi bir şeye imza at­
tığında, adının yolsuzluğa 
karışacağını düşünerek 
hiçbir şekilde iş yapmak 
istemiyor. İşler korkudan 
dolayı KİT'lerin eline ve­
riliyor ve çözümsüz kalı­
yor. Çünkü bir kamu ku­
ruluşunun eline de 100 ta­
ne işi birden veremezsi­
niz. Bizim hem cesur, 
hem de dürüst bürokratla­
ra gereksinimimiz var" 
dedi. 

Ankara'nın bir başka 
büyük şirketi DataSel'in 
Genel Müdürü Can Kay­
nar da Köstem'in söyle­
dikleriyle paralel düşünü­
yor. 2000 yılında çok faz­
la projenin geciktiğini, 
geciken projelerle de pro­
je tiplerinin büyümeye 
başladığını dile getiren 
Kaynar, bu durumun ge­
nel olarak, kamu kurum 
ve kuruluşlarında yetenek 
ve beceri anlamında ye­
terli kadroların olmaması­
na, hem siyasilerin hem 
de bürokratların projelere 
imza atma rahatlığının ol­
mamasına ve sisteme gü­
venmemelerine bağlıyor. 
Bu tutumun kamuyu pro-

jeleri ihalesiz olarak veri­
lecek kaynaklara götürdü­
ğünü de vurgulayan kay­
nar şunları söyledi: 

"Böyle bir süreç içinde 
özel sektörün buradaki 
özel rekabet içinde hare­
ket etmesine engel olan 
sorunlar var. Hala devlet 
içinde ve genel olarak 
Türkiye boyutunda Tür­
kiye BT sektörüne strate­
jik bakış, planlama ve 
politika üretme mekaniz­
ması yok. Böyle bir mer­
ciinin olmamasından do­
layı da BT'ye yönelik 
projeler biraz rota dışına 
çıkmış şekilde yürütülü­
yor denebilir." 

Kaynar, başka bir so­
runun da kamuda iş esas­
ları üzerinde teknolojik 
danışmanlık ve iş danış­
manlığı gibi mekanizma­
larda çok ciddi boşluklar 
olduğunu söyledi. Kay­
nar, Türkiye'de kamu 
kurum ve kuruluşlarının 
bağımsız danışman kuru­
luşlarla hedeflerini geliş­
tirmeye yönelik politika­
ya sahip oldukları taktir­
de şu an yaşanan bu sı­
kıntı ve darboğazların 
kademeli olarak ortadan 
kalkacağına inandığının 
altını da çizdi. 

Atilla Akkaş: 
"Enflasyonla 
mücadeleden BT 
yatırımları da 
nasibini aldı" 

MBA Danışmanlık Ge­
nel Müdürü Atilla Akkaş 
ise 2000 yılını beklentile­
rin yılı olarak niteledi. 
İhalelerin beklenenden az 

olduğunu söyleyen Ak­
kaş, asıl büyük patlama­
nın 2001'de gerçekleşe­
ceğini umduğunu söyledi. 
2000 yılında 55'inci Hü­
kümetin IMF'ye verdiği 
iyi niyet mektubunda ka­
mu harcamalarının belli 
bir kontrol altına alınma­
sı, özellikle sosyal güven­
lik kuruluşlarının finansal 
açığının dondurulması 
veya kapatılması yönün­
de çok önemli taahhütler 
olduğunu da dile getiren 
Akkaş, "Kamunun 17 
Ağustos'ta yaşanan dep­
remle ilgili olmadığı tak­
dirde yatırımlara sıcak 
bakmadığını biliyoruz. 
Bununla ilgili olarak 
DPT'den vize alınması 
ile ilgili Başbakanlık ge­
nelgeleri var. Dolayısıyla 
şu anda hükümetin içinde 
bulunduğu enflasyonla 
mücadele çerçevesinde 
kamu kuruluşlarının en­
formasyon teknolojisine 
dayalı yatırımları da nasi­
bini almış olabilir" dedi. 

Genelde kamu dışında 
işler yapan Prosoft'un 
Genel Müdürü Aydın 
Paykoç ise bu sorunların 
sadece kamunun değil bi­
lişim sektörünün sorunla­
rı olduğunu dile getirdi: 

"2000 yılı sorunu sebe­
biyle kamu kesimi başta 
olmak üzere hemen her­
kes bilgisayar sistemleri­
ni en son teknolojiye 
uyumlu hale getirdi. Böy­
lece, zamana yayılacak 
yatırımların çoğu 1999 
sonuna kadar yapıldı. Bu 
yüzden şu anda sektör bir 
bekleme içinde." • 

aslie@interpro.com.tr 

Bilişim sektörüne Ankara'dan bir bakış 
Serdar Bilecen/ 

Compaq Türkiye 

T
arihsel gelişimi 
içinde ülkemiz 
bilişim sektörü 
dünyanın en ye­

ni teknolojilerini takip et­
meyi hiç bırakmamıştır. 
Bu sekiz ayını tamamla­
dığımız 2000 yılı içinde 
de dünyada var olan "mo-
billeşen bilişim" (Inter­
net, e-posta, WAP, hand­
held, notebook ...) kavra­

mı hızla ülkemizde de 
kabul gördü. Birçok fuar 
ve benzeri organizasyon­
da büyük sistemlerden 
çok "e-" kavramı anlatıl­
dı, anlatılıyor. 

Ülkemiz bilişim sektö­
rü ilk sekiz ayda kampan­
yalar ile uğraştı, Internet 
Servis Sağlayıcılarının 
yoğun olarak boy göster­
diği bu dönemde hemen 
her şirket bir kişisel bilgi­
sayarı ayda XX dolar 
karşılığında vermeye ça­

lıştı, üstelik en azından 
yapılan açıklamalar gös­
teriyor ki bu kampanya­
ları yapan herkes mem­
nun. Yenileri sanırım 
okullar başlamadan önce 
tekrar ve daha sonra yıl 
sonuna doğru bir kez da­
ha başlayacaktır. Şimdiye 
kadar yapılan tüm kam­
panyalar son kullanıcıya 
ya da doğru bir değiş ile 
tüketiciye yönelikti, bun­
dan sonra iş yeri kullanı­
mı için de kampanyalar 

beklemek gerekir. 

Finans sektörünün ön­
ceki yıllarda olduğu ka­
dar büyük yatırımları yı­
lın ilk dört ayında yap­
madığını ancak planla­
malardan da geri durma­
dıklarını görüyoruz. Bu 
sebeple sadece bu alanda 
hizmet veren bazı bilişim 
şirketlerinin oldukça sı­
kıntılı bir dönem geçirdi­
ği bir gerçek. Yılın ikinci 
dört aylık döneminde fi­
nans sektörü yatırımları­

na kaldığı yerden devam 
karan aldı. Bu elbette ki 
sektörümüze canlanma 
getirecektir. 

Her köşe başında açı­
lan ve her mahalle bakka­
lı, manavı ve kasabının 
korkulu rüyası market 
zincirleri iyi birer bilişim 
kullanıcısı oldular. En­
düstri alanında küçülme 
ile sonuçlanan 1999 yı-
lınınetkilerinin ilk sekiz 
ayda geçtiğini söyleye­
meyiz dolayısı ile bu 

alanda da yeni büyük ya­

tırımlara şahit olmadık. 

Kamu sektörü ise her 

sene olduğu gibi yılın ilk 

yarısını proje hazırlıkları, 

bütçenin açılmasını bek­

lemek, onaylar almak ve 

benzeri aktivitelerle ge­

çirdi. Bu yılı diğer yıllar­

dan ayıran tek şey 2001 

yılına ait "onay alınma­

dan bilgisayar yatırımı 

yapılamaz" türü bir ge­

nelge yerine "personeli-

> Sayfa 20 
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Sayfa 18 > 

nizi daha verimli hale getirmek 

için bilgisayar teknolojilerini" 

kullanın şeklindeki iyimserce 

olan genelge idi. 

Yılın ikinci yarısında kamu 

sektörüne hizmet veren şirket­

leri bir sürü "100 metre" koşu­

su bekliyor, üstelik her koşu­

nun sonunda olimpiyat madal­

yası kadar ulaşılması zor ancak 

kazanıldığında bir o kadar ke­

yif veren ödül var. Birçok bü­

yük proje son beş ay içinde ya­

yınlanarak hayata geçecek. İlk 

örnekleri gelmeye başladı bile. 

Tek söylenebilecek olan bu 

alanda çalışan kullanıcı / alıcı / 

satıcı / üretici tüm tarafların yi­

ne zor bir döneme girmekte ol­

dukları. Savunma sektörü plan­

lı alımlarına devam ederken 

daha büyük projelerin de gel­

mekte olduğu sinyallerini ver­

di. Savunma sektörünün büyük 

projeleri özellikle Ankara'da 

çok büyük entegrasyon şirket­

lerinin ortaya çıkmasını sağlı­

yor. Bu şirketler kısa zaman 

sonra diğer alanlara da hizmet 

vermeye başlayacaklar. 

Telekomünikasyon sektörü 

ise yıl başından bu yana çok 

hızlı bir dönem geçiriyor, önce 

GSM lisans ihalesi, mevcut 

GSM şirketlerinin kuruldukla­

rında planlanan bilişim yapıla­

rının büyük bir sürat ile artan 

abone sayıları ile baş etmesi 

için yoğun arayışlar üstelik ra­

kip sayısının iki şirket daha ar­

tacak olması hizmetin ve müş­

teri takibinin daha iyi yapılma­

sı gerekliliğini ortaya çıkarı­

yor. Kablolu telefon konusun­

daki tek şirket ise mecburi yö­

netim değişikliklerinden bir 

türlü gereksinim duyduğu yatı­

rım ivmesine ulaşamadı. 

Yılın bu gününe kadar bili­

şim sektöründe yaşanan geliş­

melerden biri hiç kuşkusuz bi­

lişim sektörü şirketlerinin bor­

saya açılması oldu. Bu şirketle­

rin sayısı önümüzdeki dönem­

de de yenilerinin katılımı ile 

hiç kuşkusuz artacak, belki de 

basından takip ederek öğrendi­

ğimiz planlanma aşamasında 

olan TurkNASDAQ'inin bek­

lenenden daha önce faaliyete 

başlamasına destek olacaktır. 

Diğer bir konu ise bilişim ala­

nında bir şirkete sahip olmayan 

büyük holdinglerin ve yabancı 

sermayenin sektör şirketlerine 

yatırım yapma kararı almış ol­

maları. Bu konudaki örneklerin 

de tıpkı borsaya açılma gibi 

sektör şirketlerine sermaye gir­

disi sağlaması açısından büyük 

bir önemi var. 

Son dört ayda birçok proje ile 

karşılaşacağımızı şimdiden gö­

rebiliyoruz, ancak bunların hep­

si büyük projeler olmayacak ve 

bir kısmı da 2000 yılı içinde ta-

mamlanamayacaktır. Birkaç 

büyük kamu projesi olarak ilk 

baktığımızda (herhangi bir sıra­

lama yapmaksızın) İçişleri Ba­

kanlığı Nüfus İşleri ve Vatan­

daşlık Genel Müdürlüğü Mer­

kezi Bilgisayar Sistemi alımını, 

Maliye Bakanlığı Muhasebat 

Genel Müdürlüğü SAY2000İ 

projelerini, Maliye Bakanlığı­

nın diğer bazı Genel Müdürlük­

lerinin projelerini, İçişleri Ba­

kanlığı Emniyet Genel Müdür­

lüğünün bazı projelerini, Çalış­

ma ve Sosyal Güvenlik Bakan­

lığının SSK ve Bağkur Genel 

Müdürlükleri Otomasyonu pro­

jesini, Sağlık Bakanlığına bağlı 

Hastanelerin Otomasyonu pro­

jesini, Milli Eğitim Bakanlığı 

Temel Eğitim Projesi ikinci saf­

ha alımını ve teklifleri toplan­

mış olan Fisko Birlik Otomas­

yon projesini saymak mümkün. 

Bunlar dışında birçok kurum ve 

kuruluş da devam etmekte olan 

projeleri için alımlar yapmaya 

devam edecekler. Tüm bu pro­

jelerin toplam değerinin 450-

500 milyon dolar değerinde ol­

duğunu dikkate aldığımızda ta­

mamlanmaları halinde yılın son 

döneminin beklenmedik ölçüde 

parlak olması kaçınılmaz. Alı­

nabilecek yeni ekonomik önlem 

paketleri bir çok projeyi etkile­

yecek, bazı projeler büyüklük­

leri nedeniyle 2000 yılı içinde 

tamamlanamayacaktır. 

Her şekilde 2001 yılı; kimi­

lerine göre 21'inci yüzyılın ilk 

yılı, büyük bir sürpriz olmazsa 

sektörün atılıma başladığı yıl 

olabilecektir. 2001 yılında daha 

çok cep telefonu, taşınabilir el 

bilgisayarı, kişisel bilgisayar 

alınacak, Internet kullanıcı sa­

yısı büyük bir artış gösterecek, 

daha büyük entegrasyon proje­

lerine başlanacak... Bunlar için 

iki koşul var, ülke ekonomisi­

nin planlandığı şekilde rayına 

oturması ve dünyada önemli bir 

krizin yaşanmaması. • 





2 2 Haberler BThaber • Sayı 285 • 11-17 Eylül 2000 

Turkcell'den eğitim atağı Turkcell, sayısal yayın çalışmaları 
kapsamında uzaktan eğitim 

projelerine hız verdi. Bu amaçla 
üç yeni şirkete ortak olan 

Turkcell, üniversitelerle de 
işbirliğine gidiyor. 

Meltem 
Demiryonar 

T
urkcell uzaktan 

eğitime hızlı 

giriyor. Şirket 

bu yıl içerisin­

de 3 eğitim şirketine or­

tak oldu. Bu şirketler, Bi­

lişim ve Eğitim Teknolo­

jileri Yapım ve Yayıncı­

lık Hizmetleri A.Ş. (Pay 

tutarı 1 trilyon 200 mil­

yar TL, iştirak oranı yüz­

de 40), Hayat Boyu Eği­

tim ve İletişim Hizmetle­

ri A.Ş. (Pay tutarı 150 

milyar TL, iştirak oranı 

yüzde 60), Sibel Eğitim 

ve İletişim Teknolojileri 

A.Ş.(Pay tutan 350 mil­

yar TL, iştirak oranı yüz­

de 35). 

Turkcell Genel Müdü­

rü Cüneyt Türktan, şirket 

olarak eğitime her zaman 

çok büyük önem verdik­

lerini belirterek eğitime 

ilişkin çalışmalarının de­

vam edeceğini söyledi. 

Turkcell'in bir yan kuru­

luşu olarak faaliyetini 

yürüten DigiTurk'ün et­

kileşimli uzaktan eğitim 

konusuna önümüzdeki 

dönem daha fazla ağırlık 

vereceği ve yukarıda sö­

zü edilen şirketlerin de 

bu kapsamda içerik sağ­

lamaya yönelik çalışma­

lar yapacağı öğrenildi. 

Türktan, Turkcell'in de 

ortaklığıyla kurulan eği­

tim şirketlerinin Bilkent, 

Bilgi ve Anadolu Üni­

versiteleriyle birlikte ça­

lıştığını belirterek şunları 

söyledi: 

"Bu üniversiteler üre­

tim yapacak, içerik sağ­

layacaklar. Bu çalışmalar 

da bizim de ortak oldu­

ğumuz bu şirketler vası­

tasıyla Türkiye'de, hatta 

sadece Türkiye'de değil, 

Türkçe konuşulan ülke­

lerde de yayınlanacak. 

Çünkü sayısal yayın ya­

pan DigiTurk'ün bir 

avantajı da, Avrupa'dan 

Orta Asya'ya, daha geniş 

bir coğrafyaya ulaşabil­

mesi. Bu ortaklıklarımız­

da ticari hedeflerimiz ol­

duğu gibi sosyal hedefle-

rimiz de bulunuyor. Eği­

timi yaygınlaştırmayı ve 

bütün Türkiye'ye yay­

mayı amaçlıyoruz. Sayı­

sal televizyonu sevdir­

mek istiyoruz. Ancak bu 

süreçte eğitim de en az 

eğlence kadar önemli. 

Tabii bunların bir bütün 

olarak Türkiye'de yayıl­

masını sağlayacağız." 

Turkcell'in eğitim şir­

ketlerinin yanı sıra yine 

geçtiğimiz günlerde ku­

ruluş çalışmalarını ta­

mamladığı ve hisseleri­

nin tamamına sahip ol­

duğu bir başka şirket de 

843 milyar 600 milyon 

TL sermaye ile kurulan 

Turktell Bilişim Servis­

leri A.Ş. Bu şirketin de 

Turkcell ' in başlattığı 

gol hattı, üniversite yer­

leştirme sınav sonuçları 

gibi katma değerli ser­

visleri geliştirme konu­

sunda çalışmalar yapa-

cağı öğrenildi. 

Öte yandan Turkcell 

Genel Müdürü Cüneyt 

Türktan WAP ve GPRS 

teknolojilerine ilişkin so­

rularımızı da yanıtladı. 

Türktan, GPRS teknolo­

jisinin belli bölgelerde 

uygulamaya girdiğini 

söyledi. GPRS'in Ocak 

ayında yaygınlaşmaya 

başlayacağını da belirten 

Türktan, "Aslında şu an­

da GPRS hizmeti Turk-

cell'de var ve belirli böl­

gelerde veriliyor. Ama 

önemli olan bu teknoloji­

nin tüm Türkiye'de yay­

gınlaşması. Özetle GPRS 

hazır ama Ocak başında 

tüm Türkiye'de yaygın­

laşmış olacak. Önemli 

olan WAP hizmetini ver­

mek, mobil Internet'e 

hizmet vermek. Japon­

ya'ya baktığınız zaman 

bu teknoloji 6 ayda 3-4 

milyon aboneye ulaştı. 

Turkcell de bunu yapabi­

lecek kapasiteye sahip. 

Ancak ilk etapta 150 bin 

kişiye aynı anda hizmet 

verecek, kullanıldıkça da 

artacak. Bütün santralle­

rimiz buna bağlanacak. 

Zaten proje için 4 ay za­

man gerekiyor. Ama 

GPRS bir hizmet değil 

bir teknolojidir. Önemli 

olan bu teknolojinin kul­

lanılmasını sağlayacak 

ürünlerin çıkarılması" 

dedi • 

meltemd@interpro.com.tr 

Nortel Networks/Netas'ta Unified İş Ortağı yapılanması 
Meltem 

Demiryonar 

letişim endüstrisinde 

İ
yaşanan son devrim, 

ses, veri ve görüntü 

teknolojilerinin bir­

leşmesi yönünde oldu. 

Üreticiler, bu üç teknolo­

jinin birarada sunulduğu 

birleştirilmiş ürünlerini 

piyasaya sunmaya başla­

dı. Bu şirketlerden biri de 

Nortel Networks/Netas. 

Bir süre önce endüstriye 

tanıttığı Unified Net­

works vizyonu ile bu 

alanda atak yapan şirket, 

bunun ilk meyvelerini 

vermeye başladı. 

Nortel Networks/Ne­

T A S , Nortel'in dünyadaki 

politikasını Türkiye'de 

de uyguluyor. Çok büyük 

devlet projelerinin dışın­

da genellikle ürün ve çö­

zümlerini kanal aracılı­

ğıyla pazara sunan şirket, 

Unified Networks kavra­

mı ile birlikte kanal yapı­

sında da değişikliğe gitti. 

Şirketin kanal yapısı dü­

ne kadar tek çözümde 

-yani ya ses, ya veri ya 

da görüntü alanında- uz­

manlaşmış iş ortakların­

dan oluşuyordu. Şirket 

şimdi kanalı, bütünleşti­

rilmiş çözümler sunmak 

için hazırlıyor. Yani bu­

güne kadar ses tarafında 

uzmanlaşmış iş ortağı, 

veri ve görüntü teknolo­

jilerinde de uzman olu­

yor. Ya da veri alanında 

uzmanlığı olan iş ortak­

lan ses tarafına da eğili­

yor. Nortel Net­

works/Netas bu arada 

seçtiği bazı bayilerini 

tüm alanlarda satış yapa­

cak ve komple çözüm su­

nacak konuma getirmek 

için yoğun eğitim prog­

ramları düzenliyor. Nor­

tel'in üç ürün grubunun 

da satışını gerçekleştir­

meye başlayacak bayile­

re "Unified Partner" adı 

verilecek. Konuyla ilgili 

bilgi veren Nortel Net­

works Netaş Kurumsal 

Çözümler Grubu Direk­

törü Sinan Dumlu, uygu­

lama kapsamında ses ba­

yilerinden bazılarının ve­

ri, veri bayilerinin de ses 

ürünleri satmaya başladı­

ğını belirtti. Bu yıl içinde 

yurtdışından gelen Nor­

tel uzmanlan tarafından 

verilecek toplam 9 eği­

timle 200'den fazla bayi-

nin mühendis kadrosunu 

sertifikalandıracaklarını 

anlatan Dumlu, bu yeni 

kanal yapılanmasıyla 

Nortel Network Netaş'in 

önümüzdeki bir-bir bu­

çuk yıllık dönemde pa­

zarda öne çıkacağını 

kaydetti. 

Yeni yapı herkese 
yarayacak 

Sinan Dumlu, yeni ya­

pılanmanın hem müşteri­

ler, hem bayiler, hem de 

kendileri için getireceği 

yararlara değindi. Tüm 

ürünlerin tek bir nokta­

dan alınmasının ve bir 

bayinin kendisine tüm 

parçaları sağlamasının 

müşterilere zamanlama 

açısından avantaj sağla­

yacağını belirten Dumlu, 

birkaç küçük işyerine 

tüm ürünleri kapsayan 

bir büyük proje almanın 

bayiler için de iyi olaca­

ğını belirtti. Bu yeni uy­

gulamayla kendilerinin 

de tüm resmi görebildik­

lerini ve fiyat konusunda 

daha agresif olabilecek­

lerini anlatan Dumlu, ba­

yilerin ve kendilerinin de 

büyük projelerde verebi­

lecekleri indirim marjla­

rının da arttığını dile ge­

tirdi. 

Kurumsal alanda ta-

mamiyle kanal üzerinden 

satış gerçekleştiren Nor­

tel Networks/Netas'in, 

ISS pazarında doğrudan 

satışlarla kanal satışları 

neredeyse yan yarıya ya­

pılıyor. Telekom'daki ve 

ISS alanındaki varlıklan-

nın kendileri için büyük 

bir avantaj olduğunu 

söyleyen Dumlu, kurum­

ların bunlarla bağlantıla-

nnı iyi değerlendirmeye 

çalıştıklarını söyledi. 

Ürün gruplarında da 

özellikle yerel alan bağ­

lantılarında, transmisyon 

ve seste güçlü olduklan-

nın altını çizen Dumlu, 

bütün bunlann birleştiril­

mesiyle sunacaklan bü­

tünleşik çözümlerin ken­

dilerine büyük avantaj 

yaratacağını vurguladı. 

Bu kanal yapısının henüz 

çok yeni olmasının geçi­

ci bir süre dezavantaj ya­

ratacağını da kaydeden 

Dumlu, sorunlara yapıla­

cak hızlı müdahalelerle 

bunlardan kurtulacakla­

rını dile getirdi. 

Anadolu pazarı 
güçlendirilecek 

Anadolu'da veri tara­

fında eksikleri olduğunu 

da anlatan Sinan Dumlu, 

Anadolu'daki bayileri de 

Unified Partner'lık ko­

nusunda bilinçlendirme­

leri gerektiğinin altını 

çizdi. 

Internet servis sağlayı­

cı pazarında yüzde 40'la-

ra varan bir pazar payına 

ulaştıklarını anlatan 

Dumlu, Internet'e erişim 

alanında da ISS'lere bağ­

lanmak isteyen kurumla­

ra hem hat çıkarma, hem 

gerekli bağlantıları yap­

ma olanakları sundukla-

rını belirtti. 

Nortel Networks/Ne­

T A S ' t a n doğrudan ürün 

alan Unified iş ortaklan 

da dahil 15-20 bayi bulu­

nuyor. Ayrıca Netex, 

Anixter ve Netpa da şir­

ketin Türkiye dağıtıcılı­

ğını yapıyor. İkinci sevi­

ye satıcıların sayısı da 

100'ü buluyor. Şu anda 

iş ortaklannın içinde yal­

nızca 5-6'sı Unified Part­

ner olarak eğitiliyor. Bu 

bayiler Nortel'in bekle­

diği birtakım becerileri 

kazandığında bu yılın so­

nunda Unified Partner 

olarak duyurulacak. Bu 

iş ortaklarının yalnızca 

Nortel ürünleri satması 

isteniyor. 

Yeni uygulamanın şir­

ketin cirolarında büyük 

artış sağladığını belirten 

Sinan Dumlu, şirketin 

yalnız kurumsal pazar ci­

rosunun bu yıl itibariyle 

25-30 milyon dolan bul­

masının beklendiğini ifa­

de etti. 

Sinan Dumlu, ISS ta­

rafında zaman içinde bü­

tün işlerin kanala devre­

dilmesinin mümkün ola­

bileceğini, ancak Tele­

kom tarafında büyük 

projelerde doğrudan sa­

tışların devam edeceğini 

kaydetti. Ancak bu satış­

larda da taşeronluk gö­

revleri ve teknik servis 

hizmetleriyle bayilerini 

desteklediklerini dile 

getiren Dumlu, ken­

dileriyle çalışan bayilerin 

mutlaka para kazandık­

larını vurguladı. • 

meltemd@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

Ses, veri ve transmisyon 
teknolojileri alanında hizmet 
veren Nortel NetworkslNetas, 

kanal aracılığıyla dağıtıma dayalı 
yapılanmasında yeniliklere gidiyor. 
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Kamu-Net değil Ulusal Bilgi Sistemi 
Biz Kamu-Net'in 
uygulamaya 
geçmesini 
beklerken Ulusal 
Bilgi Sistemi 
oluşturuluyor. 

Gamze Göker 

U
zun bir süredir 

kamuoyunda 

t a r t ı ş m a l a r ı 

devam eden, 

herkesin dörtgözle bekle­

diği Kamu-Net artık Ulu­

sal Bilgi Sistemi'nin bir 

alt kolu. Başbakanlık Yö­

netim Bilişim Sistemi 

Merkezi (BYBSM) tara­

fından oluşturulan Ulusal 

Bilgi Sistemi (UBS) prog­

ramı, ülke verilerinin ilgi­

li kurum içinde ve kurum­

lar arasında düzenlenebil­

mesi, ilişkilendirilmesi, 

paylaşılması ve kullanı­

mının sağlanmasını a-

maçlıyor. Her kamu kuru­

mu kendi içinde oluştura­

cağı bilgi sistemleri ile 

veritabanı tasarımını ya­

pacak. BYBSM ise ku­

rumlara rehberlik hizmeti 

verecek. UBS ülke kal­

kınması için yapılacak 

olan faaliyetlere altyapı 

oluşturacak. UBS'nin bi­

leşenleri politikalar, tek­

noloji, kurumlar, standart­

lar, veri ağlan, veritaban-

ları, veri kaynakları ve 

kullanıcılardan oluşuyor. 

Ulusal Bilgi Sistemi 

(UBS)'nin kendi içinde 

bir bütün olarak çalışmak­

ta olduğunu belirten Baş­

bakanlık İdareyi Geliştir­

me Başkanı Yönetim Bili­

şim Sistemi Merkezi Yö­

neticisi Prof.Dr. Gürol 

Banger bu projenin sade­

ce Başbakanlığın kendi 

içinde yapmaya çalıştığı 

bir deneme projesi değil, 

devletin projesi olduğu­

nun altını çizdi. 

Çalışmalara Kamu-

Net'le başlamış olmakla 

birlikte, Kamu-Net'i yal­

nızca kamu kurum ve ku­

ruluşları arasında elektro­

nik iletişim altyapısı ola­

rak gördüklerini ifade 

eden Banger, UBS ile tüm 

ilgili kamu kurum ve ku­

ruluşlarının konumsal, 

konuma bağlı tanımsal ve 

sözel verilerinin dağıtıl­

mış bilgi sistemleri orta­

mında, belli ulusal stan­

dartta bütünleşmesinin 

sağlanacağını vurguladı. 

Banger sözlerine şöyle 

devam etti: "Ama bazen 

Kamu-Net üzerinde kuru­

lacak projeler de Kamu-

Net kapsamında sayılıyor 

ki bu yanlış. Kamu-Net 

ifade olarak zayıf kalabi­

lir. Başlangıçta Kamu-

Net'te amaç kurumlar ara­

sındaki elektronik altyapı­

yı kurmaktı, ama Avrupa 

Birliği'ne girişin günde­

me gelmesi ve teknoloji­

nin çok hızlı gelişmesiyle 

işin boyutu çok büyüdü 

ve UBS noktasına geldi. 

Kamu kurum ve kuruluş­

larının kendilerini bu ya­

pıya hazır hale getirmele­

ri gerekiyor. Biz iletişimle 

ilgili altyapıyı hazırlayıp 

onlara sunuyoruz, UBS'ye 

dahil olmalan için hangi 

tedbirleri almalan, tekno­

lojik olarak hangi yatırım­

ları yapmaları gerektiği 

konusunda onlara bir des­

tek kurumu gibi yardımcı 

oluyoruz." 

Veri vizesini BYBSM 
verecek 

Kurumların donanım 

ve yazılım alımına da ka­

rışmayan BYBSM, ku­

rumları fiziksel bağlantı­

lar, ülke standartlarına uy­

gunluk konusunda yön­

lendiriyor. 

UBS'de en önemli nok­

tanın Türkiye'nin bilgi 

altyapısının eksik ya da 

fazla olmasından çok ku­

rumların sisteme dahil 

olacak bilgi altyapısı, ve-

ritabanlarının hazır olma­

sı olduğuna değinen 

Prof.Dr. Gürol Banger, 

BYBSM'nin veri trafiği 

düzenleme görevini yeri­

ne getirdiğini kaydetti. 

UBS'nin çekirdeğinde 

bulunan BYBSM kamu 

kurum ve kuruluşları ara­

sındaki veri alışverişinin 

belirlenen standartlara uy­

gun olmasını sağlayacak. 

Bir kurum tarafından üre­

tilen veriye diğer bir ku­

rumun ulaşım iznini kuru­

mun erişim yetkisini gö­

zeterek ve güvenliğini 

esas alarak verecek ve ak­

tarımın koordinasyonunu 

sağlayacak. 

Hükümet sıcak 
bakıyor 

2,5 yıl önce kurulan an­

cak son 57'inci hükümet­

le daha aktif hale gelen 

BYBSM'nin yürüttüğü 

Ulusal Bilgi Sistemi'ne 

hükümetin çok sıcak bak­

tığını, çalışmaların çok 

hızlı gittiğini söyleyen 

Prof. Dr. Banger, bu yılki 

bütçelerinin 5 trilyon TL 

olduğunu açıkladı. 

Yatırımla ilgili girişim­

lerinin devam ettiğini, ci-

hazlan ısmarlama nokta­

sına geldiklerini belirten 

Gürol Banger, kurumlar­

dan isteyenlerin kendileri 

üzerinden Internet'e çıka­

bileceğini bildirdi. 

UBS köklü değişim 
getirecek 

Bu projenin bitmesinin 

hiçbir zaman söz konusu 

olmadığını, sürekli yeni­

lenip, büyüyeceğini vur­

gulayan Prof.Dr. Banger 

yakında sayısal imza ya­

sasının çıkması ile birlikte 

kamu kurumlarının sayı­

sal imzayla haberleşmesi 

gibi değişikliklerin olaca­

ğını söyledi. 

UBS'nin teknolojiden 

beklentisinin kendi başla­

rına akıllı ve birbiriyle 

konuşabilen sistemler 

oluşturmak olduğunu 

açıklayan Prof.Dr. Ban­

ger, UBS'nin sadece fiziki 

olarak tüm kamu kurum­

larında bilgisayarlaşma 

olmadığını, hükümet et­

me veya yönetim tarzını, 

en gelişmiş teknoloji üze­

rine kurarak kamu hiz­

metlerinde ve bürokraside 

köklü bir zihniyet değişi­

mini getirmek anlamına 

geldiği yorumunu yaptı. 

Yeni kimlik kartı 
arayışı sürüyor 

İçişleri Bakanlığı ile 

koordineli çalıştıklarını 

da değinen Banger, kart 

seçimi konusunda vatan­

daşa ekonomik yük getir­

meyecek çözümün bulun­

ması gerektiğini ifade etti. 

17 yıldır gündemde olan 

MERNİS projesinin bir 

türlü bitmeyişinin nedeni­

nin bütçe ayrılmaması ve 

gelen hükümetlerin ilgi 

göstermemesi olduğunun 

altını çizen Banger, proje­

de çalışan kişilerin bu ge­

cikmeden sorumlu olma­

dığını vurguladı. 

47 proje 
yürütülüyor 

Tapu Kadastro Genel 

Müdürlüğü, Türk Tele­

kom, Emniyet Genel Mü­

dürlüğü, Nüfus ve Vatan­

daşlık İşleri Genel Mü­

dürlüğü ile projeler üze­

rinde birebir çalıştıklannı 

belirten Prof.Dr. Gürol 

Banger Başbakanlık İda­

reyi Geliştirme Başkanlı­

ğınca şu anda 47 proje yü­

rütüldüğünü açıkladı. 

Bunlardan bazıları Ulusal 

Adres Beyan Bildirim Ve-

ritabanının Oluşturulması 

ve Koordinasyonu, Kamu 

Personeli Kimlik Verita-

banının Oluşturulması, 

Kamu Kurum ve Kuruluş­

larına Yönelik E-imza 

Oluşturulması ve Dağtıl-

ması Altyapı Faaliyetleri, 

EGM Trafik Araştırma 

Merkezi Trafik Projesi 

Faaliyetleri, Tapu ve Ka­

dastro Bilgi Sistemi Oluş­

turulması, İçişleri Bakan­

lığı Bilgi Sistemi Oluştu­

rulması Koordinasyonu, 

Kamu Kurum ve Kuruluş­

larının "Vatandaş Başvuru 

Sayfası Oluşturulması" 

MERNİS projesinin ge­

cikmesi nedeniyle vatan­

daşa erişmek için nüfus 

cüzdanı seri numarasının 

kullanılması temeline da­

yanan bir sistem uygula­

dıklarını açıklayan 

BYBSM Başkanı Prof.Dr. 

Gürol Banger, bir yıldır 

bankalar da dahil olmak 

üzere birçok kurumda bu 

yöntemin kullanıldığını, 

MERNİS geçerli hale gel­

diği anda yeni sisteme ko­

laylıkla geçebileceklerini 

söyledi. 

Başbakanlık İdareyi 

Geliştirme Başkanlığı 

BYBSM içinde UBS ile 

ilgili açıklamaların yer al­

dığı "Ulusal Bilgi Siste­

mi" isimli bir kitap hazır­

layarak tüm kamu kurum 

ve kuruluşlarına dağıttı. 

Bu kitapta UBS çalışma­

sının amacına ulaşabilme­

si için yerine getirilmesi 

gerekenler sıralanıyor. İş­

te bunlardan birkaçı: 

- Tüm kamu kurum ve 

kuruluşlarının içinde yer 

aldığı Ulusal Kamu Bilgi­

sayar Ağı'nın kurulması 

(Kamu-Net), 

- Kamu-Net üzerinden 

aktarılacak ürünlerin stan-

dardizasyonu ve sorumlu­

luğunun belirlenmesi, 

- Yetkili ve sorumlu ku-

ruluşlann aynntılı olarak 

gereksinimlerinin belir­

lenmesi, veri tasarımının 

yapılması ve veri üretimi 

için gerekli faaliyetlerin 

gerçekleştirilmesi. • 

gamzeg@interpro.com.tr 
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Kablo TV'den "Alo" 
GÜNEŞ Kazdağli 

K
ablo TV son 
yıllarda verdi­
ği hizmetlerle 
y e l p a z e s i n i 

genişletiyor. Televizyon 
kanallarının yanı sıra 
geçtiğimiz yıl Internet 
hizmeti başlatılan kablo 
TV'de şimdi şirketler 
kullanıcılarına kablo TV 
üzerinden telefon görüş­
mesi yaptırmak için çalı­
şıyor. Bu yılın sonuna 
kadar verilmesi planla­
nan bu hizmette telefon 
faturalarının önemli öl­
çüde aşağıya çekileceği 
de belirtiliyor. 

Türkiye'de kablo TV 
şebekesinin ulaştığı hane 
sayısı 1 milyon 900 bin. 
Ancak kablo TV abone 
sayısının ise yaklaşık 
900 bin olduğu kaydedi­
liyor. Araştırmalar Avru­
pa Birliği'ne üye ülkele­
rin toplamının yüzde 
57'sinin Türkiye'deki 
kullanıcılarının ise yüzde 
94'ünün kablo TV hiz­
metlerinden yoksun ol­
duğunu ortaya koyuyor. 
Ancak Türkiye ile benzer 
durum sergileyen başka 
ülkeler de var. Bu ülkeler 
arasında yüzde 97 oranla 
İtalya ve Yunanistan yer 
alıyor. Ayrıca Fransa için 
aynı oranın yüzde 82, İs­
panya için yüzde 88 ve 
İngiltere için ise yüzde 
73 olduğu belirtiliyor. 

Diğer ülkelerde olduğu 
gibi Türkiye'de de kablo 

TV kullanıcı sayısının 
artması bu şebeke üzerin­
den verilen hizmetlerin 
çeşitliliği ile ilgili. 

Kablo TV şebekesi 
üzerinden verilen ve ve­
rilecek olan hizmetlerle 
ilgili olarak Kablo İleti­
şimcileri Derneği (KA­
İDER) Başkanı Şölen 
Arkun'la görüştük. 

Kablo operatörlerinin 
kablo sistemleri üzerin­
den verilecek hizmetler 
konusunda özellikle bu 
yıl hareketlendiklerini ve 
daha önce bu operatörle­
rin altyapı konusunda ça­
lışmalar yaptıklarını söy­
ledi. Verilen hizmetler­
den ilkinin Internet hiz­
meti olduğunu da kayde­
den Arkun şunları söyle­
di: "Internet hizmeti ko­
nusunda İstanbul, Anka­
ra ve İzmir'de ticari uy­
gulamaya geçtik. Burada 
birtakım zorluklar var ve 
altyapı konusunda sorun­
lar yaşıyoruz. Ancak 
Kablo TV üzerinden In­
ternet hızlı bir şekilde ta­

lep görüyor. Bu konuda 
en büyük sıkıntıyı yurtdı­
şı çıkışlarında yaşıyoruz. 
Bizim yurtdışı çıkışları­
mız TTNet üzerinden ve 
bu nedenle çok yoğun 
kullanımın olduğu za­
man dilimlerinde hızımız 
düşüyor. Bizim önerimiz 
sadece TTNet üzerinden 
değil ISS'ler üzerinden 
de yurtdışına çıkabilme­
miz. Bu konuda da giri­
şimlerimiz sürüyor." 

Kablo TV üzerinden 
Internet hizmeti alan 
abone sayısının toplam 2 
bine ulaştığı da öğrenil­
di. Yurtdışı çıkışlarında 
yaşanan darboğaz aşıldı­
ğında abone sayısının 
hızla artacağı belirtiliyor. 

Şölen Arkun kablo 
üzerinde verilecek hiz­
metlerin çeşitliliği konu­
suna da değindi ve Eylül 
ayında VoIP (Voice over 
IP)'nin ticari olarak uy­
gulanmaya başlayacağını 
söyledi. Kablo TV şebe­
kesi üzerinden limitsiz te­
lefon görüşmesine olanak 

sağlayacak olan uygula­
manın büyük ilgi görece­
ğini de belirten Arkun, 
"Bu hizmeti Eylül ayında 
kendi şebekelerimiz üze­
rinde olmak kaydıyla ver­
meye başlayacağız. Şir­
ketlerin bu konuyla ilgili 
çalışmaları devam ediyor. 
Bu hizmete özellikle ku­
rumsal abonelerin ilgisi­
nin çok fazla olacağını 
düşünüyoruz. Bunun öte­
sinde baktığınızda Türk 
Telekom'un hatları son­
suz değil telefonlarda dar 
boğazlar yaşandığını bili­
yoruz. Bu şebeke TT'nin 
de şebekesine destek ola­
cak" dedi. 

Kablo TV abonelerine 
kapsayacak olan bu hiz­
mette yapılan telefon ko­
nuşmalarının aylık sabit 
ücretinin 12 milyon lira 
olacağı belirtildi. Ancak 
Arkun, Türk Telekom'un 
tarifesinde geçen yıl tes­
pit edilen sabit bir raka­
mın olduğunu, bu raka­
mın revize edileceğini ve 
ücret konusunun henüz 
kesinleşmediğini söyledi. 

Kablo TV üzerinden 
verilecek olan bir diğer 
hizmet de sayısal yayın­
cılık. Sayısal yayıncılık 
konusunda altyapı çalış­
malarının tamamlandığı­
nı ve bu çalışmalar sonra­
sında 44 olan analog ka­
nal sayısına 50 yeni sayı­
sal kanalın eklenebilece­
ği öğrenildi. Bunun için 
şebekenin 550 MgHz'e 
çıkarıldığı da belirtildi. 

İstanbul, Ankara ve İz­
mir'de yaklaşık 14 sayı­
sal yayının deneme 
amaçlı olarak şebekede 
bulunduğunu kaydeden 
Arkun, hangi kanalların 
yer alacağına ve bu ka­
nalların içeriği konusuna 
TT'nin karar vereceğini 
de söyledi. Sayısal yayın 
hizmetinin Eylül ayında 
başlayacağı belirtildi. 

Kablo TV aboneleri bu 
gelişmeyle birlikte şu 
hizmetleri alabilecekler: 

PPV (Pay Per View): 
Yalnızca izlenen prog­
ram, film, spor müsaba­
kası v.b. için ödeme ya­
pılması. 

Pay TV: Çeşitli içe­
riklere sahip kanallar ya 
da kanal buklelerinin se­
çilebilmesi. 

VoD (Video On De­
mand): İstenilen anda is­
tenilen filmin seyredile-
bilmesi. 

NVoD (Near Video on 
Demand): Aynı filmin 
kısa aralıklarla tekrar 
başlayabilme özelliği. 

Bu hizmetlerin yanı sı­
ra kablo üzerinden alına­
cak diğer hizmetler ara­
sında ev bankacılığı, ev­
den alışveriş olanağı, vi­
deo konferans, borsa bil­
gilerinden şehirlerdeki 

aktivitelere kadar bir ok 
bilginin yer aldığı bilgi 
kanalları, eğitim, rezer-
vazyon hizmetlerini de 
saymak mümkün. 

Daha önce kablo TV 
üzerinden verilen hiz­
metlerin çeşitlendiğini 
söylemiştik. Yıl sonuna 
kadar Kablo TV abone -
siyseniz klasik verilen 
hizmetin yanında Inter­
net, VoIP, kendinizin be­
lirlediği sayısal TV ka­
nalları hizmetini de çeşit­
li alternatif paketlerle 
alabileceksiniz. Bu yeni 
3 temel hizmet için kablo 
TV aboneleri ne kadar ek 
yatırım yapacakları soru­
muzu ise Şölen Arkun 
şöyle yanıtladı: 

"Internet için ek yatırı­
mınız yaklaşık 160 dolar 
olacak. Sayısal yayınları 
izlemek için tahmin edi­
yoruz herhangi bir yatı­
rım yapmanıza gerek ol­
mayacak. Biz deco­
der'leri tespit edip bir 
kısmını karşılayacağız 
bir kısmını da oldukça 
düşük bir kira karşılığın­
da abonelerimize sunaca­
ğız. VoIP için ise tahmin 
ediyorum altyapı olarak 
100 dolar kadar maliyet 
getirir." • 

gunesk@interpro.com.tr 

Kablo TV aboneleri, yıl sonuna 
kadar klasik TV hizmetlerinin 

yanında bu şebeke üzerinden daha 
hızlı İnternet bağlantısı ve telefon 

görüşmesi olanağına kavuşacaklar. 
Ayrıca yeni 50 sayısal kanalın daha 

izlenmesi mümkün olacak. 

Kablo TV'nin bugünü ve yarını 
Şölen Arkun/ 
Kablo İletişimcileri 

Derneği 

T
elekomünikas­
yon hizmetleri 
başta telefon 
olmak üzere 

veri, Internet, görüntü 
transferi, değişik ortam­
larda değişik teknoloji­
lerle kullanıcıların hiz­
metine sunulur. Ancak 
bütün telekomünikasyon 
hizmetlerinde, GSM da­
hil, en fazla gereksinim 
duyulan ana omurga 
SDH ve SONET gibi fi­
ber optik kablo ağlandır. 

Kablo TV şebekeleri 

denildiğinde daha çok 
TV yayıncılığı ağırlıklı 
bir altyapı akla gelmekte­
dir. Bu çok doğaldır. Zira 
yıllarca bu şebekeler üze­
rinden sadece analog TV 
yayınları iletilmiş veri, 
Internet, telefon gibi hiz­
metler için gerekli stan­
dartlar ve cihazlar son 
birkaç yılda gündemimi­
ze gelmiştir. 

Bugüne gelindiğinde 
görülmüştür ki Kablo TV 
şebekeleri fiber koaksiyel 
yapıya dönüştürüldüğün­
de gerçek bir telekomüni­
kasyon altyapısıdır. En 
yaygın kablo TV şebeke­
lerinde sistem yapısı 

"Tree and Branch" olarak 
adlandırılan "Ağaç ve 
Dallar" şebeke yapısıdır. 
Ana omurgalar fiber, dal­
lar ise koaksiyel kablolar­
dan oluşmaktadır. Çift 
yönlü iletişim, örneğin In­
ternet hizmeti düşünüldü­
ğünde gerçek bir bilgisa­
yar ağı (WAN) yapısı or­
taya çıkmaktadır. Kablo 
TV şebekeleri bugün hiç 
bir altyapının ulaşamadığı 
geniş bant kapasitesi ve 
iki yönlü iletişim olanak-
ları ile dünya sıralamasın­
da ilk sıradadır. Dünyada 
artık kablo TV operatör­
lüğü kavramı sona ermiş 
ve MSO (Multiple 

System Operator) kavra­
mı ve tanımı ile TV ya­
yıncılığı ön planda ol­
maktan çıkmıştır. HFC 
(Hybrid Fiber Coax) şe­
beke yapılarda yakın ge­
lecekte sadece fiber ola­
rak evlere kadar ulaşılma­
sı hedeflenmektedir. 

HFC yapıda bir teleko­
münikasyon şebekesinde 
bir tek kablo üzerinden 
Internet, veri, telefon hiz­
metlerinin yanı sıra yüz­
lerce sayısal TV kanalı 
seyretme imkanı bugün 
için gerçekleşmiştir. 

Bu hizmetler verilirken 
uydu kiralan ve destek te­
lefon hattı gereksinimi or­

tadan kalktığından işlet­
me masrafları daha az 
olabilmektedir. 

Fiber bugünün ve yan-
nın iletişim ortamıdır. 
SDH/SONET fiber ağlara 
bağlı ve evlere kadar uza­
nacak olan fiber kablolar 
ile kişi ve kurumlar bir 
noktada değil her noktada 
birbirleri ile haberleşir 
duruma geleceklerdir. 

Bütün bunlann yanında 
TV yayıncılığında sayısal 
imkanlar ile kablo üzerin­
den etkileşimli TV hiz­
metleri, evden alışveriş, 
evden bankacılık, video 
oyunları, isteğe bağlı vi­
deo izleme gibi olanaklar 

da kullanıcılara sunula­
caktır. Bütün bu gerçekler 
kablo şebekelerini yarının 
iletişim ortamı olarak ta­
nımlamaktadır. 

Türkiye'de de Türk Te­
lekom ve kablo iletişimci­
si şirketlerin yaklaşımları 
ve çalışmaları sonucu bu­
gün için Kablo TV şebe­
keleri üzerinden Kablo 
Internet uygulamaları ön­
celikli yerleşim bölgele­
rinde başlatılmış, sayısal 
TV yayıncılığı gereği ya­
tırımlar tamamlanmış ve 
44 analog kanala ek ola­
rak abonelere 50 sayısal 
TV kanalı daha izleme 
imkanı yaratılmıştır. • 

www.bthaber.com.tr 
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TUENA'nın güncellenmesi 
tasarruf tedbirlerine takıldı 

Gamze Göker 

D
önemin Baş­
bakanı Tansu 
Çiller'in di­
rekt i f ler iy le 

gündeme gelen (Türkiye 
Ulusal Enformasyon Alt­
yapısı Anaplanı) TU-
ENA Projesi bilindiği gi­
bi tamamlandı ve Ulaş­
tırma Bakanlığı'na veril­
di. Bu çalışmayla Türki­
ye'de ilk defa enformas­
yon altyapısı konusunda 
bir plan hazırlanmış ol­
du. Söz konusu çalışma­
da telekom hizmetlerin­
den bilgi güvenliğine In­
ternet'ten televizyon ya­
yıncılığına kadar birçok 
konu ele alınmış, bu ko­
nularda araştırmalar ya­
pılmış ve bir sonuç rapo­
ru yayınlanmıştı. 

TUENA çalışmasında 
proje danışmanlığı yapan 
Ankara Üniversitesi, İle­
tişim Fakültesi öğretim 
üyelerinden Doç.Dr. Ha­
luk Geray'la TUENA, 
Internet ve Ulusal Bilgi 
Güvenliği Yasa Taslağı 
çalışmalarına ilişkin gö­
rüştük. 

Ulusal Enformasyon 
Altyapısı çalışmaları 
hangi aşamada? Bu ko­
nuda gelecek planları 
nelerdir? 

Türkiye Ulusal Enfor­
masyon Altyapısı Ana 
Planı (TUENA) 2000 yı­
lının başında resmen ta­
mamlanmıştı. Halen res­
mi olarak TUENA'nın 
güncellenmesine ilişkin 
bir girişim gözükmüyor. 
Bildiğim kadarıyla Ulaş­
tırma Bakanlığı tarafın­
dan 1999 yılında konul­
muş olan güncelleme 
projesi, tasarruf önlemle­
rine takılmış durumda. 
Ancak, TUENA son de­
rece geniş katılımla ha­
zırlandı. TUENA bildiği­
niz gibi stratejik planla­
ma yaklaşımına uygun 
olarak bir politika ve uy­
gulanacak yöntemler bel­
gesi. Bazı yaklaşımlarda, 
TUENA nın "rafa kaldı­
rıldığı" görüşünün dile 
getirildiğini görüyoruz. 

Ben bu değerlendirmele­
re katılmıyorum. TU­
ENA, sektörde pek az 
konunun konuşulduğu, 
sorgulandığı bir ortamda, 
Türkiye'deki sektöre ve 
kamu kesimine büyük bir 
hareketlilik getirmiştir. 
Bugün tartışılmakta olan 
TT'nin özelleştirilmesi­
ne ilişkin ilk ciddi ve sis­
tematik uyarının TU-
ENA'da yapıldığına dik­
kat çekmek gerekir. Da­
ha önceki telekomüni­
kasyon yasa taslakların­
da yer almayan pek çok 
unsur ve mekanizma, ye­
ni Telekom Yasası'nda 
yer almıştır. Kurumsal 
yapılanma önerilerinden 
hareketle pek çok yeni 
girişim başlamıştır. TU­
ENA kapsamında 
1997'de yapılan ve ileti­
şim teknolojilerinin kul­
lanım ve yaygınlığını 
ölçmeye yönelik saha 
araştırması OECD tara­
fından diğer ülkelere ör­
nek gösterilmiştir. Seki­
zinci Beş Yıllık Kalkın­
ma Planı'nın pek çok 
Özel İhtisas Komisyonu 
raporundaki görüşlerle 
TUENA bütünüyle uyum 
içindedir. Bu raporlarda 
TUENA'ya atıflar bulun­
maktadır. Bu nedenle 
ben "toptan kabul" veya 
"toptan rafa" kaldırılma 
yerine, iktidarın her gün 
yeniden oluşturulan bir 
olgu olduğunu düşünerek 
yorum yapmak daha 
doğru olacaktır düşünce­
sindeyim. 

Türkiye Internet'in 
gelişimini nasıl değer­
lendiriyorsunuz? Ek­
siklikler, atılması gere­
ken adımlar neler? 

Geçtiğimiz döneme 
baktığımızda, büyük ser­
maye gruplarının Inter­
net sektörüne oldukça id­
dialı biçimde girdiğini 
gördük. Televizyon rek­
lamları aracılığıyla, In­
ternet kavramı herhalde 
bütün evlere girdi. Rek­
lamların da etkisiyle Tür­
kiye'de Internet imajının 
karakter değiştirdiğini 
sanıyorum. Eğer 1994-

1998 dönemindeki Inter­
net'in "bilgi okyanusu" 
olarak medyada sunuldu­
ğunu hatırlarsanız, son 
yıllarda "eğlence, oyun, 
borsa okyanusu" olarak 
sunulmasının etkisidir bu 
durum. Büyük şirketlerin 
Internet sektörüne girme­
leriyle Türkçe içerik ve 
uygulamalar büyük oran­
da arttı. Internet kavra­
mının evlere kadar gir­
mesinin belki de beklen­
medik bir boyutunu, In-
ternet-Cafe benzeri yer­
lerde görülen patlama 
oluşturdu. 

Bu durum, Inter­
net'in toplumda yay­
gınlaşmasını nasıl etki­
ledi? 

Bu soruya yanıt vere­
bilmek için araştırmalara 
bakmak gerekiyor. Yurt 
dışında olduğu gibi, bu 
konudaki en sağlıklı so­
nucu ancak ev halkı te­
melinde yapılan saha 
araştırmaları verebilir. 
Türkiye'de 1997 yılı 
sonbaharında bu tür bir 
saha araştırması Türkiye 
Ulusal Enformasyon Alt­
yapısı Ana Planı (TU­
ENA) çalışması çerçeve­
sinde yapıldı. Nüfusu 20 
binin üzerindeki kentsel 
yerleşimleri, yani toplam 
nüfusun yüzde 65'ini 
temsil eden 4 bin kişilik 
bir örneklem üzerinde 
uygulanan bu saha araş­
tırmasında, Internet'in 
yaygınlığı yüzde 1.2 ola­
rak saptanmıştı. Geçtiği­
miz üç yıl içinde bu tür 

bir saha araştırması ger-
çekleştirilmedi. Şimdi 
TÜBİTAK-Bilgi Tekno­
lojileri ve Elektronik 
Araştırma Enstitüsü yeni 
bir saha araştırmasını ta­
mamlamış durumda. Bil­
gi Teknolojileri Yaygın­
lık ve Kullanım Araştır­
ması -2000 (BTYKA 
2000) olarak adlandırılan 
bu araştırmanın sonuçları 
yaygınlıkla ilgili yeni ve­
rileri önümüzdeki dö­
nemde sağlayacak. Araş­
tırmaya dahil olan tekno­
loji ve hizmetler arasında 
telefon, cep telefonu, bil-

gisayar, Internet ve sayı­
sal televizyon/kablolu te­
levizyon yer alıyor. Ara­
larında benim de bulun­
duğum uzmanlar grubu­
nun da katkıları olan bu 
saha araştırması yaygın­
lık dışında özel sektör 
firmalarının pazarlama 
ve stratejik planlama ça­
lışmaları ve kamu kesi­
minin de politika oluştur­
masına yardımcı olabile­
cek biçimde tasarlandı. 
Ancak o zaman yaygınlı­
ğın ne derecede değişti­
ğini saptayabileceğiz. 

Ulusal Bilgi Güvenli­
ği Yasa Tasarısı hak­
kındaki görüşleriniz 
nelerdir? Bu tasarının 
kişisel bilgi güvenliğini 
ve genel olarak bilişim 
sektörünü tehlikeye 
atan yönleri var mı? 

Konuya biraz tarihsel 
bakmak gerektiğine ina­
nıyorum. Osmanlı­
lar'dan bu yana devletin 

telgraf, telefon gibi etki­
leşimli iletişim teknoloji­
lerine ilişkin ikili bir tu­
tumu olmuş. Bunlardan 
birini "dar güvenlikçi" 
ikincisini "stratejik" yani 
daha geniş anlamda gü­
venlik (jeostratejik) yak­
laşımı oluşturmuş. Örne­
ğin telgraf ağını kurarken 
bir yandan sansür ve 
merkezi bir ağ görürsü­
nüz. İlginçtir, Anado­
lu'daki telgraf merkezle­
ri büyük ölçüde İstanbul 
üzerinden birbirlerine 
bağlanmıştır. İstanbul 
devrede olmadan, iki 
merkez kendi arasında 
iletişim kuramaz. Bu, dar 
güvenlikçi yaklaşımın 
örneğidir. Bunun yanın­
da, daha stratejik bir yak­
laşımı da bulabilirsiniz. 
Örneğin ilk telgraf üre­
tim merkezinin kurulma­
sı. Telgraf dilinin yerel­
leştirilmesi ve insan kay­
naklarının genişletilmesi 
de bu yaklaşıma uygun­
dur. Ancak o dönemde 
dar güvenlikçi yaklaşım 
temel olmuştur. Mustafa 
Kemal ve arkadaşlarının 
Kurtuluş Savaşı'ndaki 
ilk işi, eskiden İstanbul 
üzerinden konuşan Ana­
dolu merkezlerini telg­
rafla birbirine bağlamak­
tır. Yani Anadolu'yu 
Anadolu'yla konuştur­
mak. 

Her şeye rağmen, tele­
fona ilişkin 1965-1994 
yılları arasında, stratejik 
yaklaşım hakim olmuştur 
denebilir. Tabii ki, dar 
güvenlikçi uygulamalar, 
gizli dinleme skandalları 
gibi de olmuştur. Ancak 
genel olarak yerel bir te­
lekomünikasyon endüst­
risinin doğması, telefon 
hizmetinin yaygınlaştı­
rılması, bilimsel ve tek­
nolojik Ar-Ge çabaları­
nın hızlanması bu dö­
nemlere denk düşer. 
Şimdi karşımızda yeni 
bir iletişim paradigması 
var, yani Internet tekno­
lojilerinin ağırlıklı oldu­
ğu bilgi otoyolları veya 
enformasyon altyapıları. 
Bu kez devlet hangi tutu­

munu ön plana geçire­
cek? Soru budur. Genel 
olarak Türkiye Ulusal 
Enformasyon Anaplanı 
Çerçevesindeki öneriler 
stratejik yaklaşımı so­
mutlaştırmaktadır. Bilgi 
Güvenliği Yasa tasarısın­
daki önerilerin büyük bö-
lümüyse dar güvenlikçi 
yaklaşımı yansıtmakta­
dır. Bu yaklaşıma göre, 
her kişi ve her kurum, 
yeni oluşturulacak bir 
Bilgi Güvenliği Kurumu 
tarafından "gözetim" al­
tında tutulmak istenmek­
tedir. Aslında bunun da 
başarılıp başarılamaya-
cağı belirsizdir. Çünkü 
güçlü kriptoloji çözümle­
rinin piyasada olduğu bir 
dönemde, bireylerin ken­
di mesajlarının ve kim­
liklerinin korunmasına 
yönelik sistemler, pratik 
olarak kınlamaz duruma 
gelmektedir. Kısacası 
uygulamasının da ola­
mayacağı görülmektedir. 
Bu durum sadece psiko­
lojik olarak çeşitli uygu­
lamalarla ilgili kullanıcı 
ve girişimcileri sektör­
den uzaklaştırmaya yarar 
ki, sektörün önündeki en 
önemli tehlikelerden biri 
bu olabilir. Öte yandan, 
kişisel bilgi güvenliği, 
devletin kritik altyapıla­
rının korunması, elektro­
nik savaş, devlet bilgile­
rinin korunması/düzen­
lenmesi gibi unsurlar 
birbirinden ayrı olarak 
düşünülmeli ve gereken 
önem verilmelidir. ABD 
dahil bütün ülkeler, "bil­
gi toplumu" olarak kav-
ramlaştırdıkları, bugüne 
kadar başka yollarla ya­
pılan pek çok işin etkile­
şimli iletişim ağları üze­
rinden verildiği bir yapı­
dan vazgeçmektense, 
güvenlik uygulamalarını 
sınırlandırmayı seçmiş 
durumdalar. Güçlü krip­
toloji uygulamalarına 
pazara çıkma izni veril­
mesi bu anlama gelmek­
tedir. Türkiye'nin tersini 
yapması, yanlış olacak­
tır. • 

gamzeg@interpro.com.tr 
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Unix dünyasında dev birleşme 
Lider Linux dağıtıcılarından olan 

Caldera., Intel tabanlı Unix işletim 
sistemleri pazarında lider olan 
SCO'nun Sunucu Yazılımları ve 

Profesyonel Hizmetler bölümlerini 
satın aldı. Şirketin hedefi 

dünyanın en geniş Linux/Unix 
kanalına sahip olmak. 

Asli Evren 

D
ünyanın önde 

gelen Linux 

dağıtıcıların­

dan olan Cal-

dera Inc., küçük ölçekli 

işletmelerde Linux işle­

tim sistemi ile sağladığı 

başarıyı, orta ve büyük 

ölçekli işletmelerde de 

gösterebilmek amacıyla 

Intel Tabanlı Unix işle­

tim sistemleri pazarında 

lider olan Santa Cruz 

Operation Inc.'in Sunucu 

Yazılımları ve Profesyo­

nel Hizmetler bölümünü 

satın aldı. SCO ise şirke­

tin kalanını Tarantella 

Inc. adıyla yeni bir şirket 

haline getirdi. 

Yeni şirket, Linux ve 

Unix sunucu çözümlerini 

ve hizmetlerini birleştire­

rek endüstrinin ilk kap­

samlı Açık Internet Plat­

formu (OlP)'nu sunmayı 

hedefliyor. Bu yeni plat­

formun kullanıcılara tek 

bir platformla en ince is­

temcilerden en geniş veri 

merkezlerinin gereksi­

nimlerine kadar ölçekle -

nebilen bir ortam sağla­

yacağı belirtiliyor. 

SCO ürünlerinin Tür­

kiye distribütörü olan 

Prosoft Genel Müdürü 

Aydın Paykoç, bu birleş­

menin uzun süredir plan­

landığını belirtti. 20-23 

Ağustos tarihlerinde San­

ta Cruz'da gerçekleştiri­

len SCO Forum 2000'de 

hem Caldera hem de 

SCO yetkilileriyle bu bir­

leşme üzerinde görüşme­

ler yaptıklarını da belir­

ten Paykoç, bu girişimin 

temel nedenlerinden biri­

nin SCO'nun sahip oldu­

ğu imajından sıyrılmak 

istemesi olarak açıkladı 

ve şunları söyledi: 

"Amerika'daki eğilim-

ler SCO için çok önem­

liydi. Linux'la ilgilenmi­

yor oluşu, SCO'nun 

Amerika'da eski ekono­

miye ait bir şirket olarak 

nitelendirilmesine yol aç­

tı. Linux dünyasında tica­

ri anlamda da büyük ba­

sanlar kazanmak isteyen 

Caldera da, var olduğu 

haliyle bunu başaramaya­

cağını anladı. Diğer taraf­

tan da Linux'un orta ve 

büyük ölçekli işletmele-

rin gereksinimine cevap 

verebilir hale gelmesinin 

en az iki-üç yıl süreceği 

söyleniyordu. Böylece 

hem SCO'nun eski ima­

jından kurtulmak, hem de 

en küçüğünden en büyü­

ğüne tüm ortamlarda en 

iyi hizmeti sunabilmek 

için bu birleşmeyi ger­

çekleştirdiler." 

Caldera, SCO'nun bu 

bölümlerini mevcut tüm 

kanal yapısıyla birlikte 

satın aldı. Şirket, bu ka­

nalı kullanarak SCO'nun 

mevcut Unixware7 ve 

OpenServer serisini sat­

maya devam ederken di­

ğer taraftan da Linux ala­

nında büyüme hedefleri­

ni gerçekleştirmeye çalı­

şacaklar. 

Yeni şirket: 
"Tarantella Inc." 

Sunucu sistemleri ve 

profesyonel hizmetler 

bölümlerinin Caldera ta­

rafından alınmasıyla 

kendine kalan Tarantella 

birimini ayrı bir şirket 

haline getiren SCO, Ta­

rantella Inc. adıyla hiz­

met vermeye başlıyor. 

Bundan böyle Taran­

tella Inc. Başkanı olarak 

görevine devam edecek 

olan SCO Başkanı Doug 

Michaels, Tarantella Inc. 

olarak yatırımlarının 

web uyumlu yazılımlara 

doğru yöneleceğini açık­

ladı. 

Prosoft Genel Müdürü 

Aydın Paykoç da şirket­

lerinin bundan böyle 

hem Caldera hem de Ta­

rantella şirketlerinin 

Türkiye distribütörlüğü 

olarak hizmet verecekle­

rini ve bu gelişmelerin 

Türkiye pazarına da 

olumlu etki yapmasını 

umduklarını belirtti. • 

aslie@interpro.com.tr 
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2 bin 451 okul bilgisayarlarına kavuştu 
Geçtiğimiz öğretim döneminde 

kurulum çalışmaları tamamlanan 
Temel Eğitim Projesi birinci faz 
kapsamındaki 2 bin 451 okulda 

2000-2001 öğretim dönemi 
bilgisayarlı başlıyor. Ancak Bull'un 

sorumluluğunda olan Marmara 
Bölgesinde çalışmalar henüz 

tamamlanmadı. 

Gamze Göker 

M
illi Eğitim 

B a k a n l ı ğ ı 

Temel Eği­

tim Projesi 

(TEP) kapsamındaki 

okullarda EylüTde bilgi­

sayar destekli eğitime 

başlanıyor. 2 bin 451 

okulu kapsayan projede 

Bull'un aldığı Marmara 

Bölgesi dışındaki tüm 

bölgelerde kurulum ça­

lışmaları tamamlandı. 

Bull ise çalışmalara de­

vam ediyor. 

MEB Müsteşar Yar­

dımcısı İbrahim Barba­

ros Bull'un aldığı Mar­

mara Bölgesi dışındaki 

diğer bölgelerde bir so­

run olmadığını, herşeyin 

hazır olduğunu belirtti. 

Bull'un da çalışmalarını 

tamamlayıp yeni öğretim 

dönemine hazır olmaları­

nı beklediklerini açıkla­

dı. Yurtdışından ürün ge-

tiren Bull için MEB'in 

akreditif hesabı açmayı 

geciktirmiş olması, Bull' 

un çalışmalarının gecik­

mesinin nedeni olarak 

gösteriliyordu. 

Barbaros, çalışmaları 

tamamlanan okullardaki 

öğretmenlere bilgisayar 

kullanım kılavuzu kitap­

larını gönderdiklerini bil­

dirdi. 3 bin okulluk ikinci 

faz alım için tüm ihale 

hazırlıklarını tamamla­

dıklarına da değinen İbra­

him Barbaros, ihale tarihi 

konusunda kesin bir şey 

söyleyemeyeceğini, Dün­

ya Bankası'ndan cevap 

beklediklerini söyledi. 

MEB "uyanık" 
davranıyor 

İkinci ihalenin Eylül-

Ekim aylarında yapılma­

sı bekleniyor. 70 milyon 

dolarlık donanım, 30 

milyon dolarlık da yazı­

lım alınması planlanan 

ihalede MEB yine hazır 

yazılımı tercih edecek. 

Ancak bu ihalede önce­

kilerden daha "uyanık" 

davranan MEB yazılım 

şirketlerinden sınırsız ço-

ğaltım hakkı ve daha ön­

ceki ihaleyi kazandığı 

halde bu ihaleye katıla­

caklardan yüzde 40 indi­

rim isteyecek. 

2001 sonuna dek 
tamamlanabilecek 
mi? 

İkinci faz alımlarda 

ayrıca 20 milyon dolarlık 

televizyon, video, tepe­

göz, slayt ve video kaset 

de satın almayı planlayan 

MEB birinci fazla 2 bin 

451, ikinci fazla 3 bin 

okula bilgisayar labora-

tuvarı götürmüş olacak. 

Böylece Türkiye'deki 

yaklaşık 15-16 ilköğre­

tim okulundan 5 bin 

451 'i bilgisayara kavuş­

muş olacak. Daha önce 

yapılan açıklamalarla 

2001 yılı sonuna dek tüm 

ilköğretim okullarını bil-

gisayarlandıracaklarını 

açıklayan MEB yetkilile­

ri geriye kalan 10 bin 

500 okul için bir seferde 

alım yapabileceklerini 

açıklamışlardı. Ancak 

ikinci ihalenin bu kadar 

gecikmiş olması, 2001 

sonuna dek tüm okullara 

bilgisayar gideceği konu­

sunda soru işaretleri ya­

ratıyor. • 

gamzeg@interpro.com.tr 

mailto:gamzeg@interpro.com.tr


"Bilginin efendisi olmak için 

çalışmanın uşağı olmak gerekir." 

Balzac 

Sana ömrümü verdim... 
h keşke vermez olaydım. 

A Seni nerden seçtim keşke 

seçmez olaydım... diye 

uyarlanabilen duygusal 

tangoyu hatırlarsınız. İşte bu, bir şir­

kete yıllarını veren ve sonra değişi­

min getirebildiği sonuçlardan biri 

olarak işten çıkarılan kişilerin sarkı­

şıdır. 

İş dünyasının 5-10 yıl öncesi ile 

15-20 yıl öncesi arasında büyük fark­

lar var. 25-30 yıl öncesi ile de öyle. 

Eskiden eğitim görmüş insanların sa­

yısı bu durumda değildi. Eğitimliler 

olsa bile onlar için devlet kapısı daha 

cazipti. Özel sektöre çok güvenil­

mezdi. Öğretmen, asker, devlet me­

muru olmak varken, el işinde, onun 

bunun emrinde çalışmayı kim ister­

di? O dönemlerde iş yaşamına başla­

yan kişiler, en iyiler değillerdi. En 

iyiler askerdi, öğretmendi. 

Şimdi durum farklı. En 

iyiler özel sektörde. Gitgide 

de yenileri geliyor. Her sene 

daha eğitimli, daha hevesli, 

daha iyi yetişmiş, daha gü­

venli. Yaş sınırları birkaç 

yılda gençleşti. İlanlarda 

herşeyi bilen ama 28 yaşını 

aşmamış adaylar aranıyor. 

Yaşı 40' ın üzerinde olan 

kişiler kazara işten çıktı ise iş bul­

makta çok zorlanıyor. 

Yeni piyasa şartlarına, bilgisayar, 

yabancı dil gibi bilgilere, eskiden şir­

ketlere stajyer olarak girip orada kal­

mış kişilerin hakim olması çok zor. 

Kapalı ekonomide ne yaparlarsa sata­

bilen şirketlerde, sadece memurluk 

yaparak, yaptıklarının anlam ve öne­

mini dahi sorgulamadan sanki zaman 

tüneline girmişler ve 20 sene önceki 

bilgi ile hiç değişmemişlerdir. Bu du­

rumda şirketler iki arada, bir derede­

dir... Bir yanda şirketin etkin yönetim 

sağlayacak kişilere emanet edilmesi­

nin gereği, diğer tarafta şirkete ya­

şamlarının en değerli yıllarını ver­

miş, hepsi ev geçindiren uyumlu in­

sanlar. Zor iş... 

Aslında sorun işsizlik sigortasının, 

istihdam olanaklarının, emeklilere 

sağlanan imkanların, part-time iş fır­

satlarının gelişmemiş olmasından 

kaynaklanıyor. Bunlar olsa şirkete ni­
ye ömür vermiş olsun. Emeğini iç­
tenlikle kiralamakla yetinir, hakkını 
alır, işini kaybettiğinde mağdur ol­
maz. Bu sistemlerin bir an önce düz­
gün bir şekilde geliştirilmesi şart. İl­
gililere duyurulur. 

Bu ortamda bilişim sektörü, çalı­
şanlar açısından adeta bir vaha. Hatta 
cennet. Şirketler elemanları şirkette 
tutabilmek için uğraşıyor. Ücretler 
yüksek. Sosyal şartlar iyi. Şık me­
kanlarda, pek çok eğitim imkanından 
yararlanarak, salim kafayla çalışıyor­
lar. İş fırsatları çok. İşsizlik tehlikesi 
yok. Herkesin bilmediği şeyleri bili­
yorlar, herkesin yapamayacağı işleri 
yapıyorlar. Saygı görüyorlar. Onların 
herbiri kral... 

Bu durumun sadece ülkemizde de­
ğil, tüm dünyada geçerli olması ise 
konunun çalışanlar açısından bir baş­

ka güzel yönü. Dil bilenler 
yurtdışında çok daha yük­
sek gelirlerle çalışma im­
kanı bulabiliyorlar. Buluş 
geliştirip, büyük şirketlere 
satıp genç yaşta başarı ve 
gelir kazanmış olabiliyor­
lar. Yüksek standartlara 
kavuşabilmek için yönetici 
olmak gerekmiyor. Uz­

manlara da çok değer veriliyor. Nadir 
olan değerlidir prensibi alabildiğine 
geçerli. 

Bilişim çalışanları bu durumun bi­
lincinde olmak zorunda. Yeraltı ye­
rüstü kaynakları, zengin tarihi-kültü-
rel mirası olmasına rağmen hala fa­
kir olan bir ülkede, çalışma koşulla­
rının gerek maddi gerekse manevi 
zenginliği ile şanslı azınlık içinde 
olduklarının farkına varmalı. Açlık 
sınırında yaşayan pek çok insan ol­
duğunu hatırlayarak emeklilik, işsiz­
lik sigortası gibi sistemlerin yeter­
sizliğine karşı tedbirlerini bugünden 
almalı. Özel emeklilik sigortaları 
ile, çeşitli yatırımlar ile ve yine öğ­
renme ile kendilerine yatırım yapa­
rak, konumlarını iyileştirerek sür­
dürmeli. Ve genel ekonominin iyi-
leştirilebilmesi için, elinden ne 
geliyorsa yapmalı. 

meltemy@altavista. com 

Turkcell "Çağdaş Türkiye'nin 
Çağdaş Kızları"nı eğitecek 

Haber Merkezi 

Ç
ağdaş Yaşamı 

Destekleme Der­

neği ve Turkcell, 

"Çağdaş Türki­

ye'nin Çağdaş Kızları" 

adıyla yeni bir eğitim 

projesi başlattı. Eğitimli 

ve nitelikli insan kayna­

ğını arttırmaya katkıda 

bulunarak dünyayla reka­

bette Türkiye'yi güçlen­

dirmeyi amaçlayan proje 

kapsamında 27 ilin kırsal 

kesimlerinde olanaksız­

lıklar nedeniyle eğitimine 

devam edemeyen toplam 

5 bin kız öğrenciye oku­

ma şansı sunuluyor. 

Okuma azmi gösteren 

5 bin kız öğrencinin yıl­

da 100'er milyon lira 

bursla eğitimlerini sür­

dürmeleri sağlanacak. 

Kitap, defter, çanta, gi­

yecek gibi eşyaları da 

karşılanacak olan öğren­

ciler ailelerine yük olma­

dan eğitimlerini sürdüre­

bilecekler. Öğrenciler 

aynı zamanda, yaz tatil­

lerinde "halk sağlığı ve 

aile planlaması" gibi eği­

timler de alabilecekler. 

Burs alabilmek için öğ­

rencilerin annelerini aile 

planlaması uygulamasına 

kaydettirmeleri ve her yıl 

kendilerine gönderilen ki­

tapların özetlerini çıkar­

maları isteniyor. 

Çağdaş Yaşamı Des­

tekleme Derneği Başka­

nı Prof.Dr. Türkan Say­

lan, bugün 5 bin öğren­

ciyle başlattıkları proje­

yi ileride daha yüksek 

sayılara çıkarmayı he­

deflediklerini belirtti. 

Saylan, yaklaşık 650 

milyar liraya mal olacak 

projenin 5 bin kız öğren­

ci, 5 bin aile ve 25 bin 

kişiyi doğrudan ilgilen­

dirmesinin yanında do­

laylı yoldan milyonlarca 

insana yarar sağlayaca­

ğının altını çizdi. 

Konuyla ilgili bir açık­

lama yapan Turkcell Ge­

nel Müdürü Cüneyt 

Türktan da, kurulduğun­

dan beri eğitim hizmetle­

rini destekleyen Turk-

cell'in bu projeyi sürdür­

mek ve geliştirmek için 

çalışacağını belirtti. • 

bthaber@interpro.com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr






Management Türkiye'den iş dünyasına özel seminerler 
anagement 
Centre Eu-
r o p e ' u n 
T ü r k i y e 

kolu olan Management 
Centre Türkiye, Kasım 
ayında sırasıyla Pazarla­
ma Zirvesi 2000, Banka­
cılık Zirvesi 2000 ve E-
business Zirvesi 2000 
başlıkları altında 3 ayrı 
etkinlik gerçekleştirecek. 
31 Ekim-1 Kasım 2000 
tarihlerinde düzenlecek 
Pazarlama Zirvesi, Fark 
Yaratan Pazarlama Stra­
tejileri konulu konferans 

ve Kurumsal İletişim 
Araçları Fuarı'ndan olu­
şacak. Farklı konu ve uy­
gulamalarla pazarlama 
sektörüne "Stratejik Pa­
zarlama Yönetimi" ko­
nusunda bilgi ve dene­
yim paylaşımı sağlayabi­
lecek bir platform yarat­
mayı hedefleyen etkin­
lik, katılımcılara fuarda 
yer alan şirketlerle tanış­
ma olanağı da sunuyor. 

İki gün sürecek konfe­
rans sırasında katılımcı­
ların kimi oturumlara ka­
tılımı zorunlu tutulurken, 

bazı oturumlar da katı­

lımcıların tercihleri doğ­

rultusunda seçebilecek­

leri paralel oturumlar 

şeklinde düzenlenecek. 

Konferans pazarlama ve 

satış alanında çalışmala­

rını sürdüren tüm akade­

misyen, araştırmacı ve 

danışmanlara ve kurum­

ların bu alanla ilgilenen 

birimlerinin yönetici ve 

çalışanlarına açık. 

3-4 Kasım 2000 tarih­

lerinde düzenlenecek 

Bankacılık Zirvesi de, 

kendini geliştirmek ve 

kendisiyle aynı alanda 

çalışan önemli isimleri 

tanımak isteyenlere seç­

kin bir platform yaratma­

yı amaçlıyor. Ana teması 

"Yeni Dönemde Yeni 

Bankacılık Stratejileri" 

olan Bankacılık 2000, 

ana ve paralel oturumlar­

dan oluşuyor. Bankacılık 

ve finans alanlarında hiz­

met veren genel müdür, 

genel müdür yardımcısı, 

şube müdürü, yönetici, 

uzman ve çalışanların 

katılabileceği konferan­

sın yanı sıra, düzenlene­

cek fuar da katılımcılara 

bankacılık teknolojileri 

ve sistemlerini tanıma 

olanağı da sunacak. 

Management Centre 

Türkiye'nin Kasım ayın­

da düzenleyeceği son et­

kinlik, "E-business 

2000" adını taşıyor. Türk 

iş dünyasına bilgi ve de­

neyim paylaşımı ortamı 

sunmayı hedefleyen E-

Business Konferansı ve 

Fuarı, 24-25 Kasım 2000 

tarihlerinde düzenlene­

cek. Bu konferans da di­

ğerleri ana ve paralel 

oturumlardan oluşacak. 

E-Business Konferansı 

ve Fuarı, başta üst düzey 

yöneticiler olmak üzere 

tüm çalışanların katılımı­

na açık. Ana teması "Ye­

ni ekonomide e-busi­

ness" olan konferansın 

yanı sıra, düzenlenecek 

olan fuarda konuyla ilgi­

li ürün ve hizmetleri ta­

lep eden kuruluşlarla 

bunları sunan kuruluşlar 

biraraya gelme olanağı 

bulacak. • 

Bilgi için: Eventus 

Tel: 0212-261 55 06 

Süreyya Ciliv ABD yolcusu 
ç yıldır Micro­

soft Türkiye'nin 

Genel Müdürlü­

ğü görevini sür­

düren Süreyya Ciliv, Mic­

rosoft Endüstri Çözümleri 

Grubu'nun Genel Müdür-

lüğü'ne getirildi. Ciliv ar­

tık kariyerine Micro-

soft'un Redmond'daki 

merkezinde devam ede­

cek. Microsoft Türki­

ye'nin Genel Müdürü ise 

Haluk Maga oldu. 

Konuyla ilgili görüşle­

rini aldığımız Ciliv, yeni 

göreviyle ilgili planlarını 

şöyle anlattı: "Dünyada 

Microsoft platformu üs­

tüne kendi yazılımlarını 

ekleyerek endüstri çö­

zümleri oluşan binlerce 

şirket var. Bu şirketlerle 

Microsoft arasındaki iliş­

kiyi kurarak, bu ilişkileri 

yöneteceğiz ve geliştire­

ceğiz. İlk olarak, dünya­

daki ilk yüz yazılım şir­

ketine odaklanacağız. Bu 

şirketlerle devamlı temas 

halinde olarak, iş ilişkile­

rini geliştirmek için çalı­

şacağız". Ciliv, ana he­

deflerinden birinin de, 

Microsoft'un yeni vizyo­

nu ".Net"i bu şirketlerde 

başlatmak olduğunu kay­

detti. 

Ankara Fen Lisesi'ni 

bitirdikten sonra ABD 

Michigan Üniversite-

si'ne burslu olarak giden 

Ciliv, burada Endüstri 

Mühendisliği Bölümü'ne 

başladı. Bilgisayar eğiti­

mi de alarak lisans eğiti­

mini çift diplomayla ta­

mamladı. Yine burslu 

olarak bitirdiği Harvard 

Üniversitesi'ndeki MBA 

programının ardından, 

1988 yılında Novasoft 

şirketini kurdu. 1997 yı­

lında Türkiye'ye döndü. 

7 Şubat 1998'de Mic­

rosoft, Suudi Arabistan 

Genel Müdürlüğü'ne ge­

tirilen Haluk Maga ise, 

Riyad'daki görev süresi­

ni tamamlayarak geçtiği­

miz günlerde Türkiye'ye 

dönmüştü. 

Microsoft Türkiye'ye 

1993 yılında, beş kişilik 

kurucu takımın bir üyesi 

olarak katılan Haluk Ma­

ga, Riyad'daki bu göreve 

Microsoft'ta pazarlama 

faaliyetlerinden sorumlu 

yöneticilik görevini beş 

yıl sürdürdükten sonra 

atanmıştı. • 

Görev Değişiklikleri... 

Sentim Bilgisayar'a yeni müdür 

entim Bilgisa­

yar'ın pazarla­

ma müdürlüğü 

görevine Taylan 

Dedeoğlu getirildi. 

Galatasaray Lisesi ve 

İstanbul Üniversitesi'nin 

ardından ABD'de South 

Dakota State üniversite­

sinde ekonomi master'ı 

yapan Dedeoğlu daha 

önce Arena Bilgisa­

yar'da Perakende Kanal 

Müdürü ve Steelcase'de 

Kurumsal Müşteriler Sa­

tış Müdürlüğü görevle­

rinde bulundu. 

Dedeoğlu, 1998 yılın­

dan beri de Compaq Tür­

kiye'de, Pazarlama Ko­

ordinatörü olarak ça­

lışıyordu. • 

İşNet'ten başarılı öğrencilere burs 
nadolu/Fen li­
seleri ve üni­
versite sınav­
larına yönelik 

başlattığı yeni eğitim 
programı çerçevesinde 
İşNet, müşterilerine burs 
olanağı sunuyor. İş-
Net'in Ekim 2000-Hazi-
ran 2001 tarihleri arasın-

da yapılacak tüm sınav­

lara katılan öğrenciler 

arasında yapılacak sıra­

lama sonucunda, her iki 

sınav grubunda da ilk üç 

sırayı alan öğrenciler bi­

rer yıllık sınırsız Internet 

aboneliği kazanacak. 

Aynı değerlendirme so­

nucunda üniversite 

adaylarından ilk üç sıra­

yı alan öğrenciler, üni­

versite bursu almaya da 

hak kazanacak. Burs ala­

bilmek için bu öğrenci­

lerin Üniversite Seçme 

Yerleştirme Sınavı'nda 

ilk 2 bin içinde yer alma­

ları gerekiyor. Eylül 

2001'de başlayacak 

burslar birinci için aylık 
100 doları ikinci için 50 
dolar, üçüncü için ise 25 
dolar olacak ve en fazla 
5 yıl geçerli olacak. Burs 
haklarını kaybetmemek 
için bu öğrencilerin hiç 
sene kaybetmemeleri ve 
hiçbir dersten kalmama­
ları gerekiyor. • 

Barkod A.Ş'ye yeni müdür 

T/VT sektö­

ründe hizmet 

veren Barkod 

A.Ş.'de An­

kara Bölge Müdürlüğü 

görevine Alper Doğan 
getirildi. 

ODTÜ Kimya Mühen­
disliği bölümünden me­
zun olan Doğan, daha 
önce Barkod A.Ş Anka­
ra Bölge Müdürlüğü'nde 
Satış Sorumlusu olarak 
görev yapıyordu. Doğan, 
bundan böyle Ankara 
Bölge Müdürü sıfatıyla 
bölgenin tüm idari faali­
yetlerinin sorumluluğu­
nu üstlenecek. • 

Oracle ödül ler inde Türkiye başarısı 

racle'ın BE-
NEMEA (Be­
nelux, Avru­
pa, Orta Do­

ğu ve Afrika) bölgesi ül­
kelerini kapsayan "yılın 
ödülleri" dağıtıldı. Top­
lam 10 dalda verilen 
ödüllerin dördü bu yıl 
aralarında Genel Müdür 
Atilla Kıral'ın da bulun­
duğu 4 Oracle Türkiye 
çalışanına verildi. Karar 
destek ve CRM Çözüm­
leri İş Geliştirme Müdü­
rü Cenk Kıral, Satış Da­
nışmanlığı Müdürü Ci-

hangir Aba ve Danış­
manlık Bölümü Müdürü 
Pınar Yengül'ün de ödü­
le layık görüldüğü BE-
NEMEA yılın ödüllerin­
de Atilla Kıral, Oracle 
Türkiye'nin kriz yılı 
2000'de yüzde 60'a ya­
kın büyüme sağlaması 
nedeniyle "yılın en başa­
rılı ülke müdürü" ödülü­
ne hak kazandı. Her yıl 
verilen Quota Club ödül­
lerine daha önce de 
DMD Türkiye Ekibi 
(Oracle Internet Satış Bi­
rimi) layık görülmüştü. • 

LBS'nin eğitimleri sürüyor 
ilişim teknolo­
jileri sektörün­
de artan yetiş­
miş eleman 

gereksiniminin karşılan­
masına katkıda bulun­
mak için eğitimler dü­
zenleyen Logo Business 
Systems, etkinliklerini 
Eylül ayında da sürdürü­
yor. Sektöre yapılan yatı­
rımların en etkili şekilde 
ancak doğru ve kaliteli 
eğitimle mümkün olaca­
ğı inancından yola çıkı­
larak hazırlanan eğitim­
ler, akademisyenlerle iş-

birliği içinde düzenleni­
yor. "Program Kullanı­
mını Destekleyici Eği­
timler", "Temel Eğitim­
ler", "LKS Eğitimleri", 
"Personel Yönetimi" ve 
"Paket Eğitimler" başlık­
ları altında verilecek eği­
timler yıl içinde de belli 
aralıklarla gerçekleşti­
rilecek, www.lbs. 
com.tr/egitim adresine 
girerek eğitimler için 
başvuruda bulunmak 
mümkün. • 

Bilgi için: LBS Eğitim 
Tel: 0216-576 81 05 

Infonet'e yeni Genel Müdür 
ornet Satış ve Pazarlama Müdürü A.Taner 

Özdeş görevinden ayrıldı. Özdeş'in 

çalışmalarına Infonet Genel Müdürü olarak 

devam edeceği öğrenildi. • 

Diner, görevinden ayrıldı 

ir süredir EB Group'ta Satış ve Pazarlama 

Direktörü olarak görev yapan Güralp 

Diner görevinden ayrıldı. Diner, henüz 

başka bir kuruluşla çalışmaya baş­

lamadığını açıkladı. • 

http://www.lbs
http://com.tr/egitim
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TÜTED'in hedefi "iletişim Odası" kurmak 
Güneş Kazdağli 

T
üm Telekomünikas­

yon İş Adamları Der­

neği (TÜTED) Baş­

kanı Selçuk Ünal, 

sektör olarak yaşadıkları so­

runların başında TTNet'in ça­

lışmayan omurgası ile özellik­

le telefon pazarında kaçak ge­

tirilen ve denetime tabi tutul­

mayan cihazların geldiğini 

söyledi. Bilindiği gibi TÜTED 

geçtiğimiz günlerde Dördüncü 

Genel Kurulu 'mı yaptı ve 

2000-2002 dönemini kapsaya­

cak çalışmaları için yeni Yö­

netim Kurulu'nu seçti. Önü­

müzdeki 2 yıl Yönetim Kurulu 

Başkanlığı görevini yürütecek 

olan Selçuk Ünal'la telekomü­

nikasyon sektörünün sorunu 

ve derneğin çalışmaları hak­

kında görüştük. 

Ünal, şu anda TTNet'in ça­

lışmayan bir omurga olduğunu 

söyledi. Ünal, "TTNet ana 

omurgası, TT Genel Müdürlü­

ğü'nden yapılan açıklamaya 

göre 155 MB'tan 2.4 GB'a çı­

karılıyor. TT Genel Müdürü, 

uydu üzerinden bir bağlantının 

da hazır olduğunu ve hizmete 

gireceğini söyledi. Umarım 

SDH projesi bir an önce ger­

çekleşir ve bu sorunlar aşılır" 

dedi. 

Dernek üyelerinin karşı kar­

şıya olduğu sorunlardan bir di­

ğerinin ise telefon pazarında 

yaşandığını kaydeden Ünal 

uzun süreden beri Türkiye'ye 

kaçak giren ve bir denetime ta­

bi tutulmayan telefonlardan şi­

kayet etti. "Kalitesi düşük, 

menşei belli olmayan ürünler 

yurtdışından getirilerek pazara 

sunuluyor. Hiçbir onayı olma­

yan bu ürünler haksız rekabet 

yaratıyor. Böylelikle hem tü­

ketici yanıltılıyor, hem de bu 

işi yasal çerçevede yapan itha­

latçılar mağdur durumda kalı­

yorlar. Bu konuda yasal dü­

zenlemelerin hızla getirilmesi 

gerekiyor." diyen TÜTED 

Başkanı Selçuk Ünal, Dernek 

olarak konuyla ilgili kendi iç­

lerinde bir çalışma grubu 

oluşturduklarını da söyledi. Bu 

çerçevede Derneğin Ulaştırma 

Bakanlığı, Sanayi Bakanlığı, 

Gümrükler Genel Müdürlüğü 

ve TSE ile görüşmelerin başla­

dığı öğrenildi 

Bilindiği gibi bilişim sektö­

ründe oldukça fazla sayıda si­

vil toplum örgütü olarak ad­

landırabileceğimiz dernek, va­

kıf benzeri yapılanmalar var. 

TÜTED Başkanı Selçuk Ünal 

bu konuda daha üst düzeyde 

bir odanın kurulması gerekti­

ğini ve bu konuda da çalışa­

caklarını söyledi. Ünal, "Sek­

tördeki üreticilerin, ithalatçıla­

rın, yetkili satış kanallarının, 

servis sağlayıcıların birlikte 

hareket edebilecekleri, haksız 

rekabetin olmayacağı, pasta­

nın herkesi doyurabileceği ve 

son kullanıcının da memnun 

olacağı bir ortam yaratmak is­

tiyoruz. Bu arada Türkiye'de 

birçok meslek grubunun odası 

olmasına rağmen telekomüni­

kasyon odası yok. Bu odanın 

adı telekomünikasyon odası 

olabilir, iletişim odası olabilir. 

Diğer dernekler de bu konuya 

soğuk bakmıyorlar" dedi. 

1988 yılında 30 üye ile ku­

rulan TUTED'in şu anda üye 

sayısı 500. Bu alanda iş yapan 

üretici, ithalatçı, satıcı ve ser­

vis sağlayıcı şirketleri biraraya 

getirmeyi amaçlayan TÜTED 

bu şirketlerin ortak gereksi­

nimlerini tespit ederek bu ge­

reksinimler çerçevesinde çö­

züm politikaları üretmeyi, ge­

liştirmeyi ve üyeler arasında 

dayanışmayı hedefliyor. İstan­

bul, Bursa ve İzmir'de şubele­

ri olan TUTED'in başta Anka­

ra olmak üzere diğer illerde de 

örgütlenme çalışmalarının de­

vam ettiği belirtildi. TÜTED 

Başkanı Ünal, Dernek olarak 

bu yıl yapacakları en önemli 

faaliyetlerden birinin de ticaret 

odalarında telekominikasyon 

grubunun oluşturulması oldu­

ğunu söyledi. Ünal bu konuda 

şu bilgileri verdi: "Telekomü­

nikasyon sektörünün büyüklü­

ğü ortada. Ancak ticaret odala­

rında bizim üyelerimiz hala bir 

telekomünikasyon grubuna sa­

hip değiller. Orada elektrik, 

elektrikli ev aletleri olarak anı­

lıyor. Yani buzdolapçılar tele-

komünikasyoncularla aynı çatı 

altındalar. Ticaret odalarında 

telekom adı altında gruplar 

oluşturmak için çalışacağız. 

İstanbul ve İzmir'de olumlu 

adımlar atılmasını sağladık. 

Biz bu gelişmenin telekomüni­

kasyon alanında çalışanların 

seslerinin daha iyi duyulması­

na onların ticari faaliyetlerinin 

daha iyi gelişmesine yardımcı 

olacağını inanıyoruz. " 

Öte yandan TUTED'in sü­

rekli bir eğitim merkezi olması 

konusunda çalışmalar yapıldı­

ğı da belirtildi. Teknolojik ge­

lişmelerle ilgili üyelerini bilgi­

lendirmeyi ve bu konuda eğit­

meyi amaçlayan dernek, çeşit­

li şirketlerin sponsorluğunda 

bu eğitimi sürekli kılmayı 

amaçlıyor. • 

gunesk@interpro.com.tr 

mailto:gunesk@interpro.com.tr
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"Web hosting rekoru Adanet'in 
ISS'ler arasında kıran kırana 

süren kurumsal müşterilere web 
hosting hizmeti verme yarışında 

Adanet 600'ün üzerinde 
müşteriyle liderliği ilan etti. 

Gamze Göker 

A
n k a r a l ı 

I S S ' l e r d e n 

Adanet özel­

likle Anka-

ra'daki kamu kurum ve 

kuruluşları ağırlıklı ol­

mak üzere müşterilerine 

1996'dan bu yana ku­

rumsal hizmet veriyor. 

Şu anda 600'ün üzerin­

deki kurumsal müşteri-

siyle web hosting reko­

runu elinde bulundurdu­

ğunu iddia eden Adanet 

yakında TTNet bağlantı­

larının devreye girmesi 

ile İstanbul'da da iddialı 

hale geleceğini duyurdu. 

Son dönemde altyapı­

sını güçlendiren Ada-

net'in 8 MB'lık TTNet 

bağlantısına ek olarak 

bir de kendi uydu bağ­

lantısı devreye girdi. Ku­

rumsal müşteri ağırlıklı 

çalışan Adanet altyapı­

nın sağlamlaşması ve 

iletişim kalitesinin artı­

rılması için ISSTerin 

kendi aralarında oluştur­

dukları omurga olan 

TlX'e bağlandı. 

Hosting, statik IP ve 

mail MX hizmeti (kiralık 

hat bağlantısı olmaksızın 

şirketlerin çevirmeli 

bağlantı ile kendi e-posta 

sunucularını işletmeleri­

ni sağlayan hizmet) er­

dikleri 550'ye yakın ku­

rumsal müşteriye kiralık 

hat hizmeti verilen 60 

müşteri de eklendiğinde 

600'ün üzerinde kurum­

sal müşteriye hizmet gö­

türdüklerini açıklayan 

Adanet Genel Müdürü 

Engin Karakaya "Çevir­

meli müşteriler hariç her 

kurumda ortalama 20'şer 

kişiden yaklaşık 12 bin 

kişiye hizmet gitmiş olu­

yor" dedi. 

Adanet'in verdiği 

standart hizmetlerden il­

ki çevirmeli bağlantı. 

Çevirmeli kullanıcılara 

e-posta adresi, web hos­

ting sağlayan Adanet 

web tasarımı hizmeti de 

veriyor. 

Adanet sunucu dona­

nımı, üzerine kurulacak 

yazılımlar, Internet bağ­

lantısının sağlanması, 

IP'lerinin verilmesi, kul­

lanıcı adlarının açılması 

gibi müşterinin gereksi­

nimi olan her şeyi içeren 

anahtar teslimi hizmetler 

de sürüyor.. 

Adanet colocation hiz-

meti de veriyor. Yani 

müşteriye ait sunucu 

Adanet'in ofisinde duru­

yor ve soğutması, elekt­

riği ve Internet çıkışı 

Adanet tarafından sağla­

nıyor. Böylece müşteri 

sunucusu kiralık hata 

bağlanmışcasına 24 saat 

açık ve o performansta 

çalışabiliyor. Maliyeti 

çok düşük olan bu uygu­

lamada müşteri kendi su­

nucusunu çevirmeli bağ­

lantı ile uzaktan yönete­

biliyor. 

Veritabanı işleten müş­

terilerinin SQL veritaba­

nından yararlanmasını 

sağlayan Adanet bankpu-

an.com ve i-bazaar sanal 

alışveriş merkezi hizmet­

lerini de veriyor. 

"Hizmet yelpazemiz 
çok esnek" 

1999 yılına göre 2000 

yılının ilk altı ayında ci­

rolarının yaklaşık 1,5 ka­

tına yükselmiş olduğunu 

açıklayan Adanet Genel 

Müdürü Engin Karakaya 

Adanet'in oldukça sağ­

lam bir yere geldiğini 

söyledi. Ana hedeflerin­

den ilkinin koşulsuz müş­

teri memnuniyeti olduğu­

nun altını çizen Karakaya 

müşteriye kesintisiz, ge­

reksinimi olduğu anda, 

gereksinimi olan hizmeti 

götürebilmeyi amaçla­

dıklarını dile getirdi. Es­

nek hizmet yelpazeleri­

nin kendilerini diğer 

ISS'lerden ayırdığını 

vurgulayan Engin Kara­

kaya, sadece Internet 

hizmeti değil, bu hizmeti 

alabilmeleri için kendi ta­

raflarında yapmaları ge­

reken yatırımlar, düzen­

lemeler konusunda da 

müşteriye danışmanlık 

hizmeti verdiklerini be­

lirtti. Karakaya 2001 yılı 

içinde İzmir'de güçlen­

meyi hedeflediklerine de 

değindi. 

Engin Karakaya, 2000 

yılı sonuna kadar 800, 

2001 yılı sonunda da 2 

bin kurumsal müşteriye 

ulaşmayı hedefledikleri­

ni açıkladı. 

1986 yılında Ada Mü­

hendislik olarak kurulan 

ve ağ bilgiişlem ve ileti­

şim üzerine çalışan, 

Türk Telekom'un 

ISS'lik kavramını ortaya 

atmasıyla ayrı bir tüzel 

kişilik haline gelen Ada­

net bünyesinde yine 

1996'da sadece yazılım, 

veritabanı uygulamaları 

konusunda çalışmak 

üzere Adasoft kuruldu. 

Son iki üç yıldır 

ÖSYM'nin üniversite sı­

nav sonuçlarının Internet 

üzerinden açıklanması 

işini üstlenmiş olan Ada 

Mühendislik, Adanet ve 

Adasoft aynı zamanda 

Kültür Bakanlığı web si­

tesinin güncellenmesini, 

yaşatılmasını ve Internet 

erişimini de sağlıyor. 

KOBİ-Net'i kuran Ada­

net yaklaşık 3 yıldır iş­

letmeciliğini sürdürüyor. 

Adasoft ise Alarko Car­

rier için hazırladığı Ser­

vis ve Garanti Takip 

Programı Projesi'ni ge­

liştirmeye devam ediyor. 

Ayrıca ÖSYM içinde 

ofis otomasyonu ile ilgi­

li projeleri sürdürüyor. • 

gamzeg@interpro.com.tr 

Internet, Bilişim ve insan kaynakları 

M
erhaba, geçenlerde gaze­

tede küçük bir haber 

okudum, Irak'ta ilk Inter 

net cafe açılmış. Güzel 

bir haber değil mi? Ancak ülkede mo­

dem yasadışıymış! 

Modem ya da uydu bağlantısı kur­

mak için Enformasyon Ba­

kanlığı'ndan izin alınması 

gerekiyormuş. Eğer bu izin 

yoksa casusluk iddiasıyla 

yargılanıp hapse giriliyor-

muş! 

Bu izni almak için ne ka­

dar büyük bir bürokrasi ve 

müthiş uğraşlar gerektiğini, 

hatta kimi zaman da rüşve­

tin işlediğini tahmin etmek hiç zor de-

ğil-
Açılan Internet cafe'de ortalama bir 

Irak vatandaşı tüm maaşını harcasa bi­

le ayda 5 saat bağlanabiliyormuş. 

Ne güzel değil mi? Internet mi yok­

sa Out-ternet mi dersiniz? 

Türkiye gibi Irak'a göre oldukça ge­

lişmiş bir ülkeden bakınca komik ve 

aciz bir durum.. Bu kafayla biraz zor 

gelişirler.. 

Acaba bir Amerikalı Türkiye'ye ba­

kınca nasıl bir manzara ile karşılaşıyor 

sizce? 

Bizim Irak için yaptığımız yorum­

dan farklı bir yorum yapmıyorlar, çok 

duydum çünkü bunu! 

Liberal bir ortam yaratıp özel sektö­

rü boğmayan bir devlet yapısında olan 

Amerika'nın ne kadar ileride olduğu 

ortada. Bizde yıllardır tam tersi, anla­

şılır gibi değil.. 

Şu anda gelişmiş her ülkenin en 

önemli sorunlarından birisi, lokomotif 

sektörler arasında önde gelen 

bilişim alanında yetişmiş iş­

gücü açığı müthiş boyutta. Bu 

sene Amerika'da 1.2 milyon 

yeni pozisyon açılacak ve ya­

nsından fazlası dolmayacak. 

Sırf bu yüzden teknoloji şir­

ketleri kongreden göçmen ko­

talarının arttırılmasını istedi­

ler ve gereği hemen yapıldı. 

Kanada, bilişim uzmanlarına yıllardır 

kucak açıyor. 

Almanya'da da aynı sorun var, biz­

den BT elemanı almaya çalışıyorlar, 

sanki çokmuş gibi! Belçika'dan da ben­

zer haberler geliyor. Çözüm? Devlet 

özel sektörü teşvik ederek özel sektö­

rün bilişim alanına yeni insanlar kazan­

dırmasına yardımcı olmaya çalışıyor. 

Türkiye'de durum daha da kötü. Za­

ten en önem vermemiz gereken sektör 

olan bilişimde kat etmemiz gereken 

çok yol var, bir de yetişmiş işgücü açı­

ğımızı kapatamazsak çok daha kötü 

olacak. Çözüm? Gelişmiş ülkelerde ol­

duğu gibi devlet-özel sektör işbirliği.. 

önder, eker@netron.com.tr 

http://an.com
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Reklamcı gözüyle Internet 
Özgür Karagöz 

T elevizyonda iz­

lediğimiz rek­

lamların nere­

deyse yarısı 

ISS reklamı olarak karşı­

mıza çıkıyor. Abone sa­

yılarını artırmak için kı­

yasıya bir rekabete giren 

ISS'ler "Her eve Inter­

net" sloganıyla yoğun 

olarak televizyon kanal­

larına reklam vermeye 

başladılar. Fakat bu rek­

lamlarının dilindeki fark­

lılık hiç kuşkusuz ki pa­

zara sonradan giren 

ISS Terin getirdiği bir ye­

nilik oldu. İxir reklamla-

rıyla başlayan bu rüzgar 

e-kolay ile de aynı şekil­

de devam etti. VestelNet 

de Funky reklamıyla te­

levizyon kanallarında ye­

rini aldı. Dili daha çok 

halka yönelik olarak ya­

pılan bu reklamlar bazı 

kesimler tarafından ya-

dırgansa da, "disconnect" 

ve "portal" gibi çoğu in­

sanın hiç duymadığı kav­

ramları birdenbire gün­

lük konuşma dilimize ek­

ledi. 

Reklamverenler rek­

lamların dilindeki bu 

farklılaşmanın Internet'i 

daha geniş kitlelere ulaş­

tırmak amacıyla geçici 

olarak yapıldığını söylü­

yorlar. Reklam ajansları 

ise, Internet'i anlatmak 

için mutlaka teknik te­

rimler kullanmak gerek­

mediğini, kavramlarını 

en basit şekilde anlatma­

nın reklamın daha etkin 

olmasını sağladığını söy­

lüyorlar. 

Konuyla ilgili olarak 

"e-kolay" reklamlarını 

hazırlayan reklam ajansı 

Young&Rubicam Rekla-

mevi'den Online Servis­

ler Direktörü Gün Pul-

han'ın görüşlerini aldık. 

Aynı zamanda e-kolay 

reklamlarının metin ya­

zarlığını da yapan Pul-

han, Doğan Online için 

bir reklam kampanyası 

hazırlamaya başlamadan 

önce dünyada ve Türki­

ye'de Internet pazarına, 

portal'lara ve ISS'lere 

yönelik geniş bir araştır­

ma yaptıklarını anlattı. 

Pulhan, "Bu araştırma 

sonucunda kendimize 

doğru ve yanlış tablosu 

çıkararak bir tespitte bu­

lunduk. Bizi doğru nok­

taya götüren de bu oldu: 

Internet teknolojiyle ilgi­

li değil, insanla ilgili bir 

kavram. Bu yargıya var­

mamız işimizi çok kolay­

laştırdı" dedi. 

Teknoloji kokan ve ha­

vada uçan kablolardan 

oluşan reklamların hiçbir 

işe yaramadığını, Inter­

net'i insanlar için çok zor 

ve ulaşılmaz bir hale ge­

tirdiğini vurgulayan Pul­

han, "Internet'e bağlan­

mak ve Internet'te gezin­

mek, televizyon izlemek 

gibi zevk için yapılıyor. 

İnsanların çoğu merak 

ettikleri konuları araştır­

mak, yakınlarına mektup 

atmak, onlarla konuşmak 

ya da oyun oynamak için 

Internet'e bağlanıyor. Bu 

nedenle Internet'i insan­

dan farklı ve uzak bir 

kavram gibi göstereme­

yiz" dedi. 

Pulhan, Internet'in tü­

ketici tarafından algıla­

masının zor olduğundan 

bahsederek, "e-kolay" 

reklamlarında tüketiciye 

bu zorluğu yaşatmamak 

için "kolay" bir ürün or­

taya çıkarmaya çalıştık­

larını söyledi. 

Pulhan reklam metin­

lerinin ve ürünün oluştu­

rulması sürecini şöyle 

özetledi: 

"Ürünün doğuşundan 

üretilmesine kadar her 

aşamada müşterimizle 

beraber çalıştık bunun 

çok yararlarını gördük. 

Ürünün doğası gereği 

"kolay" olması gerektiği­

ne karar verdik. Bu ko­

laylığı sağlamak için bü­

tün arayüzleri Türkçe ko­

nuşma diline çevirdik. 

Kullanım kılavuzunda da 

en çok gerekli olan kav­

ramları Türkçe olarak 

adım adım anlattık". 

Geçenlerde yapılan bir 

araştırma sonucunda "e-

kolay" Internet erişimi 

paketine atfedilen en bü­

yük değerin "kolaylık" 

olduğunun tespit edildi­

ğini vurgulayan Pulhan, 

gerçekten "kolay" bir 

ürün yapmayı başardık­

ları söyledi. 

Kemal Sunal ile 
geniş kitlelere 
ulaştık 

Türkiye'de Internet 

kullanan insanların daha 

çok üst düzey gelir gru­

bundan oluştuğu konu­

sunda bir görüş olduğun­

dan bahseden Gün Pul­

han, reklamların oyuncu­

su olan Kemal Sunal'ı 

seçmelerinin en büyük 

nedeninin bu görüşü de­

ğiştirmek olduğuna dik­

kat çekti. Pulhan, "Ke­

mal Sunal çok geniş kit­

lelere hitap edebilen bir 

insandı. Kendisi de öğ­

renmeye çok meraklıydı. 

Bilgisayarla hiçbir ilgisi 

yoktu. Internet'i tanımı­

yordu. Bu reklamlarla 

birlikte herşeyi kolaylık­

la öğrendi. Bizim gözü­

müzün parladığını gör­

düğünde onunda gözleri 

parladı" dedi. Herhangi 

bir ISS değil, "Türki­

ye'nin ISS'si olmak" gibi 

bir misyonları olduğunun 

altını çizen Pulhan, bu 

misyonu Kemal Sunal 

sayesinde başardıklarını 

söyledi. 

Pulhan, Garanti Ban-

kası'nın çağrı merkezi 

reklamlarında da konula­

rı çok basite indirgeye­

rek anlattıklarını ve çok 

iyi sonuçlar aldıklarını 

belirtti.. Pulhan, "Belli 

bir yaşın üstündeki in­

sanlar için teknoloji çok 

korkunç birşey. Örneğin, 

videoyu açıp kapatmak, 

televizyonda kanal ayar­

lamak onlar için imkan­

sız gibi görünüyor. Biz­

ler ise bilgisayarla büyü­

dük, bilgisayarı öğrendik 

ve bilmediğimiz bir şey­

den de korkmuyoruz. 

Fakat amaç herkesin kul­

lanmasıysa, bunun ko­

laylığını anlatabilmek 

gerek" dedi. 

Türk toplumunda, In­

ternet'in batılı olduğu ve 

sadece İngilizce bilen in­

sanların Internet dünya­

sına girip eğlenebileceği 

gibi görüşlerin olduğuna 

dikkat çeken Gün Pul­

han, İngilizce bilmeme­

nin Internet'i tanımak 

için bir dezavantaj olma­

ması, bunun için içerik­

lerin Türkçe olması ge­

rektiğini ifade etti. 

Internet'e özel bakış 
Teknolojide her geçen 

gün yeni gelişmelerin ya-

şanmasıyla ve Internet 

pazarına yeni şirketlerin 

girmesiyle reklam ajans­

ları da kendilerini bu ge­

lişmelerden uzak tutma­

mak için ellerinden gele­

ni yapıyorlar. Çoğu ajans 

kendi içinde Internet ser­

visleri adı altında ayrı 

bölümler oluşturmaya 

başladı. Young&Rubi­

cam Reklamevi de bili­

şim sektöründen gelen 

taleplerin artması sonu­

cunda, online (çevrimiçi) 

servisler bölümünü oluş­

turdu. 

Her sektöre yönelik 

olarak birçok reklam fil­

mi, basın ilanı ve radyo 

spotu hazırladıklarından 

bahseden Gün Pulhan, 

"Çevrimiçi bir iş yapma­

mız gerektiğinde hepi­

miz tıkanıp kalmaya baş­

ladık. Bu konuda bir ek­

siğimiz olduğunu hisset­

tik. Tek bir kişinin sade­

ce bu kanala yönelerek 

dünyadaki ve Türki­

ye'deki gelişmeleri takip 

etmesi gerekiyordu" de­

di. Pulhan bu bölümün 

direktörü olarak, yeni 

portal fikirlerinin bulun­

ması, portal'lar için yeni 

içerikler yaratılması ve 

yeni stratejiler üretilmesi 

gibi sorumlulukları oldu­

ğunu anlattı. 

Genelde üretilen bir 

fikri birkaç ayrı medya­

ya uygulayabildiklerini 

ama Internet'in tüm 

medyalardan farklı oldu­

ğunun altını çizen Gün 

Pulhan, "Internet'in ken­

di dinamiği var. Internet 

dışındaki dünyada yarat­

tığınız bir fikri oraya uy­

gulamaya çalışmaktan-

san, onun kendi dünyası 

için başka bir fikir yarat­

mak daha doğru oluyor" 

dedi. • 

ozgurk@interpro.com. tr 

Eski güzel günler 

M
erhaba, askerden gelince 

ilk işim, tabii ki hemen 

bilgisayarımı açıp e-

postalanma bakmak ol­

du. Bir ay içinde gelen yüzlerce BT 

sektörü haber postasından okuduğum 

yüzlerce yenilik ilk başlarda günlük 

rutin gelişmelermiş gibi 

geldi bana. Olağan bir şe­

kilde, sektörde her gün ya­

pılan o kadar çok yenilik 

var ki, artık kanıksamışız 

yeniliği, teknolojinin geliş­

mesinin getirdiği anlamı 

çoğu zaman kavrayamıyo-

ruz. Bundan tam bir ay ön­

ce WAP ile yatıp, WAP ile 

kalkarken, GPRS bile değil, Avru­

pa'da görüntülü cep telefonu sistem­

leri ihalelerine giriş koşulları yatırım­

cıların düşündüğü konular haline gel­

miş. Türkiye'de ise, 4. ve 5. cep tele­

fonu lisans ihalelerinin acaba bu tek­

nolojiyi kullanan şeyler olup olmaya­

cağı sorgulanmaya başlamış. 

Son 5 sene içinde bile teknoloji o 

kadar değişmiş ki, insan "O zamanlar 

bu kadar kısıtlı olanaklarla nasıl yaşı­

yorduk acaba?" diye düşünmeden 

edemiyor. Tam bir bilgiye her zaman 

ve her yerden erişememe durumu 

vardı bundan sadece 5 sene kadar ön­

ce. Çok ilginç değil mi? 

Eski fotoğraflardan ilk bilgisaya­

rımla yan yana çektirdiğim resmi bul­

dum, eski arkadaşımı uzun uzun ince-

ledim. Bu kadar sene önce neler yap­

tığımızı düşündüm, eski bilgisayar 

dergilerinde okuduğum makaleler ak­

lıma geldi, askerlik süresi kadar değil 

ama, son 5 sene kadar geri gitsek, 

oradan buraya kadar neler değiştiği 

elimden düşüverdi: 

• Artık siyah DOS komut 

satırında çalışmıyorum. 

• Bilgisayarımı aldığımda 

içinden entegre ses kartı, 

DVD, modem, ağ kartı çıkı­

yor. 

• Herhangi yeni bir cihazı 

bilgisayara taktığımda he­

men bulup kendi kendine 

kuruyor. 

• Bu bilgisayarımda ses tanıma 

özelliği olan programlar var. Sesli ko­

mut verebiliyorum. 

• Bilgisayarımdan cep telefonu ile 

Internet'e bağlanabiliyorum, faks çe­

kebiliyorum. 

• Bilgisayarımın hafızasını doğru 

kullanmak için, detaylı özel DOS 

ayarları ile uğraşmıyorum. 

Neyse, listeyi çok daha fazla uzat­

mak mümkün. Kimbilir daha kaç yıl 

sonra anlayacağız, gelecek sene kul­

lanacağımız, şu an ise piyasada olma­

yan teknojik yeniliklerin değerlerini. 

Devamlı değişim kaçınılmaz gibi gö­

züküyor, çünkü bir mikroçipin içine 

konabilen transistor sayısı her yıl hala 

üstel olarak artıyor. 

murat.bayraktar@netron.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

mailto:ozgurk@interpro.com
mailto:murat.bayraktar@netron.com.tr
http://www.bthaber.com.tr




4 2 Haberler BThaber • Sayı 285 • 11-17 Eylül 2000 

Çözüm Holding'de yeni bir şirket: Komsis 
Özgür Karagöz 

Ç 
özüm Holding 

b ü n y e s i n d e k i 

şirketlere bir ye­

nisi daha eklen­

di. Çözüm Holding için­

deki projeler grubu ve 

teknik servis, Komsis 

adında yeni bir şirket 

olarak faaliyetlerine de­

vam edecek. Konuyla il­

gili olarak görüştüğümüz 

Komsis Genel Müdürü 

Ayşe Nil Güldik, fonksi­

yonel olarak uzmanlaş­

mak amacıyla böyle bir 

şirketleşmeye gittiklerini 

söyledi. Güldik, şirketin 

kuruluş aşamalarını şöy­

le anlattı: "Kartsis'deki 

projeler grubu, ürün bö­

lümü altında bir grup 

olarak çalışmalarına de­

vam ediyordu. Yapılan 

fizibilite çalışmalarından 

sonra bu bölümün sadece 

fonksiyonlara yönelmesi 

gerektiğine karar verildi 

ve Komsis kuruldu." 

Güldik, şirketin ön­

celikli hedefinin akıllı 

kart konusunda geliş­

tirilen projeler oldu­

ğunu belirtti. Kom-

sis'in uzun vadede he­

defi ise belli bir alan­

da uzmanlaşmak yeri­

ne telekomünikasyon 

alanında her projeye 

çözüm sağlamak. 

Komsis Genel Mü­

dürü Ayşe Nil Güldik, 

şu anda 25 proje üze­

rinde çalıştıklarını ve 

ağırlıklı olarak mobil 

sistemler ve kartlı sis­

temlere yönelik çö­

zümler geliştirdikleri­

ni söyledi. Akıllı kart 

bazlı çözümler arasın­

da Kampus Kart Sis­

temi'ni örnek göste­

ren Güldik, bu siste­

min eğitim sektörü 

için büyük önem taşı­

dığını belirtti. Güldik, 

"Bu sistem sayesinde 

öğrenciler bilgilerine 

güvenilir ve kolayca 

erişilebiliyorlar. Ayrı­

ca, tüm parasal işlem­

ler para kullanmadan, 

tek kart yardımıyla 

gerçekleştiriliyor" de­

di. 

Öte yandan, şirketin 

yaklaşık 2 yıldır üze­

rinde çalıştığı bir pro­

je olan GSM POS 

ürününün de yakında 

pazara sunulacağı öğ­

renildi. Bilindiği gibi 

GSM POS'larla kab­

losuz bankacılık hiz­

meti verebilmek 

mümkün. Güldik, bir 

Fransız teknolojisi şir­

ketiyle birlikte gelişti­

rilen Moneyline CKD 

P2000 POS Terminal 

cihazıyla ayrıca taksi­

lerden dağıtım şirket­

lerine, semt pazarla-

rınden otobüslere ka­

dar her yerde kredi 

veya diğer özel kart­

larla ödeme yapmanın 

mümkün olacağını da 

söyledi. • 

ozgurk@interpro.com.tr 
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ISO Başkanı Kavi: 

"Bilişim sektörünün KOBİ'lere 
ağırlık vermesi gerekiyor" 
GÜNEŞ Kazdağli 

• stanbul Sanayi Oda-

I sı (İSO) Başkanı 

Hüsamettin Kavi bi­

lişim sektörünün, 

ülke ekonomisine çok 

önemli katkıları olan kü­

çük ve orta ölçekli işlet­

melere yönelik çözümle­

re daha fazla ağırlık ver­

mesi gerektiğini söyledi. 

Bilişim alanında yetişmiş 

iş gücü sıkıntısına da dik­

kat çeken Kavi, "Bu ko­

nuda bilişim sektöründe 

Cisco ve Microsoft ör­

neklerinde olduğu gibi 

bazı çalışmalar olduğunu 

biliyoruz. Ancak benzer 

çalışmalar hızla artırıl­

malı ve yaygınlaştırılma­

lı" dedi. İSO Başkanı Hü­

samettin Kavi e-ticaret ve 

yürüttükleri bilişim pro­

jelerine yönelik ilişkin 

sorularımızı yanıtladı. 

Kavi, dünyada özellik­

le işletmeler arası (B2B) 

elektronik ticaret hacmi­

nin her geçen gün artığı­

nı ve İstanbul Sanayi 

Odası olarak da bu konu­

nun üzerine önemle eğil­

diklerini belirtti ve yürüt­

tükleri çalışmalar hak­

kında şunları söyledi: 

"Bildiğiniz gibi ülkemiz­

de elektronik ticaretin 

yaygınlaştırılması, tek­

nik, finansal ve hukuki 

altyapısının sağlıklı ku­

rulabilmesi için çalışma­

lar yapan Elektronik Ti-

çaret Koordinasyon Ku­

rulu var. Bu kurul bünye­

sinde geliştirilen ve işlet­

meler arası elektronik ti­

caret uygulamasını esas 

alan 'iç ticaret örnek uy-

gulama' grubu içinde 

İSO olarak biz de yer al­

maktayız. Bunun yanın­

da, Avrupa Birliği bün­

yesindeki odaların elekt­

ronik ticaret konusunda 

yürüttükleri projelere da 

katılıyoruz. 

Elektronik ticaret ko­

nusundaki bir diğer faali­

yetimiz de bilgilendirme­

ye yönelik toplantılar dü­

zenlemek. Bu konuda iş­

birliği içinde bulunduğu­

muz kurum ve kuruluş­

larla birlikte elektronik 

ticaret ve yeni ekonomi 

kavramlarını bir dizi top­

lantıda işleyeceğiz. Eylül 

ayında yapacağımız ilk 

toplantıda 'yeni ekonomi 

ve bilgi teknolojileri' ko­

nusunun dünyada ve ül­

kemizdeki gelişimini in­

celeyeceğiz. İzleyen ay­

larda ise konunun özel­

likle küçük ve orta ölçek­

li işletmelere yönelik 

yanlarını detaylı biçimde 

ele alacağız." 

İSO Başkanı Kavi'ye 

göre e-ticaret küçük-bü-

yük her boyuttaki işlet­

meye rekabet artırıcı 

önemli olanaklar da su­

nuyor. Özellikle, kısıtlı 

kaynaklarına rağmen ül­

ke ekonomisine çok 

önemli katkıları olan kü­

çük ve orta ölçekli işlet­

melerin bu yolla yeni pa­

zarlara rahatlıkla açıldı­

ğını kaydeden Kavi e-ti-

caretle ürün maliyetleri­

nin düştüğünü de belirtti. 

Ancak yaşanan temel sı­

kıntı konu hakkında işlet­

melerin yeteri kadar bilgi 

sahibi olmaması. Bu nok­

tada Odalara büyük gö­

rev düştüğü kayededilir-

ken İSO'nun konuyla il­

gili önümüzdeki günlerde 

seri toplantılar düzenle­

yeceği de öğrenildi. 

Öte yandan İSO Baş­

kanı Hüsamettin Kavi, 

"İSO 500 çalışmasında 

yer alan şirketlerin yeni 

ekonomiye yaklaşımları 

ve bilişim altyapıları ko­

nusunda bir çalışmanız 

var mı?" sorumuzu ise 

şöyle yanıtladı: 

"Elimizde bu konuda 

değerlendirme yapmaya 

yetecek bilgi ve veri yok. 

Bu yıldan başlayarak şir­

ketlerin irtibat bilgilerine 

elektronik posta adresle­

rini de ekledik. Ancak bu 

bilgi, şirketlerin bilişim 

altyapılarını değerlendir­

mek için yeterli değil. Bu 

konuda, yalnızca İSO 

500 içinde yer alan şir­

ketler değil tüm üyeleri­

mizi kapsayan ayrıntılı 

bir çalışmanın hazırlıkla­

rını yapıyoruz." • 

gunesk@interpro.com.tr 

İSO'nun bilişime yönelik çalışmaları 

ve Internet projeleri 

• stanbul Sanayi Odası'nın bilişim altyapısını 

I yenileme çalışmaları 1996 yılında başladı. 

Dünyadaki gelişmelere paralel olarak sanayi­

nin hızla artan yeni gereksinimlerini karşıla­

mak amacıyla başlatılan "yeniden yapılanma" pro­

jesi kapsamında, uluslararası proje desteği de kul­

lanarak bilişim altyapısı tümüyle yenilendi. "Ha­

len odamızın iç otomasyonunu sağlayan ve tü­

müyle kendi imkanlarımızla geliştirdiğimiz bir 

sistemimiz var. Oda genelinde Internet'in yanında 

çeşitli bilgi ve haber kaynaklarına elektronik yol­

dan süratle erişebiliyoruz. Çünkü bilgi üreten bir 

kurum olarak veri kaynaklarına süratle erişmek bi­

zim için çok önemli. Bu amaçla oda içinde çeşitli 

konuları içeren bir CD kütüphanesi de kurduk" di­

yen İSO yetkilileri üzerinde çalıştıkları bir diğer 

projenin de Doküman Yönetim Sistemi olduğunu 

belirttiler. Bu proje ile kağıt ortamındaki her türlü 

belgeyi elektronik ortama taşımak ve oda içindeki 

iş akışını tümüyle elektronik yoldan gerçekleştir­

meyi hedefliyorlar. Projenin ilk bölümünün geçti­

ğimiz günlerde devreye girdiği de belirtildi. 

Ayrıca Internet'i üyeler arasındaki iletişimi daha 

etkin kılmak için çok önemli bir araç olarak gör­

düklerini söyleyen yetkililer, bu amaçla İSO-NET 

adında bir proje geliştirildiğini ve 2000 yılı sonun­

da devreye gireceğini kaydettiler. İSO bu projede 

ayrıca, üniversite-sanayi işbirliğinin sanal ortamda 

gerçekleşmesini ve üniversitenin sanayiye yönelik 

çalışmaları ile sanayinin üniversiteden taleplerini 

Internet ortamında buluşturmayı amaçlıyor. • 

İlk toplantı 14 Eylül'de 

• stanbul Sanayi Odası (İSO) yeni ekonomiyle 

I ilgili ilk toplantısını 14 Eylül'de İstanbul 

Ceylan Inter-Continental Oteli'nde gerçek­

leştiriyor. Toplantıda e- ticaret ve yeni ekono­

mi kavramları ele alınacak. Toplantıda, (TÜBİ­

TAK Başkanı Prof. Namık Kemal Pak) "Enfor­

masyon Toplumu Teknolojilerinde Gelişme 

Trendleri ve Geleceğe Bakış" (OECD'den John 

Dryden) "Sayısal Ekonomi-Ekonomi Üzerindeki 

Etkileri ve Politika Seçenekleri",(Avrupa Komis­

yonundan Uğur Müldür) "Yeni Ekonomi-Toplum-

sal Etkiler ve Yansımalar" (Prof. Bilsay Kuruç), 

"Ekonomi-Türk Ekonomik Sistemi Üzerindeki Et­

kileri" ve (Microsoft Türkiye Genel Müdürü Sü­

reyya Ciliv) "Yeni Ekonominin Getirdikleri" ko­

nularının ele alınacağı öğrenildi. • 

Türevler 

1
3. yüzyılda Hollandalı tacirlerin 

Van der Bourse'ün evinin önün­

deki çınarın dibinde toplanma­

sından sonra, yakın zamana ka­

dar, ulusal menkul kıymet borsaları, şa­

şılacak derecede az gelişme gösterdi. 

500 yıl sonra aynı şekilde iki düzine 

broker, Wall Street'te bir çı­

nar ağacının altında biraraya 

geldiler. Bu toplanma yeri 

zamanla dünyanın en büyük 

menkul kıymetler piyasası­

na, New York Borsası'na 

dönüştü. Bugün çınar ağacı 

yerinde değildir ama işler 

hala Van der Bourse'ünkine 

benzer tarzda yürütülüyor. 

Alıcı, satıcılar, oradan orada koşuyor, 

gruplar oluşturuyor, talimatlarının zapta 

geçmesi için ellerini çılgınca sallıyorlar. 

Çınar ağacının yerini bugün, bir çı­

narın kolları gibi dallanıp budaklanan 

iletişim ağları aldı. Merkezlere gerek 

kalmayacak bir yapı doğuyor. Merkez­

lerin yerini, bilgisayar, komünikasyon 

ve gece kuryeleri alıyor. Küresel eko­

nomide güneş hiç batmaz. Değişik za­

man dilimleri yüzünden bugün İstan­

bul'daki bir satıcının, New York borsa­

sının açılması için öğleden sonrasını 

beklemesi şarttır. Ancak bugün bile 

elektronik brokerlerden oluşan NAS­

DAQ sayesinde dünyanın herhangi bir 

yerine, herhangi bir saatte ulaşmak 

mümkündür. Üstelik dijital borsanın 

işlem hacmi, çoktan NYSE'ye ulaşmış 

bulunuyor. 

Bu, işin teknoloji yönü... Fakat baş­

ka bir yön, doğrudan hisse senedi kav­

ramıyla ilgilidir. Örneğin Soros... Ey­

lül 1992'de George Soros, bilgisayarla­

rı kullanarak, kendisine birkaç milyon 

dolar yatırımla milyarlarca dolarlık dö­

vizi bağlamasını mümkün kılacak tü­

revler tasarımladı. Girişimi, 

öylesine bir basınç yarattı ki, 

merkez bankaları, döviz kur­

larının çökmesini önlemede 

çaresiz kaldıklarını gördüler. 

Sonuçta Soros birkaç saat 

içinde 1.5 milyar dolar kazan­

dı, Avrupa Merkez bankaları 

sarsıntıya düştü. Nitekim ge­

çen yıllarda Ekonomi No-

bel'ine konu olan "türevler", 21. yüzyı­

lın en önemli yatırım aracı olacak. Tü­

revler, sembolik sermaye yararına, fi­

ziksel sermayeden kopuşun ifadesi. 

Bunların altında herhangi bir fiziksel 

nesne yoktur. Sembollerin kombinas­

yonundan ibarettirler. X fiyatına soya 

fasulyesi satınalma sözü ya da Y'den 

daha yüksek olmayan bir fiyata Japon 

Yeni satma anlaşması ya da belli gele­

cekte Z oranında bir faizle borç verme 

yükümlülüğü gibi, bir fiyatı, bir yü­

kümlülüğü temsil eder. Böylesine sa-

nalleşmiş sermayeyi, böylesine mekan­

dan ve zamandan arınmış borsaları al­

gılamak kolay değil. Artık ayılar da 

boğalar da dijitalleşme sürecinde. Bo­

urse'ün çınarının köklerinin toprağa de­

ğil, bilgi yoluna salındığını gösteriyor. 

seref@oguz.net 

www.bthaber.com.tr 
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E-imza yasası geliyor, hazır mıyız? 
Ankara'da bir yandan e-imza yasa 

taslağı çalışmaları devam 
ededursun Türkiye'nin bu konudaki 
en önemli eksiği henüz bir politika 

belirlenememiş olması. 

Gamze Göker 

D
ünyanın çeşit­

li ülkelerinde 

uygulanmaya 

başlanan ve 

elektronik imzayı kağıt 

üzerine mürekkeple atı­

lan imza kadar geçerli kı­

lan e-imza yasa taslağı 

çalışmalarına Türkiye'de 

Temmuz ayı içerisinde 

başlandı. Dış Ticaret 

Müsteşarlığı Elektronik 

Ticaret Koordinasyon 

Kurulu'nun koordinatör­

lüğünde yürütülen e-im­

za yasa taslağı çalışmala­

rı için bir hukuk çalışma 

grubu kuruldu. Grup e-ti­

caret ve e-imza konusun­

da yapılması gerekenleri 

sıralayan bir teknik ve 

idari ham metin oluştur­

du. İlgili kurumlara gön­

derilen metin üzerinde 

çalışmalar devam ediyor. 

Yaz tatili nedeniyle bi­

raz askıya alınmış görü­

nen çalışmalar sürerken 

bir yandan da İstanbul 

Sanayi Odası'nda İç Ti­

caret Uygulama Projesi 

adı altında bir pilot proje 

yürütülüyor. Bir yıl so­

nunda tamamlanacak 

proje yasa taslağı çalış­

maları için de önemli ve­

riler sağlayacak. 

Belgelendirme 
kurumu kim olacak? 

Yaşamın diğer alanla­

rında olduğu gibi e-tica­

ret konusunda da huku­

kun toplumun gereksi­

nimlerine göre biçimlen­

mesi gerekiyor. E-imza 

konusunda toplumda bir 

bilinç oluşması, özel sek­

törün de kendini e-imza 

yasasına göre konumlan­

dırması bekleniyor. E-

imza yasası çıktığında 

güvenli imzayı onaylaya­

cak kurum olan sertifi-

kasyon servis sağlayıcı­

nın özel sektörden mi, 

kamudan mı belirlenece­

ği henüz belli değil. Özel 

sektörün bu konudaki 

tavrı da merak ediliyor. 

Özel sektör vizyon 
sahibi değil 

Sertifikasyon servis 

sağlayıcı olma konusun­

da henüz herhangi bir 

kurum gönüllü görünmü­

yor. BİLTEN işin teknik 

yönünü yürüttüğü için 

belgelendirme kurumu 

olarak işlev görmek iste­

miyor, yurtiçinden bir 

şirketin bunu yapmasının 

gerektiğini aksi takdirde 

yabancı şirketlerin bu işi 

yapmaya soyunacağı en­

dişesini taşıyor. 

Hazırlanan kanun tasa­

rısı taslak metninde yer 

alan başlıklardan birkaçı 

şöyle sıralanıyor: Sertifi­

ka Hizmet Sunucu (Serti-

fication Service Provi­

der) Olma Şartları, Gü­

venli İmza Yaratma 

Araçları, Akreditasyon, 

Sertifikasyon Hizmet Su­

nucusunun Faaliyetleri­

nin Denetimi, Kişisel Ve­

rilerin Korunması, Serti­

fikasyon Hizmet Sunu­

cularının Sorumluluğu, 

İmza Yaratan Veri ve 

Araçların İzinsiz Kulla­

nımının Yaptırımları. 

Taslak metni hazırla­

nırken yararlanılan en 

önemli iki belgeden biri 

Birleşmiş Milletler Tica­

ret Hukuku Özel Komis-

yonu(UNCİTRAL)nun 

E-ticaret Yasa Modeli, 

bir diğeri ise 19 Ocak 

2000 tarihinde Birleşmiş 

Milletler Resmi Gazete-

si'nde yayımlanan e-im­

za İçin Avrupa Birliği 

Çerçeve Direktifi başlık­

lı metin. 

Önce politika 
belirlenmeli 

E-imza konusunda 

teknik ve idari ham met­

ni hazırlayan Adalet Ba­

kanlığı Avrupa Toplulu­

ğu Koordinasyon Dairesi 

Başkanı Saadet Arıkan e-

imza konusunda Türki­

ye'de bir politika eksikli­

ğinin hissedildiğini, Tür­

kiye'nin bir an önce bir 

seçim yapması gerektiği­

nin altını çizdi. 

Konuya ilişkin belirle­

nen hukuk kurallarını ki­

min uygulayacağının he­

nüz belirlenmediğini ha­

tırlatan Arıkan "Hukuk 

üst yapıdır. Sistemin ge­

liştiği yönde hukuk kendi­

ni yeniden biçimlendirir. 

Herkes hukuktan altyapı 

oluşturmasını bekliyor. 

Ancak yapılması gereken­

ler yalnız yasal düzenleme 

ile sınırlı değil. Bu yasal 

düzenleme yapılmış olsa 

dahi açık imzayı belgelen­

direcek sertifikasyon hiz­

meti sunucusunun özel 

sektörden mi kamu sektö­

ründen mi olacağı Türki­

ye'de henüz netleşmiş de­

ğil. Bu yasal düzenleme­

lerin uygulanması açısın­

dan çok önemli bir konu" 

şeklinde konuştu. 

"İş parlamentoya 
düşüyor" 

Ayrıca yasa ile birlikte 

yüksek bir teknik altya­

pıya sahip bir birim ku­

rularak servis sağlayıcı­

ların yeterliğinin denet­

lenmesi gerektiğini belir­

ten Saadet Arıkan belge­

lendirme kurumunun ba­

ğımsız olmasının şart ol­

duğunu, bağımsızlık il­

kesinin UNCİTRAL do­

kümanlarının olmazsa 

olmaz kriteri olduğunu 

vurguladı. Sertifikasyon 

servis sunucusunun özel 

sektöre açılabileceğini 

ancak katı sigorta ve so­

rumluluk kurallar gerek­

tiğine değinen Arıkan: 

"İş parlamentoya düşü­

yor. TÜBİTAK'ın bu ko­

nuda politika belirlemesi 

mümkün değil. Devletin 

tercih yapması gerekir ki 

bunun yeri BTYK. Her­

kes fikrini açıklasın ki 

bunların bir ortalamasını 

alalım" dedi. 

İstanbul Sanayi Oda­

sı'nda yürütülmekte olan 

İç Ticaret Uygulama 

Projesi adlı pilot projede 

şirketlerin projeye dahil 

edilmesi aşamasına ge­

lindi. Pilot proje sonunda 

business to business (iş­

ten işe) bir model geliş­

tirmeye çalıştıklarını ifa­

de eden İSO Genel Sek­

reter Yardımcısı Haktan 

Akın projeyle e-ticaret iş 

süreçlerini tanımlamayı, 

analiz etmeyi ve bunları 

elektronik ortamda uygu­

lamayı hedeflediklerini 

açıkladı. 

Projede Merkez Ban­

kası ve TÜBİTAK-BİL-

TEN de yer alıyor. Ana 

üretim yapan birkaç şir­

ket ve tedarikçilerinin 

katılımı ile yürütülen 

projeyi tüm analiz, uygu­

lama, geliştirme bölüm­

leri ile birlikte bir yıl 

içinde tamamlamayı dü­

şündüklerini belirten 

Akın, İç Ticaret Uygula­

ma Projesi'nin yasal dü­

zenlemeler için de bir 

girdi oluşturmasını iste-

diklerinin altını çizdi. 

"İSO'nun bilgi teknoloji­

leri altyapısı yeterli oldu­

ğu ve projeye çok sıcak 

baktığımız için proje bi­

ze getirildi" diyen Hak­

tan Akın, belgelendirme 

kurumu için odaların iyi 

bir pozisyonda olduğuna 

değinerek sözlerine şöyle 

devam etti: "Hem devle­

te hem özel sektöre yakı­

nız, ikisi arasında bir 

köprü vazifesi görüyo­

ruz. Belgelendirme kuru­

mu olduğunuzda elbette 

ki teknolojik altyapı için 

ek yatırımların yapılması 

gerekiyor. Biz bu yatı­

rımları yapabilecek du­

rumdayız. Hem özel sek­

törü temsil ediyoruz. Ay­

nı zamanda kanunla ku­

rulmuş yapılarız." 

E-imza taslak metni 

hazırlayıcılarından Ada­

let Bakanlığı Avrupa 

Topluluğu Koordinasyon 

Dairesi Başkanı Saadet 

Arıkan ise İSO'nun üye­

lerinin e-ticaret yapan sa­

nayicilerden oluştuğunu 

dolayısıyla belgelendir­

me kurumu olmak için 

yeterince bağımsız olma­

sının mümkün olmadığı­

nı ifade etti. 

"Güven ithal 
edilemez" 

Belgelendirme kurumu 

konusunda rekabetten ya­

na olduğunu ancak reka­

betin yaratılabilmesi için 

herkesin eşit koşulda ya­

rışabilir olması gerektiği­

ni vurgulayan TÜBİ-

TAK-BİLTEN Başkanı 

Prof. Dr. Murat Aşkar, 

"Eşit koşullar sağlanamı­

yorsa devletin eşitlik sağ­

lanana kadar belirli bir 

süre düzenleyici görevini 

yerine getirmesi gerekir. 

Güven ithal edilemez. 

Türkiye'de milyonlarca 

dolar paranın döndüğü 

bir e-ticaret ortamında 

güven unsuru yabancı 

belgelendirme kurumları­

na teslim edilemez. Böy­

le bir rekabet anlayışını 

savunamayız. Bu reka­

bette yabancı bir şirket 

yeralmamalı. BİLTEN 

olarak belgelendirme ku­

rumu olmak istemiyoruz" 

şeklinde konuştu. 

BİLTEN olarak sayısal 

imza sistemini geliştir­

diklerini kaydeden Aş­

kar, sertifikasyon servis 

sağlayıcı olmaya aday 

şirketler e-imzayı güven­

li bir biçimde dağıtacak­

larını taahhüt ettikleri 

takdirde yazılımı onlara 

açacaklarını bildirdi. 

Farklı düzeylerde bulu­

nan, birbiriyle haberleşe-

bilen belgelendirme ku­

rumları olacağını, yazılı­

mı buna uygun hale ge­

tirmek için çalışmaların 

devam ettiğini söyleyen 

Murat Aşkar, Bankalar 

Birliği'nin bu iş için ge­

reken yatırımı yapabile­

cek uygun bir belgelen­

dirme kurumu olabilece­

ğini ifade etti. 

Saadet Arıkan ise ban­

kaların ya da başka ku­

rumların belgelendirme 

kurumu olup olamayaca­

ğı tartışılırken bağımsız­

lık kriterinin gözönünde 

bulundurulması gerekti­

ğini hatırlattı. Arıkan, ya­

bancı sertifikasyon servis 

sağlayıcı şirketlerin Tür­

kiye'de şube açmasının 

teknoloji transferi açısın­

dan iyi olduğunu ancak 

yine de bu işi Türk şirket­

lerinin yapması gerekti­

ğinin altını çizdi. • 

gamze g@ interpro.com. tr 

www.bthaber.com.tr 

http://interpro.com
http://www.bthaber.com.tr
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Bankacılık bilişimin avucunda 
Gamze Göker 

B ankacılık sektörü 

geçtiğimiz dö­

nemde e-ticaret 

uygulamaları ile henüz 

renklenmişti ki kısa bir 

süre önce WAP uygula­

maları sektöre hızlı bir 

giriş yaptı. 2000 yılında 

CRM, çağrı merkezi, bi­

reysel bankacılık kav­

ramları bankacılık sektö­

ründe en çok telaffuz 

edilen kavramlar oldu. 

Bankaların geleceğe dair 

yatırımlarına baktığımız­

da ise 2001 yılı tamamen 

bu hizmetlerin egemenli­

ğinde geçecek gibi görü­

nüyor. 

LAN ve WAN yatırım­

larını sürdürdüklerini bil­

diren İş Bankası Bilgi İş­

lem Müdürü Kadir Ak-

göz, 2001 yılında tüm 

şubelerin minimum 64 

KB'lık hatlara kavuştu­

rulacağını belirtti. Disas­

ter Recovery için IBM 

ile birlikte çalıştıklarını 

söyleyen Akgöz, İş Ban­

kası'nın 2000 yılı bilişim 

yatırımlarının 25 milyon 

dolar civarında oldu­

ğunu söyledi. Akgöz 

2001 yılında Internet 

teknolojileri ve CRM 

uygulamalarının göz­

de olacağı yorumunu 

yaptı. 

İş Bankası'nın In­

ternet bankacılığı ko­

nusunda iyi durumda 

olduğunu hatırlatan 

Akgöz, 2000 yılında 

getirdikleri yenilik­

lerden birinin de na-

kitmatik olduğuna de­

ğindi. Şu anda Anka­

ra'da 6 şubede kulla­

nılan nakitmatiklere 

para zarfsız olarak 

yatırılıyor. Şimdilik 

yalnızca Türk Lirası 

kabul eden nakitma­

tiklere önümüzdeki 

günlerde dolar ve 

mark olarak da para 

yatırılabilecek. 

Halk Bankası'nın 

bütün WAN altyapısı­

nı baştan aşağı yeni­

leyerek 800 noktaya 

yayıldığını açıklayan 

Halk Bankası Bilgi 

İşlem Müdür Yardım­

cısı Fehmi Yılmaz 

"WAN açısından tüm 

bankalardan öndeyiz" 

şeklinde konuştu. 

2001 içinde bu altya­

pı üzerinde birtakım 

yeni projelere imza 

atmak istediklerini 

belirten Yılmaz, In­

ternet bankacılığı uy­

gulamasına başlamak 

istediklerini ancak or­

tak arayışında olduk­

larını ifade etti. Bi­

reysel bankacılık hiz­

metlerini çoğaltmak 

istediklerine de deği­

nen Yılmaz, VoIP uy­

gulamasının da 2001 

planları içinde yeral-

dığını vurguladı. 

2001 bilişim 
bütçesi 
5 trilyon TL 

2000 yılı içinde ana 

bilgisayarını yenile­

yen, 800 şubedeki 

programları değişti­

ren ve tüm yapıyı PC 

tabanlı bir sistem 

> Sayfa 52 
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Sayfa 50 t> 

üzerine oturtan Halk Bankası 

bu yıl içerisinde toplam 35 

milyon dolar bilişim yatırımı 

yaptı. 2001 için ise yaklaşık 5 

trilyon lira bir bütçe düşünü­

lüyor. 

2000 yılı içinde bireysel 

bankacılık konusunda yapılan 

yatırımların daha avantajlı ol­

duğu yorumunu yapan Fehmi 

Yılmaz "2001 yılında Internet 

bankacılığı üzerinde daha çok 

yoğunluk olacağını düşünü­

yorum" dedi. 

1999 yılında başlattığı şube 

uygulama paketinin yeni bir 

platforma taşınması çalışma­

larına 2000 yılında da devam 

eden Ziraat Bankası şu anda 

250 şubede çalışan bu paketi 

yıl sonuna kadar 100-150 şu­

beye daha yaymayı hedefli­

yor. Şube uygulama paketi ile 

Ziraat Bankası şubelerinin bi­

lişim altyapısını Windows 

NT ve SQL kullanacak yapı­

ya doğru çektiklerini açıkla­

yan Ziraat Bankası Sistem 

Servisleri Müdürü Tamer Tü­

fekçi bu çalışmaların 2001 yı­

lında da devam edeceğini 

söyledi. Ağ altyapısını hız­

landırma çalışmalarına başla­

dıklarını belirten Tüfekçi, alt­

yapının TDM şebekesini kul­

lanacak şekilde yenilendiğini 

aktardı. Ayrıca NT kurulan 

şubelerde intranet uygulama­

sına başlanacağını hatırlatan 

Tüfekçi, 2001'de Internet 

bankacılığı uygulamalarına 

başlamayı hedeflediklerini 

ifade etti. 

Bu yıl bilişim yatırımlarına 

1 milyon dolar ayırdıklarını 

açıklayan Tamer Tüfekçi, 

2001 yılında 8-10 milyon do­

larlık yatırım yapacaklarını 

bildirdi. 

Tüfekçi 2000 yılında ban­

kacılıkta gözde olan teknolo-

jiler konusunda şunları söyle­

di: "Klasik bankacılık bence 

hiçbir zaman ölmeyecek Bazı 

insanlar, özellikle bir nesil, 

doğrudan bilgisayarla işlem 

yapacak yapıda değil. Belki 

daha sonraki dönemlerde, 

bankacılık Internet teknoloji­

lerinin üzerinde yayılacak, 

cep telefonu üzerinden işlem 

yapılan WAP bankacılığı 

gündeme gelecek." 

VakıfBank teknoloji 
üssü kuruyor 

2000 yılı başından itiba­

ren ağırlıklı olarak alterna­

tif dağıtım kanalları olarak 

kabul edilen ATM, POS, 

Internet, çağrı merkezi ve 

WAP uygulamalarının ge­

nişletilmesine, işletime 

açılmasına, uygulama kap­

samının zenginleştirilmesi­

ne ve bunları destekleyecek 

altyapı yatırımlarına önce­

lik veren VakıfBank buna 

paralel olarak şube, ağ ve 

merkezi sistem altyapıların­

da günün teknolojilerine ve 

gereksinim uygun olarak 

gerekli ilave ve iyileştirme­

leri yaptı. 

VakıfBank'ın 2000 yılın­

da başlattığı en büyük pro­

jelerden birisinin yaklaşık 

23 bin metrekarelik kulla­

nım alanına sahip bir tekno­

loji üssünün kuruluşunun 

başlatılması olduğunu be­

lirten VakıfBank EBİS 

(Elektronik Bilgi İşlem Sis­

temleri) Grup Müdürü Ke­

nan Atar projeyi 2001 yılın­

da tamamlamayı hedefle­

diklerini bildirdi. 

2000 yılı içinde 30 mil­

yon dolarlık teknoloji yatı­

rım bütçesi kullanan Vakıf-

bank, bugün bin 200 

ATM'den oluşan BAN-

KOMAT-7 24 ağı ve 23 bin 

POS'tan oluşan POS-7 24 

ağı ile hizmet veriyor. Bun­

ların yanı sıra nakit işlemle­

ri hariç hemen tüm bankacı­

lık hizmetlerinin Internet-7 

24 şubesinden verildiği Va-

kıfbank çağrı merkezi ile 

WAP bankacılığı uygula­

maları da sürdürülüyor. 

2000-2001 yıllarında da 

sektörde Internet, çağrı 

merkezi, WAP, ATM ve 

POS teknolojilerine dayalı 

bankacılığın gözde olacağı 

ve bu teknolojilere yoğun 

yatırım yapılacağının bek­

lenmekte olduğu yorumunu 

yapan Atar, Vakıfbank'ın 

elektronik ticaret altyapısı­

nı kurduğunu ve hizmete 

açtığını vurguladı. • 

gamzeg@interpro.com. tr 

mailto:gamzeg@interpro.com
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Siyasetçi bilişimin farkında 
Başbakanlık çağrısı ile kamu 

alımlarında bilgisayara öncelik 
verilmesi ve DPTnin 8. Beş Yıllık 

Kalkınma Planı'nda bilişim 
teknolojileri alanındaki Ar-Ge 
çalışmalarına ağırlık verilmesi 

gerektiğine yönelik alınan kararlar 
siyasetçilerin bilişime olan ilgisini 

gösterdi. 

Gamze Göker 

Sayfa 1 > 

konu bilişim teknoloji­

leri idi. Lizbon'dan 2001 

sonuna kadar tüm okul­

ların Internet'e bağlan­

ması ve 2002 yılı sonu­

na dek tüm kamu ku­

rumlarının Internet orta­

mında hizmet vermesi 

gerektiği kararları çıkar­

ken, Okinawa'da varılan 

en önemli karar da bili­

şim teknolojilerinin 

yoksul ve zengin ülkeler 

arasında yarattığı uçuru­

mu kapatabilmek için 

üçüncü dünya ülkelerine 

15 milyar dolarlık Inter­

net teknolojileri yardımı 

yapmak oldu. 

Dünyada durum böyle 

iken Türkiye'de de bir 

Başbakanlık çağrısı ile 

kamu alımlarında bilgi­

sayara öncelik verilmesi 

ve bilgisayar donanımı­

nın tasarruf tedbirleri 

dışında tutulması isten­

di. En önemlisi, DPT 

8'inci Beş Yıllık Kalkın­

ma Planı ile bilişim tek­

nolojileri alanında stra­

tejik kararlar alma yolu­

nu açtı. Bu önemli 

adımların dışında her 

kurum kendi içinde bili­

şim teknolojileri alanın­

da neler yapıyor diye 

gözlerimizi siyasetçilere 

ve bürokratlara çevirdik 

ve onlara bilişim viz­

yonlarını sorduk. 

Dış Ticaret 
Müsteşarı Kürşat 
T üzmen: 

"Türkiye'nin 'Ulusal 

Bilim ve Teknoloji Po­

litikası'nın belirlenme­

si, 'Ulusal înovasyon 

Sistemi'nin oluşturula­

rak bilim-teknoloji-

üretim zincirinin kurul­

ması gerekiyor. Ar-Ge 

harcamalarının GSYİH 

içindeki payı gelişmiş 

ülkelerde yüzde 3 sevi­

yesindeyken, ülkemiz­

de yüzde 0,3 düzeyin­

dedir. Türkiye'nin Ar-

Ge faaliyetlerine ayır­

dığı payın gelişmiş ül­

keler seviyesine çıka­

rılması büyük önem ta­

şıyor. 

2000'li yıllarda Tür­

kiye'nin vizyonu; eko­

nomik ve sosyal kalkın­

masında bilgi ve ileti­

şim teknolojilerini etkin 

ve yaygın bir şekilde 

kullanarak dünya dev­

letleri arasında yerini al­

masıdır. Türk toplumu, 

sanayileşmiş ülkelerle 

eş zamanlı olarak veya 

az farkla 'Bilgi Toplu­

mu' haline gelmiş olma­

lıdır. 

İlk bilgisayar kullanı­

cılarından biri olarak 

1971 yılında kurulan 

Bilgi İşlem Merkezimiz 

üst yönetimle bütünleş­

miş bir yapıda bilişim 

teknolojileri ile ilgili ça­

lışmaları yürütmeye de­

vam ediyor. Tüm birim­

lerimizin temsilcilerinin 

katılımıyla oluşan ve 

dört yıldır faaliyette 

olan Internet Çalışma 

Grubu her ay toplanarak 

değerlendirmeler yapı­

yor. 

Müsteşarlık evrak gi-

riş-çıkış işlemleri bilgi­

sayar ortamında takip 

ediliyor. Daha rahat bir 

erişim ve dolayısıyla 

daha çok tanıtım ama­

cıyla Avrupa ülkelerine 

yönelik Brüksel'de ve 

Amerika kıtası ülkeleri­

ne yönelik New York'ta 

olmak üzere web sitemi­

zin yansılarını oluştur­

duk. 

Yazılım, Türkiye'nin 

ihracat açısından strate­

jik ürünlerinin en önem-

lisidir. Müsteşarlığımız 

gerek yazılım konusun­

da gerekse Ar-Ge konu­

sunda uyguladığı "Dev­

let Yardımları Desteği" 

ile sektörün gelişmesine 

önemli sayılabilecek 

katkı sağlamaktadır. 

Müsteşarlığımızda ayrı­

ca, ülkemiz ile Türk 

Cumhuriyetleri arasında 

bilişim teknolojileri ala­

nında işbirliği yapmak, 

yazılım üretimi ve ihra­

catını artırmak ve e-ti­

caret gibi konulara yö­

nelik çalışmaları yürüt­

mek üzere ilgili bazı ka­

mu ve özel sektör kuru­

luşlarının katılımıyla 

"Türk Cumhuriyetleri 

Bilgi Teknolojileri Ça­

lışma Grubu" oluştur­

duk." 

Devlet Planlama 
Teşkilatı Sosyal 
Sektörler ve 
Koordinasyon 
Genel Müdürü 
Savaş Yıldırım: 
"8. Beş Yıllık Kalkın­

ma Planı'nda, 1999 yı­

lında Internet kullanıcısı 

sayısının 900 bin civarın­

da olduğu 2000 yılında 

bu sayının 1 milyon 650 

bin olacağı tahmin edili­

yor. 

- Plan döneminde bilgi 

ve iletişim teknolojileri 

stratejik sektörlerden bi­

risi olacağından sektörün 

rekabet gücünün artırıl­

masına öncelik verilme­

si, bu nedenle yazılımın 

stratejik bir alan olarak 

belirlenerek, bu alanda 

uygun teşvikler düzen­

lenmesi, Ar-Ge çalışma­

larında bilgi teknolojile­

rinin desteklenmesi, 

- Ülkemizde Internet 

hizmetlerinin gelişmesi­

nin sağlanması için özel 

sektörün ve kullanıcıla­

rın taleplerinin de dikka­

te alındığı ulusal politi­

kalar geliştirilmesi, hiz­

met kalitesi yüksek ve 

bilgi güvenliğinde etkin 

Internet hizmetlerinin 

verilmesi, 

- Özel sektör tarafın­

dan kurulacak alternatif 

veri iletişim altyapıları­

nın kullanılmasını sağ­

layacak hukuki ve tek­

nik düzenlemelerin ya­

pılması, 

- Bilgi güvenliğinin 

sağlanması için, ulusla­

rarası kural ve standartlar 

çerçevesinde çalışmala­

rın tamamlanması, özel­

likle elektronik ticaretin 

ülke genelinde yaygın­

laştırılması, hızlandırıl­

ması ve kolaylaştırılması 

için gerekli önlemlerin 

alınması, 

- Kişisel ve ulusal gü­

venlikle ilgili bilgilerin 

korunmasına önem veri­

lerek kamu ve özel kesim 

tarafından üretilen bilgi­

lerin, Internet aracılığı 

ile kamuoyuna açılması, 

- Bilgi ve iletişim tek­

nolojileri konusunda 

mevcut kurumların eşgü­

düm içerisinde çalışma­

sını sağlayacak uygun 

kurumsal yapılanma mo­

deli için gerekli hukuki 

düzenlemenin hazırlan­

ması öngörülüyor." 

Yardımcısı Mesut 
Yılmaz: 

"Sanayi çağında yaşa­

dığımız gecikmeyi, ya­

rım yüzyıllık bir müca­

deleyle önemli ölçüde 

kapattık. Bilgi çağına ge­

çişte yaşanacak gecikme­

nin bedeli daha ağır ola­

caktır. 

Anavatan Partisi'nin 

web sayfası, ülkemizdeki 

en geniş içeriğe sahip, 

sürekli güncellenen ve 

gerçek manada etkile­

şimli çalışan siyasi parti 

Internet sitesi durumun­

dadır. Ayrıca, parti içi 

iletişimimiz intranet or­

tamında yürütülmektedir. 

Partimizin tüm Türkiye 

çapındaki iletişimini int-

ranet ortamında gerçek­

leştirmek için çalışmala­

rımız sürüyor. Ayrıca 

Türkiye'de ilk defa Inter­

net üzerinde üye kaydı 

yapmak üzere hazırlıkla­

rını tamamlayan parti de 

yine bizim partimizdir. 

Yine Türkiye'de ilk defa, 

parti olarak ISS konumu­

na gelme aşamasında­

yız." 

" Çağdaş bir ülke için 

ekonomik ve sosyal ge­

lişmenin bilgi teknoloji­

lerine dayandırılması 

gerekmektedir. TBMM 

gündeminde bulunan 

"Türkiye'deki yazılım 

üretimi teknopark ku­

rulmasını teşvik" kanun 

tasarısı yasalaştığında 

konuya ilişkin destekle­

rin boyutu önemli ölçü­

de artacaktır. Ayrıca 

TBMM gündemde bulu­

nan Bilgi ve Bilgi Tek­

nolojileri Bakanlığı'nın 

kurulmasını sağlamak, 

teşkilat ve görevlerine 

ilişkin esasları düzenle­

diği takdirde bu tekno­

lojiye büyük bir gelişim 

sağlayacaktır. 

Türkiye'de Internet 

ağı ve hizmetlerinin ge­

liştirilerek özel ve gizli­

lik gerektirmeyen bilgi­

lerin kamuya açık hale 

getirilmesinde teknik 

altyapının kurulması ve 

yaygınlaştırılması çalış­

maları yapılmalıdır. 

Bakanlığımızca bilgi 

teknolojileri alanında 

iki proje yürütülmekte­

dir. Bakanlığımız Uzak­

tan Algılama ve Coğrafi 

Bilgi Sistemi'ni afet za­

rarlarının en aza indiril­

mesinde, afet öncesi, 

afet anında ve afet son­

rası çalışmalarda mutlak 

ve etkin bir biçimde 

kullanmayı planlamıştır. 

Projeyle afet riski yük­

sek yerleşim alanlarının 

uzay görüntüleri kulla-

nılarak haritalandırılma-

sı, düzenli bir biçimde 

güncelleştirilmesi, arazi 

kullanım bilgilerinin 

mekansal boyutlarda ve 

standart bir yapıda çı­

kartılması, afet alanları­

na ilişkin her türlü veri­

nin ve bilgilerin CBS te­

melinde toplanarak iş­

lenmesi ve planlamaya 

dönük karar sürecinde 

kullanılmasının sağlan­

ması amaçlanıyor. 

Ayrıca ülkemizin te­

mel coğrafi kaynakları­

nın korunması hedefi 

gözetilerek değişimin 

gözlenmesi, planlanma­

sı, yönetimi ve ayrıca bu 

kaynaklar üzerinde eko­

nomik ve sosyal geliş­

melerin çevre boyutla­

rında izlenmesi, çalış­

maların klasik yöntem­

ler yerine bilgi teknolo­

jileri ile yapılması he­

deflenmiştir. 

Ayrıca Bakanlığımız 

tarafından bilgi teknolo­

jilerinden en etkin bi­

çimde yararlanmak 

amacıyla Bilgisayar 

Alım ve Onarımı Projesi 

yürütülmektedir." 

"Internet benim olduk­

ça uzun zamandır içinde 

olduğum bir gelişme. 

Bakanlığım öncesinde 

çalışmalarımı yürütürken 

www.osman.durmus.net 

adı altında bir site açmış­

tım. Daha sonra Sağlık 

Bakanı olarak atanınca 

da Bakanlığımın Internet 

alanında ilerleyebilmesi 

için birçok proje başlat­

tım. Öncelikle Sağlık 

Bakanlığı'nın Internet 

altyapısının hızlandırıl­

masını sağladık ve daha 

sonra da Türkiye'deki 

tüm sağlık kurumlarının 

ortak bir Internet çatısı 

altında toplanmasını sağ­

lamak amacıyla "Ulusal 

Sağlık Ağı" projesini 

> Sayfa 56 
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başlattık. Bu proje çerçe­

vesinde Sağlık Bakanlığı 

olarak bir Internet çatısı 

oluşturduk ve eğitim ile 

devlet hastanelerinden 

başlamak kaydıyla sağlık 

kurumlarının Internet'e 

kavuşturulması ve bu ağ 

üzerinde yer alması için 

çalışmalarımızı başlattık. 

Ulusal Sağlık Ağı projesi 

çerçevesinde tüm devlet 

hastanelerinin standart 

bir programla otomasyo­

na geçirilmesi çalışmala­

rı da sürdürülmektedir. 

Ayrıca sağlık ocakları 

için de bir otomasyon 

programı sadece Bakan­

lığımız kaynaklarıyla ha­

zırlanmaktadır." 

"Ülkemiz aslında 'ge­

cikme paradoksu' olarak 

da tanımlanabilecek bir 

zamanlama ile yeni tek­

nolojileri tüketici sıfa­

tıyla kullanmaktadır. 

Ancak altyapıların yete-

rince sağlanamayışı ve 

eğitim noksanlığı nede­

niyle bu kullanımın ye­

terli olduğu söylenemez. 

Artık bu teknolojinin ül­

kemizde geliştirilmesini 

sağlamamız ve bu çerçe­

vede Ar-Ge faaliyetleri­

ne yönelmemiz gereki­

yor. 

Ülkemizde Internet'e 

daha kolay ve süratli eri­

şimin yaygınlaştırılması 

ile kullanıcı eğitiminin 

elele gitmesi gerektiğine 

inanıyorum. Halen ülke­

mizin Internet'e çıkışını 

büyük oranda sağlamak­

ta olan TT'nin özelleşti­

rilmesi çabalarına hız 

katılması, erişim hızları­

nın artırılması ve altya­

pının geliştirilmesi için 

özel sektörün aradığı fır­

satları sağlayacaktır. 

Bakanlığımız bilgi 

teknolojileri alanındaki 

f a a l i y e t l e r i n e 1987'de 

başlamış olup son on yıl­

dır haberleşme ve günlük 

işlerden konsolosluk hiz­

metlerine kadar birçok 

çalışma bilgisayar orta­

mında yürütülmektedir. 

Bakanlığımız Türkiye'de 

ilk kez Internet sitesini 

kuran devlet kuruluşla­

rından biri olmuş, 

www.mfa.gov.tr erişim 

adresli Internet sitemiz 

1995 yılında hizmete gir­

miştir. Sitemizi günde 

ortalama 30 bin kişi zi­

yaret etmektedir. 

Bakanlığımızda bilgi 

teknolojilerini yakından 

takip etmek amacıyla 

son bir yıldır belge, ar­

şiv ve haberleşme oto­

masyonu, intranet, ekst-

ranet, bilgi bankası ve 

konsolosluk hizmetleri­

nin otomasyonuna iliş­

kin projelerin çalışmala­

rı yoğun bir şekilde sür­

dürülmektedir. 2001 yılı 

sonuna kadar gerçekleş­

tirilmesi öngörülen bu 

projelere ilişkin çalış­

maların en hızlı ve etkin 

şekilde yürütülmesi 

amacıyla Bakanlığımız­

da geçtiğimiz ay Bilgi 

Sistemleri ve İletişim 

Dairesi adı altında yeni 

bir daire kurulmuş bu­

lunmaktadır." 

DYP Genel Başkanı 
Tansu Çiller: 
"Küreselleşen dünya 

içerisinde bilişim tekno­

lojilerine TBMM'nin ver­

diği önem yeterli değil­

dir. Dünyadaki gelişme­

lerle paralellik sağlana-

mamıştır. Türkiye'nin bi­

lim ve teknoloji alanında 

bir kuruluşa gereksinimi 

vardır ve bu gereksinim 

gözardı edilmektedir. 

Türkiye'de Bilgi ve Tek­

noloji Bakanlığı kurul­

ması zorunludur. Ulaştır­

ma Bakanlığı'na bağlı In­

ternet Üst Kurulu sadece 

danışma kurulu olarak 

çalışmaktadır. Alan adla­

rında bile Türkiye'de ina­

nılmaz bir yasal boşluk 

ve kuralsızlık vardır. Bu 

kuralsızlığın temel ne­

denlerinden biri de dü­

zenleyici bir otorite bu­

lunmamasıdır. Oysa bu­

günlerde dünyada e-tica­

ret konusunda çıkan an­

laşmazlıkların çözümün­

de çalışacak küresel an­

lamda bir Internet komis­

yonu kurulması gündem­

dedir. Bu alanda belki ye­

ni bir kuruluşa da gerek 

duyulmadan TÜBİTAK'a 

bu rol verilebilir. 

Türkiye'nin telekomü­

nikasyon altyapısına 

ağırlık vermesi, ulusal 

enformasyon altyapısını 

oluşturması ve bu konu­

da uluslararası normlar­

dan hareketle ulusal 

normlar oluşturması ge­

rekmektedir." 

Adalet Bakanı 
Hikmet Sami Türk: 
"Adalet Bakanlığı 

olarak 2000 yılında 

başlattığımız Ulusal 

Yargı Ağı Projesi 

(UYAP) ile mahkeme­

ler, Cumhuriyet Baş­

savcılıkları, icra daire­

leri ve diğer adli birim­

ler ortak bir bilgisayar 

ağına bağlanarak etkin 

ve hızlı bir haberleşme 

ortamı sağlanacak, bil­

giye kolay ve hızlı eri­

şilecek, MERNİS pro­

jesi gibi diğer kurum 

ve kuruluşlardaki bil­

giye erişim hızlandırı­

larak yargılama süreci 

önemli ölçüde kısala­

caktır. Bu arada karar 

verme sürecini hızlan­

dıracak karar destek 

sistemleri getirilecek­

tir. Ayrıca ceza ve tev-

kifevlerinin güvenliği, 

tutuklu ve hükümlüle­

rin adaletli dağılımı 

bilgi teknolojileri ile sağ­

lanacaktır. Kamu-Net 

projesine düşen görevler­

den biri ülkenin dört bir 

yanındaki kamu kurum­

larına hızlı, güvenli eri­

şim sağlanması iken, bir 

diğer görevi de her kamu 

kurumu için gerekli olan 

ortak bilgileri içeren bir 

veritabanı oluşturmak ve 

güncelleştirmek, bu bil­

gileri kamu kurumlarının 

ve hatta vatandaşların 

kullanımına açmak olma­

lıdır." 

Tarım ve Köyişleri 
Bakanı Prof.Dr. 
Hüsnü Yusuf 
Gökalp: 

"Hedef Tanm-Net slo­

ganı benimsenerek 10.2 

milyon dolar yatırım 

yaptığımız Çiftçi Kayıt 

Sistemi projesi ile Tür­

kiye'deki tarımsal üreti­

me ait bilgilerin toplan­

ması, sınıflandırılması, 

analizlerinin yapılması, 

rapor halinde dökülmesi 

ve işlenen verilerin bir 

veritabanında tutularak 

kayıt altına alınması 

sağlanacaktır. Halihazır­

da e-posta ile bilgi iste­

yen çiftçi, üretici, itha­

latçı, ihracatçı, sanayici 

ve tarımsal faaliyet gös­

teren özel ve tüzel kişi­

lere gerekli hizmet veril­

mektedir. 

Gıda sertifikalarının 

e-ticarete göre düzen­

lenmesi için Dış Ticaret 

Müsteşarlığı koordinas­

yonundaki eşgüdüm ça­

lışmalarında aktif olarak 

yer alınmaktadır. En kı­

sa sürede Bakanlığın 

tüm birimleri birbirine 

bağlanarak WAN oluş­

turulacaktır. Ayrıca ISS 

yetkisi alınması için ça­

lışmalar sürdürülüyor. 

Dünya Tarımsal Bilgi 

Merkezi (WAICENT) 

çalışmaları çerçevesinde 

Bakanlığımız gerekli 

projeleri yürütüyor. 

Bakanlığımızda 12 

milyon dolar yatırımla 

kurulan coğrafi bilgi sis­

temleri ve uzaktan algı­

lama sistemleri araştır­

ma biriminin geliştiril­

mesi ve Ulusal Bilgi 

Sistemi'yle bütünleştiril­

mesi hedefleniyor. 

Geliştirilecek tüm ya­

zılımların algoritmasın­

dan, kodlanması, tasarı­

mı, ilişkilendirilmesi ve 

testine kadar olan aşa­

malarda NATO ve ABD 

standartlarına benzer şe­

kilde geliştirilmesi plan­

lanmaktadır. Ayrıca In­

ternet omurgası üzerin­

den telefon, faks ve gö­

rüntü trafiği uygulama­

ları da hedefleniyor." 

Kültür Bakanı 
İstemihan Talay: 
"Ülkemizi doğru bil­

gilerle mümkün oldu­

ğunca detaylı olarak ta­

nıtmak konusundaki ka­

rarlığımız, 40 bin sayfa­

yı aşan ve 2 yıl gibi bir 

sürede Türkçe, İngiliz­

ce, Almanca, Fransızca 

ve Rusça dillerinde hiz­

met veren web sitemizin 

Türkiye'nin tanıtımında 

çok önemli bir konuma 

gelmesini sağlamıştır. 

Bakanlığımız Internet 

üzerinde bir ilke daha 

imza attı ve Sualtı Arke­

oloji Enstitüsü ve Kültür 

Bakanlığı araştırmacıla­

rından oluşan bir ekip ta­

rafından "Anadolu'nun 

Sualtı Hazineleri"nin ül­

kemize ve dünyaya tanı­

tılması projesi kapsamın­

da 8-22 Temmuz 2000 

tarihleri arasında, Bod­

rum ve çevresinde ger­

çekleştirilen sualtı kazı­

sını Internet üzerinden 

dünyaya yayınladı. 

Bu canlı yayın süresin­

ce sitemizi yaklaşık 50 

bin kişi ziyaret etti. Ziya­

retçilerin çoğu da yurtdı-

şındandı. Olabildiğince 

çok kişiye ulaşabilmesi 

için web sitemizin, yurt­

dışında düzenlenen fuar­

larda ve dünyanın en 

kapsamlı arama motorla­

rından biri olan Yahoo'-

da reklam banner Tan ile 

tanıtımını da yapıyoruz. 

Kasım ayından bu ya­

na WAP uygulamasında 

yer alan Bakanlığımız, 

web sitesinde bulunan 

bazı bilgilere cep tele­

fonlarından da ulaşıla­

bilmesini sağlamıştır." • 

gamzeg@interpro.com.tr 

http://www.mfa.gov.tr
mailto:gamzeg@interpro.com.tr




5 8 Haberler BThaber • Sayı 285 • 11-17 Eylül 2000 

E-B Group'tan Türkçe ve ücretsiz e-posta hizmeti 
Özgür Karagöz 

H 
er servis sağ­

layıcı abone­

lerine ücretsiz 

olarak bir ya 

da birden fazla e-posta 

adresi verebiliyor. Fakat 

aboneler servis sağlayıcı­

sını değiştirdikten kısa 

bir süre sonra bu e-posta 

adresleri geçersiz hale 

geliyor. Bu durumda da­

ha önce yazışılan kişilere 

yeni e-posta adresinin 

bildirilmesi gerekiyor. 

Bu sorunlarla karşılaş­

madan, e-posta hizmetle­

rinden etkin bir şekilde 

yararlanmak isteyen kul­

lanıcılara yönelik olan 

ücretsiz e-posta hizmetle­

ri Türkiye'de yaklaşık 

olarak 1 yıldır E-B Group 

tarafından Türkçe olarak 

veriliyor. E-B Group, e-

posta ve mesajlama ala­

nında uzmanlaşmış bir 

kuruluş olan GMX şirke­

tinin kurulduğu günden 
bu yana Türkiye temsilci­

liğini yapıyor. E-B Group 

Internet Hizmetleri Ko­

ordinatörü Ziya Bay­

man, GMX'ten alınan e-

posta adresinin ömür bo­

yu kullanılabildiğini ve 

herhangi bir servis sağ­

layıcısından bağımsız 

olarak dünyanın her ye­

rinde geçerli olduğunu 

belirtti. Bayman GMX'i 

şöyle tanımladı: 

"Üyeler, GMX Fre-

eMail posta kutularını 

dünyanın her yerinden 

arayabiliyor. Bu posta 

kutularına e-posta gön­

derebiliyor ya da gelen 

e-postaları alabiliyorlar. 

Ancak çok büyük şirket­

ler POP3'ten yararlanı­

yorlar. 3 ayrı e-posta ad­

resinize gelen mesajları­

nızı GMX sizin adınıza 

oralardan topluyor. Belli 

aralıklarla sizin GMX' 

teki posta kutunuza geti­

riyor." 

Bayman, e-posta ko­

nusunda Türkiye'de bir 

"ilk" olmayı hedefledik­

lerini; e-posta dendiği 

zaman akla E-B Gro­

up'un gelmesini istedik­

lerini ifade etti. 

Bayman, merkezi Al­

manya'da bulunan bir 

kuruluş olan GMX'in 

sadece Almanca konu­

şulan ülkelerde yaklaşık 

olarak 6 milyon üyesi ol­

duğunu, yıl sonuna ka­

dar tüm Avrupa'da 7 

milyon üye hedeflendi­

ğini söyledi. GMX'in 

ayrıca ProMail adında 

bir hizmeti olduğundan 

bahseden Bayman, bu 

hizmetin daha büyük 

miktarlarda veriyi hare­

ket ettirmek isteyenlere 

yönelik olduğunu söyle­

di. Bayman, GMX Pro­

Mail üyelerinin ayda 5 

Mark civarında ücret 

ödeyerek, posta kutusu 

başına 30 MB bellek ka­

pasitesine eriştiklerini; 

buna ek olarak 5 farklı e-

posta adresi, SMS üze­

rinden de yapılabilen ge­

lişkin e-posta aktarımı, 

sesli mesaj ve faks akta­

rımı gibi ek fonksiyon­

lardan da yararlanabile­

ceklerini anlattı. • 

ozgurk@interpro.com. tr 

mailto:ozgurk@interpro.com
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Sektör Haberleri 
"dot com" şirketlerine tam destek 

S
uperonline, In­

ternet alanında 

iş kurmak iste­

yen girişimcile­

rin fikir aşamasındaki 

projelerini hayata geçire­

bilmelerini sağlayacak 

yeni iş modeli Incu-

baTR'ı uygulamaya baş­

latıyor. Dünya çapında 

Startup Essentials ve De­

veloper Connection yazı­

lımları ile Sun Microsys­

tems, bu yeni iş modeli 

için Superonline ile an­

laşma imzalayarak "dot 

com"projelerinin hayata 

geçirilmesi için gerekli 

yazılım ve donanımı sağ­

lamaya başlıyor. 

Sene sonuna kadar şir-

ketleştirilmesi planlanan 

IncubaTR, yeni girişim­

cilere Superonline fi­

nansman olanaklarından 

ofise, teknik destekten 

stratejik iş geliştirme da­

nışmanlığına kadar des­

tek verecek. 

Superonline Genel 

Müdürü Savaş Unsal, 
kurulacak olan bu şirke­

tin yabancı ortakları ola­

cağını söyledi. Superon­

line İş Geliştirme Müdü­

rü Gökhan Karakuş ise, 

Amerikalı ve İngiliz şir-

ketlerle ortaklık konula­

rında görüşmelerinin 

sürdüğünü, kısa bir süre 

sonra bu görüşmelerin 

sonuçlanmasını bekle­

diklerini ifade etti. 

Unsal ise, bu yeni iş 
modeli olan IncubaTR 

için beş milyon dolar fon 

ayrıldığını, ileri de bu 

fon hacminin yükseltile­

ceğini söyledi. Şuanda 

IncubaTR ortamında ça­

lışan beş tane şirketin 

bulunduğunu dile getiren 

Unsal, bu şirketlerin mo­
tivasyonlarının sağlan­

masının çok önemli ol­

duğunu belirtti. 

IncubaTR sistemi içi­

ne kabul edilecek şirket­

ler, bir iş fikri aşamasın­

da olan girişimciler ara­

sından seçilerek, altı ay­

lık bir gelişme sürecinde 

bulunacaklar. Bu "dot 

com" şirketlerinin kuru­

labilmesi, geliştirilebil­

mesi ve başarılı olabil­

mesi için tüm destek ve 

danışmanlık hizmetleri -

Superonline desteği ile 

çalışmalarını sürdüren-

IncubaTR danışmanlık 

kadrosu tarafından des­

teklenecek. Altı aylık sü­

renin sonunda IncubaTR 

bünyesinden ayrılan şir­

ketlerin gelişimi takip 

edileceği gibi, danışman­

lık ve fon yardımı sağ­

lanması devam edecek. 

Girişimcilere destek ve­

rerek ortak sermayedeki 

riski en aza indirgemek 

IncubaTR ekibinin bir 

başka amacı olacak. 

IncubaTR bünyesinde 

çalışmalarını sürdürecek 

"dot com" şirketleri şu 

olanaklardan faydalana­

bilecekler: Superonli­

ne'ın Internet sektörün­

deki bağlantılarıyla iş ve 

ortaklık yapabilme, ta­

kım oluşturma ve insan 

kaynağı desteği, web si­

tesi geliştirme ve tasarı­

mı, teknik destek ve alt­

yapı olanakları, kendileri 

için ayrılmış ofisler, hu­

kuk ve muhasebe hiz­

metleri, akıllı sermaye, 

veri hattı, toplantı odala­

rı, kütüphane ve kafeter­

ya. • 

IBM biyoinformatiğe 
yatırım yapıyor 

I
BM, insan genleri projesiyle hızla önem kaza­

nan biyoinformatik endüstrisine 100 milyon 

dolar yatırım yapma kararı aldı. Biyoinforma­

tik endüstrisinin bilgi teknolojilerine gösterdi­

ği yoğun talep sonucu alınan karar doğrultusunda 

insan geni verilerinin işlenmesi için bilgi teknoloji­

si servisleri geliştirmek amacıyla bir insan bilimle­

ri birimi oluşturacak olan IBM, biyoteknoloji şir­

ketlerinden de hisse senedi alacak. DNA ve mole-

küler biyoloji alanında araştırma yapan kuruluşlara 

göre, IBM'in insan genleri projesiyle gündeme ge­

len biyoinformatik alanına yönelmesi, bu projeden 

elde edilen verilerin analiz edilerek kanser gibi has­

talıkların tedavisinde kullanılmasını ve yeni ilaçla­

rın geliştirilmesini hızlandıracak. Geçen Haziran 

ayında tamamlanan insan genleri projesi, tıp ve bil­

gi teknolojilerinin bir araya gelmesi açısından 

önemli bir adım olmuştu. • 

Link Bilgisayar 
halka açılıyor 

1
984 yılından beri ticari yazılım üretimi ala­

nında faaliyet gösteren Link Bilgisayar hal­

ka açılıyor. Link Bilgisayar sermayesinin 

yüzde 15'ini halka arz etmek amacıyla 

SPK ve İMKB başvurularını Ağustos ayı içinde 

gerçekleştirdi. 

Şirket, 100 milyar olan sermayesini 374.6 milyar 

bedelli, 495.9 milyar lira bedelsiz arttırarak nakit 

artırıma karşılık gelen hisselerin 145.6 milyar lira­

lık bölümünü halka arz edecek. 

Halka arzdan elde edilecek gelirin tamamının 

yeni projelere kanalize edilmesi planlanıyor. • 
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Sektör Haberleri 

Empati Bilişim'den 
Eylül kampanyaları 

E
mpati Bilişim, 

Eylül ayında 

iki farklı kam­

panya gerçek­

leştiriyor. İlk kampanya 

dahilinde, Toshiba dizüs-

tü bilgisayarlar sabit fi­

yat garantisiyle satışa su-

nulyor. Kampanyada TL 

üzerinden 24 aya kadar 

taksit seçeneği sunulu­

yor. Kampanya dahilin­

deki Satelliti 2750DVD 

(Intel Pentium III işlem­

ci) ve Satelliti 2230CDS 

(Intel Celeron 550 MHz) 

ürünleri ayrıca 36 ay Ve-

ezyGo Internet paketiyle 

geliyor. 

Empati Bilişim, ikinci 

kampanyasında da Sony 

projeksiyon ürünlerin­

den Sony VPL-CS1 ve 

Sony VP1-S900 modelle­

rini, yine 24 aya varan 

taksitlerle ve kişi ve ku­

rumlara özel ödeme se­

çenekleriyle kul­

lanıcılara sunuyor. Kam­

panyanın son tarihi ise 

30 Eylül. • 

Bilgi için: 

Empati Bilişim 

Tel: 0212-213 82 84 

Epson Erişim Hattı hizmete girdi 

2
000 yılında Tür­

kiye'de yeni bir 

strateji ile satış 

ve teknik servis 

alanlarında yeni iş ortak­

larıyla gelişimini sürdü­

ren Epson, yeni bir hiz­

met başlattı. Hizmet ve 

müşteri memnuniyetine 

verilen önemden yola çı­

kılarak kurulan "Epson 

Erişim Hattı" Eylül ba­

şında hizmete açıldı. 

Kullanıcıların satış önce­

siyle ilgili olarak ürün 

özellikleri, kampanya, 

satın alınabilecek yer gi­

bi bilgiler alabilecekleri 

hatta, satış sonrasıyla il­

gili olarak da teknik so­

rular, sorunlar ve talepler 

gibi konular hakkında 

bilgi almak da mümkün. 

Epson Erişim Hattı 'na 

0212- 336 03 03 numa­

ralı telefondan ulaşılabil­

diği gibi, bilgi@epsone-

risim.com adresinden e-

postayla da bilgi alınabi­

liyor. • 

Egebimtes'ten KOBİ'lere özel kampanya 

B
ilgisayar ve 

çevre birimleri 

satış ve servisi 

alanında hiz­

met veren İzmir merkez­

li Egebimtes, iki farklı 

paketiyle KOBİ'lere yö­

nelik özel bir çözüm 

kampanyası başlattı. HP 

Türkiye, Microsoft Tür­

kiye ve NETSİS'in spon­

sorluğunda gerçekleştiri­

len kampanya dahilinde, 

farklı KOBİ paketleriyle 

işletmelerin özelliklerine 

göre özel donanım ve ya­

zılımlar sağlanıyor. 

Kampanyaya HP dona­

nım, Microsoft ve Netsis 

de yazılım desteği veri­

yor. KOBİ paketleri kul­

lanıcılara Pamukbank Ti­

cari Destek Kredisi'yle 

12, 18 ve 24 aylık vade 

seçenekleri, teslimden 30 

gün sonra başlayan öde­

me kolaylığı ile sunulu­

yor. Kampanyada ayrıca 

Windows ortamında ça­

lışmak isteyen NETSİS 

ticari paket kullanıcıları­

na yüzde 40 indirim ola­

nağı da sağlanıyor. Ege­

bimtes yetkilileri, KO­

Bİ'lerin finans sıkıntısı­

na düşmeden en son tek­

nolojiye geçebilmelerini 

amaçladıklarını belirte­

rek, satış sonrasında da 

TSE Hizmet Yeterli-

ği'nde kesintisiz destek 

hizmeti sağlayabildikle­

rini kaydettiler. Egebim­

tes ayrıca Uluslararası 

İzmir Fuarı'nda kurduğu 

iki standla kampanyayı 

destekleyip yaymayı 

amaçlıyor. Kampanya 30 

Eylül 2000 tarihine ka­

dar devam edecek. • 

Bilgi için: Egebimtes 

Tel: 0232- 489 00 60 

Turkport'ta "Sözün Bittiği Yer" 

T
urkport, ziya-

r e t ç i l e r i n e 

ATV'de yayın­

lanan Haberci 

programının yapımcısı 

Coşkun Aral'ın yeni kita­

bına piyasaya çıkmadan 

önce sahip olma olanağı 

sunuyor. Aral'ın 17 ülke­

de çektiği fotoğraflardan 

oluşan ve yaşamı ve in­

sanları bir savaş muhabi­

rinin gözünden anlatan 

yeni kitabı "Sözün Bittiği 

Yer"i, Turkport ziyaretçi­

leri sanal ortamda her­

kesten önce satın alabile­

cekler. Kitap için Inter-

net'ten sipariş verenler 

Coşkun Aral'ın kendileri 

için özel olarak imzaladı­

ğı kitabın yanı sıra, Sezen 

Aksu'nun müziğini yap­

tığı VCD formatındaki 

klibe, ve OM Yayınevi 

tarafından hediye edilen 

Noel Malcolm'un Bosna 

adlı kitabına da sahip ola­

caklar. Kitabı Internet 

üzerinden satın alanları 

bekleyen asıl sürpriz ise, 

düzenlenecek çekilişle 

belirlenecek bir kişinin, 

sağlık koşulları uygun ol­

duğu taktirde Coşkun 

Aral ve ekibiyle birlikte 

seyahate çıkacak olması. 

Bütün bunlar için tek ya­

pılması gereken de 

www.turkport.com adre­

sine girip Turkport Ha­

berci'ye tıklamak. • 

Turk Nokta Net eCRM'de 
Vignette kullanacak 

T
urk Nokta Net, 

e l e k t r o n i k 

müşteri ilişki­

leri yönetimi 

çözümlerinde e-iş tekno­

lojileri üreticisi Vignet­

te'in platformunu kul-

lanmak üzere şirketin 

Türkiye temsilcisi Arges 

Danışmanlıkla anlaşma 

imzaladı. Vignette plat­

formu, dinamik içerik 

yönetimi, profil oluştur­

ma, kişisel ve mobil uy­

gulama alanlarında çeşit­

li olanaklar sunmasının 

yanı sıra, ziyaretçilerin 

profiline göre değişen 

web uygulamaları geliş­

tirilmesini de sağlıyor. 

Oluşturulan içerik yöne­

timi, siteyi ziyaret eden­

lerin ilk harekette 

davranışlarını ya­

kalayarak doğru 

içeriği bulmaları­

na olanak veri­

yor. Vignette ile geliştiri­

len sitelerde ziyaretçile­

rin davranışlarını yakın­

dan izlenip değişik pro­

fildeki ziyaretçilerin ilgi­

lendiği farklı içerikler 

sürekli saptanabiliyor. • 

http://risim.com
http://www.turkport.com
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LBS hizmetlerini web'e taşıyor 
Özgür Karagöz 

L BS Destek ve 

D a n ı ş m a n l ı k 

Hizmetleri Bö­

lümü, hem satış 

öncesi hem de satış son­

rası destek veriyor. Müş­

terilerde kurulan yeni sü­

reçlerinin işe yarayıp ya­

ramadığını tespit etmek 

için hizmetlerin perfor­

mans ölçümlerini de ya­

pıyor. 

LBS artık bütün des­

tek ve danışmanlık hiz­

metlerini Internet'e taşı­

ma kararı aldı. Konuyla 

ilgili olarak bilgi aldığı­

mız LBS Destek ve Da­

nışmanlık Hizmetleri 

Bölümü Genel Müdür 

Yardımcısı Dr. Arzu Ba-

loğlu, "Müşterilerimizin 

çok geniş bir alana yayıl­

ması ve yurtdışında da 

.başarıyla hizmet verme 

hedefimiz, bizi çok yo­

ğun teknoloji kullanımı­

na itti" dedi. Baloğlu, 

2001'de LBS'de telefon 

destek hizmetlerinin çok 

azalacağını; bugünkü 

hizmetlerin yarısından 

fazlasının Internet'ten 

sunulacağının altını çiz­

di. 

LBS'nin web sitesinde 

hizmetler sayfasının ta­

sarımının yeniden yapıl­

dığını anlatan Baloğlu, 

bugün servis adı altında 

görülen sayfanın tama­

men değiştiğini; sadece 

hizmet konularının aynı 

kalacağını açıkladı. 

Baloğlu'ndan aldığı­

mız bilgilere göre hiz­

metlerin Internet'e taşın­

ması, LBS müşterilerine 

ve iş ortaklarına şöyle 

yansıyacak: 

Hizmet siparişlerinin 

Internet'ten girilmesi 

sağlanacak, kullanıcı ki­

tapları ve teknik dokü­

mantasyona web sitesin­

den ulaşılabilecek ve 

kavramlara göre arama 

yapılabilecek. Ayrıca 

web sitesinde eğitimle il­

gili içerikler, kurs tak-

vimleri de güncel olarak 

yer alacak. Fiyatlar anın­

da güncellenecek ve web 

sitesinden kurslar için 

kayıt alınabilecek. 

Internet'ten hizmet si­

parişi verilebileceğini ve 

talep formunun dolduru­

labileceğini belirten Ba­

loğlu, "Kendi içimizde 

iş emir sistemi kullanıyo­

ruz. Bu sistem ile Inter­

net'teki sipariş bütünle­

şik olarak çalışacak. Söz­

leşmeler otomatik olarak 

bizim iş emir sistemimi­

ze gelecek. Kendi içi­

mizde planlandıktan son­

ra da müşteriye geri bil­

dirim gidecek. Bu bizim 

için çok önemli bir geliş­

me" dedi. 

Baloğlu, bayiler ve 

müşteriler için web des­

teğini zenginleştirdikle­

rinden de bahsederek, 

kullanıcıların her türlü 

bilgi için öncelikle web 

sitesinden yararlanmala­

rını sağlamayı hedefle­

diklerini vurguladı. Ba­

loğlu, web sitesine kayıt 

yaptıran müşterilerin so­

rularına anında yanıt ve­

rildiğini söyledi. 

"Kullanıcılarımızı ön­

celikle web'teki hizmet­

lerimize yönlendirmek 

ve web kanalıyla hizme­

timizi geliştirmek istiyo­

ruz" diyen Baloğlu, kul­

lanıcıların aradıkları bil­

giye hızlı bir şekilde, 

anında ulaşacaklarını 

kaydetti. 

Baloğlu web sitesinde 

abonelik sistemi yürüt­

meyi düşündüklerinden 

bahsederek, "Birtakım 

kişisel bilgilerini alıp e-

posta göndermeyi düşü­

nüyoruz. Bize kayıt olan­

lara periyodik olarak bil­

gi göndereceğiz" dedi. 

Bu çalışmaların ciddi 

anlamda teknoloji ve alt­

yapı yatırımı gerektirdi­

ğine dikkat çeken Baloğ­

lu, ürün ve kullanıcı ki­

tapları sayısının çok faz­

la olduğunu; bu nedenle 

kullanıcı kitaplarının In­

ternet'e taşınmasının 

uzun bir süre aldığını be­

lirtti. • 

ozgurk@interpro.com.tr 

Tüm destek ve danışmanlık 
hizmetlerini Internet ortamına 

taşımak üzere çalışmalarını 
hızlandıran LBS, 2001 yılında 

bugünkü hizmetlerin yarısından 
fazlasını Internet'ten sunmayı 

hedefliyor. 

Eğitlence 

B
ilgi teknolojisi, telekom ve 

medya. Bu üçlü kadar güç­

lüsü yok bugünlerde. Yeni 

bir şey değil. Yıllardan beri 

bu üçlünün birbirine yaklaşacağı ve 

ortak kesişimin fazlalaşacağı yazıldı, 

söylendi. Bu oluşumun Türkiye'deki 

etkilerini gecikmeli olarak 

görmeye başladık. Daha gi 

dilecek çok yol var. Yerli 

oyuncuların oynayacağı 

rolleri, yabancı büyüklerin 

izlemesi, birlikte oynaması 

veya devralması bekleni­

yor. Kocaman Türk pazarı 

henüz daha keşfedilmemiş 

durumda. 

Bu üçlünün dünyada el attığı konu­

lar arasında öncelikli olanları eğitim 

ve eğlence. Yabancılar bu ikisini bir 

arada "edutainment" olarak adlandırı­

yorlar. Bizim kelime türetme uzman­

larımız belki de yakında "eğitlence" 

derler. Kelime değil anlamı önemli. 

Öğrenirken eğlenme, eğlenirken öğ­

renme. Bilgi çağının getirdiği en 

önemli özellik sürekli toplum eğitimi. 

Yani, her bireyin gelişen ve değişen 

dünya ve ülke koşullarına göre hayat 

boyu bilgilendirilmesi ve eğitimi. Bu 

sürekliliği ve yaygınlığı sağlamanın 

yolu eğlence ile iç içe çözümler bul­

mak. Gelişmiş ülkelerde hükümetler 

bunu nasıl yapacaklarını planlıyorlar, 

bütçeler hazırlıyorlar, fonlar ayırıyor­

lar. Olaya böyle bakınca bizim bilgi 

teknolojisi, telekom ve medyadan olu 

şan üçlünün neden bu kadar heyecan-

landığını anlamak da mümkün. 

Dünyada, eğitim ve eğlencenin çok 

ustalıkla iç içe sokulduğu ve bir tema 

veya temalar etrafında örüldüğü etki­

leyici eğitlence örnekleri bulunuyor. 

Tema çok önemli; öğretinin ve veril­

mek istenilen mesajların açık ve anla­

şılır şekilde belirlenmesi la­

zım. İşte bu şekilde belirlen­

miş tema, teknoloji tabanının 

üzerine eğlencenin yeni ve 

zengin olanak ve anlayışı ile 

birlikte oturtuluyor. 

Almanya'da ziyarete açık 

olan Expo 2000, teknoloji 

kullanarak tema işlemenin 

çok başarılı örnekleri ile do­

lu. 

Şimdi karşımızda bazı kültürel zor­

luklar var. Bizde eğitim denilince akla 

okul, giriş sınavı, seçme, yerleştirme 

ve mecburiyetler gelir. Eğlence deni­

lince de akla İbo, tabak kırma, peçete 

atma, televole gelir. Bunların halkımı­

zın önemli bir bölümünün tercihinden 

değil, kafa yorup, yatırım yapıp, dün­

yayı izlemeyen dayatmacı zihniyetin 

seçenek sunmamasından kaynaklan­

dığını düşünüyorum. 

Türkiye'de eğitlence anlamında bir 

çalışma henüz yok. Olası hazırlıkları 

ise ben bilmiyorum. Topluma doğrusu 

ve güzeli sunulduğunda, ihtiyacın pat­

ladığını hep birlikte göreceğiz. Türk 

halkının buna layık olduğu kesin. 

Muhteşem üçlünün dikkatlerine 

sunulur. 

zaferk@ interpro. com.tr 

Armada, Enel ürünlerinin dağıtıcısı 
Haber Merkezi 

A 
rmada, kesin­

tisiz güç kay­

nağı sektö­

ründe faaliyet 

gösteren Enel Enerji ile 

işbirliği yaptı. Temmuz 

ayında imzalanan bir an­

laşmayla Armada, 

Enel'in her seviyedeki 

ürünlerinin dağıtıcılığını 

üstlendi. 

İki şirket yetkilileri 

düzenledikleri toplantı­

da işbirliklerini açıkladı­

lar. İşbirliği ile, enerji 

kesintisi veya dalgalan­

maların yol açtığı işgücü 

ve bilgi kayıplarını önle­

yecek çözümler sunul­

masının yanı sıra, tüketi­

cilerin kesintisiz güç 

kaynakları konusunda 

bilinçlendirilmeleri de 

amaçlanıyor. Bu sayede 

ne istediğini bilen ve do­

layısıyla yatırımlarının 

karşılığını alan bilinçli 

kullanıcılar oluşturulma­

sı hedefleniyor. 

Konuyla ilgili açıkla­

ma yapan Enel Enerji 

Elektronik Satış ve Pa­

zarlama Yöneticisi Öz­

gür Polat, Türkiye'de 

KGK satışlarının dünya 

pazarına göre çok geride 

olduğuna dikkat çekerek, 

Armada ile birlikte tüke­

ticileri bilinçlendirici ça­

lışmalar yapacaklarını 

söyledi. Polat, öte yan­

dan Armada'nın EnelTe 

birlikte ilk olarak bir yer­

li markanın dağıtıcılığını 

üstlendiğini ve bundan 

duydukları memnuniyeti 

dile getirdi. 

"Armada'nın hem 

OEM sektörüne hem de 

proje geliştiren şirketlere 

seslenebilen bir şirket 

olması bizim için çok 

önemli" diyen Özgür 

Polat, bu işbirliği ile bi­

lişim sektörüne odaklan­

mayı hedeflediklerini 

vurguladı. 

Polat, Uzakdoğu'da 

bir şirket ile işbirliği 

yaptıktan sonra 350 VA-

2000 kVA arahğındaki 

ürün ailesini Türkiye pa­

zarına sunmaya başla­

dıkları belirtti. Polat, 

"Uzakdoğu'da KGK'le-

rin üretim maliyeti çok 

düşük. Dolayısıyla ürün­

ler yüksek hacimli olma­

dıkça, bunları Türkiye 

pazanna sunmanın bir 

anlamı yok. Ama yüksek 

hacimli ürünleri Uzak­

doğu'dan ithal etmek 

çok avantajlı" dedi. 

Armada Ürün Müdürü 

Cengiz Ataç ise, bu iş­

birliği çerçevesinde 

Enekle birlikte bayilere 

yönelik eğitimler düzen­

leyeceklerine dikkat 

çekti. Bayilerin son kul­

lanıcılara ulaşmalarını 

hedeflediklerini bildiren 

Ataç, "Eğitimlerle bayi­

lerimizi, son kullanıcıla­

rı bilinçlendireceğiz ve 

iş ortakları kanalıyla 

Enel ürünlerini Türki­

ye'nin her yerine ulaştı­

rarak, KGK'lerin daha 

kolay kullanılır bir hale 

gelmesini sağlayacağız" 

dedi. 

Kesintisiz güç kaynağı 

sektörünün zor ve hata 

kabul etmeyen bir sektör 

olduğunu kaydeden 

Ataç, son dönemlerde 

sıkça meydana gelen 

enerji kesintileri nede­

niyle KGK'lerin önemi­

nin arttığını belirtti. • 

bthaber@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

mailto:ozgurk@interpro.com.tr
http://com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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Compaq'tan kurumsala yatırımlar 
PINAR UyLUM DİKİCİ 

C
ompaq Türkiye, 

hem kullanıcısı ola­

cağı, hem de müşte­

rilerine sunacağı 

hizmetlerine yönelik iki yatı­

rım yapıyor. Bu iki yatırımdan 

ilki kurumsal odaklı çağrı mer­

kezi uygulamasına, diğeri ise 

B2B (işten işe) elektronik tica­

rete yönelik. Compaq 'in yurt­

dışında e-ticaret konusunda 

kurduğu büyük ortaklıkların 

yakında Compaq Türkiye ile 

Türkiye'de de gerçekleştiril­

mesi planlanıyor. 

Compaq Türkiye, müşteri 

ilişkileri yönetimi (CRM) 

şemsiyesi altında toplayacağı 

çözümleri öncelikle kendi kul­

lanımları için faaliyete geçir­

meyi planlıyor. Bu teknoloji­

ler, zaman içerisinde müşteri­

ler ile yaptıktan alışverişlerin 

yanı sıra bayi ağı ile yapılan 

alışverişlerde de kullanılacak. 

Compaq Türkiye Pazarlama 

Müdürü Tuğrul Cora, tüm sek­

törlerde Compaq 'in donanım 

alanında tanındığını, ama şir­

ketin donanımın yanında baş­

tan aşağı çözüm sunduğunu da 

vurguladı. 

Compaq 'in en güçlü olduğu 

alanların telekomünikasyon ve 

e-ticaret olduğunu söyleyen 

Cora, elektronik ticaret konu­

sunda özellikle B2B e-ticarete 

odaklandıklarını söyledi. 

Internet ve telekomünikas­

yonun birbirinden aynlmadı-

ğını söyleyen Cora, "Bu da te-

lekomda güçlü olan bir şirke­

tin aynı zamanda Internet dün­

yasında da güçlü olabileceğini 

gösteriyor" dedi. Cora, Tele­

kom ve Internet alanında Tür­

kiye'de yaptıklan ve yapacak­

ları faaliyetler konusunda ya­

kın zamanda çok ses getirecek 

işler başaracaklannı iddia etti. 

Cora, "Gelişen dünyada ar­

tık klasik operasyonumuzu 

yeni teknolojilerle kuşatarak 

ve destekleyerek daha müşte­

riye odaklı yapıya girmek ge­

rektiğini savunuyoruz" dedi. 

Yeni kurulacak olan çağn 

merkezi uygulaması ile Com­

paq Türkiye, hem müşterileri, 

hem de bayileri ile daha detay­

lı ve verimli ilişkiler kurmayı 

hedefliyor. 

Compaq Türkiye'nin çağrı 

merkezi kurmaktaki bir diğer 

amacı ise bugüne kadar hiç 

erişilmemiş işletmelere ulaş­

mak. Compaq müşterilere 

ulaşmak için Compaq'in mev­

cut veriambannın yanı sıra Sa­

nayi Odalan ve Ticaret Odala-

nnın veriambarlanndan da ya­

rarlanacak. 

Cora, Internet üzerinden en 

hızlı büyümenin B2B e-tica-

ret'te olduğunu söyleyerek, 

Compaq'in dünyada B2B e-ti­

caret konusunda çeşitli tekno­

loji şirketleri ile ortak girişim­

lerde bulunduğunu belirtti. 

Birçok ülkede B2B e-tedarik 

ile kendi satışını yapan Com­

paq, aynca birçok ülkede bu 

konularda sistem bütünleştir­

mesi de yapıyor. B2B e-ticaret 

konusunda Türkiye'de bir ta­

kım ortaklıklara gireceklerini 

belirten Cora, "Kendimizi bu 

yapılanmaya hazırlıyoruz, 

Profesyonel Hizmetler dediği­

miz bölümümüze (sistem bü­

tünleştirmesi hizmeti) ciddi 

yatırımlar yapıyoruz. Elektro­

nik ticaret konusunda eğitim­

lerle uzmanlığımızı ar-

tınyoruz" dedi. • 

pinaru@interpro.com.tr 

mailto:pinaru@interpro.com.tr
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Anadolu'dan bir ISS: Hay Net 
Yeni teknolojilerin getirilmesi Anadolu'da daha da 

büyük bir sorun. Kendinizi ya da elemanlarınızı 

eğitmenizin bedeli istanbul'a göre çok yüksek ve zaman 

alıcı. Ancak Anadolu'da ISS'lik yapmak her şeye 

rağmen istanbul'da ISS'lik yapmaktan çok daha zevkli. 

GÜNEŞ KAZDAĞLI 

B
izler bugüne 

kadar ağırlıklı 

olarak İstanbul 

ve Ankara'da-

ki Internet Servis Sağla­

yıcı (ISS) şirketler konu­

sunda haberler yazdık ve 

o şirketlerdeki gelişmele­

ri sizlere duyurduk. An­

cak Anadolu'da çalışma­

lar yapan ve oradaki hal­

kı Internet'le tanıştıran 

ISS'ler de var. İşte bu 

ISS'lerden biri Konya'da 

faaliyet gösteren 

HayNet. 1988 yılından 

bugüne kadar bilişim 

sektöründe çalışmalar 

yapan Barkom'un bir yan 

kuruluşu olarak 1997'de 

çalışmaya başlayan 

HayNet'in Genel Müdü­

rü Kemal Özer, kuruluş 

öykülerini söyle anlatı­

yor: "Internet'te gelecek 

gördüğümüz için çok da 

uzun sürmeyen bir araş­

tırma sonunda bir ISS 

şirketi kurmaya karar 

verdik. Şartları konusun­

da Konya Telekom'la gö­

rüştük. Biz bilmeyiz An­

kara'ya gidin dediler. Te­

lekom Genel Müdürlüğü 

ile görüştük. ' Router'la-

rımızda bir boş portumuz 

var hemen müracaat 

ederseniz size devre ve­

rebiliriz' dediler. Henüz 

bir şirketimiz bile yoktu. 

İlgili yöneticiden bir be­

yaz kağıt aldık ve dilekçe 

yazdık. Ancak şirket adı 

bile belli değildi. Ajan-

damızdaki bir ismi yaza­

rak dilekçe verdik. Dışarı 

çıkınca dilekçede yazdı­

ğımız şirket unvanını bi­

le tam hatırlayamadık. 

Konya'ya döndük ve Te-

lekom'dan faksla aynı 

gün cevap geldi. Bir ka­

mu kuruluşunun bu kadar 

hızlı olmasına çok şaşır­

dık. Hemen şirket kuru­

luş çalışmalarına büyük 

bir heyecanla başladık. 

Türk Telekom'dan aldı­

ğımız 128 K erişimle iş­

lere başladık." 

Kemal Özer HayNet'in 

çalışmaları, Anadolu'da­

ki ISS'ler ve Internet ko­

nusuna ilişkin diğer soru­

larımızı da yanıtladı. 

Anadolu'da bir In­
ternet şirketinin kuru­
lup, başarılı olabilmesi 

için sizce gerekli olan 
şartlar neler? 

Türk toplumu genelde 

kendinden olmayanı daha 

çok seviyor. Bu nedenle 

İstanbul merkezli ISS'le-

re karşı başında dezavan­

tajlı konumdasınız. Özel­

likle sektör şirketlerinin 

ve sektör çalışanlarının 

hışmına uğrayabilirsiniz. 

Olayın hacim ya da fi-

nansal büyüklükle değer­

lendirilmesinin sıkıntıları 

oluyor. 

Anadolu'da başarılı bir 

ISS olabilmek için 

1- İyi bir ufuk, 

2- Doğru planlama, 

3- Hedef kitlenizin iyi 

analizi, 

4- Yetişmiş yada yetiş­

meye müsait elemanlar, 

5- Yeterli finans ve 

6- 24 saat kesintisiz ça­

lışma konusunda gönüllü 

olmak. 

Şirketinizin faaliyet 
konuları hakkında bilgi 
verir misiniz? 

HayNet, her şeyin İs­

tanbul'dan yapılması ge­

rekmediği Anadolu kent­

lerinde de keşfe çıkabile­

cek, zorluklara hazır genç 

girişimcilerin olduğunu 

göstermiştir. İstanbul gibi 

metropol kentlerdeki yö­

neticiler Konya'da ISS 

şirketimiz olmasını hay­

retle karşılıyorlar. Zor ol­

muyor mu? demekten 

kendilerini alamıyorlar. 

Elbette çok zor, ancak 

başarılı olmak için illaki 

İstanbul'da olmak gerek­

miyor. Dünyada ilk kez 

HayNet tarafından yapı­

lan "Dünya'nın Sanal 

Kan Bankası"nı kurduk. 

Özellikle önemli sağlık 

sorunlarıyla boğuşan ve 

ateşin sadece düştüğü ye­

ri yaktığı Türkiye'de ara­

dığında kan bulabilen 

mutlu bir insanla karşı­

laşmak, B A S A N için, mut­

luluk için, Internet'in 

faydasını anlatmak için 

yeterli olsa gerek. 

HayNet çevirmeli eri­

şim hizmetlerinde Türki­

ye'de önemli bir çığır aç­

tı. İki yıl önce başlattığı­

mız Kontörlü Erişim, Sa­

at Sınırlı (250-500-100 

saat) Erişim, Gece Kuşu, 

8-18 Erişim, Hafta Sonu 

Öğrenci Erişimi var. 

Farklı erişim seçenekleri 

şimdi birçok büyük 

ISS'nin çıkış noktasını 

oluşturuyor. 

Çevirmeli erişimden 

söz edince şunu da he­

men belirtmek zorunda­

yım. 1998 yılının Hazi­

ran ayında 56K erişim se­

çeneğini Türkiye'de su-

nan ikinci Anadolu'daki 

ISS'ler içinde ise ilk ol­

manın gururunu da İntra-

kets'den Yasin Kaplan'la 

birlikte yaşadık. 

Bugün herkes 56K eri­

şimi sunuyor. Önemli 

olan ilklere imza atabil­

mektir. 

Çevirmeli erişimin ya­

nında 2 yıldır xDSL eri­

şimlerini sunuyoruz. Web 

hosting, alan adı hizmet­

leri ve web ajanslığı ala­

nında da önemli bir me­

safe katettik. 500'den 

fazla büyük web müşteri­

miz var. İyi bir web eki­

bimiz oluştu, web müşte­

rilerimize erişim hizmet­

lerini ücretsiz sunuyoruz. 

Web Mail hizmetleri­

mizi www.epostaci.com 

ve www.HayNetma-

il.com adreslerinde sür­

dürüyoruz. 

Öte yandan çalışmaları 

hızla süren turkotomotiv, 

turkilac, turkgida, turk-

kimya ve konyanet proje­

leri ise hızla bitme aşa­

masına geldi. 

Çok yakında çok bü­

yük bir "arama motoru" 

olmaya aday olacak 

w w w . w e b n e r j i . c o m 

( w w w . a r a m a m o t o -

ru.com) projemizi kamu­

oyuna sunacağız. Web-

nerji projemiz Internet 

kullanıcılarının büyük li­

manı, web'lerin enerji 

kaynağı olacak. 

Abone sayınız ne ka­
dar ve 2000 yılı sonun­
da bu sayının kaça ula­
şacağını tahmin ediyor­
sunuz? 

Ciddi sayılabilecek 

abonemiz vardır. Abone­

lerimizin en önemli özel­

liği aboneliğini sürekli 

yenileyen, fiyatı çok cid­

diye almayan istikrarlı 

abonelerden oluşması. 

HayNet'in aboneleri 

özellikle kurumsal müş­

terilerden oluşmakta. 

2000 sonunda 10 binden 

biraz fazla abonemizin 

olmasını bekliyoruz. 

e-ticaret konusuna 
nasıl bakıyorsunuz? 

Yeni ekonominin zo­

runlu dünyasında ayakta 

kalmak isteyenler e-tica-

reti önemsemek zorunda­

lar. E-ticaret geleneksel 

pazarlamanın sonunu ge­

tirmek üzeredir. Artık 

ekonomilerde birebir iliş­

ki dönemi kapandı ve 

çevrimiçi ilişki başladı. 

HayNet olarak biz buna 

"interpazar" diyoruz. Ve 

e-ticaret yazılımımızı ge­

liştirdik. E-Ticaret uygu­

lamalarımızı www.inter-

pazar.com adını verdi­

ğimiz sitemizde başlat­

mış bulunuyoruz. Tama­

men kendi ekibimizce 

geliştirilen ve site sahibi 

müşterilerce de hiçbir 

teknik bilgi gerekmeden 

uzaktan sürekli güncelle-

nebilen bilgilerin yenile­

nebildiği resimlerin ekle­

nebildiği e-ticaret uygu­

lamamıza ilk örnek 

www.dismarket.com çok 

yakında ise www.bilgi-

mar.com hizmete gire­

cek. 

Anadolu'da çalışma­
nın avantaj ve dezavan­
tajları sizce neler? 

En önemli sorun kalifi­

ye eleman ve yüksek ma­

liyetler. Yıllarca Tele­

kom'a İstanbul ve Anka­

ra ISS'lerine göre daha 

çok bedel ödedik. Bunu 

Telekom yetkililerine çok 

anlatmaya çalıştık. An­

cak çözüme yanaşmadı­

lar. Ayrıca büyük bir iti­

bara sahip. Toplumda 

önemli bir yere sahip olu­

yorsunuz. Sizi hayranlık­

la izliyorlar. Parmakla 

gösteriyorlar. Çünkü sü­

rekli gündemdesiniz. Da­

hası zoru başarmanın do­

ruğunu yaşıyorsunuz. Bu 

yeter ve artar bile. 

Türkiye'de Inter­
net'in yaygınlaşması 
için sizce neler yapılma­
lı ve ne tür politikalar 
izlenmeli? 

Artık fiyat rekabetine 

son verilmeli. Fiyat reka­

beti kullanıcıyı artırdığı­

na asla inanmıyorum. İyi 

bir pazarımız var ancak 

PC kullanıcı sayımız za­

ten belli. Artık kaliteli 

hizmet için gerekenlerin 

daha çok yapılması ge­

rekmektedir. ISS'lerin 

erişimden para kazandı­

ğına inanmıyorum. O 

halde neyi dağıtıyoruz. 

Bu acımasız rekabet ne­

reye götürecek. Ucuza 

verdiğiniz müşteri sizden 

yeni bir beklenti içine gi­

riyor: "Daha ucuza eri­

şim". O halde artık daha 

iyi erişim sunmak gere­

kir. Biz yeterince feda­

karlık yapıyoruz Türk 

Telekom ise maalesef ay­

nı duyarlılıkta değil. 

Öncelikle Internet 

TT'nin tekelinden çıkar­

tılmalı. Diğer konuları ise 

şu maddelerde özetlemek 

mümkün; 

1 - Türk Telekom 

ISS'lere verdiği hizmetin 

fiyatını düşürmek. 

2- Türk Telekom 0822 

kontör sürelerini uzatma­

lı. 

3- Okullarda Internet 

derslerine hemen başlan­

malı. 

4- Internet haftası tüm 

okullada resmi dairelerde 

kamu ve özel sektörde 

önemli etkinliklerle kut­

lanmalı. 

5- Internet hizmetlerin­

de sürekli yada kısa süre­

li olarak KDV kaldırıl­

malı. 

6- E-Ticaret ve web 

yatınmlan teşvik kapsa­

mına alınmalı. 

7- Halk Bankası Inter­

net kredisi vermeli. 

8- Türk Telekom özel­

likle yurtdışı çıkışlarını 

güçlendirmeli. 

10-TV ve gazetelerin 

Internet programı ve bili­

şim sayfası hazırlayan 

editörleri fantazilerden 

vazgeçmeli. 

11- Ticaret ve Sanayi 

Odaları konuyu önemse­

meli. Oda başkanlıkları­

nın bilinçlendirilmesi ge­

rekiyor. 

Türkiye'de Inter­
net'in gelişmesinde 
Anadolu şirketlerinin 
katkısı sizce ne düzeyde 
ve bu katkının artması 
için neler yapılmalı? 

Biz imkansızlıklarımı­

za ve tüm olumsuzluklara 

karşın Internet platfor­

munda büyük işler başa­

rabileceğimizi ispatlamış 

önemli bir örneğiz. Bir 

Anadolu ISS'nin büyük 

bir sermaye grubunun 

ISS'inden daha büyük 

katkılar sağladığına ke­

sinlikle inanıyoruz. Ana­

dolu ISS'leri Internet'le 

yeni tanışan yeterli bilgi­

si olmayan büyük bir kit-

[> Sayfa 70 www.bthaber.com.tr 

http://www.epostaci.com
http://www.HayNetma-
http://il.com
http://www.webnerji.com
http://www.aramamoto-
http://ru.com
http://www.inter-
http://pazar.com
http://www.dismarket.com
http://www.bilgi-
http://mar.com
http://www.bthaber.com.tr




7 0 İ ş Dünyası BThaber • Sayı 285 •11-17 Eylül 2000 

Sayfa 68 t> 

leyi yetiştirmektedir. Hiç bir 

desteği olmayan Anadolu 

ISS'leri desteklenmeli. Internet 

Üst Kurulu'nda Anadolu 

ISS'leri de temsil edilmelidir. 

Anadolu'da ciddi fikirler oldu­

ğunu ancak küçük bile olsa im­

kan bulamadıkları için geç kal­

dıklarının unutulmaması gere­

kiyor. Bari Internet konusunda 

treni kaçırmayalım. Yaklaşık 4 

yıldır çektiğimiz zorlukları ve 

harcadığımız eforu sıradan iş­

lerde harcamış olsaydık çok 

para kazanmış olabilirdik. An­

cak ülkemize ve yöremize hiç­

bir katkı sağlamamış olurduk. 

Özellikle benim şehrimden 

binlerce CNC tezgahı var. Ço­

ğu boş yatıyor. Bu insanlara 

yatırım danışmanlığı, Internet 

rehberliği yapmak gerekiyor. 

Gelişmiş ülkelerin terk ettiği 

büyük sanayi kuruluşlarını bize 

getiriyorlar. Internet'i tanıma­

dıkları için maalesef ciddiye 

almıyorlar; onlar ve ülkem adı­

na çok üzülüyorum. 

Bu sermaye gruplarına bun­

ların anlatılması gerekir. Ser­

mayesi olanlarla bilgisi olanla­

rın aralarında birilerinin köprü 

oluşturması lazım. 

Altyapı konusunda sorun 
yaşıyor musunuz, anlatır mı­
sınız? 

Altyapı var mı ki sorun yaşa­

yalım? Altyapı diye sadece do­

nanım ya da yazılımsa kısmen 

denebilir. TTNet özellikle 

Anadolu noktalarındaki ele­

manlarını eğitmediği gibi yetki 

de vermemektedir. Ankara'dan 

genelge yayınlamak ve ISS'le­

ri suçlayıcı beyanatlar vermek­

le Internet altyapısı işletmek 

mümkün mü bilmiyorum. Me­

sai zihniyetiyle Internet altya­

pısını işletmek imkansız. Örne­

ğin çıkışınız Telekom arızası 

nedeniyle yoksa bir Telekom 

nöbetçisinden şu cevapları ala­

bilirsiniz: "Tüm ışıklar yanıyor 

hiçbir sorun yok. Siz kendinize 

bakın. Fiber koptu. Bizim ki 

çalışıyor, hayret sizinki çalış-

mıyor mu? Biz sistemi daha 

devralmadık bu ihaleyi alan 

şirketin sorunu, maalesef yapa­

cak bir şey yok. Hat kapasite­

nizden çok bilgi talep ediyor­

sunuz, sistem kilitleniyor. Siz 

de biraz az erişim satın." Bu 

cevaplar altyapının durumu 

hakkında bilgi veriyor sanırım. 

Aslında biz destek istemiyo­

ruz. Ödediğimiz paranın karşı­

lığı olan hakkımızı versinler bu 

da yeter. 

Bildiğiniz gibi son aylarda 
bilişim kamuoyunu meşgul 
eden bir konu da birleşmeler, 
satın almalar. Sizin şirketini­
ze de konuyla ilgili görüşleri­
ni neler? 

Bize birleşme konusunda 

teklif gelmedi. Ancak satın al­

ma konusunda 6 ayrı gruptan 

teklif geldi. Görüşmeler yaptık. 

Teklif sahiplerinin dördü İstan­

bul, ikisi Konya merkezli şir­

ketlerdi. Henüz anlaştığımız 

olmadı. Ancak biri ile ciddi bir 

yakınlaşma olabilir. Bize İngil­

tere'den bir ISS'den de teklif 

geldi. Karşılıklı hisse alalım 

şeklinde. Görüşmelerimiz sü­

rüyor. Biz her türlü birlikteliğe 

açığız. Benim olsun küçük ol­

sun mantığı bitti. Artık büyük 

olmalı ve bizim olmalı. Biz İs­

tanbul merkezli bir büyük 

ISS'e önemli bir projemizi or­

tak yürütme teklifi götürdük. 

İlk tepki olumlu, ümit ederim 

devamı gelir. Sermaye sahiple­

rinin sektörü tanımamaları ve 

bünyelerindeki bilgiişlemcile-

rinin de patron ya da yönetici­

leri yönlendiremedikleri sade­

ce kendi işlerine gömüldükleri 

gibi bir gözlemimiz var. 

Bilişim sektörüne iletmek 
istediğiniz bir mesaj var mı? 

Özellikle büyük şirketler 

Anadolu şirketlerini ciddiye al­

malı. Tüketici kredisi gibi riski 

paylaştırmalıdır. Bizim 

www.hay.net.tr sitemizin gün­

lük beş binden fazla ziyaretçisi 

var. Bizi desteklemelidirler. 

Sponsorluk olabilir. Reklamla 

olabilir. Çok önemli bir kitle 

bu. Biz Konya'dan İstabul'a 

erişim satıyor web yapıyoruz. 

Bizde büyük bir enerji var. An­

cak moral değerimizi yükselte­

cek küçük desteklere ihtiyacı­

mız var. HP, Compaq, IBM, 

Cisco, Microsoft, Lucent gibi 

şirketler Anadolu'nun eğitimi­

ne katkı sağlamalıdır. Eğitim 

kurumları Anadolu'dan eğitim 

elemanı bulmakta zorlanmak­

tadırlar. Bizim sektör hala tü­

keticinin ayağına gitme alış­

kanlıklarını kazanmamış gibi 

gözüküyor. Eğer pazarı büyü-

tecekseniz Anadolu'yu asla 

küçümsememelisiniz. • 

gunesk@interpro.com.tr 

http://www.hay.net.tr
mailto:gunesk@interpro.com.tr
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HP yeniden yapılanıyor 
HP'nin dünya çapında başlattığı 
yeniden yapılanma çalışmaları 

HP Türkiye'de de başladı. 
Organizasyon yapısını değiştiren ve 

ürün odaklı yaklaşımdan çözüm 
odaklı yaklaşıma yönelik 

çalışmalara başlayan HP Türkiye, 
1 Kasım 2000'den itibaren yeni 
organizasyon yapısıyla faaliyet 

gösterecek. 

Ö Z G Ü R K A R A G Ö Z 

H 
ewlett Pac­

kard, logosu­

nu yeni bir 

imaja sahip 

olmak amacıyla "HP in­

vent" olarak değiştirdik­

ten sonra yeni yapılanma 

çalışmalarına da başladı. 

Yeni yapılanma dünya 

çapında HP'yi kapsıyor. 

Konuyla ilgili olarak gö­

rüştüğümüz HP Türkiye 

Genel Müdürü Aysel 

Özal, yeni yapılanma ça­

lışmalarının HP Türki­

ye'de de başladığını be­

lirterek, "Bu çalışmalar 

uzun bir süredir dünya 

çapında takım çalışmala­

rı şeklinde yürütülüyor­

du. Ama artık ülkeler ba­

zında uygulanmasına 

başlandı" dedi. Yeniden 

yapılanma çalışmalarının 

HP'yi değişen eğilimlere 

hazırlayacağını ve bu­

günden 3-4 yıl sonrasına 

götüreceğini anlatan 

Özal, çalışmaların 1 Ka­

sım 2000 tarihi itibariyle 

uygulamaya konacağını 

söyledi. 

Aysel Özal, "Şimdiden 

organizasyon yapımızı 

değiştirmeye başladık. 

Kendi içimizdeki iş akış­

larını teker teker ele alı­

yoruz" dedi. 

Pazarda çözümlerin 

daha fazla ön plana çıktı­

ğına, ürünün tek başına 

önemini yitirdiğine dik­

kat çeken Özal, pazarın 

ürün ve çözümün içice 

olduğu bir yapıya doğru 

gittiğini belirtti. "Bu sü­

reçte Internet en önemli 

faktörlerden biri" diyen 

Özal, HP'nin dünya In­

ternet pazarında en iyi 

olmayı hedeflediğini 

kaydetti. 

Özal, yeni yapılanma 

sürecinde gerçekleştiri­

len en önemli değişikliği 

şöyle anlattı: 

'"Ürün odaklı bir yapı­

dan, müşteri odaklı ve içe­

risinde çözümün ön plana 

çıktığı bir yapıya geçiyo­

ruz. Yapımız içerisinde 

daha önce kanal ve ku­

rumsal müşteriler vardı. 

Bu iki organizasyonu bir­

leştirip segmentlere ayır­

dık. Sektörel bazda finans, 

telekomünikasyon, üre­

tim, kamu ve KOBİ'lere 

hitap eden ayn birer satış 

grubu oluşturuldu." 

"e-services" adında ye­

ni bir grup daha kurduk­

larını açıklayan Özal, bu 

grubun gerek pazarda ge­

rekse müşterilere verile­

cek çözüm portföyü içe-

risinde ciddi çalışmalar 

yapacağını kaydetti. 

Sadece müşteriye o-

daklanarak, ürüne odak­

lanmadan başarılı oluna­

mayacağını vurgulayan 

Özal, müşteri odaklı bir 

organizasyon yapısıyla 

birlikte bu segmentin ge­

reksinimlerini çok iyi gö­

ren bir ürün grubu da 

oluşturduklarından bah­

setti. Özal, her ürünün 

bir sorumlusu olduğunu 

söyledi. 

Öte yandan, bugüne 

kadar pazarlama faaliyet­

lerinde ürün grubunun 

kanal odaklı, kurumsal 

müşteriler grubunun ise 

çözüm odaklı olduğunu 

ifade eden Özal, "Artık 

pazarlama faaliyetlerimi­

zi tek bir şapka altında 

tutarak pazara tek bir 

mesajla açılmayı hedefli­

yoruz" dedi. 

Özal, bu değişim süre­

cinde sadece organizas­

yonun değil, organizas­

yonun yeni yapısını des­

tekleyecek ölçüm sistem­

lerinin de tamamen yeni­

den düzenlendiğini, kul­

lanılan araçların ve prog­

ramların yeniden uyar­

landığını söyledi. • 

ozgurk@interpro.com.tr 

Ayrılık, Lucent'ı odağına kavuşturdu 
NURAY Ş U M A N 

B
Bilişim en-

d ü s t r i s i 

A T & T ' n i n 

N C R ' a , 

NCR ' ın tekrar AT&T'ye 

dönüşmesine, oradan da 

3 yeni şirkete bölünmesi­

ne tanık oldu. 1995 yılın­

da AT&T bünyesinden 3 

şirket doğurdu. N C R , 
AT&T ve Lucent. Bu bö­

lünmenin ardında şirket­

lerin daha odaklı işler 

yapmaları ve daha ka­

zançlı operasyonlar hali­

ne gelmeleri yatıyorsa da 

asıl neden tekelleşmeyi 

önlemekti. Aradan geçen 

süre içerisinde 3 şirket de 

pazarda kendini konum­

landırma çabasına gitti. 

Bugün ise Lucent tara­

fında yaşanan yeni bir 

gelişme var. Lucent 

Technologies'in içindeki 

iş birimlerinden biri ayrı 

bir şirket oldu. Kurumsal 

organizasyonların içinde 

oluşan işler, yerel ağlar, 

çağrı merkezi, yapısal 

kablolama teknolojileri 

Avaya Communications 

adı verilen şirket tarafın­

dan yürütülecek. 

Lucent Technologies 

ise tamamen kablolu, 

kablosuz hatlar, ISS'ler, 

kablo TV operatörleri, 

kurumsal geniş alan ağ­

ları, fiber optik teknoloji­

lerine yoğunlaşacak. 

Lucent bu değişiklikle 

birlikte ürün odaklı yak­

laşımdan müşteri odaklı 

yaklaşıma geçiyor. 

Söz konusu değişiklik 

Türkiye pazarına da yan­

sıdı. Avaya'nın Genel 

Müdürü Semih Çalışkan 

olurken Lucent Techno­

logies'in Genel Müdür­

lüğünü de Şahin Tulga 

yürütüyor. 

Şahin Tulga son geliş­

meler ve Lucent'in bun­

dan somaki politikaları 

konusunda şunları söyle­

di: "Taşlar artık yerine 

oturdu ama pazar her za­

man yeni oluşumlara ge­

be. Lucent'ta iş birimleri 

kendi organizasyonları 

içerisinde ürün birimleri 

olarak devam ediyor. Da­

ha önce Lucent çok mü­

hendislik ağırlıklı bir şir­

ket idi. Artık böyle bir 

şirketin başarılı olması 

mümkün değil. Lucent da 

bunu görerek odağına 

müşteriyi koydu. Biz ar­

tık müşteri organizasyo­

nuna göre yapılandık. 

Arkamızda, bize çalışan 

ürün merkezleri var. On­

ların konsantrasyonu ürü­

nü en iyi şekilde gerçek­

leştirmek. 

Bunlar altyapı ürünleri, 

Lucent servis sağlayıcılar 

için uçtan uca altyapı 

ürünleri sunuyor. Türki­

ye'de uçtan uca ürün sağ­

lamak, pazarlama açısın­

dan sakıncalı." Tulga, 

Avaya'nın faaliyete geç­

mesi ile birlikte Lu-

cent'in konusunda daha 

odaklanmış bir şirket ola­

cağını belirterek, tama­

men servis operatörlerine 

yönelik olarak iş yapa­

caklarını söyledi. 

Lucent'in bundan son­

ra odaklanacağı konular 

şunlar: Kablosuz iletişim 

sağlayan operatörlerin 

ürünleri, baz istasyonları, 

anahtarlayıcılar, yazılım­

lar. Servis sağlayıcılar 

için ürünler. Bu başlık 

üçe ayrılıyor. Remote ac­

cess (uzaktan erişim) su­

nucuları , omurga anah-

tarlayıcıları, yüksek hızlı 

router Tar. Ayrıca kablo 

TV, XDSL gibi çok geniş 

bant çözümleri. Bunların 

dışında Lucent, Inter-

net'te altyapı çözümleri 

konusunda da faaliyet 

gösteriyor. 

Lucent, iletişim yazı­

lımları tarafında da kab­

losuz operatörler için 

pre-paid (ön ödemeli) 

yazılımı, faturalama, 

müşteri ilişkileri yöneti­

mi yazılımları ile var. 

Yeni organizasyon 
yapısı 

Lucent kendi içinde 

müşteri odaklı satış bö­

lümleri kurdu. Satış bö­

lümlerinden biri, kablolu 

operatörler. Kablosuz 

operatörlere yönelik satış 

biriminin başında Murat 

Ertay, müşteri ilişkileri 

bölümünün başında ise 

Banu Baykara bulunu­

yor. Şeref Özkan, kurum­

sal geniş alan gereksi­

nimlerine hitap edecek 

bölümün yöneticiliğini 

yürütüyor. ISS'ler, uygu­

lama yazılım sağlayıcılar 

ve kablo operatörleri bö­

lümü ile pazarlama bölü­

mü pozisyonları şu anda 

boş. 

Lucent, iş alanı gereği 

çok büyük çaplı projeler­

de çalışıyor. Tulga geç­

miş dönemi şöyle değer­

lendirdi: "Büyük projeler 

üzerinde çalıştık. Bazıla­

rını kaybettik, bazılarını 

kazandık. Kaybettiğimiz 

projeye örnek, İş Banka­

sı. Listede 3. sırada kal­

dık. 

Rakiplerimizin kuv­

vetli olmadığı anlarda, 

teknolojik üstünlüğümü­

zü, ürün üstünlüğümüzü 

kurarak bir şekilde o işle­

ri yapmak istiyoruz. 

Farklılaşma çok önemli, 

farklılaşabildiğimiz yer­

de bizim liderlik şansı­

mız var ve biz liderlik 

şansımız olan alanlarda 

çalışacağız." 

Lucent'm kanal strate­

jisi, az ve öz iş ortağı 

üzerine kurulu. "Opera­

tör kısmında da çok mik­

tarda iş ortağı vardı" di­

yen Tulga yeni yapıyı 

şöyle aktardı: "Tek bir 

değer katan distribütörü­

müz olacak. Onun altın­

da 5-6 tane değer yaratan 

iş ortağı. Hedefimiz bu 

şirketlerin çok iyi iş yap­

maları, çok iyi para ka­

zanmaları ve bize sadık 

olmaları. Bu isimleri be­

lirledik ama henüz açık­

lamıyoruz." 

Lucent'in iş hacminin 

yüzde 80'i kanal üzerin­

den. Şirketin mali yılı 

Ekim'de bitiyor. Ava­

ya'da dahil olmak üzere 

şirketin cirosu şu an 26 

milyon dolar. Ekim ayı 

sonunda ise ile 40 mil­

yon dolar olma olasılığı 

yüksek. 2001 yılı hedefi 

ise sadece Lucent olarak 

50 milyon dolar. 

Lucent'in rakipleriyle 

birlikte bu yıl ve önü­

müzdeki yıl üzerinde ça­

lışacağı projelerin top­

lam değeri, 500 milyon 

dolar. Bu da, iletişim pa­

zarında yoğunluğun gi­

derek artacağının göster­

gesi. • 

nurays@interpro.com.tr 

Yapısal kablolama, çağrı merkezi 
bölümünün Lucent bünyesinden 

ayrılıp Avaya Communications adlı 
bağımsız bir şirkete dönüşmesinin 
ardından Lucent' ın faaliyet alanı 
kablolu-kablosuz ağlar, ISS'ler, 

geniş alan ağları olarak belirlendi. 

www.bthaber.com.tr 
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Müşteri ilişkilerinin yeni adı: e-CRM 
CRM, uzun dönemde karlılığı 

hedefleyen müşteriyi iş anlayışının 
merkezine yerleştiren bir yönetim 
biçimi. Çok sayıda küçük ve orta 
ölçekli şirket de CRM kavramını 

benimsemeye başladı ancak 
müşteri ilişkilerini elektronik 

ortama taşıyan şirketlerin sayısı 
çok az. 

H A B E R M E R K E Z I 

Şirketlerin yeni 

ekonomiye geçiş 

dönemlerinde iş 

modellerini elekt­

ronik ortama taşımaları 

ile başarılı e-iş uygula­

maları geliştiren şirketler 

artan şekilde müşterilerin 

elde tutulmasına da odak­

lanacaklar. Artan rekabet 

nedeni ile şirketlerin 

müşteri ilişkilerini de 

elektronik ortamda ger­

çekleştirme yoluna gidi­

yorlar. Rakibin sadece bir 

"tık" uzakta olduğu dü­

şüncesi E-işin ardından 

e-CRM kavramını doğu­

ruyor. Internet'e erişim 

cihazlarının artması so­

nucunda müşterilerin ge­

reksinimleri, istekleri ve 

şirketlerden beklentileri 

de artıyor. Internet orta­

mında seçeneklerin sınır­

sız olması, alışveriş alış­

kanlıklarının kolaylıkla 

değiştirilebilmesi, mev­

cut müşterilerini elde tut­

mak isteyen şirketleri e-

CRM'e yönlendiriyor. 

e-CRM'de öngörülü 

(proactive) müşteri hiz­

metleri yaklaşımı, müş­

teri hizmetleri, pazarla­

ma ve hizmet birimleri 

arasında ortaklaşa uygu­

lanmasını gerektiriyor. 

Bu şekilde, en değerli 

müşterilerin belirlenmesi 

mümkün olacak. Müşte­

rilerine benzersiz ve bek­

lenmedik bir hizmet dü­

zeyi sunacak şirketler 

böylelikle sadece satışla­

rını artırmakla kalmaya­

rak, yeni müşteriler ka­

zanmış ve mevcut müşte­

rilerini elde tutmayı ba­

şarmış olacaklar. 

Birçok şirket müşteri 

profillerini anlayabilmek 

ve potansiyel müşterileri 

belirleyebilmek için 

CRM'e önemli bir yer 

veriyor. CRM'e olan ge­

reksinimin artması nede­

niyle süreç analiz yön­

temleri geliştiren şirket­

ler, bu süreçlerin etkin 

bir şekilde yönetilmesiy­

le müşteriler hakkında 

detaylı bilgileri elde ede­

biliyorlar. Müşterileri 

hakkında detaylı bilgi sa­

hibi olmak isteyen şirket­

lerin bu bilgileri sağlaya­

cak sistemler konusunda 

talepleri de böylelikle ar­

tıyor. 

Müşteri kazanmak, ge­

liştirmek ve elde tutmak 

amacına yönelik süreçle­

rin tümü olarak da tanım­

lanan CRM uygulamala­

rına örnek olarak, müşte­

ri yönetimi, satış gücü 

otomasyonu, çağrı mer­

kezi çözümleri ve web ta­

banlı müşteri self-servis 

uygulamaları verilebilir. 

CRM, pazarlama, satış 

ve servis arasında enteg­

rasyonu sağlayarak, tale­

bin yaratılması ve izlen­

mesine, satış potansiyeli­

nin satışa dönüştürülme­

sine, satış bilgisinin satış 

sonrası hizmetlerde kul­

lanılmasına olanak tanı­

yor. Hizmet anında yara­

tılan fırsat ve müşteri 

memnuniyeti, şirketlerin 

satışlarına ve pazarlama 

faaliyetlerine önemli öl­

çüde yansıyor. Müşteri 

gereksinimleri ile şirket 

kaynakları birbirleri ile 

eşlenerek pazarlama, sa­

tış ve servis hizmetleri 

tamamlanmış ve müşteri­

nin profili şirket tarafın­

dan tam olarak belirlen­

miş oluyor. 

e-CRM iyi müşteri 
takibi gerektiriyor 

NCR Türkiye Teradata 

Çözümleri Grubu Verita­

banı Takımı Satış Müdü­

rü Levend iskit, eskiden 

mağazalarda müşteri ile 

karşı karşıya kalındığını, 

şimdi çağrı merkezleri 

aracılığıyla müşteri ilişki­

lerinin gerçekleştiğini be­

lirtiyor. Bazı müşteriler 

ile Internet ortamında 

ilişki kurulduğunu, müş­

terilerin, satış ve satış 

sonrası hizmetlere de In-

ternet'ten ulaşabilecekle­

rini ifade ediyor." Müşte­

riler artık ürünleri, satış­

ları, sorunları Internet'te, 

Contact Center'lar ile gi-

derebiliyorlar. Satış, satış 

sonrası artık herşeyini In-

temet'ten yapan şirketler 

var. Kuruluşlar, müşteri­

leri ile temas sağladıkları 

Internet sayesinde toplan­

makta olan verilerin de­

ğerlendirilmesi ile kuru­

luşun sağlıklı analiz yap­

ması ve hedeflerine göre 

kararların zamanında al­

masını sağlayacaklar" di­

yen İskit sözlerine şöyle 

devam ediyor: "Ayrıca, 

bu çalışmaların sonuçlan, 

sözü edilen erişim kanalı, 

müşteri ile bir sonra ki et­

kileşim sırasında da kul­

lanılabilecek. Bu bilgiler 

değerlendirilecek, analiz­

ler yapılacak, şirketlerin 

belirledikleri hedefler 

doğrultusunda müşterileri 

ile ilişkileri güçlenmiş 

olacak" 

e-CRM ile mevcut 

müşterilerin bağlılığı, sa­

tış olanakları, karlılık ar­

tışı ve müşterilerin yön­

lendirilmesi mümkün 

olacak. e-CRM'in geliş­

mesini Internet kullanı­

mının artışı ve gelişimine 

bağlı gören İskit'e göre 

e-CRM yapan çok az şir­

ket var ve ABD, Avrupa 

ve Türkiye'den e-CRM 

konusunda çok önde. 

Internet üzerinden ya­

pılan CRM uygulamala­

rında ürünler arasındaki 

bağlantı kurularak müşte­

rilere hizmet veriliyor. İs­

kit, burada asıl amacın 

müşterilerin tanınması ol­

duğunu söyledi ve ürünle­

rin baz alınarak müşteri 

memnuniyetinin sağlan­

masının doğru olmadığını 

vurguluyor. Kişi bazında 

hizmet vermenin zor ol­

duğunu vurgulayan İskit, 

bunun için çok daha fazla 

takip ve iyi bir altyapısı 

olan sistemin gerekli ol­

duğunu dile getiriyor. 

Şirketlerin servis anla­

mında müşterilerin ge­

reksinimlerini anlamaları 

için bir farklılaşma yön­

temi olan CRM'in bunun 

dışında da kendi içindeki 

birtakım birikimleri bir 

sonraki kuşaklara aktara­

bilmek açısından çok bü­

yük faydası var. Şirketler 

CRM'e maliyet azaltıcı 

yönünden değil, karlılığı 

artırıcı, satış artırıcı etki­

sine bakıyorlar. Ancak 

müşterilerin ne istedikle­

rini bilip üretimlerden 

çekilip maliyetleri aşağı­

ya çekebiliyor. 

Bilgi+Metot+ 
Karlılık+ karşılıklı 
etkileşim 

Ada International Ge­

nel Müdürü Gültekin 

Güldür, CRM'in bilgi, 

metot, karlılık ve karşı­

lıklı etkileşim olmak 

üzere dört ana unsurdan 

oluştuğunu belirtiyor. 

CRM yapısında bilginin 

ilk unsur olduğunu söy­

leyen Güldür, "Şirketin 

içindeki müşteri bilgile­

rini kullanılır hale getir­

mek, var olan bilgileri 

düzenleyerek, bilgilerin 

gerekli ve verimli halde 

kullanılabilmesi gerekli­

dir" diyor. Güldür, 

CRM'in pazarlama, satış 

ve servis diye üç koldan 

ilerlediğini dile getirir­

ken, metodolojinin kulla­

nılması gerektiğini savu­

nuyor. Üçüncü olarak da 

CRM'de karlılık modeli­

nin izlenmesi gerektiğine 

değiniyor. 

Güldür'e göre CRM 

kavramında bilgi ve 

müşteriyi tanımanın çok 

önemli olması nedeni ile 

karşılıklı etkileşimi (inte-

raction) de devreye sok­

manın, bütün müşteri te­

maslarının, işlem olmak­

tan çıkarak etkileşimli 

olmaya çevirecek bir ya­

pıya sahip olmak gerekli. 

Dünyada yeni bir kav­

ram olarak duyulan e-

CRM'in ise, şirketlerin 

CRM için yaptığı uygula-

malannın Internet üzerinde 

aldığı isim olarak tanımla­

yan Güldür, e-CRM'de ya­

zılım ile sınırlama olduğu­

nu hatırlatıyor. 

Türkiye'nin durumunu 

Avrupa'ya daha yakın 

gördüğünü dile getiren 

Güldür, Avrupa'nın ise 

AB D'den dört yıl daha 

geride olduğuna dikkat 

çekiyor. 
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Az Beyine sormuşlar, nereye 
göçüyorsun, Çok Beyinin yanına demiş 

M
erhaba. Geçen ay Kana-

da'ya göçen sınıf arka­

daşımdan sonra, üç arka 

daşım daha çalıştıkları 

şirketten ayrılıp ABD'ye gitmeye ka­

rar verdiler. Ege Üniversi­

tesi Bilgisayar Mühendisli­

ği'94 mezunlarından kaç 

kişi buralarda bilmiyorum 

artık. 

Aldığımız eğitimi, ide­

alizmimizi ve geleceğe dö­

nük hayallerimizi hatırla­

dıkça neden böyle oluyor 

diye soruyorum hep arka­

daşlarıma. Bilgisayar mühendisleri 

son derece iyi imkanlarla çalışıyorlar. 

Bırakın bilgisayar mühendislerini, 

farklı disiplinlerden bilişim sektörüne 

kayanlar da bunlara dahil. Herkesin 

bir hikayesi var ve dinleyince de hak 

vermemek elde değil ne yazık ki. 

Arkadaşlarımın en çok şikayet ettik­

leri konu yönetim anlayışlarıyla ilgili. 

BT ruhunu bir türlü bedenine yerleşti-

rememiş yöneticilerin; ya bir korkuluk 

gibi başlarında durduklarından, ya da 

sanki beyinleri değil de bedenleri yö-

netiyormuş gibi davrandıklarından 

bahsediyorlar. 

İnsan yapımız da arkadaşlarımızın 

çok şikayet ettiği konulardan. Türki­

ye'de çalışmaya gelen yabancıların gi­

derken sanki ağızbirliği etmişçesine 

söyledikleri bir şey var. Diyorlar ki, 

"Burda başaranın en azından yanına 

kadar çıkmaya değil de, ayağını kay­

dırmaya uğraşıyorlar". Çok çalışsanız 

çekemiyorlar, üretseniz çekemiyorlar, 

basarsanız çekemiyorlar. Çekemeyen­

leri de çekmiyorlar artık. 

Şöyle bir etrafınıza bakın. 

Herbiri; futbol, siyaset, dep­

rem ve şimdi de Internet uz­

manı ne kadar çok insan var. 

Ama iki tanesi biraraya gelip 

birşey üretmeye kalksa siz 

görün olacakları. Bilmem kaç 

milyonluk ülkeyiz. Nüfusu­

muzun bilmem yüzde kaçı 

genç. "Shareware" kategori­

sinde bile bir tane Türk "utility"sine 

rastlamadım ama bugüne kadar. 

Zeki, idealist, üretmek ve hizmet et­

mek isteyen gençlerimizi kaçırıyoruz. 

Sonra gidip onların teknoloji vadile­

rinde geliştirdikleri ürün ve hizmetleri 

satın alıyoruz. Ben bunlara "düşünen 

makinelerden gurur, düşünen insanlar­

dan şüphe duyan"lar diyorum. 

Tabi bunlar sadece bilgisayar mü­

hendislerinin değil, tüm sektör çalı­

şanlarının ortak sorunları. İnsanlarımı­

zın sorunları. Gidip Hindistan'dan bi­

lişimci getiriyoruz. Getirmemiz lazım 

tabi. Bence sadece Hindistan'a değil, 

Vietnam taraflarına da bakalım. İhti­

yacımız olacak zira. 

Internet endüstrisi, teknolojiler, 

trendler ve "Internet Türkiye" onbeş 

günde bir internext'te. Hoşçakalın. 

volkang@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

mailto:volkang@interpro.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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Sayfa 76 > 

e-CRM sayesinde etki­

leşimin artacağı görüşün-

deki Güldür, etkileşim sa­

yesinde müşterilerden ye­

ni fikirler geleceğini ve 

yeni iş alanları açılacağı­

nı vurguluyor. Öte yan­

dan şirketlerin iyi olduk­

ları konularda uzmanlaş­

ma şansı da artıyor. "Her­

kes servisleri daha iyi ta­

nımlanmış, kendilerine 

odaklanmış yerlerden ala­

bilecekler" diyen Güldür, 

her şirketin kendisi için 

değerli olan unsurları iyi 

belirlemesi gerektiğini 

söylüyor. Ayrıca şirketle­

rin bir müşterinin değeri­

nin nasıl ölçüldüğünü bil­

mesi de gerekiyor. 

Doğrudan müşteri 
bilgilerine ulaşım 

Oracle Türkiye CRM 

Satış Danışmanı İstem 

Akkan ise CRM'in başın­

dan beri Internet platfor­

mu üzerinde self servis 

uygulamaları ile destek­

lenerek yapılması oldu­

ğunu belirtiyor. Bunun 

aslında elektronik CRM 

denilen yapı olduğunu 

belirten Akkan, pazarla­

ma aktivitelerinin bu şe­

kilde planlandığına ve 

müşteriye çeşitli yollar 

kullanılarak detaylı bilgi­

ler verilebildiğine değini­

yor. Bir pazarlamacının I-

marketing (Internet üze­

rinden birebir pazarlama) 

modeli ile müşterinin, bir 

şirketin web sitesine gir­

diğinde otomatik olarak 

etkinliklerden haberdar 

olabileceğini, kendini ye­

nileyebilmesi ve kendisi­

ne özel birtakım bilgilere 

ulaşabileceğini dile geti­

riyor. 

Satış ekibinin de 

faydalandığı CRM 

araçları sayesinde 

müşterilerin takibi ya­

pabildiği, iş fırsatlarını 

gördüğü," satış tahmin­

lerini yapabildiği, satış 

otomasyonu aracının 

dışında Internet üzerin­

den I-Store denilen or­

tamla Internet üzerin­

den şirketin web sitesi­

ne girip, oradan ürün­

ler, ürün fiyatları hak­

kında bilgi alabilmenin 

mümkün olduğunu be­

lirtiyor. Bunun Internet 

üzerinden elektronik 

mağaza gibi düşünüle­

bileceğini vurgulayan 

Akkan, aradan satıcıyı 

ve pazarlamacıyı çıka­

ran bir uygulama ola­

rak görüyor e-CRM'i. 

Akkan, "e-CRM de­

dikleri Internet üzerin­

den kişinin şirket hak­

kında bilgi alıp, şirke­

tin de doğrudan müş­

teri bilgilerini elde et­

tiği bir ortam olarak 

düşünebiliriz" diyor. 

Servis konusunun 

da e-CRM'de özel bir 

yeri olduğunu vurgula­

yan Akkan, "Bir atöl­

yedeki servis şefinin, 

ekibin, mühendisin ak-

tivitelerini takip ve 

kontrol edebilmesi, 

hangi parça, hangi 

kaynak ne kadar kulla­

nılacak gibi bilgileri 

belirlemesi mümkün. 

Ayrıca Internet üzerin­

den bir servis talebi 

geldiğinde gene Inter­

net üzerinden bu tale­

bin ne olduğu bilinip, 

daha sonra Internet 

üzerinden sorunun ta­

kibi mümkün oluyor" 

diyor. Genelde ISS'le-

rin çok kullandığı bu 

servis uygulamasında 

insan faktörü aradan 

çıkarılıyor. Internet 

üzerinden kişiler hak­

kında detaylı bilgiler 

şirketlere sağlanarak, 

müşteriye daha sonra 

ki sorunlarında daha 

kolay yardımcı olma 

imkanı tanınıyor. • 

bthaber@ 

interpro.com.tr 

http://interpro.com.tr
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Teknolojiyi kiralayın 
TULGA EROLTU/ 

HP Türkiye 

Çok hızlı değişen, 

dinamik bir iş 

ortamında gele­

ceğin teknolojik 

gereksinimlerini öngör­

mek her geçen gün zorla­

şıyor. Bundan 10 sene 

önce PC'yi kullanma sü­

resi 4-5 yılken, artık bu 

süre en çok 3 yılla sınırlı. 

Bu süre giderek kısalı-

yor. Son zamanlarda, bil­

gisayar donanımı satın 

alma ve maliyeti üzerine 

daha çok konuşulmaya 

ve çözümler üretilmeye 

başlandı. Amaç, sahip ol­

ma toplam maliyetini dü­

şürmek. HP, bu çerçeve­

de 1982 yılında Amerika 

Birleşik Devletleri'nde 

başlamak üzere Teknolo­

ji Finans isimli finans­

man ürününü, HP'nin 

temsil edildiği ülkelerde 

uygulamaya koydu. HP 

Teknoloji Finans bölü­

mü, bugün 43 ülkede bi­

ne yakın çalışanıyla 40 

binin üzerinde müşteriye 

hizmet veriyor. Aktif bü­

yüklüğü, 5 milyar dolara 

yaklaşmış olan Teknoloji 

Finans, sunduğu esnek 

çözümlerle, müşterileri­

nin daha iyi teknolojiye, 

daha doğru zamanda ve 

en uygun maliyetle ulaş­

malarını amaçlıyor. 

Türkiye'deki operas­

yonuna Ocak 1998'de 

başlamış olan Teknoloji 

Finans bölümü, toplam 

teknoloji maliyetlerini 

azaltırken verimlilikleri­

ni artırmayı hedefleyen 

kurumsal müşterilerine o 

tarihten bu yana çözüm 

götürüyor. 

HP Kiralama programı, 

size sahip olma maliyeti 

ve riskini yüklemeden ye­

ni teknolojinin tüm fayda­

larını sunuyor. Bu yeni 

sistem sayesinde belli bir 

süre için teknolojiyi kira­

lama olanağına sahip olu­

yorsunuz. Bu şekliyle de 

Türkiye'de uygulanan 

normal leasing'den epey 

farklı. Donanımı, gereksi­

niminiz olduğu sürece 

kullanıp karşılığını ödü­

yorsunuz. Sözleşme so­

nunda, kişinin ödemediği 

bir değer kalıyor. Bu de­

ğere gelecek değer adı ve­

riliyor. Bu noktada kişiye 

üç seçenek sunuluyor: 

Ekipmanın tamamını 

veya bir kısmını, "gele­

cek değeri" ödeyerek sa­

tın alma 

"Gelecek değeri" 

taksitle ödeyerek satın 

alma 

Teknolojiyi kullan­

ma bedelini ödeyerek ge­

rekmediği noktada iade 

etme ve yeni bir teknolo­

ji için anlaşma yapma 

Bu programın size sağ­

ladığı avantajlar şöyle: 

Proje maliyetlerini 

bütçenize uyarlamak, en 

uygun ödeme planı ve 

süresini seçmenize ola­

nak tanıyor. Her 3 ayda 

bir, sabit gider üzerinde 

plan yapabileceğiniz için 

rekabet ortamında avan­

taj sağlayabiliyorsunuz. 

Gerektiğinde tekno­

lojinizi güncelleştirerek 

eskimiş teknoloji riski al­

mıyorsunuz. 

Bilanço dışı finans­

man sağlıyorsunuz. 

Çokuluslu şirketler, 

tüm dünyayı kapsayan 

çözümler üretildiği için 

aynı proje ve finansal çö­

zümü tüm dünyadaki 

ofislerinde kullanıyor. 

Böylece, daha iyi fiyat­

larla rekabet avantajı 

sağlanıyor. 

Üreticinin sunduğu 

finansal çözümler saye­

sinde işlemler basitleşi-

yor. Bir finans kurumuna 

gittiğinizde sizden talep 

edilen bazı hizmet bedel­

leri, üreticinin size sundu­

ğu çözümde yer almıyor. 

Esnek finansman 
seçenekleri 

Bu Kiralama Programı 

çerçevesinde, "gelecek 

değer" sadece donanım 

üzerinden uygulanıyor; 

fakat yazılım, destek ve 

danışmanlık dahil olmak 

üzere toplam çözüm su­

nuluyor. HP, bütün bir 

çözümü, donanım, yazı­

lım, destek ve danışman­

lık olmak üzere aynı söz­

leşme içine dahil ederek 

1 seneden başlayıp 3 se­

neye uzanan sürelerde fi­

nansman sağlayabiliyor. 

Buna karşılık, finans ku­

rumları, yazılım hizmet­

leri gibi dokunulmazları 

kendi Leasing program­

ları dahilinde finanse 

edemiyor. Ayrıca, bu çö­

züme, HP markasını taşı­

mayan ürünler de dahil 

edilebiliyor. 

Müşteri odaklı 
yaklaşım 

Müşterilerimiz, bu sa­

yede tüm yatırım bedeli­

ni ödemeye zorlanmadan 

donanımı kullanabiliyor­

lar. Şirketimizin temel 

misyonu, HP'yi son kul­

lanıcı gözünde tercih edi­

lir kılmak, onun HP do­

nanımına karar vermesi­

ni kolaylaştırmak ve es­

nek ödeme şekilleri saye­

sinde birtakım ek finan­

sal hizmetler verebilmek. 

Bilgisayar ve araba gi­

bi yatırımlar, değerlerini 

zaman içinde, en hızlı şe­

kilde kaybeden ürünler 

olduğundan, özellikle 

bilgisayarları satın almak 

yerine kullanma maliye­

tine katlanmak, her za­

man için makine parkını 

yenileyerek hem iş hem 

de rekabet gücünden 

fazla ödünde bulunma­

mak gerekiyor. Bilgisa­

yar yatırımlarınızı bu ba­

kış açısından değerlen­

dirmeniz gerekiyor. 

HP Türkiye Teknoloji 

Finans bölümü, 1998 yı­

lında 6 milyon, 1999'da 

22 milyon ve 2000 yarı 

yılı itibariyle 30 milyon 

dolarlık işlem hacmine 

ulaştı. 

Hemen hemen bütün 

sektörlerden belli başlı 

büyük müşterilerle işlem 

yapılmış; bunun yanında, 

KOBİ sektöründe HP'nin 

düzenlemiş olduğu çeşitli 

kampanyalara finansal 

destek sağlanarak son 

kullanıcıların bu kampa-

yalara karşı olan ilgileri 

artırılmış bulunuyor. • 

Yeni azgelişmişlik 

B
atıya yetişme telaşı içinde, 

önce azgelişmiş bir ülkey­

dik. Sonra gelişmekte olan 

bir ülke olduk. Daha sonra 

doğmak üzere olan bir ekonomiye sa­

hip olduğumuzu öğrendik. 

Bu süre içinde, oralarda neler olup 

bittiğini öğrenmeye çalıştı­

ğımız pek söylenemez. 

Sanki gizli bir sözleşme 

yapmıştık. Batı ülkeleri ge­

lişmişlik zirvesinde oturup 

bizim onlara yetişmemizi 

bekleyeceklerdi. 

Onlarla aynı marka-mo-

del eşyaları tüketmeye baş­

layınca zirveye ulaştığımızı 

söyleyenlerimiz bile oldu. 

Bu arada bir zamanlar önemser gibi 

olduğumuz verimlilik kavramını tüm­

den rafa kaldırdık. En gelişmiş takım 

tezgahlarını, dokuma makinelerini ithal 

ediyor, fabrikalarımızda kullanıyorduk. 

Bundan daha verimli ne olabilirdi? 

Şimdi yavaş yavaş ortaya çıkıyor ki 

Batı ülkeleri yine bize kalleşlik yap­

mışlar. Zirvede oturup bizi bekleye­

cekleri yerde yanşa devam etmişler. 

Bizim hemen görüp satın alamayaca­

ğımız türden yumuşak bir teknoloji 

geliştirmişler. 

Biz anlamayalım diye de buna Diji­

tal Organizasyon Teknolojileri ya da 

benzeri, ne olduğu belirsiz adlar koy­

muşlar. 

Bu öyle bir teknoloji ki, satın alma­

ya kalkıştığınızda her yerinize yapışı­

yor. Aldığınız şeyle ne yapacağınızı 

bilemiyorsunuz. Çünkü aldığınız şey 

genel olarak bir yazılımdan ibaret olu­

yor. Bilgisayarların içinde uslu uslu 

oturmaktan başka birşey yapmıyor. 

Batı ülkeleri arasında en kalleşi de 

şu kadim dostumuz Amerika çıktı. 

Önümüzdeki 25 yıl içinde Amerika'da 

saat başı üretkenliğin iki katı­

na çıkacağı söyleniyor. Biz 

sanayi geliştirip nüfusumuza 

iş bulmayı hedeflerken orada 

2005'e kadar sanayide çalı­

şanların payı yüzde 20'ye dü-

şecekmiş. Yani 1850 yılındaki 

oranın gerisine. Olur mu, bu 

bize yapılır mı? 

Biz hamburger üretmeyi, 

repo ile para kazanmayı öğrenmekle 

meşgulken Amerika'da neler oldu? 

Neden bize çaktırmadan bilgi teknolo­

jilerine yap tıklan yatırımları toplam 

yatırımlarının yüzde 10'undan yüzde 

35'ine çıkardılar? Patent tescillerinin 

sayısı neden yılda 170 bine ulaştı? Biz 

fiziksel ürün patentlerinin saygı du­

yulması gereken bir şey olduğunu da­

ha yeni öğrenmiştik. Onlar düşünsel 

ürünleri de patentlemeye başladılar. 

Bizim haberimiz bile olmadan dün­

yada bir şeyler değişmiş. Onlar kendi­

lerine, sayısal dünyalar, sayısal dünya­

larda yeni zirveler oluşturmuşlar. Yeni 

dünyada önemsenmek açısından Bre­

zilya'nın dörtte biri olduğumuzu yeni 

yeni görüyoruz. 

Farkına bile varmadan yeni dünya­

nın azgelişmişi durumuna düşmüşüz. 

hsevand@tepum.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

CA ve NEC e-ticarette güvenilirlik 
için işbirliği yaptı 

B
ilgisayar ve 

sunucu üretici­

si NEC Corpo­

ration, e-tica-

ret çözümleri sağlayıcısı 

Computer Associates'in 

müşterilerin e-ticaret or­

tamlarında güvenliğini 

sağlamak amaçlı eTrust 

Intrusion Detection ürü­

nünü Express 5800 sunu­

cu serisiyle birlikte paket 

olarak sunacağını açıkla­

dı. 

NEC'in CA'in eTrust 

Intrusion Detection ürü­

nüyle bütünleşik yeni 

Express 5800 sunucu se­

risi, e-ticarete yönelen 

şirketleri Internet tabanlı 

önemli uygulamalarla 

desteklemeyi amaçlıyor. 

CA ve NEC ayrıca, Ja­

ponya pazarına yönelik 

olarak, açık sistem or­

tamlarında kullanılmak 

üzere veri yedekleme 

ürünleri ve antivirüs çö­

zümleri gibi sistem altya­

pısı çözümleri geliştir­

mek amacıyla da ortaklık 

gerçekleştirdi. 

eTrust Intrusion Detec­

tion ürünleri güvenli bir 

bilgiişlem ortamı sağla­

masının yanı sıra kurum­

sal verimliliği de en üst 

düzeye çıkarma olanağı 

sunuyor. NEC'in kapsam­

lı güvenlik hizmeti çalış­

ması iBestSolutions/Se-

curity'nin ilk aşamasını 

yönetecek ve kullanım 

aşamasındaki temel bile­

şen olarak değerlendirile­

cek olan güvenlik çözüm­

leri, başanlı bir e-ticaret 

için gereken kapsamlı bir 

güvenlik çözümünün 

önemli unsurları olan risk 

değerlendirmesi, saldırı 

tespiti, kayıplann önlen­

mesi ve güçlü yönetimi 

içeriyor. • 

mailto:hsevand@tepum.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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Business incubation: 
Yeni iş modelinin yeni bileşeni 

Sermayedar ve girişimcileri 
biraraya getiren Business 
incubator' ların yeni ticari 

oluşumlar için önemi büyük. 

M E H M E T ONARCAN/ 

Project House 

G
ünümüz iş 

d ü n y a s ı n d a 

her an günde­

me gelebilen 

ve sık sık işittiğimiz yeni 

ekonomi, beraberinde 

birçok yeni kavramı da 

ortaya çıkarmakta. Bir­

çoğu henüz dilimize bile 

girmeyen bu kavramlar­

dan bir tanesi de "Busi­

ness incubation" Adın­

dan da anlaşıldığı gibi 

"Business incubation", 

bir girişimin özellikle, 

kuluçka dönemi olarak 

da adlandırabileceğimiz 

başlangıç sürecinde 

önem kazanmaktadır. Bir 

projenin daha fikir aşa­

masında ele alınıp olgun-

laştırılması ile başlayan, 

fon sağlanması ve yeni 

ticari oluşumun başarısı 

için gerekli hizmetlerin 

verilmesi ile devam eden 

bir süreçtir. 

Yeni ekonomi ile bera­

ber değişenler, şüphesiz 

yalnızca üretim ve iş 

süreçleri, pazarlama stra­

tejileri ve satış yöntemle­

ri değil. Değişen bu mo­

deli daha iyi anlayabil­

mek için, yeni ekonomi­

de başarıyı yakalamış ve 

piyasa değerleri daha 

şimdiden birçok endüstri 

devini geride bırakmış ti­

cari oluşumlara bakmak 

yeterli. 

Yeni ekonomide, başa­

rılı bir oluşum için giri­

şimci ve sermayedar 

denklemine yeni bir bile­

şen dahil olmuştur. Bu­

nun en büyük sebeplerin­

den biri de, girişimci ve 

sermayedar tanımlannda-

ki belirgin değişimlerdir. 

Öncelikle dikkat çeken 

girişimcilerin profili. 

Teknolojiyi ve günümüz 

trendlerini yakından takip 

eden, çok genç yaşta bu 

fikirleri hayata geçirmeyi 

hedef edinen bir profil. 

Internet ve teknolojinin 

sağladığı olanakların so­

nucunda, yatırım gereksi­

nimlerinin minimum dü­

zeylere düşmesi ile bu 

genç girişimciler küçük 

başlangıçlarla da olsa fi­

kirlerini hayata geçirme­

ye başlayabilmişlerdir. 

Sermayedarlara baktı­

ğımızda ise profesyonel 

yatırım, fon yönetimi, 

risk yönetimi kavramları­

nın daha ağırlık kazandı­

ğını görmekteyiz. Serma­

yedarlar projeleri değer­

lendirerek, kendi olanak­

ları ile veya yatırımcılar­

dan oluşturdukları fonları 

geri dönüş potansiyeli 

yüksek projelere yönlen­

dirmektedirler. Dolayı­

sıyla, ana iş konuları yatı­

rımların yönetimi olmak­

ta ve doğrudan operasyo­

na dahil olmamayı tercih 

etmektedirler. 

Özetle bir tarafta her­

hangi bir iş tecrübesi ol­

mayan genç, yaratıcı gi­

rişimciler diğer tarafta 

ise bu yaratıcı fikirleri, 

dahil olmak istediği bir 

operasyon değil başarılı 

bir yatırım olarak gör­

mek isteyen sermayedar­

lar karşı karşıya gelmek­

tedir. Business incuba-

tor'lar bu noktada devre­

ye girerek entegratör gö­

revini üstlenmektedirler. 

Girişimci ve sermaye­

dar ayrımı, ülkemizde 

çok fazla örnekleri olma­

sa da, dünya ekonomi­

sinde hep var olmuştur; 

ancak bu birliktelik hiç­

bir zaman günümüzde 

olduğu kadar teşvik edil­

memiş ve girişimcilerin 

fikirlerini hayata geçir­

mek için bu kadar imkan 

yaratılmamıştır. Business 

incubator'ların önemli 

bir işlevi sermayedarlar 

ile girişimcilerin biraraya 

gelebilmesi için uygun 

şartları oluşturmaktır. Bu 

şartları sağlayabilmek 

için en önemli öge ise 

her iki tarafın da üzerin­

de hemfikir olacağı bir iş 

modeli ve iş planıdır. Gi­

rişimciler fikirlerini sun­

mak ve bu fikirden ge­

çerli bir iş modeli yarat­

makta eksik kalırken di­

ğer taraftan sermayedar­

lar, girişimcilerin fikirle­

rini değerlendirmekte ve 

ölçmekte güçlük çek­

mektedirler. 

Business Incubator'lar 

ilk adım olarak, girişim­

cileri sermayedarlara ha­

zırlama ve fikirlerinden 

başarı potansiyeline sa­

hip iş modelleri yaratma 

konuşunda hizmet verir­

ler. Bü noktada iş konusu 

ve modeline uygun ser­

mayedarların seçimi 

önem kazanır. Gerekti­

ğinde sermayedarın yanı 

sıra stratejik ortaklıkların 

oluşturulması başarıya 

ulaşmada önemli bir fak­

tör olacaktır. 

Doğru ortaklıklar 
oluşturulmalı 

Doğru ortaklıkların 

oluşturulması ile önce iş 

modeline dönüştürülen 

proje artık ticari bir olu­

şum halini almaya hazır­

dır. Business incuba­

tor'lar burada da önemli 

bir görev üstlenerek ilk 

kuruluş ve organizasyon 

desteği verirler. Bunların 

arasında şirket organizas­

yon yapısı ve insan kay­

nakları politikalarının 

oluşturulması, etkin bir 

pazarlama planı ve ileti­

şim stratejilerinin hazır­

lanması gibi hizmetler sı­

ralanabilir. Yeni ekono­

mide, ana iş konusu dı­

şındaki servislerin dış 

kaynak kullanımına açıl­

ması, başarı için önemli 

bir faktör olduğundan, 

gereksinimlere uygun dış 

kaynakların bulunarak 

devreye sokulması, yine 

Business incubator'ların 

sağlayabildiği hizmetler­

den biridir. Bazı incuba-

tor'lar başlangıç aşama­

sında, sabit giderleri dü­

şürebilmek amacıyla ofis 

ve çalışma alanı imkanla­

rı ile idari ve destek hiz­

metlerinin bir havuzdan 

kullandırılması gibi ser­

visleri de vermektedirler. 

Projeleri ticari olu­

şumlara çevirmek, çok 

önemli bir adım olsa da, 

başarıyı yakalamak için 

yeterli değildir. Business 

incubator'ların hizmetle­

ri, artık yeni ticari oluşu­

mun başarısı için strate­

jik danışmanlık ve iş ge­

liştirme alanlarında de­

vam edecektir. 

Business incubation 

hizmetleri, yurtdışında 

tamamen bu konuda uz­

manlaşmış profesyonel 

şirketlerce verilebildiği 

gibi bâzı risk sermayesi 

oluşumlarının bünyesin­

de de verilebilmektedir. 

Ancak, risk sermayesi 

oluşumlarının sağladığı 

olanaklar genelde ofis ve 

çalışma imkanı gibi fi­

ziksel imkanlarla sınırlı 

kalmaktadır. 

Business incubation 

hizmeti veren kuruluşla­

rın seçiminde en önemli 

faktörler; Internet ve tek­

nolojiyi yakından takip 

edip sürekli kendilerini 

güncelleyen bir yapıda 

olmaları, sektörde proje­

lerde değerlendirebile­

cekleri geniş bir ağa ula­

şabilmeleri, sektörün ge­

rektirdiği hıza sahip ol­

maları, iş modelinin yanı 

sıra, pazarlama ve reka­

bet stratejileri oluştura­

bilme ve iş geliştirme ko­

nularında güçlü olmaları­

dır. Başarılı bir sonuç için 

Business ıncubator'lar 

gerek sermayedarların 

gerekse girişimcilerin ge­

reksinim ve beklentilerini 

karşılayabilirleridirler. 

Dolayısıyla sermayedar­

ların kurumsal yapısına 

uygun standartlarda pro­

fesyonel bir hizmet verir­

ken, girişimci tarafındaki 

yaratıcılığı korumalı ve 

geliştirmelidirler. Dolayı­

sıyla amatör ruhlu yaratı­

cılık ile profesyonel yak­

laşımı birleştirebilmek de 

en önemli fonksiyonla­

rından biridir. 

Internet ve teknoloji 

projelerinin büyük bir 

hızla arttığı ülkemizde, 

Business incubation 

kapsamında verilen hiz­

metler, bu projelerin 

doğru ortaklıklarla ha­

yata geçirilmesinde ve 

devamında doğru strate­

jilerle başarıya ulaşma­

sında tıpkı yurt dışında 

olduğu gibi önemli bir 

etken olacaktır. • 

Mukaddeme 

B
ugünden başlamak üzere 

sizlerle birlikte, olup sizleri 

haberleşme uyduları ve bu 

uydulann tüm dünyaya ve 

özellikle ülkemiz insanlarının emrine 

sunuluş şekilleri, kullanım amaçlan ve 

konu hakkında yapılan doğrular ve 

yanlışlar ile ilgili bilgilendirmeye çalı­

şacağım. 

Zaman zaman kainat, ge­

zegenler, uzay boşluğu, gü­

neşteki patlamalar, göktaşlan 

vs gibi konulara değineceğiz 

fakat özel amaçlı haberleşme 

uydulan ve tüm bunlann in­

sanımızın yaşamı üzerindeki 

teknolojik etkinliği temel ko­

numuz olacaktır. 

Bu yazılanm içerisinde bazen (ha-

berleşme-do not communicate gibi) şa­

ka da olsa garip gerçekler üzerinde du­

rurken, bazen de insanoğlunun haber­

leşmeye olan gereksinimlerinin Dr. 

Arthur Clark'dan başlayan o müthiş 

uzay merakı ve bu serüvende hızla ge­

lişen uydu üretimi ve ticareti yapan in­

sanoğlunu tartışacağız. 

Türkiye, bundan 8-10 yıl öncesine 

kadar Avrupa ülkelerinin bazılan ile 

başa baş giden bir milli telekomünikas­

yon şebekesine sahip olma şansını elde 

etmiş bölgedeki nadir ülkelerden biri 

iken, bugünlerde bu seviyelerin çok al­

tında istatistik değerlere ulaşmış bir ül­

ke konumuna gelip büyük talepleri 

karşılayamaması uydu haberleşme ge­

reksinimini giderek artan bir konuma 

oturmuştur. 

Ülkemizde kurumsal taleplere yöne­

lik uydu üzerinden veri iletişimi ve In­

ternet omurga bağlantılan gibi çok 

miktardaki kullanıcıyı ilgilendiren müt­

hiş bir talep patlaması yaşanmaktadır. 

Bu nedenle adı sanı duyulmamış ve lo­

kal pazarda daha kendini ta­

nıtmadan büyük kontratlara 

imza atabilmiş küçük yaban­

cı şirketler türemiştir. Dün­

yada giderek artan uydu üze­

rinden veri trafiği kullanımı 

amacına uygun yapıldığında 

fiyat ve performans açılann-

dan en uygun çözüm olarak 

karşımıza çıkmaktadır. Inter­

net servis sağlayıcılanmız ve kurumsal 

Internet erişimine gereksinim duyan 

şirketlerimiz son yıllarda oldukça bü­

yük trafik kapasitelerini yerli ve yaban­

cı şirketlerden farklı servis seviyelerin­

de tedarik etmiş ve etmektedirler. 

Özellikle Internet omurga bağlantıla-

nnda Türkiye'de boy gösteren bu ufak 

tefek yabancı şirketlerin sağladıklan 

servis seviyelerinin kullanıcılar tarafın­

dan 24 saat 7 gün gözlemlenerek sor­

gulanması ve alınan hizmete ödenen 

ücretlerin hakkını vermesi sağlanmalı­

dır. Bu son kullanıcıya giden Kbps de­

ğerlerini arttıracak ve satış yapan şirke­

tin rakiplerine olan gerçek üstünlüğünü 

ortaya koyacaktır. 

ahamarat@e-sat.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

mailto:ahamarat@e-sat.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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Bilgi teknolojilerinde performans ve kalite 
G A R T N E R T Ü R K I Y E 

B
ilgi Teknolojileri, 

bugün hemen he­

men bütün iş kolla­

rında iş yapış şekil­

lerinin de yeniden belirlenme­

sine yol açıyor. Bilgi teknolo­

jilerine sürekli yatırım yapma­

nın kaçınılmaz hale gelmesiyle 

birlikte, kuruluşların yönetici­

leri, yatırımların geri dönüşle­

ri, maliyetler, performans ve 

kaliteyle ilgili daha fazla endi­

şe duymaya başlıyorlar. He­

men herkesin kafasında "Aca­

ba doğru teknolojiye, uygun 

maliyetlerle yatırım yaptık mı? 

Performansımız olması gerek­

tiği gibi mi? Müşterilerimizin 

kalite beklentilerine cevap ve­

rebiliyor muyuz? " soruları be­

liriyor. 

Günümüz yaşamında, bilgi­

ye ulaşmanın eskiye oranla 

çok daha kolay olmasının bir 

sonucu olarak, kişiler ve kuru­

luşlar eskiye oranla daha seçi­

ci. Bu da kuruluşların müşteri­

lerine verdikleri hizmet konu­

sunda biraz daha dikkatli ol­

malarını, müşteri memnuniye­

tini daha fazla ön plana alma­

larını gerektiriyor. 

Müşterilerinin sadakatinden 

eskisi kadar emin olamayan 

kuruluşlar, müşterilerini elle­

rinden kaçırmamak için kendi­

lerini diğerlerine göre sürekli 

kıyaslama gereksinimindeler. 

Ancak şartlar çok kısa sürede 

değiştiği için bu karşılaştırma­

yı bir kez değil belli sürelerde 

tekrarlayarak yapmak gereki­

yor. 

Bir diğer zorluk da, artık ku­

ruluşlar bulundukları coğraf­

yada rekabet etmekle yetinme­

yip küresel bir rekabet orta­

mında bulunduklarını da kabul 

etmek zorunda kalmaları. Do­

layısıyla, sadece Türkiye'deki 

rakiplerden önde olmak yet­

meyip, dünya kalitesinde hiz­

met verme şartı da doğuyor. 

Kuruluşun kendisini başka­

larıyla kıyaslaması da her za­

man sağlıklı sonuçlar verme­

yebiliyor. Elmalarla armutlara 

ulaşmamak için bazı standart­

lar ve bunları toplayıp değer­

lendirebilmek için sağlıklı bir 

metodoloji gerekiyor. Tabi bir 

de önyargısız, tarafsız bir şe­

kilde kıyaslayabilmek. Dün­

yada uygulanan yöntem, işin 

uzmanı kuruluşlarla bench­

marking çalışması yapmak 

yönünde. 

Her ölçümleme ve kıyasla­

ma çalışmasında değişmeyen 

beş önemli nokta bulunuyor: 

- Amacı belirlemek - kulla­

nılan standartlar ve ulaşılmak 

istenen hedefler. 

- Performans ölçüsü - met­

rikler/birimler. 

- Normal değerler ve sap­

malar - eşdeğer kuruluşlar 

grubu oluşturulması. 

- İyileştirmeye yönelik 

adımların belirlenmesi -

"gap" analizi. 

- Amacın zaman zaman 

gözden geçirilmesi - "çıtayı 

yükseltmek". 

Benchmarking konusunda 

yaklaşık yirmi yıllık bir tecrü­

beye, kıyaslama yaptığı yak­

laşık 900 kuruluşun oluştur­

duğu bir veritabanına ve 6 bin 

kadar projeye sahip Gartner-

Measurement, performans ve 

verimlilik değerlendirme hiz­

meti ile Türkiye'de kuruluşla­

ra hizmet veriyor. 

Benchmarking, kuruluşları 

sürekli olarak ölçümleme ve 

en yüksek performansa ulaştı­

racak olan en iyiyi belirleye-

bilme sürecidir. Uygulandı­

ğında kuruluşlara sürekli deği­

şen koşullarda ve rekabet şart­

larında, iş hedeflerini gerçek­

leştirebilmeleri için geliştiril­

mesi gereken yönleri gösteren 

ve bunlarla ilgili strateji öneri­

lerinde bulunan, kuruluşlara 

büyük yararlar sağlayacak bir 

çalışma olmaktadır. • 

arzu.gencoglu@gg-tr.com 

mailto:arzu.gencoglu@gg-tr.com
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Genç nüfus, teknolojinin kaldıracı 
IBM Türk'ün genç yöneticilerinden biri Ali 

Güven. Güven IBM'de çözüm ortakları 
yönetiminden sorumlu. "Tecrübelinin sırayı 
yeni gelene vermesi, gencin de tecrübeliyi 
hep sağ tarafında tutması gerekli, ikisinin 
sentezini yapanlar, rakiplerine fark atarlar. 
Ben de o gruptan sayıyorum kendimi, ben 
de kişilik olarak alışılagelmiş geleneksel 

her şey e karşıyım" diyen Güven daha önce 
tanık olduğumuz IBM yöneticilerinden 

oldukça farklı. 

N U R A Y Ş U M A N 

A
li Güven'le ekono­

miden endüstriye, 

politikadan strateji­

ye kadar pek çok 

konuda görüştük. İşte soruları­

mız ve Güven'nin yanıtları. 

Tüm şirketlerin dilinde 
müşteri memnuniyeti, müş­
teri mutluluğu gibi kavram­
lar var. Ama gerçek hayata 
baktığımızda bunun pek de 
gerçekleşmediğini görüyo­
ruz. Bunun nedeni nedir? 

Müşteri memnuniyeti bir fi-
lozofi olmuş durumda. O filo­
zof i bugün Türkiye'nin ger­
çekleri ile ne kadar örtüşüyor 
ona bakmak gerek. Aslında 
bizde müşteri memnuniyetini 
nasıl artınrım diye bir çaba 
yok. Yüzyıllık geçmişimize 
bakalım. Pek çok davranışımı­
zın nedeninin burada yattığını 
görebiliriz. Hepimizin bir de 
tarih eğitimi alması gerektiği­
ne inanıyorum. 600 yıllık Os­
manlı İmparatorluğu'nun izleri 
ve karakteri son 60 yılda bu 
kadar köklü değişebilir mi? 
Buradan yola çıkmak lazım. 
Davranış şekillerimiz neydi? 
Kişiye saygı, hakka saygı var 
mıydı? Varsa bugünkü müşteri 
memnuniyetine saygılı olabili­
riz. Yoksa lafta kalırız. Bugün 
insanımızda saygı var mı, sev­
gisi var ama saygısı var mı? 
Müşteri memnuniyeti dediği­
miz zaman bir malı alan kişi 
bir sorunu olduğunda çağrı 
merkezini aradığı zaman açan 
kişi ne kadar saygı ile bunu 
açıyor? Kişi satın aldığı ürünle 
o şirkete para kazandırdığı ve 
de maaşını bir yerde verdiği 
saygısıyla açıyor mu, açmıyor 
mu? Şirketler derslerini iyi ça­
lışırlarsa, insanların ne istedi­

ğini iyi araştırır, yazarlarsa 
meydana getirdikleri şey de o 
kadar zevkli olur. Şimdi gide­
rek rekabet artıyor, ürünler bir­
birine benziyor, şirketler ön 
plana çıkmaya başladı. Ve in­
sanlara diyoruz ki ürünü almı­
yorsunuz, şirketi alıyorsunuz. 

Müşteri memnuniyetinde tü­
ketici boyutu çok önemli. Biz 
derdini söylemeyen, söylenen 
bir milletiz. Bunun oturması 
belli bir zaman alır. Bizde in­
sanın hakkını savunması ile 
düzeni tehdit edici bir şey ol­
ması arasında ince bir çizgi 
var. Hakkını arayanı da bazen 
suçlu pozisyonuna koyabili­
yorlar. 

Sektörümüze baktığımızda 
müşteri memnuniyeti bilişim 
için çoğunlukla kurumsal 
memnuniyet demek. PC'de 
marka bağımlılığı yok gibi bir-
şey. Ama kurumsal pazarda 
öyle değil. Kurumsal pazarda 
bugün ürün alan şirket, altı ay 
sonra o yatırımının devamını 
yapacak. Tüketicinin sizden 
memnun olması için onun bü­
tün beklentilerine birebir yanıt 
vermek durumundasınız. 

Tüketim ürünleri üretenler 
için durum farklı. Orada düşü­
nülen, 'aman müşteriler sorun 
çıkarmasın, beni aramasın'. 
Tüketim ürünlerinde fiyata 
bağlı alım ön planda. Ayrıca 
ürünün kalitesi ile satın alan 
kişinin ilgisini eşit düzeyde 
arıyor kullanıcı. 

Müşteri memnuniyeti ile il­
gili somut ve herşeyi özetleyen 
bir öykü anlatacağım size. 
Concorde uçağının özelliğini 
hepimiz biliyoruz. Londra, 
ABD arasını 2.5 saatte alan, 
müthiş ikramlar, yüksek dü­
zeyde ilginin olduğu, müşteri­
lerinin evinin önünden Limu-
zin ile alınıp uçağa götürüldü­

ğü bir hizmet paketi sunuyor. 

Ancak bir sorun var. Concorde 

yolcuları geldikleri ülkenin 

gümrük işlemleri kuyruğunda 

1 saat bekliyorlar. Müşteriler 

bu durumdan şikayet etmeye 

başlıyor. Concorde ise bu so­

runu gidermek için Amerikan 

göçmen bürosundaki pasapor­

ta bakan kişilerin iki tanesi ile 

anlaşarak maaşını ödemek su­

retiyle havaalanına getiriyor. 

İşte müşteri memnuniyetine 

verilen önem bu. 

Pazarlama uzmanlarına 
göre Intenet'in de gelişme­
siyle markalara bağımlılık 
azalacak. Bu doğru mu? 

Hangi ürün ve hizmetten 
bahsettiğimiz çok önemli. PC 
ise doğru. Bir örnek vereyim, 
Kullandığım saat, herhangi bir 
saatten teknoloji olarak daha 
kötü bir saat. Devamlı beş da­
kika geri kalıyor. Ama normal 
alabileceğiniz saatin 10 katı fi­
yatı. Hayatta bu saatten başka 

saat takmam. Çünkü hoşuma 
gidiyor. Hiç bir zaman Internet 
dahil, ne olursa olsun bu saate 
karşı olan ilgim değişmeye­
cek. Ama bira hiç sevmem, 
eve ne bira aldığımın hiç öne­
mi yok. Ben orada marka ba­
ğımlısı değilim, ama burada 
öyleyim. PC'de insanlar mar­
ka bağımlısı değil, çünkü 
PC'lerin verdikleri üç aşağı, 
beş yukarı aynı. Ama işlemci­
lerin performansı büyüdükçe 
marka bağımlılığı başlıyor. 
Orta boyda bugün dünyada 
IBM, HP, Sun var, büyük boy­
da sadece IBM var. Orada 

müşteri kolay kolay markasını 

bırakmıyor. 

Marka bağımlılığı harcıalem 

ürünlerde gerçekten de azalı­

yor. Ama insanın bir üründen 

hoşlanması, benimsemesi ve o 

ürünün görev kritik bir işlev 

görmesi noktasında da önemli 

derecede marka bağımlılığı ar­

tıyor. 

Büyük grupların Internet 
serüvenini nasıl değerlendi­
riyorsunuz? Gürültü kopa­
ran ama zarar eden operas­
yonlara dur denecek mi? 
Oyunu çok doğru mu oynu­
yorlar yoksa bir strateji yan­
lışı mı yapıyorlar? 

İşin tarihine bakmak lazım. 

Internet dünyada da yeni geli­

şen bir konu. 90'lı yılların ba­

şında AT&T, IBM, Koç gibi 

şirketler altyapı hazırlığına 

başlıyor. Bill Clinton başkanlı­

ğında Information Super High­

way kuruldu. Internet bunun 

sayesinde hızlandı. O tarihler­

de kişisel kullanım hakimdi. 
Sonra özellikle 2000 yılı soru­
nuna çözüm öneren şirketlerin 
stokları, teknoloji stokları, In­
ternet ile iş yapma ile ilgili şir­
ketlerin stokları yavaş yavaş 
yükselmeye başladı. 30-40 
milyon dolarla kurulan şirket, 
15 milyar dolarlık şirket oldu. 
Çünkü borsada Internet şirket­
lerini bizzat tek tek insanlar fi­
nanse etti. Cirolarda ikiye kat­
lamalar oldu, insanlar Internet 
teknolojisi ile kendilerini fi­
nanse etmiş oldular. Bir de in­
sanların yükselen değerlere 
açık kapısı var. Kurumların he­

men hepsi ileriye dönük kar 
operasyonlarına yatırım yapar­
lar. Holdingler şu anda tekno­
loji şirketlerinin ileride yapa­
cakları prime yatırım yapıyor. 
Ayrıca teknolojiyi kullanmak 
artık alternatif değil, zorunlu­
luk. Bunlar biraraya gelince, 
bir anda bilgisayar holdingler 
için bir araç departmanından, 
amaç departmanına dönüştü. 
Şu anda yatırım yapma zama­
nı. Yatırımınızı yaparsınız, 
sonra semeresini görürsünüz. 
Bir de yakın çevreden etkilen­
me oluyor elbette. Rakibim 
yapıyor, ben de yapayım şek­
linde. 

Şu anda holdinglerde Inter­
net işi yeni neslin elinde. Onla­
rın Amerika'da öğrenim gör­
müş, teknolojiyle yakınlaşmış 
kuşağı bu işi sahiplendi. İş ge­
liştirme planı çıkartılıp bu pla­
na göre hareket edildiği sürece 
hiç bir zaman yüksek kademe­
de bir itiraz ile karşılaşılacağı­
nı sanmıyorum. Kısacası bü­
yük holdingler bu işe olmazsa 
olmaz diye bakıyorlar. Tabi 
yatırımın sonucunu almak 
uzun sürebilir. 

Bir kuşak çatışması da ya­
şanmıyor değil. En doğrusu, 
ideali, tecrübelinin sırayı yeni 
gelene vermesi, gencin de tec­
rübeliyi hep sağ tarafında tut­
ması. İkisinin sentezini yapan­
lar, rakiplerine fark atarlar. 
Ben de o gruptan sayıyorum 
kendimi, ben de kişilik olarak 
alışılagelmiş geleneksel herşe-
ye karşıyım. Çünkü benim gü­
cüm bu, 60 yaşıma geldiğim 
zaman karşı olmayacağım o 
fikre; artık öbür gruba dahil 
olacağım. Bir söz vardır: Gü­
cünü birşeyleri yaptırmak için 
harcayanlar, gücünü birşeyleri 
yaptırmamak için harcayanla­
rın kategorisine geçmek zo­
runda kalacak. Çünkü bir yer­
de gücü o olacak. Dinamik ol­
sun, benim göremediğimi gör­
sün, belki de çılgın bir fikir çı­
kar düşüncesiyle genç insanla­
ra yatırım yapılıyor. Projeler 
korunuyor, yatırımlar yapılı­
yor, fakat içeride gelenekçi, 
yenilikçi yapı yaşanıyor. Turk-
cell de pek çok şirket için ör­
nek oldu. Teknolojiye bakışını 
yumuşattı pek çok şirketin. 

Bir de bu ülkenin geçlerine 
güvenmek gerek. Genç nüfus 
teknolojinin kaldıracı. 

Holdinglerin devletle oturup 
şu pazarlığı yapması gerek. 

> Sayfa 88 
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Devletten bir bölge isteyecek­
ler. Burada bilişim teknolojile­
ri üretecekler. Bölge 2, 3 yıl 
vergiden muaf olacak. Yabancı 
sermayedarlar bu projeye yatı­
rım yapar. Artık holdinglerin 
bunu birinci konu olarak seçip, 
gidip devletle pazarlığını yap­
ması gerektiğine inanıyorum. 

Türkiye'de repolar öyle bir 
hale geldi ki üretim yapmak 
enayilikti. Üretim yapan sana­
yiciler bu ülkeyi bu kadar 
ayakta tuttu. Şimdi de bunu 
teknoloji üretiminde yapmalı­
yız. 

Dünya ile rekabet edeceksek 
tek bir konu kaldı, bilişim. 
Herkes bizden önce bir köşeyi 
kapmış durumda. Endüstrisi 
yeterince büyük olmayan ülke­
ler bir anda Avrupa Toplulu-
ğu'nun karakteri altında kal­
maya mahkum. Biz Avrupa 
Topluluğu'na gireceksek -ki 
yüzde 100 gireceğiz- o zaman 
teknoloji ithal eden değil, ih­
raç eden bir ülke olmamız bizi 
koruyacak. Artık güçlü olan 
insanlar devletin karşısına bili­
şimle ilgili bir strateji götür­
mek zorundalar. Sabancı, Koç, 
Eczacıbaşı kim olursa gerekir­
se hepsi biz bunu yapacağız 
demeliler. Korkmayın, arka­
dan gençler geliyor. 

Şu anda bence gençleri ön 
plana çıkarmaya yönelik bir 
çalışmamız yok. Güvenmiyo­
ruz. Bu köklü bir gelenek. Bu­
nu kırarsak bilişimde bizi kim­
se tutamaz. 

Şu KOBİ efsanesi nedir? 
Neden herkes KOBİ'lere sal­
dırıyor? 

Herkes KOBİ'nin tanımını 
yapmaya çalışıyor. KOBİ ne­
dir, kurumsallaşması henüz 
başlamış tercihan Anadolu'da 
adresi olan, tam anlamıyla 
"büyüyen çocuk"tur. Bir gün 
büyüyecek. Bir kişi bir şirket 
kurar. 5 sene sonra o şirket ku­
rumsallaşmıştır ama hala piya­
sadaki o tedarik zinciri tam de­
ğildir. Bir gün tamamen sağ­
lıklı tedarik zinciri içinde üre­
tim yapıp oradan para almayı 
başarırsa o artık KOBİ değil­
dir. Kurumsal bir işletmedir. 

Yıllardır Türkiye'nin sorun­
larının kıskacında olan KO­
Bİ'lerin çok büyük kısmı ku­
rumsal işletme haline gelecek. 
Herkes KOBİ'lere saldırdı 
çünkü orada çok potansiyel 
var, çok şirket var. Başlangıçta 
yapacağı teknoloji yatırımı, 
sonradan yapacağından çok 
daha fazla. Biliyor ki gün gele­
cek orası kurumsal bir işletme 
olacak. Bugüne kadar bilişim, 

yüksek teknoloji yalnızca çok 
kurumsal şirketleri ilgilendiren 
birşeydi. O artık aşağıya inme­
ye başladı. 

KOBİ'ler bilişim paketleri 
için "Bize kullanmayı bilmedi­
ğimiz bir otomobil veriyorsu­
nuz" diyorlarsa doğrudur. He­
pimiz öğreniyoruz. Yanlış ya­
pa yapa doğruyu öğreneceğiz. 

Son zamanlarda dünyada 
Türkiye'nin yıldızı parladı. 
Acaba neden? 

Türkiye dünyanın en önem­
li yerinde bulunuyor. Kendi­
mizin nerede olmamız gerek­
tiğine karar vermeniz lazım. 
12-13 milyon nüfusumuz bir 
şehirde yaşıyor. 3-4 milyon 
da birkaç büyük şehirde yaşı­
yor. Nüfusun yüzde 30'u üç 
şehirde yaşıyor. Bunun den­
geli dağıldığını düşünürseniz 
çok büyük potansiyel. Müthiş 
bir tüketim toplumu oluyoruz 
ama burada kendi ürettiğimizi 
tüketelim derim ben. Türkiye 
bugün dünyanın 16. ekonomi­
sine sahip ve ne şartlarla sa­
hip olduğumuzu biz biliyo­
ruz. En büyük değerimiz, 
genç nüfusumuz. Çin ve Hin­
distan'da da nüfus var ama 
bizde her birey bir şey üreti­
yor. Nasıl kalkınırız derseniz 
bir kere özelleştirme önemli. 
Devlet 4 tane megapol yarata­
cak. Orada iş olanağı yarata­
cak, teknoloji olacak, ona 
vergi almayacak, teşvik ver­
meyecek. Ceza da ödül de 
vermeyecek. İstanbul'u bo­
şaltacak, nüfusu dağıtacak, 
dengeleyecek, önümüzdeki 5 
sene diğer şehirler büyüye­
cek. O zaman bir NewYork, 
bir Seattle oluruz. Kimin söy­
lediğini bilmiyorum ama şu 
söz çok doğru: Türkiye batı­
nın bittiği yer olmalı, doğu­
nun başladığı yer değil. 

BT sektörü telekomüni­
kasyonun kıskacında mı? 

Bilgi teknolojisi telekomü­
nikasyonun kıskacı altında ve 
bu böyle olmalı. Çünkü ağ 
ekonomilerinde, bilgisayar ve 
yazılımda güç komünikasyona 
doğru gidiyor. Gittiğimiz nok­
ta bilginin tamamen ağda ol­
ması, insanların web istasyon­
ları ile bilgiye erişmesi. Bilgi­
nin depolanması değil, belki 
ileride bilgiyi sizin adınıza de­
polayacak yerlerin ortaya çık­
ması. Bilgi teknolojisi şirketle­
ri IBM'in yaptığını yapmak 
zorundalar. Giderek o tarafa 
doğru kayıp o tarafla beraber 
çalışacak hale getirmeliler. 

IBM bütün stratejisini e-bu-
siness üzerine oturtmuş bir şir­
ket. 

I B M ' i n işletim sistemi ala­
nında performansını kanıtla­
yamadığı bir OS/2 geçmişi 
var. Uzun aradan sonra I B M 
Linux'u yanına alarak tek­
rar bu alana mı giriyor? 

Hiç bir şirket hayatta her işin 
bileşenlerine sahip olamaz. 
IBM'in ürettiği şeyler belli. 
Birçok müşterimizin bize söy­
lediği üzere OS/2 çok iyi bir 
üründü. Bazen böyle durumlar 
oluyor. Kullanıcılar çok iyi bir 
teknoloji olduğunu düşünüyor­
lar. Neden o hale geldiğini bil­
mem mümkün değil. Bütün 
dünyayı incelemek lazım. 

Ben ev pazarının büyük et­
kisinin olduğunu söyleyebili­
rim. Ama her şirketin uzman­
lık alanı olmalı, herkes herşeyi 
yapmamalı. Bence OS/2 geç­
mişi IBM için bir gaf değil. 
Tamamen piyasanın o günkü 
koşulları ile verilmiş bir karar. 

Doğrudan pazarlama şu 
anda göklere çıkartılıyor. 
Yıllardır yatırım yapılan 
yöntemler çöpe mi atılacak? 

Bir şirketin ürüne göre, git­
mek istediği pazar segmentine 
göre pazara gidiş modelleri 
oluyor. Bunlardan biri direkt 
gitmek. Ama doğrudan pa­
zarlama değil. Yüzyüze git­
mek. Bu en pahalı yöntem. 
Çünkü insan kaynağı maliyet­
leri yüksek. Piramidin tepesin­
deki müşteri grubu yüzyüze 
ilişki için ideal bir kesim. Aşa­
ğıda kanalla gidilmesi gereken 
yerler var. Sizin şirketinizi ora­
da temsil edecek, kalitenizi, 
çözümünüzü satacak şirketler 
olmalı. Sizin özelliklerinizi ta­
şıyacak ama sizin büyüklüğü­
nüzü ve masrafınızı taşımak 

zorunda kalmayacak. Kendisi 
çözüm üretecek. Sizin adınıza 
büyüyecek. Bir de piramidin 
en aşağısında bir kesim var. 
Kar marjı çok yüksek değil, 
çok yaygın bir müşteri tabanı 
var. Ulaşmak için diğer yön­
temler pahalı. Orada aracısız iş 
yapmak kaygısı var, kar reali-
zasyonu söz konusu. Orada da 
doğrudan pazarlama geçerli. 
Hemen tüm şirketler bu üçgen 
içinde çalışıyor. Hiçbiri birbi­
rinin yerini alacak çözümler 
değil. Bu üçgen ilelebet yaşa­
yacak bir üçgen bana göre. Bi­
rinin ön plana çıkması diye 
birşey söz konusu değil. 

İş dünyası ve teknoloji söy­
lemleri geleceğin çok parlak 
olduğu, bireyin doruğa çıktı­
ğı, çok rahat, çok iyi bir ha­
yatın bizi beklediği yönünde. 
Ama bu korkunç değişim ve 

gelişme hızının insanoğlunu 
bunalıma, çıkmaza sürükle­
yeceği de söyleniyor. Ne yap­
malıyız? 

İnsanlar, filmin dışında kal­
mış gibi görüyorlar kendileri­
ni. Dünyada böyle bir tehlike 
var evet ama Türkiye'de böyle 
bir risk olamaz çünkü daha o 
filmin içine girecek bir yol ka-
tetmedi. Diğer ülkeler bu ka­
ramsar tabloya girecek, Türki­
ye'de böyle bir karamsarlık ol­
mayacak çünkü onlar o tekno­
loji gelişiminin içinde yoğrula-
caklar. Ben şu günden sonra 
artık ilkokuldan başlayıp (ço­
ğunluktan söz ediyorum) ço­
cukların hiçbirinin bilgisayarı 
görmeden veya kullanmadan 
yaşayabileceğini sanmıyorum. 
Onlar o filmin içinde gelecek 

zaten. 66 milyonluk nüfusun 
içinde 5 milyonu bu teknoloji­
yi kullanacak durumda. 10 
milyonu hiç bir zaman kullan­
mayacak ve gerisi de genç. 
Fransa'da aynı nüfus olsa 40 
milyon kullanıyor, 20 milyonu 
hiç bir zaman kullanmayacak, 
10 milyon var. Eklenecek olan 
çok az kişi var. Dolayısıyla bi­
zim için daha kolay. Ben ka­
ramsar değilim ama çok da 
hak verdiğim bir nokta var. 
Gelecekle ilgili konuların çok 
düşünülerek söylenmesi gere­
kiyor. Beklentileri çok yüksek 
tutuyorsunuz, onu yükseklere 
çıkarıyorsunuz sonra hayal kı­
rıklığı yaşayınca hayata küsü­
lüyor. Hayal satmamak lazım. 

Karamsar bir ülke miyiz? 
Dağın başında bir benzin­

ciyle sohbet ediyorum. 10 yıl 
önce çok daha kaderci, feleğin 
sillesini yemiş, böyle gelmiş 
böyle gider düşüncesi hakimdi 
toplumumuzda. Şimdi daha 
farklı. Bunun için de Galatasa­
ray gibi konular çok önemli. 

Biz birinci sınıf bir ülkeyiz. 
Fakir olmamız hiç bir şeyi de­
ğiştirmez. Yeter ki biz kafaları 
yenileyelim. Türkiye gelişen 
dünyadan payını alacak diye 
düşünüyorum. 

Bizde özel sektör ile devlet 
arasında bir uçurum var. 
Teknoloji bu uçurumu ya­
kınlaştıracağına daha da açı­
yor diyebilir miyiz? 

Ben bu devletin hangi kuru­
muyla çalıştıysam çok etkilen­
dim. Devletin kaynakları kısıt­
lı. Yıllarca terörle mücadeleye 
gitti milli servetimiz. Kısıtlı 
kaynaklara rağmen devlet ku­
rumlarındaki kişiler kendileri­
ni çok iyi yetiştirmiş. Doğru ve 
yanlışı çok iyi biliyorlar. Dev­
letin mevzuatı zordur, bizim 
mevzuatımız da zor. Biz de 
çok bürokratik bir şirketiz. 
Devletteki teknolojik gelişme­
ler ve teknolojik yatırımlar 
bence devletle özel sektörün 
arasını kapatıyor. Açmıyor. 
Bugün Ankara'da konuştuğu­
muz projeleri bilseniz. Devleti 
eleştirmek çok kolay. İçinde 
çok bilinçli ve kararlı kişiler 
var. Enflasyon inecek, yıl so­
nunda belki tek rakamlı olarak 
göreceğiz. Devlet olmadan bu 
yapılabilir mi? Bugün devlet­
le iş yapmadan belli bir güce 
erişmiş bir şirket var mı? Dev­
let en büyük işverendir, en 
büyük proje verendir. Devlet 
bugün çok kararlı bir şekilde 
elindeki gücü de özel sektöre 
veriyor. Bence Türkiye'nin 
geleceği çok parlak. • 
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insanlar 

Mahşerin dört atlısı kararlı 

"Eylemlerimiz 
devam edecek" 

A S L I E V R E N 

A
yrı ayrı aka­
demik çalış­
malarla uğra­
şırken önce 

üçünün yolu birleşti, "Üç 
Silahşörler" olarak anıl­
dılar. Biri Internet'in ba­
basıydı, diğerleri de am­
caları oldular. Hiçbir 
maddi kaygı taşımadıkla­
rı, kimseden çekinme­
dikleri için yaptıkları çı­
kışlar onların üzerine bir 
muhalefet damgası vur­
du. Sonra biri daha katıl­
dı aralarına ve eylemleri­
ne devam ettiler. Onlara 
ya "Internet çetesi" deni­
yor, ya da "Mahşerin dört 
atlısı". Birçok kesimden 
eleştiri alıyorlar, akade­
misyenlik etiketinin faz­
lasıyla ötesine gittikleri 
ve birçok alanda boy 
göstermeye çalıştıkları 
söyleniyor. TBD'nin son 
genel kurulundan bu ya­
na "muhalefet" olarak 
adlandırılıyorlar. Onlar 
ise çok rahatlar. Türkiye 
adına, Türkiye Internet'i 
adına gönüllü olarak, 
karşılık beklemeden iyi 
bir şey yaptıklarına 
inançları o kadar büyük 
ki, eleştirilere hiç aldır­
mıyorlar ve gülerek "Ey­
lemlerimize devam ede­
ceğiz" diyorlar. Bilkent 
Üniversitesi Bilgisayar 
Mühendisliği Bölümü 
Öğretim Üyesi Doç.Dr. 
Mustafa Akgül, ODTÜ 
Bilgisayar Mühendisliği 
Öğretim Üyesi Doç.Dr. 
Atilla Özgit, Ankara 
Üniversitesi Bilgi İşlem 
Daire Başkanı Prof.Dr. 
Ethem Derman ve Boğa­
ziçi Üniversitesi Bilgisa­
yar Mühendisliği Öğre­
tim Üyesi Prof.Dr. Ufuk 
Çağlayan'la güzel bir 
haftasonu sabahında ol­
dukça neşeli bir sohbet 
gerçekleştirdik. Söyle­
diklerinin yine tepki top­
layacağını biliyorlardı, 
ama adı üstünde çeteydi 
onlar ve yine çok net ko­
nuştular. 

Ne zaman bir araya 
geldiniz? 

M.A.: 1986 yılında ilk 
akademik bilgisayar ağı­
nın Türkiye'ye geldiği 
günlerden bu yana bu 

alanda sürekli birşeyler 
söyleyen insanlarız. Ben 
o yıllarda bilgisayarcılı­
ğa başladım. Farklı sis­
temler vardı o zamanlar. 
Türk Matematik Derneği 
ile birlikte çalıştık. Orta­
da düşünemeyeceğiniz 
kadar aptal terminal var­
dı. O terminallerle kon­
feranslar organize ettik. 
1980'li yılların başında 
Bitnet macerası başladı. 

A.Ö.: Bir an geldi Bit­
net tıkandı ve biz yazış­
malara başladık. İki yıl 
arka arkaya ciddi pole­
mikler, kavgalar yaşandı. 
O zaman daha sadece 
akademik arkadaşları­
mızla kavga ediyorduk, 
bu kadar meşhur olma­
mıştık. Birileri benim 
için "deli" bile demişti. 
Sonra diğer teknolojileri 
Internet takip etti ve biz 
bütün gücümüzle Inter­
net'i anlatmaya başladık. 

Bilişim 93'te de bir et­
kinliğimiz oldu. Ufuk, 

Mustafa ve ben üçlü ola­
rak ilk defa orada birara-
ya geldik. 

U.Ç.: Ben 1987'de 
Boğaziçi Üniversitesi'ne 
geldim, 1 yıl sonra ayrıl­
dım, 1991'de tekrar gel­
dim. İlk geldiğimde ne 
ağ vardı, ne altyapı. İşis-
tasyonu alalım dedik, 
kimse neye yaradığını 
bilmiyor, para zaten yok. 
1991'de geldiğimde bir 
ağ laboratuvarı kuralım 
dedik. Tek başına çalı­

şıyorum, Türkiye'yi de 
pek fazla tanımıyorum. 
O arada Mustafa ile ta­
nıştık. TÜBİTAK'a proje 
önerileri yazdığımız için, 
oradaki gelişmelerden 
haberimiz oluyordu. 
Sonra Atilla ile tanıştık. 
Onlar da Internet bağlan­
tısı yapmaya çalışıyorlar­
dı. Kendi içimizde kulla­
nıyorduk, dışarıyla bağ­
lantı, e-posta yoktu. Bit­
net'i kategorik olarak 
kullanmayı reddettiğim 

için, telefon ve faksla iş­
lerimi yürütüyordum. 
Türkiye'ye Internet bağ­
lantısı gelir gelmez, 
aman bir tane de Boğazi­
çi'nin bağlantısı olsun 
dendi. Ondan sonra 
memleket meseleleri da­
ha detaylı konuşulmaya 
başlandı ve 1994-95'i 
bulduk ve bir çete haline 
geldik. Zaten Türkiye'de 
Internet konusunun hız­
lanması da son iki yılda 
gerçekleşti. 

E.D.: 1981'de Anka­
ra'ya geldim. Astrono­
mum ben, bilgisayarla 
ilişkim, işlerimizi bilgi­
sayarla yapmaktan öte 
değildi. Yazışmalar yapı­
yoruz, sürekli insanlarla 
temas halinde bulunma­
mız gerekiyor. O sırada 
Bitnet diye bir şey duy­
dum, ama okula getire­
medik. 1992'de Macin­
tosh Kullanıcılar Derne­
ği 'ni kurduk, özverili ça­
lışmalar sonucunda iyi 

birşeyler yaptık. 

1993'ten sonra Mac'lerle 
Internet'e nasıl bağlanılır 
derken kendimizi Inter­
net'in içinde buluverdik. 
Beni birden bilgiişlem 
dairesi başkanlığına ge­
tirdiler. Hiçbir şey bilmi­
yordum. Sonrasında 
Mustafa Hoca ile tanış­
tım, ağ çalışmalarımız 
için yardım istedim, gel­
di servislerimizi kurdu. 

Sizi biraraya getiren 
en önemli özellikler ne­
ler? 

A.Ö.: 1981'den bu ya­
na bilgisayar sektöründe-
yim. 1980'den itibaren 
Bilişim Derneği'nin için­
deki birtakım etkinlikler­
de yer aldım. 1989-91 
arasında iki yıl Bilişim 
Derneği Yönetim Kurulu 
üyeliği yaptım. Ama Bi­
lişim Derneği'nde uzun 
yıllar egemen olan anla­
yışla barışamadığım için 
o görevimden de ayrıl­
dım. Dördümüzü bir ara­
ya getiren en önemli 
özellikler, sivil toplum 
duyarlılığı, toplumsal ba­
kış açısını öne çıkarmak 
ve toplum adına bir şey­
ler yapma dürtüsüyle ha­
reket etmek. Ülkede bir-
şeylerin doğru yapılması, 
herhangi bir sektörün 
öne çıkması değil, ülke 
adına birşeyler üretilme­
si. Bizi özetleyecek en 
önemli özellik ülke adına 
birşeylerin doğru yapıl­
masını savunmak. Bu bi­
zim ortak özelliğimiz. 

E.D.: Onun çeşitli ge­
rekçeleri olabilir, ben tek 
gerekçe olarak şunu gö­
rüyorum. Dört bilim ada­
mı, hiç menfaatleri ol­
maksızın özveriyle çalı­
şan insanlar, doğru bil­
diklerini söyleyen insan­
lar oldukları için bera­
berler. 

Kavganız kiminle? 
Niye bu kadar göze ba­
tıyorsunuz? 

A.Ö.: Sektör içindeki 
çeşitli partiler arasında 
oluşmuş, tırnak içinde 
kullanıyorum, hassas 
dengeler nedeniyle çok 
temkinli konuşma, çoğu 
kez çok yapmacık konuş­
ma gibi sektörün hasta­
lıklarından birini hiçbir 

> Sayfa 92 

"Sektör içindeki çeşitli partiler 
arasında oluşmuş, tırnak içinde 
kullanıyorum, hassas dengeler 

nedeniyle çok temkinli konuşma, 
çoğu kez çok yapmacık konuşma 

gibi sektörün hastalıklarından 

birini hiçbir şekilde içinde 
barındırmıyoruz. Bu yüzden de 

göze batıyoruz." 
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insanlar 
Sayfa 90 > 

şekilde içimizde barın­
dırmıyoruz. Belki de bu 
yüzden göze batıyoruz. 
Başlangıçta akademik 
dünyanın içinden de bize 
çok bağıran çağıran oldu. 
Sonra işin içine kamu 
girdi, Türk Telekom bizi 
sevmemeye başladı, son­
ra diğerleri de onlara ka­
tıldılar. Doğruyu söyle­
yeni dokuz köyden ko­
varlar gibi bir şey de söy­
lenebilir. Gerçekten bu 
söylediğim dört kesimin 
dördünde de, kavga dere­
cesinde bizle çelişen in­
sanlar oldu. Özel sektö­
rün ticari kaygısı var, ko­
nuşamıyor, biz konuşun­
ca da diş bileniyor. Sivil 
toplum örgütleri genel 
anlamda Türkiye'de çok 
cılız kalıyor. Sivil top­
lum örgütü yönetmenin 
gerekleri olan, toplumun 
gereksinimlerini çıkıp 
açık seçik, ilgili hedefle­
re doğru söyleyebilme 
becerisini, bence hiçbir 
sivil toplum örgütümüz 
gösteremiyor. Bahsedi­
len hassas dengelerin 
ötesinde, böyle kurumsal 
hassas dengeler bu sektö­
rün içinde hastalıklı bir 
şekilde abartılı kullanılı­
yor. 

E.D.: 1998'e kadar, 
Mustafa Hocayla tüm 
TBD'liler dalga geçerler­
di. "Internet'çi Mustafa" 
diye. Şimdi "Internet'çi 
Mustafa" yönetim kuru­
lunda. Diğer kesimler 
hala bu işi anlayamadı, 
çözemediler. Hala herkes 
işin başka bir ucundan 
tutuyor. Internet Vakfı'nı 
duyurmak için toplantı 
yaptık, Internet'in plan­
lanmasından, geleceğe 
yönelik yapılacaklardan 
bahsediyoruz. Katılanlar 
hala Internet güvenliğin­
den, Türk Telekom'un 
fazla para yazdığından 
bahsediyorlar. Herkesin 
derdi başka. 

M.A.: Son genel ku­
rulda, TBD genel kurul­
larında hiç olmamış bir-
şeyi yapıp, ilk defa ciddi 
bir muhalefeti gündeme 
getirdik. Sivil toplum ör­
gütleriyle de barışık ol­
duğumuz söylenemez. 
Bir de bakış açılarımız 
farklı. Biz daha fazla öğ­
renmek, birşeyler yap­
mak için çaba gösterir­

ken, sivil toplum kuru­

luşlarının yönetim kurul­

ları "biz öğrendik, en çok 

biz biliyoruz" diyorlar, 

sorun da oradan çıkıyor 

zaten. 

U.Ç.: Türkiye'de gö­

nüllü çalışma mekaniz­

ması tam işlemiyor. İn­

sanlar Türkiye'de çok 

koşturuyorlar, özel sek­

tör, üniversite ve kamu. 

Zamanları kısıtlı. Bir yö­

netim kurulu seçiliyor, 

gönüllü olanlara işler bı­

rakılıyor, o grup ne yapa­

biliyorsa o kadar yapıla­

biliyor. Diğer üyeleri de 

motive edemiyorlar, mali 

sorunlar da ortaya çıkınca 

sorunlar dağ gibi oluyor. 

Neye muhalefetsiniz, 
kime muhalefetsiniz? 

A.Ö.: Herşeye muha­

lefetiz. (Gülüyor) 

M.A.: 1990'lardan 

sonra teknoloji müthiş 

bir hızla değişti. Olma­

yan Internet pat diye gel­

di. Bilişimin klasik içeri­

ğiyle uğraşan insanlar şa­

şırıp kaldılar, adapte ola­

madılar. 1998 öncesi "In­

ternet'in bu konularla ne 

ilgisi var" diyen en az 20 

insan sayabilirim ki bu­

gün Internet havarisi şek­

linde dolaşıyorlar. Sek­

törde olup da Internet ile 

bilişim teknolojisinin il­

gisini hala kuramayanlar 

var. "Internet yaşamdır"ı 

kavrayamamış insanlar 

var hala. Biz birtakım 

doğruları görüp, birtakım 

görevler hissedip, kırıp 

dökme endişesi olmadan, 

çekebildiğimiz kadar çe­

kiyoruz. Farkımız da bu 

galiba. Birileri de "o ala­

na adımını atma" dediği 

zaman, ister istemez her 

insanın verebileceği tep­

kileri veriyoruz. 

A.O.: Birşeyler söy­

lenmeye kalkıldığında 

herkes bir şey söylüyor, 

ama iş faaliyete dönünce 

bir şey yapan yok. So­

runlar aslında hepimizi 

ilgilendiriyor, herkes 

olumsuz etkileniyor. In­

ternet Üst Kurulu'nda, 

Türk Telekom'a en sert, 

acımasız eleştirileri ya­

panlar bizleriz. Temel so­

runlar bizim ortak sorun­

larımız, bunları çözmek 

için hep birlikte kafa pat­

latmak yerine, birtakım 

nüanslara takılıp yapay 

gündemler yaratan biz 

değiliz. Yapanlara da 

muhalifiz tabii. 

U.Ç.: Akademisyenli­

ğimize yönelik eleştiriler 

var. "Üzerlerine düşme­

yen işlere bulaşıyorlar" 

diyenlere cevap çok açık. 

Sorunlar tek başına özel 

sektörün ya da başkası­

nın sorunu değil, bunu 

böyle savunanlar varsa 

çok sığ düşünüyorlar. 

Sorun toplumun sorunu. 

Akademisyenlerin birta­

kım asli görevleri var. 

Üniversitenin evrensel 

tanımında her zaman 

toplumun önünde koşma, 

aydınlatma görevimiz 

var. Her sektörde konula­

rı ilk gündeme getirenler 

doğal olarak akademis­

yenler. Onlar kendi işine 

baksın demek sığ bir 

eleştiri. 

E.D.: Biz birtakım 

şeylerde fazla öne çıkı-

yorsak, başkalarının işi 

yapmayışından dolayıdır. 

Birileri gelsinler, biz bu 

görevlerden çekiliriz. Si­

vil toplum örgütlerinin 

devlet üzerinde baskı 

kurması gerekiyor. Biz 

Milli Eğitim Bakanlı­

ğı'nın Internet bağlantısı 

yok diyebiliyoruz, der­

nekler diyemiyor, bürok­

ratı küstürürüm korku­

suyla. Israrcı olmak, bas­

kı kurmak ve yapılan iş­

leri takip edip hesap so­

rabilmek gerekiyor. 

M.A.: Biz kamuya 
ilişkin birtakım sorunları 
gündeme getirmemiş ol­
saydık, Kamu Net gibi 
bir kavramı ortaya atma­
mış olsaydık, bunu özel 
sektör yapabilir miydi? 
Yapamazdı. Sorunu özel 
sektör öncülüğünde çö­
zebilmek mümkün değil. 
Kamu Net var mı diye­
ceksiniz, kendi içindeki 
sorunlardan dolayı yok, 
ama en azından böyle bir 
kavram ortaya çıktı. 

Peki, ne olması ve na­
sıl olması gerekiyor? 

M.A.: Internet Türki­
ye'nin gündeminde değil. 
Kimse ne yapması gerek­
tiğine kafa yormuyor. 
Çok büyük laflar edili­
yor, ama yarın ya da altı 
ay içinde ne yapalım diye 
kimse kafa yormuyor. 

Yapılması gerekenlerin 

altını çizmek lazım. Alt­

yapıda ciddi birşeyler ya­

pılması, rekabete açılma­

sı lazım. Ülke TT'den ge­

lecek gelire odaklanmış 

durumda, TT'nin rekabe­

te hazır olması gündemde 

değil. Bütün özelleştirme 

zaten o bakımdan yanlış. 

Özelleştirme TT'yi daha 

iyi bir yere getirmedi, gö­

rece olarak aşağı düşür­

dü. İngiltere'de tam tersi 

olmuştu. Altyapıda çok 

ciddi sorunlar var. İnsan 

gücü açığı var. Bekleye­

cek hali yok ülkenin, çok 

radikal şeylerin şimdiden 

yapılmaya başlanması la­

zım. Ben üç tane somut 

öneriyi birkaç yerde söy­

lüyorum. Birincisi öğre­

tim üyesinin yetiştirilme­

si. Bu yapılmadığı sürece 

hiçbir şansımız yok. İkin­

cisi, üniversitelerin yeni­

den yapılandırılması. Bil­

gi teknolojileri konusun­

da değişik kategorilerde 

insanlar yetiştirmemiz, 

gerekirse öğretim üyele­
rini de tekrar eğitmemiz 
lazım. Üçüncü olarak da 
şu anda piyasada teknik 
formasyonu olan ve iş 
arayan insanları ciddi bir 
programla, devletin des­
teğiyle, sivil toplum ör­
gütlerinin katkısıyla ye­
niden eğitmek gerekiyor. 
Onun dışında ülke olarak 
bir takım mekanizmalar 
kurmak zorundayız. 
Özel sektörün, kamunun, 
sivil toplum örgütlerinin, 
üniversitelerin katılımcı 
olduğu ve çalışan bir sürü 
mekanizmanın olması, 
bunların iç içe geçmesi 
gerekir. 

U.Ç.: Belirli bir eylem 
planı gerekiyor. Türki­
ye'de yakın dönem he­
deflerini koyan ve bunla­
rı da esnek bir şekilde 

gözden geçiren yapılar 
ve somut ölçülebilir he­
defler olması gerekiyor. 
2010 yılında süper olaca­
ğız demek hedef değil. 

A.Ö.: Türkiye'de bili­
şim konusunda sorumlu­
luk üstlenecek, elini taşın 
altına koyup, ben bu işte 
sorumluyum, şunları 
yaptım, başarılı oldum, 
olamadım diyecek bir 
yetkilendirilmiş merci 
yok. Bilişim konularının 
yönetimi diye bir şey 
yok. Bu bağlamda bakı­
lınca, önerildiği şeklini 
bir kenara bırakalım ama 
devlet adına bu işten so­
rumlu olacak bakanlık 
gibi müsteşarlık gibi bir 
oluşumun bence zamanı 
geldi. 

E.D.: Bu vizyon işidir. 
Benim rektörümün de In­
ternet'ten hiç haberi yok­
tu ama, "herkes bilgisa­
yar kullanacak" dedi. 
Başbakanımız ise "ben 
bilgisayar kullanmıyo­
rum, daktilo kullanıyo­
rum" diyerek bu işe hiç 
önem vermiyor. Çıkıp bu 
ülkenin Internet'e gerek­
sinimi var dese bu işler 
yürür. Sahiplenme yok. 
Nükleer enerjide TEAŞ'ı 
çağırıyorlar, biraz bilgisi 
oluyor başbakanın, "hadi 
girelim bu işe" diyor ve­
ya demiyor. Bu konuda 
hiç kimseyi de çağırıp 
konuşmuş değil. Bilgi 
teknolojisi grubunu bile 
çağırmadı. 

M.A.: Bütün bunlara 
sonuç olarak söyleyebi­
leceğim şunlar. Sorun or­
tak sorun, çözümü de or­
tak bulmak zorundayız. 
Sorun o kadar büyük ki, 
çok önemsiz konuların, 
detayların etrafında pole­
mik yaratmaya, fırtınalar 
kopartmaya gerek yok. 
Her platformda ortak bir­
şeyler yapabiliyor olma­
mız lazım. Çelişkilerin 
yerine işbirlikleri nasıl 
yapılabilir, bulmak gere­
kir, yapmayan da açık ve 
seçik olarak devlettir. 
Devlete bunu yaptırma­
nın yolu da, özel sektö­
rün, sivil toplum örgütle­
rinin, üniversitenin bir 
araya gelip toplu bir tavır 
ortaya koymalarıdır. Bu 
tavır ortaya konana kadar 
da çetenin faaliyetleri de­
vam edecektir. • 

aslie@interpro.com.tr 

"Sivil toplum örgütleriyle de 
barışık olduğumuz söylenemez. 

Bakış açılarımız farklı. Biz daha 
fazla öğrenmek, birşeyler 

yapmak için çaba gösterirken, 
sivil toplum kuruluşlarının 

yönetim kurulları 'Biz öğrendik, 
en çok biz biliyoruz diyorlar, 

sorun da oradan çıkıyor zaten." 
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İnsanlar 

3 yüz yıllık 
geleneğin başarısı 

GÜNEŞ KAZDAĞLI 

Ç
evrenizde öyle 

insanlar vardır ki 

onlarla birlikte 

olmak size belli 

sorumluluklar yükler. Bu 

sorumlulukları aslında ne 

siz ne de karşısınızdaki 

ifade etmez. Zaten bun­

lar yazıya dökülen şeyler 

değildir. O beraberliğin, 

o atmosferin size yükle­

diği sorumluluklar ve 

verdiği keyiflerdir bun­

lar. İşte Satko Yönetim 

Kurulu Başkanı Mehmet 

Çelebiler de böyle bir in­

san. Onunla konuşurken 

hem büyük bir sorumlu­

luk yüklenmiş oluyorsu­

nuz hem de o beraberlik­

ten büyük bir keyif alı­

yorsunuz. Tarihin süzge­

cinden geçerek günümü­

ze kadar gelmeyi başar­

mış bir İstanbul Beyefen­

disi'nin size verebileceği 

bir keyif bu. Başarının 

paydasında da bu tarih 

var. Tarihin süzgecinden 

geçen başarı tabi ki sade­

ce işle, kazanılan parayla 

da sınırlı değil. 

Mehmet Çelebiler 

1939 doğumlu. Annesi, 

babası, onların aileleri ve 

onların aileleri çok eski 

İstanbullu. Yaklaşık 300 

yıldır bu kentte yaşıyor­

lar. İstanbul'un hala an­

latılan o güzel günlerinin 

tanıkları yani. Bir kent 

bilimci 'insan doğduğu 

evde ölürse o zaman 

kentlidir. Göçebe hayat­

tan uzaklaşmış yerleşik 

hayatı seçmiştir' der. Çe­

lebiler ailesine ait Gü­

müşsüyü'ndaki ev Meh­

met Çelebiler'in annesi­

nin dedesinin babasına 

ait bir arazinin üzerinde. 

Arazinin sahibi Mahmut 

Paşa 5 padişaha vezirlik 

yapan bir saraylı. Baba­

sının babası Mekteb-i 

Mülkiye'nin ilk mezun­

larından. Babasının göre­

vi nedeniyle Mehmet Çe­

lebiler Akhisar'da doğ­

du. Okula başladığı yıl­

larda aile İstanbul'a geri 

döndü. Bir aile geleneği 

olarak Galatasaray Lisesi 

sınavlarına girdi ve ka­

zandı. Galatasaray Lise­

si'nde yatılı okurken ma­

tematiğe ve felsefeye ilgi 

duydu. Matematiğe olan 

ilgisi onu İTÜ Elektrik 

Elektronik Bölümü'ne 

sürükledi. Orta öğretim 

sırasında Fransızca öğ­

renmişti. Üniversitede 

İngilizce'sini ilerletti ve 

Amerika'da doktora yap­

mak için Fullbright bur­

suna başvurdu, kazandı 

ve Amerika'ya gitti. Üni­

versitede hem çalışıp 

hem okumak mümkün­

dü. Aldığı burs ayda 150 

dolardı, üniversitede ça­

lışırsa 400 dolar kazana­

caktı. Önce bu bursu al­

maktan vazgeçerse; bur­

su bir başka Türk'e verip 

vermeyeceklerini öğren­

di. Bir başka Türk genci­

nin bu haktan yararlana­

cağını öğrendikten sonra 

üniversitede çalışmaya 

başladı. 

İlk iş NASA projesi 
1965'te üniversitede 

NASA'nin uydularla ilgi­

li bir projesinde çalışma­

ya başladı. O yıllarda fre­

kans bandı çok sınırlıydı. 

Üniversitenin üzerinde 

çalıştığı konu ise bu kısıt­

lı frekans bandında bilgi­

lerin birbirine karışma­

dan istasyona ulaşmasını 

sağlamaktı. Mehmet Çe­

lebiler karışımın nasıl ön­

leneceğine ilişkin bir el 

kitabı yazdı. Daha sonra 

bu çalışma Çelebiler'in 

doktora tezi oldu. Ancak 

doktorayı bitirirken 

Comsat'tan bir teklif 

alarak Washington'a git­

ti. Orada bugünkü uydu­

larla sayısal haberleşme­

nin bilimsel altyapısı 

üzerinde çalıştı ve Geor-

ge Washington Üniversi-

tesi'nde lisansüstü ders­

ler verdi. Amerika'ya ge­

leli 7 yıl olmuştu. Bu ge­

çen yıllarda evlenmiş ve 

ilk oğlu Nedim ve ikinci 

oğlu Cem doğmuştu. 

Mehmet Çelebiler üni­

versitede hem okuyup 

hem çalıştığı yıllarda eşi 

de tarih bölümünde dok­

tora yapıyordu. 

O yıllarda yabancılarla 

evli olanlar yedeksubay 

olarak askerlik yapamı-

yorlardı. Sonra kanun 

değişti ve Mehmet Çele­

biler 7 yıl önce tek başı­

na gittiği Amerika'dan 

oğulları ve karısıyla bir­

likte geri döndü. Asker­

lik süresince Enformas­

yon Teorisi ve Komüni­

kasyon dersleri verdi. 

Askerlik döneminde 

ders verdiği gençler onu 

çok heyecanlandırmış ve 

umutlandırmıştı. TÜBİ­

TAK Marmara Araştırma 

Merkezi'nde çalıştı. 

Üzerinde çalıştığı proje­

lerden biri modemlerle 

ilgiliydi. O tarihte 56 

Kbit modemler yoktu. 

Çalışma grubuyla birlik­

te 1.8 'lik modemler yap­

maya başladılar. Bu ça­

lışmaları diğerleri izledi. 

Ancak günler geçiyordu 

ve Türkiye'de varolan 

anlayışla fazla ilerlemek 

mümkün değildi. Çele­

biler o dönem Karadeniz 

Teknik Üniversitesi'nde 

de dersler verdi. Daha 

sonra NATO'nun bir tek­

lifini değerlendirdi ve 

Hollanda'ya gitti. Ailesi­

nin 300 yıldır yaşadığı 

topraklan, İstanbul'u ilk 

ayrılışına göre biraz daha 

buruk geride bıraktı. 

"Hollanda'da NA­

TO'nun ilk sayısal uydu 

haberleşme sisteminin 

şartnamesini, tanımını 

yazan servisin basınday­

dım. NATO entegre ha­

berleşme sisteminin ku­

rulmasına önemli katkı­

larım oldu. İş tamamla­

nınca yine uydu haber-

leşmesiyle ilgili olarak 

Paris'e geçtim." 

TURNET işine 
girmemek lazımdı 

Mehmet Çelebiler'in 

Paris'teki yılları yine ile­

tişim konularında çalışa­

rak geçti. Avrupa Birli-

ği'nin iletişim konusun­

daki liberalleşme konula­

rındaki çalışmalanna da 

katkıda bulundu. GSM'in 

Group Special Mobil ola­

rak anıldığı yıllardı ve 

GSM spesifikasyonları-

nın yazılmasına ilişkin 

kurulan grubun sekreter­

liğini yaptı ve ondan son­

ra da Eutelsat'ın iş geliş­

tirme kısmını kurdu. 

1991 yılında oradaki işin­

den ayrıldı ve yaklaşık 3 

yıl yine Fransa'da serbest 

danışmanlık yaptı. 

Ancak yıllar geçiyordu 

ve Türkiye'ye dönmek 

istiyordu. Türkiye'de de 

bir süredir liberalleşme­

den söz ediliyordu. Ge­

çen yıllar Mehmet Çele­

biler'i 3 erkek çocuk ba­

bası yapmıştı ve en kü­

çük oğlu Yunus da üni­

versite için Stanford'a 

gitti. Çelebiler ailesi artık 

daha rahattı Türkiye'ye 

döndüler. Büyük oğlu 

Nedim Çelebiler Ameri­

ka'da mühendislik oku­

muş ve MBA'i de ta­

mamlamıştı. Mehmet Çe­

lebiler İstanbul'a geldik­

ten sonra oğlunu da Tür­

kiye'ye çağırdı ve Sat-

ko'yu kurdular. 1995 yı­

lında da bugün hala hatır­

ladığında yüreğini daral­

tan TURNET ihalesine 

bir konsorsiyum olarak 

girdiler ve kazandılar. 

"İnsan geriye bakınca 

yaptığı hatalan görüyor. 

TURNET işine girme­

mek lazımdı. Bu esareti 

kabul etmek gibi bir 

olaydı. Sonunda şu veya 

bu şekilde bu iş bitti. An­

cak bizi hem maddi hem 

de manevi açıdan çok 

sarstı. O zamanlar 45 ki­

şiydik ve ciromuz yakla­

şık 1 milyon dolardı. Bu­

gün 30 kişinin altında 

çalışıyoruz ve bu yıl ci­

romuz 10 milyonu aşa­

cak." 

O tarihlerde Mehmet 

Çelebiler'in ikinci oğlu 

Cem ise Amerika'da 

master'ını tamamlamış 

ve yeni kurulan bir şir­

kette çalışmaya başla­

mıştı. Satko yazılım iha­

lelerine girmiş ve çok sı­

kışmıştı. Babası Cem 

Çelebiler'i de yardım et­

mesi için Türkiye'ye ça 

> Sayfa 96 
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ğırdı. Ancak bir süre sonra ya­

zılım işi olmadı. Cem Çelebiler 

Internet işine girmek istedi. Ba­

bası "olmaz" dedi. Satko TUR­

NET işindeydi ve aynı soyadı 

taşıyan birinin Internet işine 

girmesini Mehmet Çelebiler 

doğru bulmadı. Sonunda TUR­

NET bitme sürecine girdi ve 

Cem Çelebiler NetOne'ı kurdu. 

Mehmet Çelebiler için o yıl­

lar en sıkıntılı yıllardı. 60'h 

yıllarda geride bıraktığı ülkesi­

ne tam 30 yıl sonra Türkiye'ye 

hizmet etmek düşüncesiyle ge­

ri dönüyordu. Ancak 30 yılda 

Türkiye çok değişmişti. Ço­

cukluğu boyunca kış aylarının 

geçtiği Gümüşsüyü'ndaki ev­

den yazın artık Beylerbe­

yi'ndeki köşke gidilmiyordu. 

Her yer değişmişti. Asıl önem­

lisi mekanlarla birlikte insan­

lar da değişmişti. Ailesinden 

aldığı çok temel doğrular tartı­

şılır durumdaydı, bazıları ise 

yok olmuştu. 

Büyük değişimler 
beklemiyorum 

Hepimize çocukluğumuzda 

öğretilen belli kurallar vardır. 

Bu kuralları öğrenirken, yaşa­

mınıza sindirirken doğru olup-

olmadığını tartışmak aklınızın 

ucundan bile geçmemiştir. Ör­

neğin hiç bir zaman yalan söy­

lenmeyeceğini, kendinizi bil­

diğiniz ilk andan beri öğren-

mişsinizdir. Üstelik geriye 

döndüğünüzde bu öğretiyle il­

gili hüzünlü anılarınız da var­

dır. Bugün hatırladığınızda bi­

le bu anılar hala yüreğinizi da­

raltır. Bütün bunlardan sonra 

bilirsiniz ki yalan söylenmez. 

İşte o nedenle bugün 'beyaz 

yalanlar'ın da anlamını hala 

çözememişsinizdir. Mehmet 

Çelebiler de böyle büyüyen in­

sanlardan. Yalan söylemek ka­

dar başkasının arkasından ko­

nuşmak da çok ayıptı ve ceza­

sı da ağırdı. 

"Yalandan sonra ikinci ku­

ral, kimsenin arkasından kötü 

bir şey söylenmeyecekti. Eğer 

söylenirse o insan çağrılır her­

kesin içerisinde kim ne söyle­

diyse teşhir edilirdi. Ayrıca 

para da her şeyin üstünde de­

ğildi. ' Oysa döndüğünde Tür­

kiye çok sancılı geçen 70 ve 

80'li yılları geride bırakmış 

ve artık ülke yönetimindekiler 

dahil kimse bir toplumu ah­

laklı kılan temel kurallarla il­

gilenmiyordu. Temel anlayış 

günü kurtarmak ve köşeyi 

dönmekti. Bunun için de her 

şey neredeyse mubahtı. 

"Adını bile hatırlamadığım 

bir filmden bir sahne aklım­

dan hiç çıkmıyordu. Çok ka­

ranlık ve yağmurlu gün. Ada­

mın biri duvarın dibinde yürü­

yor. Kendinin ve atının üzeri­

ne bir şeyler yağıyor. Gelen 

iki kişi 'hadi canım sende 

dünyayı sen mi değiştirecek­

sin' diyorlar. Adam, 'hayır 

ben dünyayı değiştirmeye uğ­

raşmıyorum, kendimi namus­

lu tutmaya çalışıyorum' ceva­

bını veriyor. Benim felsefem 

de içinde yaşadığım cemiyet 

ne olursa olsun inandığım fel­

sefi ve ahlaki kaidelere uya­

rak yaşamaya çalışmak. Bu­

nun sonucunda belki sadece 

etrafımdakileri iyi yönde etki-

leyebilirsem etkilerim diye 

düşünüyorum, büyük deği­

şimler beklemiyorum. Çünkü 

değişimler yavaş yavaş olu­

yor. Çocuk yürümeden koş­

maya başlayamıyor. Bunlar 

belirli yerlerden geçmesi la­

zım. Mühim olan kendimizi 

doğru yolda tutalım." 

Mehmet Çelebiler'in en kü­

çük oğlu Yunus Çelebiler de 

diğer çocukları gibi bilişim 

alanında çalışıyor. 2 yıl Nets­

cape'de çalışan Yunus Çelebi­

ler şimdi bir başka şirkette Pa­

ris'de çalışmalarını sürdürü­

yor. "Üç oğlum da benim gibi 

bilişim alanını seçtiler. Zaman 

zaman ben mi etkiledim diye 

düşünüyorum" diyen Mehmet 

Çelebiler şimdi 2 oğluyla bir­

likte Türkiye'de bilişim ala­

nındaki çalışmalarını sürdürü­

yor ve Türkiye'nin önünü aça­

cak olan batı ülkelerinin çok­

tan çözdüğü liberalleşmenin 

gerçekleşmesini bekliyor. • 
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Vural-Fügen Akman: 

İşleri, kendi 
işlerini yok etmek 

Empa'nin kurucuları ve aynı 
zamanda yöneticileri olan Fügen ve 

Vural Akman ın sorumlulukları 
işlerine, insanlara, çevreye, içinde 
bulundukları sektöre, topluma ve 

ülkelerine ağır bastı. Onlar 
yönetimin sırrını keşfetmiş: Kendi 
işlerini yok etmek! Çünkü ancak 

kendi işlerini yok ettiklerinde devamlı 
yeniliklere açık olabileceklerini, yeni 

projeler ve başarılar peşinde 
koşabileceklerini biliyorlar. 

NURAY ŞUMAN 

Sayfa 1 t> 

Sadece başarılı olmak 

yetmiyor. Aslında başarı 

ile birlikte herşey yeni 

başlıyor. Başarı yeni ba­

şarıları getirmek zorunda. 

Aksi halde devinim ol­

maz, gelişme sağlanmaz. 

Empa'nın kurucu ve 

yöneticileri olan Vural ve 

Fügen Akman çifti, "Ben 

başarılı isem kendi işimi 

nasıl yok edebili-

rim?"den yola çıkmışlar. 

"İşimiz bu" diyor Vural 

Akman. "Devamlı yeni­

liklere koşmak. Yani ar­

tık yönetimlerde girişim­

ci ruhu esas oluyor. Ben 

bu koltukta başarılı ol­

dum, yıllarca kalabilirim 

diye düşünmek yanlış. 

Bizim büyüklerimiz gibi 

ona sımsıkı satılmak dev­

ri yok artık. Koltuktan 

koltuğa geçmek gerek." 

Farklıyı bulup uygula­

mak ve yönetimde herke­

sin söz sahibi olmasını 

sağlamak için organizas­

yon değişiklikleri nere­

deyse üçer aylık dönem­

lerde gerçekleşiyor Em-

pa'da. "Bizim artık dura­

ğan iş tanımımız yok, çok 

amaçlı çalışanlardan olu­

şan bir şirketiz. Çalışan­

lar işlerini tanımlarken 

'Ben çok amaçlı çalışıyo­

rum' diyorlar. Empa için­

de herkes sürekli olarak, 

beklentileri aşan farklı iş­

ler yapıyor. Farklı işler 

yaparken de duyarlılığı 

elden bırakmıyoruz." 

Empa farklı bir yöne­

tim anlayışını yakalamış. 

Yarattıkları Empa kültürü 

çalışanlar, müşterileri, or­

taklan tarafından benim­

senmiş. Şirketin kurum­

sallaşması yanında kişi­

nin kurumsallaşması da 

önemli. "O kişinin be­

nimsenmesi, kendini ka­

bul ettirmesi, kurumsal-

laştığının belirtisi" diyor 

Vural Akman ve devam 

ediyor: "Bekçi Murtaza o 

kadar kurumsallaşır ki 

genel müdür bile onun il­

kelerine dikkat etmek zo­

runda kalır. Örneğin biz­

de Ayşe Teyze vardır. Bir 

gün ağabeyim Kemal 

Bey ile konuşuyoruz. Ay­

şe Hanım geldi gitti, so­

nunda dayanamadı. "Ke­

mal Bey, Vural Bey'i da­

ha fazla meşgul etme" 

dedi. Bana ve işine sahip 

çıktı yani. Bu benimsen­

menin bir işareti." 

Empa'nın doğuşu 
Peki Empa nasıl doğ­

du? Komik, zor, bir o ka­

dar da düşündürücü bir 

öyküsü var. Vural Ak­

man, elektronik üzerine 

eğitim görüyor. Ama ak­

lında kendi işini kurmak 

yok, akademik kariyer 

yapmak istiyor. Elektrik 

taahhüt işleri ile uğraşı­

yor. Ama bir türlü belini 

doğrultamıyor. Master 

yaparken Fügen Hanım 

ile evleniyor. Fügen Ha­

nım'ın kazandığıyla evi 

idare ediyorlar. Çünkü 

kendi kazandığı hep şir­

kete gidiyor. O sırada Ba­

kırköy'deki ofisin adı, 

Sebat Mühendislik. 

Elektronik işiyle uğraş­

mak için ofisi Kara-

köy'de bir hana taşıyor. 

Hanın adı, Selamet Han! 

Sağ selamet işler yürür­

ken bir gün Fügen Hanım 

geliyor ofise. "Ben istifa 

ettim" diyor. İşte o gün 

Fügen Hanım da o ofiste 

çalışmaya başlıyor. Ara­

dan 3 ay geçiyor. Bir gün 

Vural Akman'ın ağabeyi 

Kemal Akman geliyor 

ofise. "İştekilere kafam 

bozuldu, bankayı bırak­

tım" diyor. Ve Kemal Ak­

man da aileye dahil olu­

yor. Ancak sermaye yok, 

işleri geliştirmek için pa­

ra yok. Tam o sırada 

Bodrum'da bir proje alı­

nıyor ve bu proje şirkete 

sermaye oluyor. 

1982'de de önemli bir 

bayilik alınıyor, Testaş. 

Bunun üzerine okul arka­

daşları da devreye giriyor 

ve şirket kuruluyor. 

Daha sonra Intel ile ta­

nışma şirketi yepyeni 

ufuklara taşıyor. İST mar­

kası ile Türkiye'de bilgi­

sayar montajını ilk başla­

tan grup oluyor Empa. 

Kurumsallaşmış bir 
aile şirketi 

Empa'da Akman so­

yadlı çalışanlar ve yöne­

ticiler var. Bir aile şirketi 

olarak rahatlıkla tanımla­

nabilecek Empa'yı ku-

rumsallığa taşıyan yapı 

nasıl oluşuyor? 

Bunu Vural Akman 

şöyle aktanyor: "Bazdan 

siz bir aile şirketi gibi gö­

rünüyorsunuz derler. Biz 

de evet bundan gurur du­

yuyoruz diyoruz. Bu 

farklı bir aile şirketi. Tüm 

çalışanların kendini bir 

aile bireyi gibi hissettiği 

bir aile şirketiyiz diyoruz. 

Çok değişik ve renkli 

bir ortaklık var bizde. Sı­

nıf arkadaşlannın ortaklı­

ğı var. Onun getirdiği ra­

hatlıkla iş gelişti. Kurum­

sallaşmış şirket olarak 

görünmek çok güzel. Ku­

rumsalız ama bazı guru-

lann dediği gibi kurum 

tutmuş bir kurumsallık 

yok." Akman, kurumsal-

lığı basmakalıp tariflerle 

anlatmıyor. Ona göre ta­

mamen benimsenme. 

Kişi, şirket olarak be-

nimsenebilmişseniz ku­

rumsallaşma odur. Onun 

dışında profesyonellik, 

giyim tarzı, yaklaşım bi­

çimi gibi tariflere inanmı­

yor. "Örneğin Hacı Şakır 

benimsenmiştir ve bana 

göre kurumsaldır" diyor. 

Empa kültürünün oluş­

ması ve yerleşmesinde 

Fügen Akman başrolde. 

Bilişim sektöründe farklı 

yönleriyle daha çok tanı­

nan bir şirket yaratmada­

ki rolünü çok alçakgönül­

lü olarak karşılıyor. O yö­

neten değil, herkesle bir­

likte çalışan biri olmayı 

seçmiş durumda. Fügen 

Akman rolünü şöyle ta­

nımlıyor: "Şirkette ortala­

ma yaşımız 27-29. Ken­

dimi çoğu zaman onlarla 

aynı yaşta hissediyorum. 

İçlerinde olup birlikte ça­

lışmak hem çok sıcak ge­

liyor hem de şevk veriyor. 

Sektörde öncü olmak, 

farklı faaliyetlerde bulun­

mak, belki de Empa kül­

türünü biraz olsun benim­

setebilmek istiyorum. 

Birşeylere yol vermek, 

öncü olmak önemli." 

Empa insan boyutunu 

en öne yerleştirerek yan-

nın yönetim modelini 

oluşturma yönünde 

önemli bir örnek olma 

yolunda. Birçok şirkette 

insan boyutu, sosyal ve 

toplumsal değerler, este­

tik değerler önemli olu­

yor. Ancak Empa bunu 

hiç kimsenin yapmadığı 

biçimde ortaya koyuyor. 

Fügen Akman son 5 yıl­

dır İnsan Kaynaklan bö­

lümünün başında. Eğitim 

sektöründe alışılmışın dı­

şında işler yapanlarla ta­

nışan Fügen Akman bu 

eğitimlerin verdiği il­

hamla bambaşka bir ba­

kış açısı getiriyor. Bugün 

Empa'da profesyonel 

eğitimden yönetime, 

mesleki eğitimden, psi­

kolojiden (hatta terapi bi­

le düşünülüyor) sosyal 

eğitime kadar her türlü 

eğitim, kişinin özgür ira­

desiyle seçimine bırakıl­

mış durumda. Çalışanlar 

alınacak eğitimde son de­

rece seçici davranıyor. 

"Çalışan arkadaşlar eği­

timlerini sahiplenmiş du­

rumdalar. Alacakları eği­

timleri kendileri belirle­

yip istiyorlar. Biz, onlara 

hangi eğitimleri almalan 

gerektiğini söylemiyo­

ruz. Bu çok büyük bir 

fark. İnsanlara zorla bir-

şeyi veremezsiniz. Kişi­

lerin istediklerini alma 

noktasma gelmeleri beni 

en mutlu eden nokta olu­

yor" diyor Vural Akman. 

Bunun bir uzantısı ola­

rak Empa, işleri doğru 

yapabilmek için yönetim 

ve iletişim danışmanla-

nndan sürekli olarak des­

tek alıyor. 

İnsan kaynaklanna ge­

tirdiği profesyonel bakış 

açısını, eşi şirket sahibi 

olmasaydı da gerçekleşti­

rebileceğini söylüyor Fü­

gen Akman. Şirketin yö­

netici ortağı olarak eşinin 

öncülük yapmaya çalış­

mak, riskleri göze almak 

gibi bazı konularda yar­

dımı olduğunu söylüyor 

ama kararlann tüm or­

taklarla birlikte alındığını 

da ekliyor. 

Fügen Akman, bütün 

bunlann amacını kısa va­

deli olmamak olarak 

açıklıyor. "Hiç bir şeyi 

kısa vadeli düşünmüyo­

ruz. Empa içinde uzun 

vadeli, birarada uyumlu 

çalışmayı, zamanı verim­

li geçirmemizi sağlaya­

cak ortamı damla damla 

> Sayfa 100 
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biriktirmek adına yapıyoruz 

herşeyi." 

Güven değil, sorumluluk 
Empa bugün en çok hangi 

yönüyle tanınıyor sorusunun 

cevabı ise alışılmışın dışında. 

Güvenilir olmasıyla, insan yö­

nüyle, tiyatro grubu ile ve sü­

rekli yeniliğin peşinden koş­

makla tanınıyor. Ama Empa 

yeni kimliğinde güveni değil 

sorumluluğu seçmiş. 

Vural Akman sorumluluk 

kavramının içinde güven de ol­

duğunu söylüyor ve şu örneği 

veriyor: "Ahmet Bey bir banka 

veznedarı. Çok güvenilir bir 

adam. Banka milyarları emanet 

ediyor ona. Para verdiği müşte­

rileri saymıyor bile verdiği pa­

raları. Çünkü ona güveniyor. 

Akşam işten eve giderken 

komşusunun ağaç kestiğini gö­

rüyor, bir başkasının yardıma 

gereksinim duyduğunu görü­

yor, aldırış etmiyor. Yani gü­

ven herşey değil. Biz güvenin 

üstüne bir tuğla daha koyalım 

ve bu da sorumluluk olsun de­

dik. Bu yolda mücadele etmek­

ten de keyif alıyoruz. Elbette 

sorumluluk deyince öncelikle 

kendimize, çalışanlarımıza, or­

taklarımıza, müşterilerimize, 

tedarikçilerimize karşı sorumlu 

olmayı ön planda tutuyoruz. Ve 

sonra da topluma, doğaya, sa­

nata karşı duyarlılığımız geli­

yor. Sorumluluğu çalışanlarını­

za da hissettirmeliyiz. 

Yeni ekonomi ile birlikte bü­

yük kitlelerde müşteri memnu­

niyetini sağlamak için teknolo­

ji bir yarış içinde. Vural Ak-

man'a göre teknoloji iletişimi 

kolaylaştırıyor ama kesinlikle 

yüzyüze, insan insana iletişi­

min yerini alamaz. Büyük yö­

netim gurularının birebir pa­

zarlama dönemine girdiklerini 

söylemelerine rağmen Akman 

bunun gerçekleşmeyeceğini 

savunuyor ve ekliyor: "CRM 

gibi uygulamalar düşünüldüğü 

gibi çok geçerli olmayacak. 

Çok dar alanda, bazı sektörler­

de çalışabilir ama ama genelde 

insan insana iletişim galip ge­

lecek. Büyük şirketler büyük 

bunalımda. Kendi dağıtım me­

kanizmalarını kurmak için 

doğrudan pazarlamaya gidi­

yorlar, adam alıyorlar, masraf­

ları artıyor. Çözüm, insan in­

sana ilişkide. Müşteri kendini 

iyi hissettiği yerde olacak, 

önemsendiği, saygı duyuldu­

ğu yerde olacak. Bana göre gi­

rişimci ruhu kazanacak. Evle­

nerek dev haline gelen şirket­

lerde girişimci ruhunun ölece­

ğine inanıyorum." 

Önce risk sermayesi, 
sonra borsa 

Bilişim pazarındaki trendle­

ri değerlendirirken Vural Ak­

man, şirketlerin sermaye yapı­

larını sorgulamaktan da kendi­

ni alamıyor. Kaynak yarat­

mak, finansal yapısını güçlen­

dirmek isteyen bilişim şirket­

leri bugünlerde borsanın yolu­

nu tutuyor. Akman'a göre bu 

gelişme biraz sağlıksız. Türki­

ye'de öncelikle risk sermaye­

sinin yokluğundan dem vuru­

yor, şu andaki gelişmenin tam 

tersi bir gelişme olması gerek­

tiğini savunuyor ve şöyle di­

yor: "Ülkemizde risk serma­

yesi yok. Sermaye uygulama­

ları gelişmeden borsanın ge­

lişmesini doğru bulmuyorum. 

Borsa şu an biraz sığ. Sular çe­

kilince iyice sığ oluyor. Bu da 

hem yatırımcı hem şirket için 

yıkım olabiliyor. Risk serma­

yesi bir şirkete girdikten sonra 

şirket gelişiyor, ondan sonra 

borsaya açıldığı zaman kon-

düsyonlu bir şekilde açılmış 

oluyor." 

Hobilere öncelik 
Akman'lar bundan böyle 

hobilerine daha çok yatırım 

yapma kararı almrşlar. Örne­

ğin Vural Akman, biniciliğe 

hız verme isteğinde. İkisi de 

hırslı. Ama bu hırs olgun, al­

çakgönüllü, bilinçli bir hırs. 

Bayrağı nereye dikeceksi­

niz? sorusuna Vural Akman'-

ın yanıtı şu oluyor: 

"Bizimki aslında 4x4 bay­

rak yansı. Bayrak hiç dikilme­

den elden ele devrediyor..." • 

nurays@interpro.com.tr 
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İnsanlar 

29 yılda ilk 
kadın başkan 

ASLI EVREN 

B ilişim sektörü, 
yıllar önce bir 
kadın başba­
kana sahip ol­

manın verdiği mutlulu­
ğu, yıllar soma TBD'de 
bir kadın başkana sahip 
olmakla yeniden tattı. 
Herkes onu Hazine Müs­
teşarlığı Ekonomik Araş­
tırmalar Genel Müdürlü­
ğü Bilgi İşlem Merkezi 
Yazılım Geliştirme Daire 
Başkanlığı, ya da TBD 
içindeki birtakım faali­
yetlerden tanıyordu. 
Özel hayatı pek bilinme­
yen kim var diye düşün­
düğümüzde TBD'nin ilk 
kadın başkanı olan İnci 
Pekgüleç Apaydın'm 
özel hayatını pek de kim­
senin bilmediğini fark et­
tik. Yaptığımız söyleşi­
den soma da eşi ve minik 
Ali'sinden kurulu özel 
hayatının aslında her 
noktasına iş hayatındaki 
İnci Apaydın'ın sinmiş 
olduğunu gördük. İş ha­
yatında disiplinli bir yö­
netici ve başarılı bir sivil 
toplum örgütü başkanı 
olan Apaydın, evinde 
tam bir ev kadını olmak­
la birlikte "Gelecekte si­
yasete soyunabilirim" 
derken, "Keşke sesim 
güzel olsaydı da bir şar­
kıcı olsaydım", ya da 
"Bir bar işletmeyi düşü­
nebilirim" diyebilecek 
kadar da uç boyutlarda 
gezen bir insan. TBD 
Başkanlığı görevini ise 
her ne kadar çok sevse 
de, başkanlık işinin çok 
fazla zaman ve emek is­
tediğini düşünerek ilk 
genel kurulda bırakmayı 
planlıyor. 

Gezgin bir çocukluk 
Bir asker ailesinin ilk 

çocuğu olarak bir sonba­
har günü Gelibolu'da 
dünyaya geldi İnci Apay­
dın. Baba da anne de 
göçmen çocukları. Hem 
Çerkez, hem Arnavut, 
hem Rumen hem de Ta­
tar kanı taşıyor. Bir asker 
çocuğu olmasının nimet­
lerini Gelibolu'dan Sarı­
kamış'a, İstanbul'dan 
Edirne'ye kadar gezerek, 
ilkokulu yedi ayrı okulda 
okuyarak gördü. Son du­
rak Ankara'ydı Apaydın 
için, ailesini Erzincan'a 

gönderdi ve eğitimine 

devam etti. Bu kadar ay­

rı şehirlerde farklı insan­

larla birlikte büyümesi­

nin karakterine farklı bir 

özellik kattığını düşünü­

yor: "Benim için yenilik­

ler her zaman çok heye­

can verici oldu. Haya­

tımdaki bu bitmeyen ha­

reket, kişiliğimde beni 

yönlendiren tarafı kazan­

mama neden oldu. Ço­

cukluğum boyunca sü­

rekli yeni bir ortama gi­

rerek oluşmuş arkadaş­

lıklar ve ilişkiler içerisin­

de kendimi var etmek zo­

runda kaldım. Bu yüzden 

şimdi bile yeni bir insan 

topluluğunun içine gir­

mezsem kendimi kıskaca 

girmiş hissederim" diyor. 

Mimar Kemal Lise-

si'ni bitirdikten sonra 

1980 yılında ODTÜ Yö­

neylem Araştırması ve 

İstatistik Bölümü'nü ka­

zandı. Farklı tercihleri o 

zamandan başlıyor. İste­

yerek girdiği bu bölüm 

dışında ne olmayı tercih 

edeceğini sorduğumuzda 

aldığımız şıklar hiç birbi­

rine benzemiyor: "Diş 

Hekimliği, Hukuk ya da 

Çocuk Gelişimi Bölü­

mü." Bölüme giriş sebebi 

özellikle Yöneylem ol­

duğu için 1983'te YÖK 

Yöneylem kısmını kaldı­

rınca 1985'te Yöneylem 

dalında master programı­

na girerek bu alanda eği­

timini tamamladı. Ondan 

soma da 15 yılını verece­

ği Hazine ve Dış Ticaret 

Müsteşarlığı hayatı baş­

ladı, iyi bir istatistikçinin 
çok iyi bilgisayar bilmesi 
gerektiği düşüncesiyle 
Ekonomik Araştırmalar 
Daire Başkanlığı'nda bil­
gisayar programcısı ola­
rak göreve başladı. 
Apaydın halen aynı ge­
nel müdürlüğün Bilgi İş­
lem Merkezi Yazılım Ge­
liştirme Daire Başkanı. 
Meslek hayatında çok kı­
sa süreler içinde idari gö­
revler üstlenmiş olmasını 

bir şanssızlık olarak gö­

rüyor Apaydın. "İçimde­

ki İnci aslında teknisyen­

dir, işi yapmayı çok sevi­

yorum, hala programcı 

olsaydım dediğim günle­

rin sayısı çok fazla. Yap­

mak, yaptırmaktan daha 

kolay, ama ben daha çok 

yaptıran tarafta oldum" 

diyor. 

Diğer taraftan iyi bir 

istatistikçi ve iyi bir eğit­

men olma arzusuyla 

uzun yıllar ODTÜ'de te­
mel istatistik dersleri ve­
ren Apaydın, şu anda iş 
yoğunluğundan ötürü bu 
işe de ara vermiş durum­
da. 

15 yılını bir kamu ku­
ruluşuna vermiş olması 
Apaydın'a da garip geli­
yor. Sektörün önemli 
özelliğinden birinin deği­
şim olduğunu ve kendisi­
nin bu kuruma verebile­
ceklerinin sınırına geldi­

ğini düşünüyor. Özel 

sektör düşüncesi aklının 

bir kenarında hep olmuş, 

kendi işini kurmayı da 

çok düşünmüş ancak bir 

memur çocuğu olarak 

memur zihniyetinden 

sıyrılamamış. "Bu kadar 

çalışmayı kendim için 

yapsam neler kazanırdım 

kimbilir, ticari kafam 

yok, başkası için çalış­

maya alışmışız bir kere" 

diyor. Diğer taraftan alış­

tığı İnci'nin ileride ken­

dini siyasete çekeceği gi­

bi bir düşüncesi de var. 

İlk tutku Ali, 
ikincisi kayak 

Apaydın'a hobilerini 
sorduğumuzda "Oğlum­
dan önce tek tutkum ka­
yaktı, bunu kimse bilmi-
yordur" diyor. Asker ba­
basının bir kayak öğret­
meni olması sayesinde 
kayağa çok küçük yaşta 
başlamış ve son zaman­
lara kadar kış aylarında 
her hafta sonunu karın 
içinde geçirmiş. Sivil 
toplum örgütü dürtüsüyle 
son zamanlarda sektörü 
de kayağa alıştırma çalış­
maları da sürüyor. Bunun 
dışında birbiriyle hiç 
uyuşmayan zevkleri var 
Apaydın'ın. İlkokul yıl­

larında 400 metreyle baş­
layan koşu tutkusu onu 
liseye kadar 1200 metre­
ye yükselen madalyalı 
bir koşucu yapmış. Pro­
fesyonel bir yüzücü ol­
mayı çok istemiş, ama 
yüzmek amatörce bir tut­
ku olarak kalmış. Haya­
linde hep paraşütle atla­
mak var. Bu merak da 
ayağının yerden kesildiği 
ve kendiyle yalnız kaldı­
ğı sporları yapmayı sev­
mesinden geliyor. "Belki 
de kolay kolay kendimle 
kalamadığım için seviyo­
rum bunu. Kayak yapar­
ken dünyaya üstten bak­
tığımı hissediyorum" di­
yor. 

Şu anda Dış Ticaret 
Müsteşarlığı'nda araştır­
macı olarak görev yapan 
Ufuk Apaydın, İnci 
Apaydın'ın okuldan ar­
kadaşı. O dönemde çok 
yakın bir arkadaşlıkları 
varmış. "Bizim dışımız­
da herkesin gördüğü, bi­
zim görmediğimiz bir 
duygusal boyutu da vardı 
ilişkimizin, bunu anla­
mamız uzun sürdü. Anla­
dığımız anda da düşüne­
cek bir şey yoktu, evlilik 
karan aldık, 7 yılımızı 
bitireceğiz" diyor. Evine 
tutkun İnci Apaydın. Ev­

liliğinin herkesin kendi 

hayatını ve ilgi alanlanm 

oluşturduğu evliliklere 

hiç benzemediğini, aile­

cek boş olan her anlannı 

birlikte değerlendirmek­

ten büyük mutluluk duy­

duklarını, eşinin kendisi­

ne hayatının her alanında 

büyük destek olduğunu 

söylüyor ve ekliyor: 

"Belki de ondan aldığım 

güçle şu anda burada­

yım." 

Tabi tüm ilgi alanları 

1995'te Ali'nin doğu­

muyla ikinci plana atılı­

yor. Ali annesine büyük 

bir tutkuyla bağlı ve bu 

tutku bazen aşırıya kaça­

biliyor. "Duygusal yön­

den onu çok yıpratan bir 

iş tempom var, bu çok 

zor bir durum. Bunun 

suçlusu benim aslında, 

boş durmayı sevmiyo­

rum. Ne kadar arkamda 

olsalar da olumsuz etki­

lendiklerini düşünüyo­

rum" diyor. 

"En kötü huyum 
iyimserliğim" 

"Bir bardağın içinde 
bir damla su varsa, 'çok 
şükür bir damla su var, 
bardağı doldurabiliriz' 
diyecek kadar iyimser bir 
insanım ve diğer insanlar 
tarafından en sevilmeyen 
özelliğim bu iyimserli­
ğim" diyor Apaydın. Ya­
şadığı hemen hemen bü­
tün çatışmaları bu iyim­
serlik yüzünden yaşamış 
ama vazgeçmemiş, 
umutsuzluk onun haya­
tında yer almıyor. Yete­
nekli olduğunu düşündü­
ğü başka bir alan da in­
san tahlili. Bu özelliğini 
sürekli yeni topluluklar 
içerisinde varolmakla ka­
zandığını düşünüyor ve 
yeni tanıştığı bir insana 
baktığında o-Onunla 
hangi frekansta buluşabi­
leceği konusunda hiç 
zorlanmadığını ve bun­
dan da bir hobi gibi bü­
yük keyif aldığını söylü­
yor. Çok az sinirleniyor, 
ama sinirlendiği zaman 
da kendisine ilişilmeme-
sini tavsiye ediyor. Çok 
konuşkan bir insan değil; 
sessiz kalmayı, olaylan 
özümsemeyi ve sonuçta 
bir cümle söylemeyi ter­
cih ediyor ve bunun da 
sosyal ortamlar için çok 
keyifli bir insan profili 

> Sayfa 104 

"Bir bardağın içinde bir damla su 
varsa, 'çok şükür bir damla su var, 

bardağı doldurabiliriz diyecek 
kadar iyimser bir insanım ve diğer 
insanlar tarafından en sevilmeyen 

özelliğim bu iyimserliğim." 
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insanlar 
Sayfa 102 > 

çizmediğinin farkında olduğu­

nu söylüyor. Bu noktada da 

kendini eleştiriyor ve şöyle di­

yor: "Pek çok şapka takıyo­

rum, iş kadını, dernek başkanı, 

anne, eş, ev kadını gibi. Ayna­

ya baktığımda daha az sosyal, 

sohbeti keyifsizleşen bir kişi 

görüyorum. Bununla da müca­

dele ediyorum. Her şeyden ön­

ce insan olmak lazım, önemli 

olan insani değerler." 

Hayatında durduğu yerden 

genel anlamda mutlu olduğunu 

söylüyor Apaydın. Evlilik ha­

yatından ve İnci Apaydın'ın 

insani özelliklerinden çok 

memnun. Kurumunda çalışı­

yor olmaktan da keyif alsa da 

ara sıra tıkandığını hissediyor 

ve kendini sorguluyor. Bundan 

sonra ayaklarınız sizi nereye 

götürecek sorusuna ise hemen 

yanıt veriyor: "Galiba siyaset." 

Ve devam ediyor: "Sorgula­

mak, o muhalif çizgi, eleştirel 

çizgi dediğimiz şeylerle de 

doğru orantılı, daha iyi bir ya­

şam için her günümüzü sorgu­

luyor olmamız gerekiyor, biz 

adına. Yaşadığımız her yerde, 

yaptığımız her işte bu olmalı. 

Kendimde gördüğüm, beni si­

yasete götürecek dediğim yapı 

da bu. İçimdeki kişi bu tip bir 

şeyle mikro derecede ilgilen­

mek istese de onu makro düze­

ye çok rahat çekiyorum, insan­

lar tarafından da teşvik edile­

rek itiliyorum o tarafa doğru. 

Kendimdeki en büyük çelişki­

yi de bu diye görüyorum." 

Diğer taraftan çok farklı bir 

ihtimali de ortaya atıyor. İn­

sanları eğlendirmekten, onlara 

bu anlamda hizmet etmekten 

büyük mutluluk duyduğunu 

söylüyor. "Sesim güzel olsay­

dı, şarkıcı olabilirdim, bunu da 

eminim çok severek yapardım. 

İnsanları eğlendirmeyi çok se­

viyorum, bu yüzden bir bar 

açarak tamamen bu alana da 

yönelebilirim" diyor ve içinde­

ki İnci Apaydın çelişkisini bir 

kez daha ortaya koyuyor. 

TBD başkanlığını 
bırakacak 

TBD'nin eski üyelerinden 

biri olarak birkaç yıldır aktif 

üye olarak çalışan Apaydın'ın 

Bilişim Projeleri Yönetimi El 

Kitabı ile başlayan çalışmala­

rı TBD içinde Bilişim Dergisi 

ve Kamu-BİB çalışmalarıyla 

devam etti. Kamu-BİB'de 

ikinci başkanlık görevinden 

sonra TBD Başkanlığı görevi 

geldi. Bu görevi severek aldı­

ğını ve bir kadın olarak böyle 

bir unvandan gurur duyduğu­

nu belirtiyor. Ancak Apay­

dın'a göre bir sivil toplum ör­

gütü başkanının ilk ve önce­

likli işi dernek faaliyetleri ol­

malı. Bu yüzden 2001 

Mart'ında gerçekleştirilecek 

olan genel kurulda başkanlık 

görevini bırakmayı düşünü­

yor. "Yönetim kurulunda ola­

bilirim ama başkanlığı bu işe 

çok daha fazla eğilebilecek 

birisi yapmalı" diyor. 

Yakalayacağımız şey 
tren değil, uzay mekiği 

Türkiye'nin bir yere gitmesi 

için bölük pörçük çabaların 

bir araya getirilmesi gerekti­

ğine inanıyor Apaydın. "Se­

ferberlik dediğimiz şey yine 

bilişimcilere düşecek" diyor 

ve devam ediyor: '"Ben yapa­

yım' noktasından 'Bizim için 

yapalım' noktasına gelebil­

mek, tek başımıza kendi ada­

cığımızda uğraşmak yerine 

ülke için bir şeyler yapma 

amacını güdebilmek lazım. 

Türkiye bunun gereklerini ye­

rine getirmeye başladığında 

belki herkes bilişimci olacak, 

bütün kurumların yapısı de­

ğişmiş olacak. Ama o noktaya 

getirmek için bilişimcilere 

çok büyük görevler düşüyor. 

Çok hızla gelişiyor her şey, 

yoksa bunun arkasından koşa­

cağız. Treni yakalamak denen 

şey değil bu. Şu anda yaşadı­

ğımız bir uzay mekiği, bunu 

yakalamak diye bir şey yok, 

geçip gidiverecek önümüz­

den. Bunun için herkesin, bir­

biriyle mücadele edeceğine, 

'bu ülke için ne yapabiliriz' 

demesi lazım." • 

aslie@interpro.com.tr 
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Ülkelerin UMTS planı ve Türkiye 
Dünyada olduğu gibi artık ülkemizde de GSM'de 
üçüncü nesil teknolojiler konuşulmaya başlandı. 

GSM' e çokluortam özellikleri kazandıracak olan 
UMTS için birçok ülke lisans konusundaki 

çalışmalarını hızlandırdı ve bu konuya ilişkin 
planlarını açıkladı. Ancak ülkemizin henüz UMTS'e 

ilişkin açıkladığı resmi bir planı yok. 

HABER MERKEZI 

Sayfa 1 \> 

Yine bu yıl içinde Tür­

kiye'nin evsahipliğinde 

yapılan ITU Dünya Rad-

yokomünikasyon Konfe­

ransında konu gündeme 

geldi ve üçüncü nesil 

mobil iletişim hizmetle­

rinin verilebilmesi için 

gerekli olan düzenleme 

çalışmaları tamamlandı. 

Avrupa'da UMTS sis­

temleri olarak adlandırı­

lan, ITU konferansı çer­

çevesinde IMT 2000 (In­

ternational Mobile Tele-

communications 2000) 

başlığı altında çalışmala­

rı sürdürülen üçüncü ne­

sil mobil hizmetleri, 

konferansta alınan karar­

lar doğrultusunda küre­

sel kullanıma sunulabi­

lecek. 

T e l e k o m ü n i k a s y o n 

Kurulu Başkanı Fatih 

Mehmet Yurdal da kon­

ferans sırasında yaptığı 

bir açıklamada UMTS'e 

ilişkin şunları söyledi: 

"Biliyorsunuz son 

günlerde WAP teknoloji­

si gündemde. Ancak he­

nüz tam anlamıyla geliş­

memiş bir teknoloji olan 

WAP, son derece yavaş. 

Halbuki UMTS ile bütün 

veri iletişimi, görüntülü 

haberleşme gibi işlemleri 

gerçekleştirmek müm­

kün. Bu konferansta 

UMTS ile ilgili gerekli 

konsensüs sağlandı. 

Üçüncü nesil hizmetlerin 

verilebilmesi için yeterli 

derecede frekans tahsisi 

yapılmasına karar veril­

di. Mümkün olduğunca 

büyük miktarda frekans 

tahsisi yapılacak. Türki­

ye de bu frekanstan ya­

rarlanacak." 

Evet, Türkiye'de ayrı­

lan bu frekanstan yarar­

lanacak. Ancak Türki­

ye'nin henüz UMTS ile 

ilgili açıklanan bir planı 

yok. Oysa İtalya'dan 

Finlandiya'ya Alman­

ya'dan Fransa'ya kadar 

birçok ülke kaç operatöre 

UMTS lisansı verecekle­

rini ve ticari uygulama 

da dahil olmak üzere 

UMTS'e ilişkin planları­

nı yaptılar ve bunu da 

açıkladılar. (Tablo 1) 

Tabloda da görüleceği 

gibi lisans ihalesini ta­

mamlayan ülkeler de var. 

Öte yandan UMTS ile 

ilgili çalışmalar ITU kon­

feransı ve ülkelerin ko­

nuyla ilgili politikalarıyla 

da sınırlı değil. Aslında 

bütün bu çalışmaların te­

melini oluşturan ve bu 

çalışmaları hızlandıran 

teknolojide yaşanan ge­

lişmeler. Örneğin cep te­

lefonu üreten şirketler 

UMTS'e ilişkin planları­

nı çok önceden yaptılar. 

Panasonic Ticari Operas­

yonlar Müdür Yardımcısı 

Paul Ashton 1988 yılın­

dan beri Panasonic'in 

UMTS teknolojisi üzerin­

de çalıştığını söyledi. 

Ashton, bu teknoloji­

nin şu anda Japonya'da 

kullanılmakta olduğunu 

ve UMTS video telefon­

larının Japonya'da 2001, 

Avrupa'da ise 2002 yılın­

da pazara sunulacağını 

da belirtti. UMTS konu­

sunda çalışmalar yapan 

sadece Panasonic değil, 

Nokia'dan Ericsson'a 

kadar birçok üreticinin 

benzer planları var. 

Cep telefonu kullanım 

oranında ve bu oranın 

artışında örnek gösterilen 

ülkemiz ümit ederiz 

mobil iletişimdeki tek­

nolojik gelişmeyi de 

yakından izler ve bu tek­

nolojilere ilişkin plan­

larını da oluşturur. • 

bthaber@interpro.com. tr 

UMTS'in gelişimi 
ALI KAY ASANDıK 

1
970 ve 80'li yıl­

lar telekomüni­

kasyon alanında 

dünyada devrim­

ler yaşanmasına sahne 

oldu. Analog FM tekno­

lojisi kullanılarak hücre­

sel iletişim teknikleri ge­

liştirilmeye başlandı. FM 

teknolojisi telsiz (wire-

less) iletim devriminin 

ilk adımı sayılır ve çoğu 

zaman birinci nesil tek­

noloji olarak adlandırılır. 

90'lı yıllarda ikinci ne­

sil hücresel kişisel iletim 

sistemleri PCS, (Perso­

nel Communications 

Systems) geliştirildi. Ye­

ni sistemler, zaman bölü­

şündü çoklu erişim 

TDMA (Time Division 

Multiple Access) ve dar-

bant kod bölüşümlü çok­

lu erişim CDMA (Code 

Division Multiple Ac­

cess) standartlarına da­

yanmakta. Sayısal tekno­

loji kullanan yeni tekno­

lojiler, analog sistemlere 

nazaran daha yüksek ka­

pasiteli veri iletimine sa­

hip olmalarına rağmen, 

halen spektrum kullanı­

mında etkili değiller ve 

yeterince yüksek hızda 

veri taşıyamıyorlar. Ayrı­

ca harici frekans girişim­

lerine karşı korunaklı de­

ğiller. 

Şu an dünyada üç tane 

ikinci nesil teknik hakim. 

GSM, CDMA, PDC. 

Bunlar arasında GSM 

dünya üzerinde en yoğun 

kullanılan sistem. GSM, 

TDMA temelli bir sis­

temdir ve Amerika kıtası 

ve Japonya, Kore hari­

cinde hemen hemen dün­

yanın her alanında kulla­

nılmakta. CDMA sistem­

ler, dünya telsiz hücresel 

iletim sistemlerinin yak­

laşık yüzde 20'si oranın­

da kullanılmakta ve yo­

ğun kullanıldığı yerler 

Kuzey ve Güney Ameri­

ka kıtasıdır. 

PDC ise TDMA taban­

lı Japon hücresel telsiz 

iletim sistemi. Bu sis­

temler değişik yöntemler 

> Sayfa 108 
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UMTS'in gelişimi 
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kullanılarak birbirleri ile 

haberleşebilecek duruma 

getirilebilseler dahi, ge­

nel olarak dünya üzerin­

de tek bir değişim ortamı 

oluşturulamamıştır. 

İkinci nesil teknikler 

çok dar frekans bantları 

kullanırlar. Bu alan bu 

sistemlere ses iletimi 

için yeterli imkanı sağla­

sa da, veri iletimi için 

yeterli değildir. Şu an 

ikinci nesil teknikler 

üzerinden iletilebilecek 

veri hızı sadece 9.6 Kbps 

oranındadır. Bu oran ma­

alesef veri iletimi için 

çok düşük ve pahalıya 

mal olacak bir orandır. 

Her şey çokluortam 
için 

İkinci nesilin yetersiz­

liği ve insanların mobil 

teknolojilere karşı yoğun 

ilgisi, endüstri ve tekno­

loji geliştirme çevreleri­

ni daha geniş frekans 

bantlarında çalışabilen 

ve tüm dünyayı kapsaya­

bilecek yeni bir hücresel 

iletim tekniği üzerinde 

çalışmaya itti. Bu çalış­

ma üçüncü nesil teknolo­

jilerin üretiminde kilit 

rol oynadı. Üçüncü nesil 

teknikler, geniş frekans 

bantlarında daha yüksek 

hızda veri iletebilme ka­

pasitesinin yanısıra ses, 

video ve diğer çokluor­

tam işlemlerini birlikte 

işlemleyebilme gücüne 

de sahip olacaktı. Bu iş­

lemleri de bütün plat­

formlarda (uydu, yerel 

hücresel, kablosuz) ger­

çekleşt i rebi leceklerdi . 

Üçüncü nesil teknikler 

iletim hatalarına karşı 

korumalı ve güvenilir bir 

şekilde 2 Mbps hızında 

bir iletim kapasitesine de 

sahip olacaktı. Devre 

anahtarlamalı iletim 

yöntemi ile paket veri 

iletim yöntemini birleş­

tirecekti. Aslında üçüncü 

nesil teknikler üzerine 

çalışmalar, 80'li yıllarda, 

bir çok standart enstitüsü 

ve endüstri grubunun ka­

tıldığı FPLMTS (Future 

Public Land Mobile Te-

lephone Service- Gele­

cekteki Genel Karasal 

Mobil Telefon Servisi) 

projesi ile başlatıldı. 

1998 ise Avrupa Teleko­

münikasyon Standartları 

Enstitüsü (ETSI), Japon 

Standart Grubu (ARIB), 

Amerika Birleşik Dev­

letleri Standart Enstitü­

sü, Telsiz Çalışma Gru­

bu (TIA 46.1), Uluslara­

rası Telekomünikasyon 

Birliği (ITU)'nin harmo-

nize ettiği IMT-2000 

isimli yeni teknolojiyi 

üçüncü nesil teknikler g-

rubu olarak kabul etti ve 

destekledi. Bu yeni sis­

tem geniş bant CDMA 

(W-CDMA) tekniği idi. 

IMT-2000, ITU'nun 

üçüncü nesil teknolojisi 

için geliştirdiği bir isim­

dir. Ancak IMT-2000 adı 

altında standartlaştırılın-

caya kadar bu konuda ça­

lışan birçok teknoloji 

üretici, servis sağlayıcı 

değişik metotlar ile üçün­

cü nesile ulaşma çabası 

gösterdi. Ortak yönler 

şirketler arasında gruplar 

oluşmasına sebep oldu. 

CDMAOne, W-CDMA, 

UMTS, CDMA2000 gibi 

gruplar oluştu. Aslında 

bu grupların IMT-2000 

standartlarından çok az 

farklılıkları olmasına rağ­

men eskiden oluşturulan 

takım anlayışı devam et­

tirilmekte. 

Bunlar içerisinde anı­

lan UMTS, Avrupa da 

üçüncü nesil için yapılan 

çalışmaların ortak bir ça­

tı altında gerçekleştirile­

bilmesine yönelik oluş­

turulmuş bir forumdur. 

Bu forum değişik çalış­

ma grupları aracılığı ile 

Avrupa'da üçüncü nesil 

teknolojilerin kuralları 

ile yerleştirilebilmesini 

ve pazarın oluşmasını 

sağlamayı amaçlıyor. 

UMTS (Universal Mobi­

le Telecommunications 

Systems) IMT-2000 ve­

ya üçüncü nesil teknolo­

ji olarak da anılabilir. 

UMTS mobil hücresel 

haberleşmenin ötesinde 

mobil telsiz çokluortam 

pazarını hücresel telsiz 

sektörüne kaydıracaktır. 

UMTS'in geniş bant ka­

pasitesi, yeni telsiz ile­

tim tekniklerinde paket 

anahtarlamalı radyo tek­

niği, buna Internet proto­

kolünün uyarlanması, 

gereksinim halinde belli 

bant genişliğinin tahsis 

edilebilmesi (on de-

mand) mobil uygulama­

nın mobil insan karakte­

ristiğine uyması UMTS 

ile çokluortamının yolla­

rını kesiştirmiştir. 

UMTS 2 Mbps bir ve­

ri hızı sunuyor ve bu ye­

ni geliştirilen veri/video 

sıkıştırma teknikleri ile 

telsiz teknolojisi çoklu­

ortam için gerekli ortamı 

oluşturuyor. Örneğin bir 

muhabirin yaptığı röpor­

tajın metni ile birlikte al­

dığı resimleri veya man­

yetik ortama kaydettiği 

görüntüyü ucuz ve hızlı 

bir şekilde editörüne 

göndermesine imkan 

sağlıyor. 

40 milisaniyede 
e-posta 

Bunu rakamlarla da 

göz önüne sermek ister­

sek, ortalama bir e-posta 

UMTS imkanları ile 40 

ms (milisaniye) süre 

içinde hedefine aktarılır. 

Bu süre GSM de 8 sani­

ye, PSTN bir modemle 

ise 3 saniyede gerçekleş­

tirilir. 

Ancak her uygulama 

veya abone istekleri 

yüksek veri aktarım hı­

zını gerektirmez. Eğer 

her kullanıcıya 2 Mbps 

veya herhangi bir oran­

da sabit bant genişliği 

tahsis ederseniz, kapasi­

tenizi büyük oranda bo­

şa kullanmış olacak ve­

ya bazı yüksek kapasite­

li uygulamaları gerçek­

leştirememiş olacaksı­

nız. UMTS bu sorunları 

ortadan kaldırmak için 

esnek bir bant tahsisi 

olanağına sahiptir. Ge­

reksinime göre kapasite 

tahsis ederek mevcut 

frekans bandını en ve­

rimli şekilde kullanır. 

GSM senkron bir ya­

pıya sahiptir. Yani kulla­

nıcıya geliş için ayrılan 

kapasite kadar, gidiş için 

de aynı miktarda kapasi­

te ayrılır. Sesin karakte­

ristiği de bunu gerektirir. 

Bu uygulama UMTS ile 

asenkron bir yapıyla de­

ğiştirilmekte. 

Böylece geliş gidiş 

trafiğinde de gerektiği 

kadar kapasite birbirin­

den bağımsız olarak 

ayarlanmaktadır. 

UMTS sadece mobil-

hücresel uygulamaların 

standaıtı değildir. UMTS 

uydu, karasal telli veya 

telsiz bütün iletişim tek­

niklerini kapsamaktadır. 

Böylece UMTS ile tüm 

dünyada, mevcut bütün 

iletişim teknikleri ile 

uyumlu iletişim müm­

kün olacaktır. 

Üçüncü nesil elbette 

son nesil iletişim tekniği 

olmayacaktır. Şimdiden 

bazı şirketler dördüncü 

nesil teknikler üzerine 

çalışmakta hatta bazıları 

55 Mbps iletim sağlaya­

bilen sistemlerini, C I P L E ­

rini deneme olarak üret­

miş durumda. Avrupa 

Bluetooth tekniği veya 

HiperLAN uygulamaları 

da dördüncü nesil ileti­

min habercileri. Ancak 

UMTS bu teknoloji ile 

haberleşmeye de uygun 

olabilecek arayüzlere de 

sahip. • 

Alo Alo... Beni duyuyor musunuz? 

G 
ünlerden birgün ülkemizin 

en büyük bilgisayar şirket­

lerinden bir tanesi olan 

ZCOM Internet'e doğrudan 

bağlanmak için bir ISS yerine, ülkede­

ki telekom tekelini elinde tutan ve In­

ternet için bu ülkedeki en büyük 

omurgayı kurduğunu söyleyen, Türk 

Telekom A.Ş.'nin TTNet'-

ini seçmiş. 

Internet üzerinde büyük 

hedefleri olan ve bu amaçla 

hem donanım hem de yazı­

lım konusunda büyük yatı­

rımlar yapmış olan ZCOM 

tam hedefleri doğrultusun­

da satış ve pazarlama akti-

vitelerine başlamayı düşü­

nürken, TTNet ile yaşadıkları sıkıntı­

lar nedeniyle bu aktivitelerini askıya 

almış. Bakalım ne tür sıkıntılar yaşa­

mışlar: 

TT, TTNet altyapısını kuran ancak 

"backbone switch" lerde kuruluşundan 

bugüne kadar yaşanılan ve bir türlü 

düzeltemeyen Alcatel A.Ş.'ye tazmi­

nat davası açacakmış. Kısaca günah 

keçisi bulunmuş: Alcatel A.Ş. 

Nerdeyse gün aşırı ZCOM'un TT 

tarafında bağlı olduğu "switch" (anah-

tarlayıcı) çöküyormuş. Bu durumda 

yapılması gereken işlemlere gelince; 

i) Müşteri, yani ZCOM, 124 data arı­

zayı arayacak ve "TUR" numarasını 

söyleyerek arızayı bildirecek. Eğer o 

sırada "TUR" numarasını hatırlamaz­

sanız arıza kayıt yapılamıyormuş, ii) 

Eğer arıza kaydını verebilirseniz bu 

kayıt "mesai saati içinde" diğer yetki­

liler tarafından inceleniyormuş. Hele 

hele hafta sonu ise maalesef Pazarte­

si'yi beklemekten başka şansınız yok­

muş, iii) İlginç değil mi? Türkiye'nin 

omurgası TTNet'i monitör eden bir 

sistem yok. 

TTNet omurgası içinde 

ATM, ADSL, IP, ISDN altya­

pılarını tek bir omurga altın­

da değerlendiren ve büyük 

kapasiteler ile yurtdışına çıkış 

vaad eden TT, yurtdışı çıkış­

larda büyük bir sıkıntı yaşa-

maktaymış. 

Şimdi eğri oturup doğru 

konuşmaya çalışalım. Bu ku­

rumun yaptığı devletin kaynaklarını 

israf etmekten ve ülkenin geleceğinin 

önünü kapatmaktan başka bir şey de­

ğil de nedir? Veremediği ve eline yü­

züne bulaştırdığı hizmetler ortada. Ve­

ri işletmeciliğinin ses işletmeciliğin­

den farklı olarak uzmanlık istediği ve 

TT'nin elindeki insan kaynakları pro­

filinin buna hiç mi hiç uymadığı da 

aşikar. Bizce asıl cezayı Alcatel yerine 

TTNet'i kurdururken cihazların özel­

liklerini dikkatlice incelemeyen ve ka­

bul eden TT ödemelidir. Kime mi? Bu 

işten mağdur olan ve maddi kayıplara 

uğrayan ISS'lere ve TTNet müşterile­

rine. Kime mi? Cihazları satın alması­

na rağmen birbuçuk yıldır ADSL hiz­

meti veremediği bu ülke insanına. 
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Eğitimde akıllı kart kullanımı ve sancıları 
Akıllı kart 

teknolojisi her 

sektörde olduğu 

gibi, eğitim 

sektöründe de 

kendine yer 

bulma 

çabasında. 

Ancak bu süreç 

sancılı yürüyor. 

NURAY ŞUMAN 

A
kıllı kart tek­

nolojisi her 

sektörde yer 

bulma çaba­

sında. Bu teknoloji, ha­

yatı kolaylaştırma felse­

fesinin en uç uzantıların­

dan biri. Henüz bu çaba­

lar somut olarak hayatı­

mızı etkilemiyor. Ama 

akıllı kartların eli kula­

ğında. Özellikle finans 

sektörü akıllı kartın tek­

nolojisi ve standardını 

yakın takibe almış du­

rumda. Finans dışında 

özel sektör ve kamu sek­

töründeki pek çok uygu­

lama, akıllı kart temelli 

olarak planlanıyor. Akıllı 

kartın finans dışında kul­

lanım yaygınlığı sağlan­

masına çalışıldığı bir 

başka sektör ise eğitim. 

Birkaç yıl önce birkaç 

üniversitemiz, öğrenci ve 

öğretim üyelerine kimlik 

kartı verme projesi doğ­

rultusunda akıllı kart pi­

lot projeleri uyguladılar. 

Ancak bu uygulamaların 

yaygılaştırılması aşama­

sında bazı sorunlarla kar­

şılaşıldı. 

Ü n i v e r s i t e l e r i m i z , 

akıllı kartın sunduğu çok 

işlevli özelliğinden ya­

rarlanmak amacında. Bu 

kartın hem bir kimlik 

kartı hem de elektronik 

para olarak kullanılması 

öngörülüyor. 

Örneğin Boğaziçi Üni­

versitesi akıllı kart proje­

sini uygulamaya koyan 

ü n i v e r s i t e l e r i m i z d e n . 

B.Ü. bu kartlarla, hem 

öğrenci hem de öğretim 

üyelerinin kimlik kayıt, 

alışveriş işlemlerini ger­

çekleştirmeyi planlıyor. 

Şu anda dağıtılan kartla­

rın daha çok bir plastik 

kart şeklinde olduğu ve 

yalnızca kimlik amaçlı 

kullanıldığı öğrenildi. 

Akıllı kartın içinde ba­

rındırdığı işlevleri kul­

lanmasını sağlayacak 

projenin ise 2001 yılında 

hayata geçirileceği bildi­

riliyor. 

Marmara Üniversite­

si'nin de öğrencilerinin 

kullanımı için kart proje­

sine başlama aşamasın­

da olduğu biliniyor. 

'Akıllı kart 
projesini 
dondurduk' 

1997 yılında kurulan 
Sabancı Üniversitesi de, 
kurulduğu günden bu 
yana öğrencilerine akıllı 
kart vermek için çalış­
malar yaptı. Amaç ise 
üniversite içinde ve dı­
şında, günlük hayatta da 
kullanılabilecek tek bir 
kart geliştirmekti. Üni­
versite, hem cüzdan hem 
de kimlik yerine geçebi­
lecek, fotokopi makine­
sinden kütüphaneye ka­
dar her noktada kullanı­
labilecek çok işlevli bir 
kart üzerinde çalışmak­
taydı. Ancak Ağustos 
ayı başında proje tekrar 
gözden geçirilerek bu 
projenin dondurulması­
na karar verildi. 

Sabancı Üniversitesi 
Bilgi Teknolojisi Direk­
törü Yücel Eğecioğlu, o 
günden bugüne piyasa­
daki tüm kartları incele­
diklerini ve Akbank ile 
birlikte 1 yıldır Para 
Kart projesinde birlikte 
çalıştıklarını açıkladı. 
Ancak Ağustos ayı ba­
şında ise üniversite, pro­
jeyi durdurma kararı al­
dı. Eğecioğlu, bunun ge­
rekçesini şöyle anlatı­
yor: "Türkiye'de akıllı 
kart konusunda çok cid­
di çalışmalar var. Çalış­

malarımız sonucu gör­
dük ki yapacağımız bu 
kart sadece üniversite 
içinde kullanılacaktı. 
Üniversite dışında kulla­
nımı ya hiç olmayacaktı 
ya da çok kısıtlı olacaktı. 
Bu nedenle beklemeye 
karar verdik. Özellikle 
finans kuruluşlarının bu 
konudaki çalışmalarının 
sonucunu ve standartlaş­
mayı beklemeyi uygun 
buluyoruz. Çünkü o za­
man yapacağımız bir 
akıllı kart sadece ünive-
sitede değil, dışında da 
yaygın olarak kullanıla­
bilir. Şimdiki yatırımı­
mız boşa gitmesin, yaptı­
ğımız zaman daha geniş 
kapsamlı kullanılacak bir 
kartımız olsun diye pro­
jemizi dondurduk." 

Üniversite projeyi kul­
lanım yaygınlaşınca tek­
rar gündeme getirmeyi 
ve uygulamayı başlatma­
yı planlıyor. 

Görüldüğü gibi eğitim 
sektöründe akıllı kartın 
çok işlevli kullanımı ül­
kemizde hayli sancılı yü­
rüyor. Çünkü henüz akıl­
lı kart işlemleri günlük 
yaşamda yerini bulmuş 
değil. Bir başka sorun ise 
endüstri ile olan arabi­
rim. Endüstrinin bir veya 
birçok yüksek okul için 
teknik bir çözüm bulabil­
mesine karşın tek bir 
yüksek okul kapsamlı bir 
yaklaşım sunamıyor. Ay­
rıca finans özellikleri işin 
içine girdiğinde banka­
nın bu kartı sahiplenmesi 
söz konusu. Yani kart, 
üniversitenin bir kartı ol­
masından çok bankanın 
kartı olarak işlem görü­
yor. 

Kısacası bugün üni­

versitelerde, akıllı kart 
standartlarının oturması 
ve sonrasında kullanımı­
nın yaygınlaşması ile bir­
likte tüm bu sorunların 
aşılacağı beklentisi var. • 
nurays@interpro.com.tr 

Akıllı kart 
kullanımının 
avantajları 

Öğrenci açısından: 

• Öğrenci açısından 

idari yöntemlerin ba­

site indirgenmesi ve 

şeffaflaşması 

• Verilerin güvenlik­

lerinin daha iyi sağ­

lanması 

• Yüksek okul ağı 

içerisinde geliştirilmiş 

giriş ve öğrenci hak­

larının kontrolünün 

daha iyi yapılması 

« Öğrenciler için ge­

liştirilmiş hizmet 

idare açısından: 

• Yetkilinin rutin gö­

revlerden arınması 

• İdari işlerin en az 

seviyeye indirilmesi 

• Yöntemin hız ka­

zanması 

• Planlama ile ilgili 

bilgilerin daha hızlı 

bir şekilde kullanıma 

sunulması. • 

Akıllı kartların 
genel işlevleri: 
• Kimlik 

Self servis kulla­

nımları için kimlik 

Giriş kontrolü 

Parasız ödeme 

Belgeler üzerinde 

elektronik imza 

Toplu taşımacılıkta 

kullanım olanağı 

Öğrenciler için özel 

kullanımlar 

Sömestr harçlarının 

ödenmesi 

Kişisel verilerin de­

ğiştirilmesi (Örneğin, 

adres) 

« Sınavlara giriş veya 

sınavlardan geri çe­

kilme 

v Genel/kişisel bilgi­

lerin görünmesi (Ör­

neğin, sınav sonuçla-

n) 

» Belgelerin basımı 

Öğrenci kaydının si­

linmesi • 

Yüksek okullarda kullanılan akıllı kart tipleri 

D
ünyada pek 
çok üniver­
sitede akıllı 
kart kullanı­

mı mevcut. Kullanılan 
belli başlı kart tipleri 
şunlar: 

White-Card: Banka­
lar tarafından geliştiril­
miş olan White-Card, 
prensipte bir elektronik 
para cüzdanı. Kart üze­
rine bütünleştirilmiş 
yonga herhangi bir he­
saba bağlı olmadan 
ödemede kullanım ko­
laylığı sağlıyor. Kart, 
öğrenci kimliğine de 
dönüştürülecek şekilde 
düzenlenebiliyor. 

Avantajları: 

• Daha az organizas­
yon sorunu yaşanıyor. 

• Ödeme işlevi kartın 
ana görevi olduğu için 
ayrıca gerçekleştirim 
uygulanamıyor. Ödeme 
işlevi üniversite ile sı­
nırlı değil. 

• Akıllı kart üretimi 
ve sisteminin yerleşti­
rilmesi bankalar tara­
fından yürütülüyor. 

Dezavantajları: 
• Ön planda bankalar 

tarafından gerçekleşti­
rilmiş ödeme işlevi yer 
alıyor. Yüksek okul ta­
rafından istenen idari 
işlevler sadece ikinci sı­
rada kalıyor. 

• Hangi banka olursa 

olsun kartın sahibi du­

rumunda olacağından 

kartı geri alma hakkına 

sahip. 

• Bankalar tarafından 

yerleştirilmiş olan yon­

gada sayısal imza ola­

nağı yok. 

• Kartın üzerinde bel­

lek alanı çok az oldu-

ğından kartın genişletil­

me olanağı da yok. 

K r y p t o p r o c e s s o r 
Card: Yüksek okul ta­
rafından çıkartılmış 
akıllı kart, kripto kot-
rollü işlemci kart olarak 
kullanılabilir. Kart üze­
rindeki tüm bellek ka­
pasitesi, bankaların ver­
diği kartların aksine, 
yüksek okulun gereksi­
nimlerine karşılık vere­
cek düzeyde. 

Yüksek okullar tek­
nolojik kararlarında 
bankaya bağımlı değil­
ler. 

K r y p t o p r o c e s s o r 
Card, sayısal imzaya da 
olanak sağlıyor. Kulla­
nıcı verilerinin belleğe 
alınması bir veri banka­
sı içerisinde yürütülür 
ve kart, bu verilere 
ulaşmak için bir araçtır. 

Genelde yalnız bir ID 
(Örneğin, öğrenci kayıt 
numarası) akıllı kart 
üzerinde belleğe alınır. 
İstenen verilere erişe­
bilmek için tüm akıllı 
kart araç ve gereci, arka 
planda sistemle bağlan­
tılı olmak zorundadır. • 

www.bthaber.com.tr 
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Cheetah koşmaya hazır 
AHMET TOKUZ/ 
Sun Microsystems 

Sunnyvale 

R
a k i p l e r i y l e 

karşılaştırıldı­

ğında Sun 

Microsystems 

oldukça genç bir şirket. 

15 yıl gibi kısa bir sürede 

şirket, SPARC (Scalable 

Processor ARChitecture) 

adını taşıyan mikroiş-

lemci mimarisi üzerinde 

yine kendi geliştirdikleri 

Solaris işletim sistemini 

kullanan işistasyonlarıy-

la pazar lideri. 1980'ler-

deki RISC mikroişlemci 

rüzgarına kapılan Sun, 

32 bitlik mimariye sahip 

ilk işlemcisini geliştirdi. 

Şu anda UltraSPARC-II 

olarak bilinen en hızlı iş­

lemcinin 450 MHz saat 

hızı ve aynı hızda çalışan 

8 MB ikincil ön belleği 

bulunuyor. Bu özellikle­

riyle UltraSPARC-II di­

ğer RISC işlemcileriyle 

hatta Intel ya da 

AMD'nin pazara sundu­

ğu x86 uyumlu işlemci­

lerle karşılaştırıldığında, 

ömrünü uzun zaman ön­

ce tamamladı. UltraS-

PARC-II nin tahtına ge­

çecek işlemci ise 4 yıldır 

geliştirme çalışmaları sü­

ren, 1 yıl gecikmeli ola­

rak piyasaya sürülecek 

UltraSPARC-III (US-3). 

Kod ismi Cheetah olan 

işlemcinin şu aşamada 

son testleri yapılmakta. 

Eylül ayının sonunda 

resmi basın duyurusuyla 

birlikte müşterilere tanı­

tılması hedefleniyor. 

UltraSPARC ile 
nereden nereye? 

İlk UltraSPARC proje­
si Nisan 1991 tarihinde 
başlıyor. UltraSPARC o 
zamanlarda Sun içerisin­
de geliştirilen tek işlemci 
değil, iki farklı tasarım 
da farklı kollardan yürü­
tülüyor. Fakat diğer iki 
tasarımında karşılaşılan 
sorunlar nedeniyle, her 
iki proje durdurulup Ult-
raSPARC-I'e yol veril­
miş. Sun diğer projelerde 
öğrendiği hatalarından, 
UltraSPARC projesinde 
yararlandı. Çok yoğun 
testlerden geçen UltraS-
PARC-I (gerçek ürün 

çıkmadan önce binin 

üzerinde test işlemci üre­

tilmiş) aynı zamanda pa­

zara sunulan Pentium 

IH'e oranla çok daha az 

tasarım hatasına sahip 

olarak kullanıcıyla bulu­

şuyor. Durdurulan diğer 

iki projeyle karşılaştırıl­

dığında UltraSPARC-I 

aslında performans he­

deflerini tutturmuştu. Bir 
yıl sonra pazara sunulan 
UltraSPARC-II ise, Ult-
raSPARC-I'in geliştiril­
miş bir yan ürünü olarak 
pazarda yerini aldı. Ult-
raSPARC-II aslında yal­
nızca gelişmiş ve optimi-
ze edilmiş bir UltraS-
PARC-I mimarisiydi. 
Mimari açıdan herhangi 
bir yeniliği bulunmuyor. 

Sun, diğer mikroişlem­
ci üretici şirketlerinde 
yaptığı gibi bir ürünü pi­
yasaya sunmadan önce 
diğer kuşak mikroişlem-
cinin geliştirme çalışma­
larına başlıyor. İşlemciler 
adlandırılırken, komple 
yeni tasarım işlemciler ai­
lesi tek rakamlı sayılarla, 
bir önceki kuşağın geliş­
miş uyarlamaları ise çift 
rakamlı sayılarla simgele­
niyor. UltraSPARC-II'nin 
pazarda olduğu sıralarda 
gerçek ikinci kuşak mi­
mari olan UltraSPARC-
III projesi start aldı. Hatta 
gerçek üçüncü kuşak mi­
mariyi simgeleyecek Ult-
raSPARC-V projesinin 
çalışmaları da, daha Ult-
raSPARC-III pazara su­
nulmadan önce başlamış 
durumda ve büyük bir 
gizlilik içerisinde devam 
ediyor. UltraSPARC-V'in 

2002 yılında pazarda ol­

ması bekleniyor. 

UltraSPARC-III 
US-3, binin üzerinde 

işlemciyi kullanabilecek 

büyük sunucu sistemleri 

için geliştirilmiş bir iş­

lemci. İlk önceleri işlem­

cinin 600 MHz saat fre­

kansında ve 0.25 mikron 

teknolojisiyle üretilmesi 
planlanmıştı. Fakat şu an 
resmi olarak açıklanmasa 
da işlemci, pazara 750 
MHz ve 900 MHz'lik 
uyarlamalarıyla çıkacak. 
Üretim teknolojisi de 
0.18 mikron olarak revi-
ze edildi. 

Yeni tasarım yüzde 
100 geriye uyumlu. Ön­
ceki Sun mimarisi üze­
rinde çalışan yazılım hiç 
bir değişikliğe gidilmek­
sizin yeni işlemci üzerin­
de de çalışıyor olacak. 
Sun bunu sağlarken, Ult­
raSPARC-II deki herhan­
gi bir programın yeni 
platform üzerinde en 
azından yüzde 90 daha 
yüksek performans ile 
çalışacağını garantiliyor. 
Bunun için komut sevi­
yesinde paralellik (inst-
ruction level parallelism) 
konusunda büyük iyileş­
tirmeler yapılmış. 

Sun sunucular genelde 
kritik uygulamalarda 
kendine yer buluyor. 
Bunlara örnek olarak 
bankacılık, Internet, tele­
kom, askeri ve tıp gibi 
kesintisizliğe ve hataya 
tahammülü olmayan sek­
törler verilebilir. Bu sek­
tördeki müşteriler mil­
yarca dolarlık işlerini yü­

rütebilecekleri güvenilir 

ve kesintisiz çalışabilir 

sistemler için milyonlar­

ca dolar vermeye hazır. 

Sun sistemlerinin güve-

nirliliğindeki küçük bir 

zaafiyet, orta düzey bir 

performansa oranla çok 

daha büyük oranda zarar 

verir. Bu nedenle Sun, 

sistem mimarisinde gü­

venilirlik konusunda pa­
ranoyak yaklaşımlarda 
bulunuyor. En ucuz sayı­
labilecek bilecek işistas-
yonlannda bile hata dü­
zeltmeli belleklere yer 
veriyor. UltraSPARC-
III'de de bu geleneğin 
yansıması devam edecek. 
Bu yüzden işlemci geliş­
tirme süreci diğer şirket­
lere oranla daha yavaş şe­
kilde devam ediyor. 

Sun, yeni ürünleri hak­
kında ürün çıkana kadar 
sessiz kalmayı yeğleyen 
bir şirket. Performans 
konusunda şirketten bu 
zamana kadar resmi bir 
açıklama yapılmadı. Fa­
kat beklentiler 600 
MHz'lik işlemcinin 700 
MHz'lik bir Alpha iş­
lemcisi kadar SPECInt 
ve SPECfp (tamsayı ve 
kayan nokta) performan­
sı sağlayacağı yönünde. 

14 kademeden oluşan 
pipeline mimariye sahip 
olan UltraSPARC-III, 
GHz saat hızına da hazır. 
UltraSPARC-III'ü takip 
eden UltraSPARC-IV 
projesi kapsamında, yeni 
mimarinin altyapısından 
faydalanacak 1 GHz ve 
üstü işlemciler pazara su­
nulacak. 

Çoklu işlemcili sistem­

lerde bellek bant genişliği 

büyük önem taşıyor. Ult­

raSPARC-III tasarımcıları 

1024 işlemcinin aynı sis­

temde çalışabilirliğine 

olanak sağlayacak altyapı­

ya sahip bir mimari ortaya 

çıkardılar. Sonuçta 1 GHz 

saat hızına sahip bir Ult­

raSPARC-III, 16GB/s lik 

bir ikincil bellek (cache) 

veriyolu hızına sahip ola­

cak. Bu yüksek perfor­

mansa sahip veriyolu, gra­

fik yoğun işler için gelişti­

rilebilecek tek ya da iki iş­

lemcili işistasyonlarına 

büyük avantaj sağlayacak. 

UltraSPARC-ÜT'e öz­

gü olarak performanstan 

herhangi bir taviz verme­

mek için genelde işlem­

ciden ayrı olarak gelişti­

rilen yonga kümesi, yeni 

işlemcide aynı yonga 

üzerinde gelecek. 

Gelecekte neler 
gelecek? 

2000 yılının sonuna 
doğru Sun'ın yeni işlem­
ciyle donatılmış iş istas­
yonları pazarda görün­
meye başlayacak. Şirket 
tarafından resmi olarak 
onaylanmayan ilk du­
yumlara göre ilk UltraS­
PARC-III işlemcisine sa­
hip olacak işistasyonları-
nın, kod ismi Excalibur 
olan Ultra-100 olması 
bekleniyor. Beta olarak 
üretilen Excalibur'lar şu 
an bazı müşterilerde test 
ediliyor. 

Sun'ın amiral gemisi 
ve gelirlerinin hatırı sayı­
lır bir kısmını oluşturan 
StarFire ise yerini kod is­
mi Serengetti olan süper 
bilgisayara bırakacak. 
Tek kutu içerisinde 128 
işlemciden oluşan Seren­
getti, özel fiber optik 
bağlantılarla 1024 işlem­
cili sistemlere kadar öl-
çeklenebilecek. Ölçekle-
nebilirlik anlamında 
1024 işlemcili sistemler 
Sun için aslında son nok­
ta olarak görünmüyor. 
Los Alamos laboratuvar-
larının açtığı süper bilgi­
sayar ihalesine SGI ile 
birlikte teklif veren Sun, 
2001 yılına kadar 30 Te-
raFLOPS işlem gücüne 
sahip süper bilgisayar 
geliştirebileceğini iddia 
ediyor. Bu derece yüksek 

bir performansa ulaşabil­

mek için kağıt üzerinde 8 

bin 192 işlemciye gerek­

sinim var. 

Pazar analizi 
Bundan birkaç yıl önce 

Intel, ilk 64 bitlik işlem­

cisi Merced'i ve EPIC 

mimarisini tanıttı. O za­

manlar Intel'in pazardaki 

konumunu dikkate alan­

lar, işlemcinin pazara 

çıkmasıyla UNDC'in ve 

pazardaki diğer RISC iş­

lemcilerin öleceği keha­

netinde bulundu. Fakat 

görünen o ki, rüzgar yön 

değiştiriyor. Merced'in 

duyurusuyla birlikte Intel 

ile ortak işlemci gelişti­

ren HP, PA-RISC ailesi­

nin geliştirmeyi durdur­

ma kararı almış, SGI'da 

HP'ye benzer bir yol çi­

zip MIPS işlemci üreti­

mini durdurmayı planla­

mıştı. Hatta bu planın bir 

parçası olarak MIPS bö­

lümünü ana şirketten 

ayırdı. IBM de bu geliş­

meler karşısında üst kat­

mana hitap eden POWER 

serisi işlemcisini bir yan­

dan geliştirmesini devam 

ettirirken, 64 bitlik Intel 

mimarisi üzerinde çalışa­

bilecek tek bir Unix ge­

liştirilmesi konusunda 

çalışmalarına ağırlık ver­

mişti. Bunların yanı sıra 

Digital/Alpha ve Sun bu 

gelişmelerden pek fazla 

etkilenmemiş göründü. 

Ürün geliştirmelerine da­

ha önce planlandığı şekil­

de devam ettiler. 

Sonuçta oldukça gecik­

meli Intel'in ilk 64 bitlik 

mimarisi Itanium'un per­

formans sonuçları da en­

düstriyi pek fazla ikna et­

mişe benzemiyor. HP 

tozlu raflarından çıkardı­

ğı PA-RISC işlemcisini 

tekrar önüne koymuş du­

rumda. En azından 5 yıl 

daha PA tabanlı RISC mi­

marisine devam etme ka­

ran aldı. Bu sonuç aslın­

da Intel'in pazara sunaca­

ğı ürünün en azından 5 

yıl daha şu anki mevcut 

RISC platformunun per­

formans, güvenirlik ve 

ölçeklenebilirliğini yaka­

layamayacağı olarak yo­

rumlanabilir. • 

ahmet.tokuz@ 

eng.sun.com 

Sun Microsystems' ın 4 yıldır geliştirdiği ikinci kuşak 
mikroişlemci ailesi (UltraSPARC-III) çok yakın 

zamanda pazara çıkacak. Sun'ın mevcut en hızlı 
işlemcisinden yüzde 90 ya da üzeri performans artışı 
getirecek Cheetah'ın resmi tanıtımının, Eylül ayının 

sonunda yapılması bekleniyor. 

www.bthaber.com.tr 
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Akıllı ajanınız var mı? 
Software Agent' ların ulaştıkları 

veritabanı sayısı ve tarama 
hızlarını artırmak için 

konuşlandıkları yerin abonenin 
yakınlarında değil, ağın 

derinliklerinde olması kaçınılmaz. 
Üstelik, bunlara ağ işleticisinin 

sahip olması ve bireylere kira ile 
vermesi, hem bakım ve güncelleme 
kolaylığı getirecek, hem de bireyin 

yararlanma giderini azaltacak. 

A L I AKURGAL/ 
Netaş 

B ireyler, ileti­
şim ve bilgiye 
erişim, bilgi­
den yararlan­

ma için bir kısım ürünle­
ri kullanmak zorunda. 
Hepimiz telli telefonu 
kullanmayı öğrenmiştik. 
Kadran çevirmeyi hatır­
layan kaç kişi var? Artık 
çevir sesi alınıyor ve nu­
mara tuşlanıyor. Nüfusun 
yarısına yakını da cep te­
lefonu kullanmayı öğren­
di. Üstelik değişik marka 
cep telefonlarının farklı 
kullanım şekillerini de 
ayrı ayrı bilmek gerektiği 
halde. Bilgi çağına sıçra­
manın ön koşulu olarak 
bilgisayar kullanmayı 
öngördük. Milli eğitim 
politikamızın temel un­
suru olarak temel öğreni­
mini bitirenlerin bilgisa­
yar okur yazarı (compu-
ter literate) olarak yetişti­
rilmelerini hedefledik. 
Amacımız, bilgiye eri­
şim için var olan her tür­
lü olanağı kullanabil­
mek. 

Toplum bilimciler, bi­
reylerin kullanıcı mı 
yoksa birer yararlanıcı 
mı olmak istediklerini; 
hangi durumda toplam 
katma değerin daha hızlı 
artırılabileceğini incele­
miş midirler, bu konuda 
bir hareketlilik gözlene­
miyor. Kullanıcı olmaya 
itilmiş bireyler olarak ço­
ğumuz zaman zaman is­
yan ediyoruz; aradığımız 
kişiyi evinden, işinden, 
cebinden arayıp da bula­
madığımızda; aradığımız 
bilgiye kütüphanede ula­
şamayınca, Internet'teki 
şu ya da bu arama moto­
ru ile ulaşmaya çalıştığı­
mızda önümüze çıkan 
onbinlerce olasılığı tara­
mak gerektiğinde. Ara­
mızdaki mutlu azınlık ise 
bu sorunu başkalarına 
yükleyebiliyor. Patron, 
Ahmet Bey'in bulunması 
işini sekreterinden isti­
yor. Şef, LCD gösterge­
ler için yapılacak ürün 
taramasını genç mühen­
disten. Böylece kullanıcı 
konumundan yararlanıcı 
konumuna geçiyorlar. 

Bireyleri, bir diğerini 

arama-tarama yükü ile 
görevlendirmeden kulla­
nıcı konumundan kurtar­
mak, kuşkusuz, katma 
değer artırmakta önemli 
bir aşama. Deyim yerin­
deyse soft-sekreter'den 
söz ediyorum. 

118 çilesi 
Bir kişiye ulaşmak is­

tediğinizde günün saati­
ne bağlı olarak onun iş­
yeri ya da konut numara­
sını ararsınız. Bunları 
bilmiyorsanız, 118'i arar, 
oraya sorarsınız. 118, 
"Bilinmeyen numaralar 
servisi". Yakın zamana 

kadar güncellenmeyen 
veritabanı ya da abonele­
rin gizli tuttuğu numara­
ları nedeniyle gerçek an­
lamı ile bir bilinmeyen 
numaralar servisi olarak 
çalışıyordu. Çoğunlukla 
aradığınız kişinin numa­
rasını bilmiyorlardı, ya 
da verdikleri numarada 
büyük bir olasılıkla kar­
şınıza bir faks makinesi / 
bilgisayar çıkıyordu. 
"Bilinen numaralar ser­
visi" ise henüz kurulma­
mıştı. Telekom'un Inter­
net'te kurduğu rehber 
servisi bu sıkıntıyı bir öl­
çüde hafifletti. En azın­
dan, kendi soyadımla bü­
tün Türkiye'yi taradı­
ğımda, aile bireylerine 

ait bütün telefon numara­
larını karşımda buldum. 
Gene de eksik olan cep 
telefonu numaraları, e-
posta adresleri. Kuşku­
suz bunlar değişik işleti­
cilerin yarattığı numara­
lar, adresler. Bunlar için 
de ayrı ayrı işleticilerin 
veritabanı oluşturup, 
bunları kullanıma açma­
ları gerek, bireylerin de 
aradığını bulmak için 
bunlara tek tek başvur­
ması. 

Bilgiye erişmek için 
yapılacaklar da farklı de­
ğil. Biri diğerinden daha 
etkin olmayan birkaç ta­

ne arama motoru (search 
engine) var. Bir süredir 
kullandığım, beğendi­
ğim, benimsediğim, işle­
vinin de adı gibi olması­
nı beklediğim yeni bir 
motor, bulma motoru 
(find engine). Bu deyimi 
ilanlarında kullanmaya 
başlayan bir ISS işletici­
mizin, bu motorun etkin­
liğini de sağlayacağını 
umarım. Gene de aradı­
ğınızı bulmanız için bir­
çok kaynağı ayrı ayrı ta­
ramanız gerekli. Hele 
aradığınız kaynak bir ge­
leneksel bilgi deposunda 
-kütüphanede- ise, o za­
man çoğu kez, bilgiyi el­
de edebilmek için o kü­
tüphaneye kadar gitme­

niz gerekiyor. ABD 
Kongre'sinin kütüphane­
sinde de böyle, Türki­
ye'nin Milli Kütüpha-
ne'sinde de. Üstelik, Mil­
li Kütüphane'deki eserle­
rin içeriği için bir özet 
bilgi de konulmadığın­
dan, oraya kadar gittiği­
nizde umduğunuzu bula­
mama olasılığı çok yük­
sek. 

Özetle, günümüz ya­
şam tarzı bireylerin birer 
kullanıcı -operatör- ol­
ması, bir kısım cihazları 
kullanmaları üzerine ku­
rulmuş. Bir iki öncü giri­
şimin dışında insanların 
alacakları, bulabilecekle­
ri bütün cihazlar kullanıl­
ması gereken cihazlar. 
En ileri teknolojileri ba­
rındırdığı için diğer sek­
törleri peşinde sürükleyi­
ci olduğunu, olacağını 
söylediğimiz iletişim -
bilişim sektörü; yaşam 
tarzına gelince diğer sek­
törlere göre daha az dü­
şünceli, bireyin refah dü­
zeyini artırmaya daha az 
önem veren bir görüntü 
çiziyor. Otomobillerde 
aracı belli bir hızda götü­
ren otomatik hız kontrolü 

(cruise control) seneler­
dir var. Daha şimdiden 
gideceğiniz yere en kes­
tirme yoldan gitmenizi 
sağlayan uydu (GPS) 
destekli yol bulma sis­
temlerinden yararlanmak 
da mümkün. Zaten fren­
leri kilitlenmekten alıko­
yan (ABS) sistemi ile 
kaygan yollarda patinajı 
engelleyen (ATC) nere­
deyse standart donanım­
dan sayılıyor. Bunlar ve 
benzer örnekler bireyin 
aracı kullanmasından 
çok araçtan yararlanma­
sına doğru atılmış adım­
lar. Ama benzer şeyleri 
iletişim - bilişim sektörü 
için söyleyemiyoruz. 
Bilgisayarınızı açtığınız­

da hâlâ karşınıza pence­

reler çıkıyor. 

Bilişim sektörü, ka­

nımca, bu alandaki atılı­

mını Softvvare Agent'la­

rın yaygın kullanımı ile 

yapacak. GMM (Global 

Multi Media - Küresel 

Çokluortam) projesi ile 

ortaya atılan bu unsur, 

kullanıcıya, çokluortam 

hizmetlerine daha kolay 

ve alışageldiği kullanıcı 

profilinde erişmesini 

sağlamak amacını güdü­

yordu. Bugün ise, Soft­

vvare Agent'lara daha 

başka görevler de biçili­

yor. 

Verimliliği artıracak 
Kâr amaçlı kuruluşlar­

da, çalışan her kim olur­
sa olsun, ondan en üst 
düzeyde katma değeri al­
mak esastır. Böylece ku­
ruluşun verimliliği artırı­
lır ve çoğu yerde, küresel 
pazardaki rekabet gücü 
bu yolla korunur. Bir üst 
düzey yöneticinin daha 
kısa sürede daha etkin 
çalışabilmesi için kendi­
sine bir sekreter ya da 
asistan yardımcı olur. 
Üst düzey yönetici başka 
bir kuruluşun bir yöneti­
cisiyle görüşmek isterse, 
tek yapacağı, asistanına 
o kişiyi bulmasını söyle­
mektir. O andan başlaya­
rak sekreter ya da asistan 
(kişisel bir bulma moto­
ru) çalışmaya başlayarak 
aranan kişinin olabilece­
ği yerleri araştırır, o kişi­
yi bulur, kendisine ileti­
şim olanakları ile ulaşa-
mıyorsa, onun sekreteri 
ya da asistanı ile bir not 
iletir, yanıtını (randevu) 
alır, ya da iki üst düzey 
yöneticiyi anında görüş­
türür. Üst düzey yöneti­
ciler, ne birbirlerinin ofis 
ve ev telefon numaraları­
nı, ne cep telefon numa­
ralarını, ne de nerede ol­
duklarını bilmek, arayıp 
sormak zorunda kalmaz­
lar. Sekreter ya da asis­
tanları kendilerini anında 
telefonla görüştürdüğün­
de ise, iletişim ağının bir 
kullanıcısı konumunda 
değillerdir. Onlar, bu ağ­
dan yalnızca yararlan­
mışlardır. Kullanım 
(operasyon) işlemi onlar 

için yardımcıları tarafın­

dan yerine getirilmiştir. 

Softvvare Agent'lara 

(akıllı ajanlar) biçilen ye­

ni görev, sözünü ettiği­

miz yardımcıların yaptığı 

kullanma eylemini yeri­

ne getirmek. Bu hizmet 

sunulmaya başlandığın­

da verilecek ilanları dü­

şünüyorum: "En yete­

nekli, en becerikli soft-

sekreterler, sirket.net'te", 

"Herkese birer soft-sek-

reter, 69 kupona günde 

sadece iki ekmek parası­

na!", "Babam kredi kar­

tıyla o kadar harcamayı 

nasılsa yapıyor, soft-sek-

reter benim olacak. / Ya-

nıldın evlât, soft-sekrete-

ri ben kaptım bile!"... 

Software Agent'ların 
kiralanması 

Software Agent'ların 
ulaştıkları veritabanı sa­
yısı ve tarama hızlarını 
artırmak için konuşlan­
dıkları yerin abonenin 
yakınlarında değil, ağın 
derinliklerinde olması 
kaçınılmaz. Üstelik, bun­
lara ağ işleticisinin sahip 
olması ve bireylere kira 
ile vermesi, hem bakım 
ve güncelleme kolaylığı 
getirecek, hem de bireyin 
yararlanma giderini azal­
tacak. Günün belli saat­
lerinde kullanılabilen 
softvvare agent'lar, dönü­
şümlü olarak birden fazla 
kullanıcıya hizmet ede­
ceği için gider paylaşıla­
cak. Gene bir reklamdan 
uyarlama: "Hadi Cemal'i 
arasana?", "Olmaz on da­
kika sonra, soft-sekrete-
rim 19:00'dan sonra çalı­
şıyor", "Seninki de vardi­
yalı sekreter galiba!" 

Ağ işleticisinin bu hiz­
meti veriyor olması kuş­
kusuz bir bağımlılık ya­
ratacak. Benzer hizmet­
leri diğer ağ işleticileri 
de sunabildikleri sürece, 
rekabet kurumunun buna 
(tekel yaratıyor olmak 
nedeniyle) bir yaptırım 
uygulayacağı düşük ola­
sılık. Ancak softvvare 
agent'ın ağın parçası ola­
rak yer almasının getire­
ceği büyük bir farklılık 
ortaya çıkacak: o ağın 
aboneleri artık kullanıcı 
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olmayacak, yararlanıcı 

olacak. Abonelerin kul­

lanıcı olmadığı bir cep 

telefonu düşünelim: 

"Bana Zafer'i bul" di­

yerek başlattığınız bir 

çağrı, sizin kişisel alış­

kanlık ve bilgilerinizi za­

man içerisinde kayda ge­

çirmiş olan soft-sekrete-

riniz eliyle, herhangi bir 

ayrıntı sorusuna gerek 

kalmadan sonuçlandırı-

labilecek. Demek ki kart-

vizitindeki numaraları 

tek tek çevirerek birisini 

aramanıza gerek kalmı­

yor; cep telefonunun 

üzerindeki tuş takımına 

da gerek yok. Bu durum­

da günümüzde kullandı­

ğımız cep telefonlarının 

kalan işlevlerini üç par­

çaya ayırabiliriz: 

1. Ağdan gelen ses bil­

gilerini kulağımıza fısıl­

dayan kısım 

2. Ağa doğru gidecek 

ses bilgilerini toplayan 

kısım 

3. Bireye iletilen gör­

sel bilgileri gösterge yo­

luyla aktaran kısım 

Bu işlevlere sahip bi­

rimleri fiziksel boyutları 

açısından oldukça kü­

çültmek günümüz tekno­

lojik olanakları ile bile 

olası. Örneğin ağdan ge­

len ses bilgilerini kulağa 

fısıldayan kısım, ki buna 

konuşan birim diyelim, 

bir kulak tıkacı gibi kula­

ğa takılabilir. Akustik 

olarak verilecek ses dü­

zeyi düşük olduğundan 

sürekli çalışmada 20 mW 

gibi bir toplam tüketim, 

olası bir değer. Bunu 16-

18 saatlik bir gün boyun­

ca mâkul bir çalışma / 

bekleme oranı için sağla­

yabilecek şarj edilebilir 

pil, kulak tıkacının için­

de yer alabilecek boyut 

ve ağırlıkta. Destek ola­

rak kulağın kepçesi için­

de, ön görünüme güneş 

pili konulabilir. Şarj için 

de yoğun bir ışık kaynağı 

altında bu pil yoluyla şarj 

edilebilir pil doldurulur. 

Bu birimde pek fazla 

parça yok. Bir radyo 

tümdevresi, bir ses ve 

enerji yönetimi tümdev­

resi, minyatür hoparlör, 

şarj edilebilir pil, güneş 

pili ve bir antencik. 

Ağa doğru gidecek ses 

bilgilerini toplayan kı­

sım, ki buna da duyan bi­

rim diyelim, benzer şe­

kilde 12 mW gibi bir top­

lam tüketim ile çalışabi­

lir. Parçaları bir enerji 

yönetimi ve ses tümdev­

resi, bir radyo tümdevre­

si, bir antencik, konuşan 

birime göre daha küçük 

bir şarj edilebilir pil, 

minyatür mikrofon. Bun­

ların üzerinde yer aldığı 

esnek baskılı devreyi 

gömlek üreticileri göm­

lek yakalarına dikebilir­

ler. Eskiden yakalara ta­

kılan balina gibi. Göm­

lek giyilmediğinde takıl­

mak üzere gerdanlık gibi 

olanları, hatta burun deli­

ği kenarına klipsle tuttu­

rulanı bile düşünülebilir. 

Bunların güneş pilleri de, 

gene hem şarj etmek 

için, hem de birimden 

yararlanılırken destek 

amacıyla, yaka düğmesi 

gibi, gerdanlıkta süs un­

suru olarak, ya da burun 

klipsinin ön yüzeyi şek­

linde olabilir. 

Sözünü ettiğimiz iki 

birim için verilen enerji 

değerleri yine günümüz­

de geçerli teknolojiler­

den olan blue tooth eri­

şim standardına ait. Bu­

rada 1 mW'lık bir radyo 

çıkış gücü söz konusu. 

Buna bağlı olarak bugün­

lerde gündemin ön sıra­

larını ele geçirmiş olan 

cep telefonunun sağlık 

üzerine olumsuz etkileri 

de tartışma dışı kalıyor. 1 

m W lık bir enerji kayna­

ğının, insan vücudundan 

birkaç milimetre uzakta 

bile olsa, vücutta yarata­

cağı sıcaklık artışı, ki 

loC artış sınır değer alı­

nıyor, önemsenmeyecek 

düzeyde kalıyor. Beri 

yanda blue tooth'un fre­

kans bölgesi, antenin 15 

mm düzeyinde bir boyut­

la gerçeklenebilmesine 

olanak tanıyor. 

Bu gömlek 
Bluetooth 
uyumludur 

Acaba üç-beş sene 

sonra gömlek üreticileri 

gömleğin üzerine diktik­

leri etiketlere nasıl yıka­

nacağının yanı sıra "Blue 

tooth uyumludur", "EN 

xxx normuna göre EMC 

uyumludur" gibi günü­

müzde bir gömlekle bağ-

daştıramayacağımız ser­

tifika uyarıları mı yaza­

caklar? 

Blue tooth'tan söz et­

mişken, bu standartta eri­

şim uzaklığının yirmi 

otuz metreden fazla ol­

madığını anımsatmak ge­

rek. Bu durumda, birey­

lerin kısıntısız erişimini 

sağlamak için konutlarda 

bile her odada birden 

fazla kişinin taşıyabile­

ceği birçok birimin erişi­

mini sağlayacak nano-

cell düzeyinde küçük 

hücrecikler oluşturmak 

gerekecek. 3. kuşak son­

rası günlerin yaklaşımı 

ile bir binada hücresel 

erişim için gerekli ağ uç­

larının daha inşaat sıra­

sında bırakılması doğal 

olacak. Belki de her ay­

dınlatma armatürü bir 

hücre ucu oluşturacak. 

Açık alana çıkıldığında 

ise, her aydınlatma direği 

bir hücre ucu taşıyacak. 

Taşıtlarda benzer yakla­

şımla birer, toplu taşım 

araçlarında ise yeteri sa­

yıda ve sıklıkta hücre bu­

lunacağı da tartışmasız. 

İyice açık alana çıkan, 

örneğin balık avlamak 

için kıyıdan birkaç mil 

açılan bireyin iletişimi 

ise 3. kuşak adaptörü de­

nilen günümüz cep tele­

fonlarının yarısı büyük­

lüğündeki bir kişisel röle 

istasyonu ile sağlanacak. 

Bu röle istasyonu bireyin 

taşıdığı duyan birim, ko­

nuşan birim gibi çeşitli 

uçbirimleri UMTS'e ak­

tarmada görev alacak. 

Bu durumda blue tooth 

erişim standardı kullanı­

larak kurulmuş olan kişi­

ye özel telsiz ağ, BAN 

(Body Area Network -

Birey Ağı) olarak adlan­

dırılabilir. 

3. kuşak adaptörü yeri­

ne 2. kuşak adaptörü kul­

lanıldığında ise, günü­

müz GSM ve DCS eri­

şim ağları ile sözünü etti­

ğimiz uçbirimleri çalış­

tırmak olası. Yukarıda 

sözünü ettiğimiz ses hiz­

metleri sunan uçbirimler 

için geleneksel GSM ağı 

ve bunun diğer ses ileti­

şim ağlarına olan bağları 

yeterli. Softvvare 

agent'in ağın neresinde 

konuşlanacağı işleticiden 

işleticiye değişebilecek 

bir çözüm. Ancak abone 

ile ses santralinin arasın­

da yer almalı, ki Internet 

erişimi için gerekli bağ­

lantı kolaylıkla sağlan­

sın. GSM işleticileri 

WAP ve GPRS uygula­

maları ile bu konuda ye­

terli deneyimi kazanmış 

olacaklardır. Softvvare 

agent'ın ses dışı hizmet­

ler ve bunlarla ilişkili uç­

birimler ile etkileşimli 

çalışmasını düşünmek 

için birkaç uçbirim örne­

ğine göz atalım: 

Yukarıda sözünü etti­

ğimiz bireye iletilen gör­

sel bilgileri gösterge yo­

luyla aktaran kısım, bir 

özel gözlük yoluyla ger-

çeklenebilir. Buna göz 

birim diyelim. Bu gözlü­

ğün HUD (Head Up 

Display) tekniği ile ve la­

zer taramalı olarak mı 

çalışacağı yoksa ortam 

ışığını, aydınlatma 

(backlight) amacıyla kul­

lanan ve belli konumda 

düz cam (see through) 

olabilen sıvı kristal 

(LCD) mi olacağı tartış­

malı. Deneyler, bilgisa­

yar oyunları alanında 

sürdürülüyor. Ama her 

iki teknoloji de günü­

müzde mevcut. Gözlük 

iki göze ayrı ayrı görüntü 

getirebileceği için üç bo­

yutlu olması işten değil. 

Bunlara ek olarak, bire­

yin göz bebeklerini izle­

yen ve dikkatini görüntü­

nün hangi noktasına top­

ladığını algılayan duyar­

galar eklemek gerekli. 

Bilgisayarda farenin 

(mouse) üstlendiği işlevi 

böylece elinizi oynatma­

dan yerine getirebilirsi­

niz. Tıklamak için ise ay­

nı noktaya bir saniyenin 

üzerinde bir süreyle 

odaklanmak yeterli ol­

malı. Bunu da sanırım 

Stephen Havvkins'in üze­

rinde deniyor(!)lar. 

Uzun süredir yapılan 

çalışmalar beş asal koku 

kullanarak yüz kadar ko­

kuyu elde etmeyi olanak­

lı kıldı. Artık küçük bir 

koku kartuşu yardımıyla 

uzaktan koku almak ola­

sı. Burnun kenarına tut­

turulacak bir birim, daha 

önce tanımladığımız bi­

rimler gibi, ek olarak 

minyatür bir koku kartu­

şu ile bunu sağlamaya 

yeterli. Buna da kokan 

birim demeyi öneriyo­

rum. 

Sağlığın da 
hizmetinde 

Sağlık uçbirimlerini de 

unutmamak gerek. Dok­

tor önerisi ile deri altına 

yerleştirilecek bir birim 

kalp monitörü olarak 

doğrudan doktorun bilgi­

sayarına bilgi aktarabilir. 

Acil durumda, gerekli 

ilacın kartuştan, doktor 

kontrolünde kan dolaşı­

mına bırakılmasıyla ge­

rekli tıbbi müdahale de 

yapılabilir. Benzer uygu­

lamayı şeker hastaları 

için düşünebiliriz. Hatta, 

belirgin sağlık sorunu ol­

mayan insanlar için bile 

bir sağlık uygulaması: O 

gün aldığınız gıdaların 

yarattığı enerji yükleme­

sini yeterince yorularak 

dengelemediyseniz, eve 

dönerken doktorunuz 

arayıp, köpeğinizi uzun­

ca bir yürüyüşe çıkart­

manızı isteyebilir. 

Hücresel erişim ola­

naklarını kullanarak bu 

hizmetlere kavuşmak, 

softvvare agent'ler olma­

dan da mümkün. Softvva­

re agent buna ek olarak 

nasıl bir yarar sağlaya­

cak? Bir örnek: 

Yemek vakti; hafif ge­

çiştirmek istiyorsunuz; 

ama nerede yemeli?. 

"Hafif yemek yenen bir 

yer, kahvesi de iyi olsa 

bâri". Bu kelimeleri mı­

rıldandığınızda softvvare 

agent'iniz harekete geç­

meli. Hangi "net'leri kul­

lanarak arayacaksa, daha 

önceki alışkanlıklarınıza 

eş düşen çeşitte kahvele­

ri olan, hafif yemek su­

nan yerleri tarayıp,bulup, 

göz birimde sıralamalı. 

Bunlara göz gezdirip bi­

rine "takıldığınız"da, 

softvvare agent'iniz he­

men oraya bir canlı bağ­

lantı kurmalı, masaları 

dolaşıp tanıdık yüzler var 

mı diye bakmanızı sağla­

malı. Dahası sunulan 

kahve çeşitlerine, fırın­

dan yeni çıkmış pizzaya 

baktığınızda kokusunu 

da alabilmelisiniz. Diye­

lim, incelediğiniz yerler­

den birine gitmeye karar 

verdiniz. "Buraya nasıl 

gidiyorduk?" dediğiniz­

de, softvvare agent gene 

işbaşında. Metro ile iki 

durak ötedeki bu yere 

gitmeniz için ilk metro­

nun ne zaman gelmekte 

olduğunu gerçek duruma 

bakarak size bildirmeli. 

Hangi hizmet sunucunun 

veri tabanına ulaşarak 

edinecekse, görüntüye 

bir harita getirerek git­

meniz gereken yolları 

göstermeli, ve sizi "50 

metre ilerle, sağa dön, 

metroya in, hayır yanlış 

perona gidiyorsun, ters 

yöne giden trene bine­

ceksin" gibi yönlendir­

melerle seçtiğiniz yoldan 

ya da en kestirmeden gi­

deceğiniz yere götürme­

li... 

Uzay yolu dizisinden 

düşmüş gibi geliyor. 

Ama Marmara Üniversi­

tesi Almanca İşletme (ve 

Enformatik) Bölümün­

den bir öğrenci ile birlik­

te yaptığımız incelemede 

bütün unsurları oluştura­

cak teknolojilerin günü­

müzde var olduğunu gör­

dük. Bir tek eksik var: 

softvvare agent. Bunu da 

birilerinin yazması an işi. 

Yeter ki pazarı görülsün. 

Gene bir reklama gön­

derme: "Birileri şu soft­

vvare agent'i hizmete 

sunsa; hoş olmaz mıy­

dı?" 

Soft-sekreterinizi güle 

güle kullanın! • 

akurgal@netas.com.tr 

www.bthaber.com.tr 
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Ürün Haberleri 
Windows 2000 ailesinin son 
üyesi: Datacenter Ser ver 

M
i c r o s o f t 

W i n d o w s 

2000 ürün 

ailesini, do­

nanım üreticisi şirketlerin 

kullanımına sunduğu 

Windows 2000 Datacen­

ter Server'la tamamladı. 

Windows 2000 Datacen­

ter Server ve onu tamam­

layan Windows Datacen­

ter yazılımı çeşitli iş 

alanları, e-ticaret çözüm­

leri ve hosting ortamları 

için şirketlere yüksek gü­

venilirlik, ölçeklenebilir-

lik ve sürekli çalışırljjc 

sunuyor. Microsoft Data­

center Server, pek çok 

aygıtın desteklenmesi, 

XML gibi temel standart­

lara bağlı kalma ve Inter­

net hizmeti için çeşitli 

yazılımların desteklen­

mesi olanakları sağlıyor. 

Kurumsal müşterilerin 

gereksinimlerinin karşı­

lanması, bilgiişlem or­

tamlarında her kuruma 

uygun ve hesaplı bir al­

ternatif sağlamak ama­

cıyla tasarlanan Micro­

soft Datacenter Server, 

yoğun ağ trafiği olan, az 

sunucuyla çok kullanıcı­

ya hizmet veren ve çeşitli 

uygulamaları destekleyen 

güvenilir bir yazılıma ge­

reksinim duyan kurumlar 

için yaratıldı. Ayrıca ürü­

nün Microsoft'un .Net 

vizyonu doğrultusunda 

.Net kurumsal sunucular­

la birleşimi, ağ hizmetle­

rinin düzenlenmesi ve 

yönetimi için çözüm su­

nuyor. 26 Eylül 2000 tari­

hinde San Fransisko'da 

Microsoft Kurumsal 

Ürünler 2000 duyurusu 

kapsamında tanıtılacak 

olan Windows Datacen­

ter programı ve ilgili tüm 

ürünler 2000 yılı sonunda 

pazara sunulacak. Ürüne 

sadece Hevvlett-Packard, 

Compaq, Dell, IBM, 

Unisys gibi sertifikalı 

Datacenter ortaklan ara­

cılığıyla ulaşılacak. • 

Datacenter Server 

Bilgi için: 

Microsoft Türkiye 

Tel: 0212 258 59 98 

EME A A'dan Quantum DLT depolama üniteleri 
MEAA Türki­

ye, Quan-

tum'un geliştir­

diği DLT tekno­

lojisini içeren 2 yeni de­

polama ünitesini kullanı­

cılara sundu. 6 

MB/sn'den fazla hız ve 

tek kartuşla 40 KB'ın 

üzerinde kapasiteye sahip 

olan DLT 4000 ve DLT 

8000 ürünlerinin kartuş­

larının 30 yıl garantisi bu­

lunuyor. 0.5 inç'lik bant­

lara kayıt yapılan DLT 

teknolojisinde, böylece 

daha fazla bilginin kay­

dedilmesi sağlanıyor. Ay­

rıca DLT teknolojisinde 

düz bir hat üzerine kayıt 

yapılması, aynı bölgeye 

tekrar kayıt yapılması ris­

kini ortadan kaldırıyor. 

Akan bir film tabakası 

üzerindeki track'lere ka­

yıt yapılırken kayda bi­

rinci track'le başlanıyor. 

Birinci sıra bittiğinde 

ikinci track devreye giri­

yor. Her sıra sonunda bir 

alt track'e gelinip çift 

yönlü kayıt yapılıyor. Qu-

antum DLT 4000'in 20 

GB kapasitesi sıkıştınldı-

ğında 40 GB'ye kadar çı­

kıyor. Transfer oranı 1,5 

MB/sn olan ürünün orta­

lama hatasızlık süresi 

yüzde 100 verimlilikle 

200 bin saat. DLT 8000 

modeli ise 40 GB kapasi­

teye sahip. Kapasitesi sı-

kıştırıldığında 80 GB'a 

kadar yükselen ürünün 

transfer oranı 6 MB/sn. 

Ortalama hatasızlık süre­

si ise yüzde 100 verim­

lilikle 250 bin saat. Her 

iki model de 3 yıl, medya 

için ise 30 yıl garantiyle 

satışa sunuldu. • 

Quantum DLT 4000 ve 

DLT 8000 

Bilgi için: 

EMEAA Türkiye 

Tel: 0212- 210 08 58 

Bilgitaş'tan ekonomik yazıcılar 

K
yocera Mita 

yazıcı larının 

ve fotokopi 

m a k i n e l e r i ­

nin Türkiye dağıtıcısı 

olan Bilgitaş Büro Ma­

kineleri A.Ş, aynı za­

manda sayısal fotokopi 

fonksiyonlarına da sahip 

olan iki yeni yazıcısını 

pazara sundu. Dakikada 

42 sayfa basabilen KM-

4230 ve dakikada 52 

sayfa basabilen KM-

5230, 600x600 dpi çö-

zünürlükleriyle büyük 

departman ve çalışma 

grupları için tasarlandı. 

A3 ve A4 boyutlarında 

kağıtlara baskı yapabi­

len ürünler ayrıca, son-

landırma ünitesi, 2 bin 

sayfaya kadar kitapçık 

hazırlama, zımbalama, 

otomatik zarflama özel­

liklerine de sahip. Diğer 

yazıcılara oranla yüzde 

30'a yakın toner tasamı-

fu sağladığı öne sürülen 

ürünler, birim kopya 

maliyetleri çok düşük 

olduğu için "ECO" yazı-

cı/kopyalayıcı olarak ta­

nımlanıyor. • 

KM-4230 ve 

KM-5230 

Bilgi için: 

Bilgitaş Büro 

Makineleri A.Ş 

Tel: 0212- 275 00 20 

Ses duvarını ne ile aşacağız? 

Y
em yaşam tarzımız, e-ya-
şam, Internet etrafında dö­
nüyor. Ses dışı trafik de 
giderek artıyor. Ses trafiği 

ile ses dışı trafiğin birbirine oranı ne­
dir? Veri trafiği ses trafiğini aştı mı? 
Kısacası, ses duvarını aştık mı? 

Gelişmiş ülkelerde bile 
ses duvarı, henüz aşılıyor. 
Biz, ses duvannı aşmak 
için kullanacağımız araçları 
daha almadık, kullanıma 
sunmadık. 

Veri iletimi sağlamakta 
en önde gelen teknoloji fi­
ber optik. Saç teli inceliğin­
deki bir cam"kıl"ın bir tara­
fından tutulan ışık kilometrelerce öte­
de algılanabiliyor. Ama ışığı taşıyıcı 
olarak kullanırken uygulanan yöntem 
henüz çok ilkel. Daha maniple (telg­
raf) devrindeyiz. Gönderen taraf ışığı 
yakıp söndürüyor, alan taraf ise ışık 
var mı yok mu ona bakıyor. Ne genlik 
ne de faz veya frekans modülasyonu-
nu, telsiz dalgalarına uyguladığımız 
gibi uygulayamıyoruz. Teknik bu 
alanda daha gelişmeye açık. 

Eldeki teknoloji ile üretilen lazer 
kaynaklar ve fiber kılların izin verdi­
ği en az kayıplı iletim 1,300 ya da 
1,500 nanometre dalga boyunda olu­

yor. Her kılda, tek bir ışık kaynağı. 

Yakın zamana kadar bu böyle idi. 
Artık, bir kıldan birden fazla 
"renk"te ışık yollanabiliyor. Sözünü 
ettiğimiz dalga boylarında, farklı 
farklı ışık kaynakları aynı anda fiber 
içine ışık yolluyorlar, karşı tarafta da 

bu ışık demeti tayfına ayrı­
larak her bir ışık kaynağının 
enerjisi ayrı birer alıcıya 
bağlanabiliyor. Buna tayf 
çoklaması (WDM - Wave-
lenght Division Multiple-
xing) diyoruz. • 

160 değişik renk ışığını 
bir kıl içinde toplayarak, 
karşı tarafta ayırabilmek bu­

gün için ulaşılmış en yüksek çoklama 
oranı. Bunu da yoğun tayf çoklaması 
(DWDM - Dense Wavelenght Divisi­
on Multiplexing) olarak adlandırıyo­
ruz. Bu yolla ulaşılan iletim hızı Te-
rabit/saniye'yi geçti, (milyon Mb/s). 
Demek ki, 650 MB'lik CD'lerden 
192 tanesinin içeriğini 1 saniyede ak-
tarabiliyoruz. 

Bilgi toplumunu oluşturacak iletim 
yöntemleri birer birer sunulmakta. 
Ülkeyi dört bir yandan bu olanakla 
döşemek bakalım ne zaman gerçekle­
şecek? 

akurgal@netas.com.tr 

Nokia 9110i'yle cepte Internet kolaylığı 

N
okia, Internet 

destekli ürün­

lerinin deva­

mı niteliğin­

deki yeni ürünü Nokia 

9110i'yi pazara sunaca­

ğını açıkladı. Quick 

Imaging ve Find uygula­

malarını yeni yazılım­

larla destekleyen Nokia 

9110i, PC'leri de Outlo­

ok 2000'le destekliyor. 

Üründe ayrıca Macin­

tosh bilgisayarlarla No­

kia 9110 arasında bilgi 

transferini sağlayan 

MacSuite yazılımı da 

bulunuyor. Telefax, In­

ternet, WAP, e-posta, 

kablosuz görüntü, SMS, 

ajanda işlevlerinin bu­

lunduğu veri iletişim 

özelliğini GSM 900 cep 

telefonuyla birleştiren 

Nokia 9110i'nin yazı­

lımlarının bir bölümü de 

kurumsal gereksinimle­

re çözümler sunacak şe­

kilde tasarlandı. • 

Nokia 9110i 

Bilgi için: 

Nokia Komünikasyon 

Tel: 0212-275 98 55 

Sybase'den telekomünikasyona yeni çözüm 

S
ybase, telekom 
servis sağlayıcı­
lar için geliştiri-

' len web tabanlı 
bütünleşik bir sistem 
destek uygulaması olan 
"Sybase Telecommuni-
cations e-Business Sup-
port Systems Portal + 
Intelligence" (Telecom 
B2B+I) adlı çözümünü 
duyurdu. 

Telecom B2B+I, tele­
kom servis sağlayıcı şir­
ketlerin yeni müşteriler 
kazanma ve müşterileri 
elinde tutmaya yönelik 

programlarını sıfırdan 
geliştirmelerini veya dü­
şük maliyetlerle etkin 
bir biçimde hızla oluş­
turmalarını sağlıyor. 

Sybase Enterprise 
Portal (EP) ile tamamen 
uyumlu çalışabilen Tele­
com B2B+I, Sybase'in 
telekomünikasyon iliş­
kili analitik CRM yete­
neklerine sahip Industry 
Warehouse Studio çözü­
müyle de genişletilebili-
yor. 

Çözüm, servis sağla­
yıcıların analitik CRM 

uygulamaları için özel 
olarak belirlenmiş soru­
ların hazır olarak sunul­
duğu bir veriambarı içe­
riyor. Böylece servis 
sağlayıcılar, sadece iste­
nen sorguların tamam­
lanması sayesinde, çok 
uzun zaman dilimlerin­
de gerçekleşecek veri 
amban gerçekleştirimle-
rini çok kısa sürelerde 
tamamlayabiliyorlar. • 

Telecom B2B+I 
Bilgi için: 

Sybase Türkiye 

Tel: 0212-284 83 39 

www.bthaber.com.tr 

mailto:akurgal@netas.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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M erhaba, 

Bu yıl Bilişim 2000 için 2 gün kalıp dönmen gerçekten çok 

kötü oldu. Bir fuara bir etkinliğe koşuşturayım derken çok az 

görüşebildik. Neyse ben sana şimdi kaçırdıklarını anlatayım. 

Fuar bu yıl bana göre geçen yıla oranla daha da renkliydi. 

Yurtdışında gezdiğimiz fuarlardan hiç bir farkı yoktu. Bu yıl 

yeni ürünler de çok fazlaydı. Sanki herkes yeni ürünlerini bu­

rada duyurmak için bekletmiş gibiydi. Promosyon işi de tam 

anlamıyla almış başını gidiyordu. Neler dağıtılmadı ki, balon­

dan kurşun kaleme tişörtten şapkaya kadar... Turkcell'in fuar 

alanına koyduğu tırın önü ise günün her saatinde tıklım tık-

lımdı. İnsanlar sıra halinde tın gezip sonunda hediye almak 

için beklediler. Standları gezerken birara palyaçolardan cam­

bazlardan yol bulup yürüyemedim. Bu yıl ünlüler de daha faz­

la Bilişim Fuarı'na ilgi gösterdiler. Okay Temiz'den rock yıl­

dızı Aslı'ya kadar birçok ünlü fuardaydı. Devlet protokolün­

den de bakanlar, milletvekilleri, genel müdürler fuarı gezdi. 

Bu arada bilmiyorum haberin var mı Microsoft Genel Mü­

dürü Süreyya Ciliv Amerika'ya gidiyor. Fuarda onu da gör­

düm. Microsoft'un merkezine gideceği için pek mutluydu. Yi­

ne de ben biraz buruk buldum, Türkiye'den ayrılması sanıyo­

rum zor geldi. Süreyya Ciliv'in yerine de Haluk Maga geli­

yor. 

Fuarda bu yıl Patron Bar da çok keyifliydi. Doğrusu yılda 
bir kez de olsa insana patronunun hizmet etmesi, içki ısmarla­
ması hoş bir duydu. Sadece ısmarlanan içkileri içmedik, mü­
zik de çok güzeldi. 

Geçen mektubumda sana IBM'in fuarında hava-e partisi dü­

zenleyeceğini yazmıştım. Gerçekten de müşterilerini hava-e 

ortamında ve son derece güleryüzlü ve keyifli karşıladılar. 

Fuarda en çok üzüldüğüm konu ise kağıt israfıydı. Herkes 

tanıtım için hatta tek tek ürünler için broşür bastırmış. Ve ko­

nuyla ilgisi olan olmayan herkes dağıtılan o broşürlerden alı­

yor. Sonra da atıyor. Tema'nın çalışmaları aklıma geldi ve bu 

konuda insanların daha duyarlı olması gerektiğini düşündüm. 

Bu yıl Etkinlikler de her yıl olduğundan çok daha hareketli 

geçti. Lütfi Kırdar'da yoğun bir katılım vardı. Her ne kadar 

fuarın ilk günü yağmur başlasa da, yine de bilişimciler hiçbir 

etkinliği, hiçbir toplantıyı kaçırmadılar. 

Birçok yabancı ülkeden gelen işadamı, delegasyon ve ulus­

lararası basın ise, Bilişim'in artık tamamen uluslararası bir 

boyuta taşındığının bir göstergesiydi. Sanırım Bilişim'e gelen 

yabancı konuklar arasında en ilgi çeken isim Nasscom'un 

Başkanı Dewang Mehta oldu. Açılış töreninde yaptığı konuş­

mayla herkesin takdirini kazanan Mehta, sempatik tavırlarıyla 

da ilgi odağı oldu. Günlerce herkes Hindistan'dan gelen bu 

ünlü ismi konuştu. 

Öte yandan, açılış törenindeki Sertab Erener ve Mando kon­

seri de gerçekten izlemeye değerdi. Türk-Yunan dostluğunun 

güzel bir örneğinin sergilendiği konserde alkışlar durmak bil­

medi. Bilişimciler eğlenmeyi de çok iyi biliyorlar doğrusu. 

Eminim ki herkes benim gibi "keşke hiç bitmese" sözcükleri­

ni geçirmiştir aklından. 

Bilişim tabiki sadece konserlerle geçmedi. Lütfi Kırdar'da 

gerçekleştirilen çeşitli toplantılar ve çalışma grupları bilişim 

profesyonellerinin yoğun katılımına sahne oldu; öyle ki çoğu 

zaman salonların doluluğundan şikayet edildi. Özellikle de 

ey-Türkiyem başlığı altında yapılan açılış oturumu büyük ilgi 

gördü. Oturumda bilişimin Türkiye'deki tarihi çok hoş bir 

belgesel filmle anlatıldı. Cumhuriyet öncesi dönemden bugün­

lere nasıl gelindiğini anlatan belgesel film izleyenleri çok 

duygulandırdı. 

Anlayacağın bilişim dedikoduları bir mektupta bitmeye­

cek... 

Hoşçakal 






