
Bu zirvede iş var 
Telekomünikasyon 
alanında faaliyet gösteren İsra­

il şirketleri ile Türk şirketleri­

nin biraraya geldiği Türk- İsra­

il Telekomünikasyon Zirve-

si'nde, iki ülke arasında yeni 

işbirliklerinin tohumları atıldı. 

Organizasyonunu İnterpro 

A.Ş.'nin gerçekleştirdiği zir­

vede, 21 İsrail şirketi ve 75 

Türk şirketinin katılımıyla 301 

toplantı gerçekleştirildi. Şir­

ketler 2 gün boyunca işbirliği 

olanakları hakkında ikili gö­

rüşmeler yaparak, gelecekte 

birlikte kazanmanın ilk adım­

larını attılar. Zirvede görüşme­

ler gerçekleştiren şirket temsil­

cileri, İsrail ve Türk şirketleri 

arasında ilk defa bu denli kap­

samlı bir etkinliğin gerçekleş­

mesinden memnuniyet duy­

duklarını bildirdiler. Temsilci­

ler, görüşmeler sonucunda olu­

şan işbirliklerinin kısa süre 

sonra belirginleşeceğini ve iki 

ülke telekomünikasyon sektör­

lerine yansımalarının büyük 

olacağını kaydettiler. 

Zirvenin açılış toplantısında 

görüşlerini aldığımız Türki­

ye'deki İsrail Büyükelçisi 

H.E.Uri Bar-Ner, Türkiye'nin 

Avrupa Birliği'ne girmesinde 

en büyük etkenin bilgi tekno­

lojileri ve telekomünikasyon 

alanındaki gelişmeler olacağı­

nı ve İsrail'in Türkiye'yi bu 

konuda her zaman destekleye­

ceğini dile getirdi. 

Bar-Ner sözlerine şöyle de­

vam etti: "21.yy'da teknoloji­

yi, yatırımları ve ihracatı pay­

laşmak gerekiyor. Türkiye 

yüksek teknoloji ürünlerini her 

alanda kullanmaya başlamalı. 

Bizim bu konuda çok önemli 

deneyimlerimiz var. Sadece 7-

8 yıl önce biz de Türkiye'nin 

bulunduğu yerdeydik. İnanı­

yorum ki, Türkiye Avrupa Bir­

liği'ne girerek, geleneksel pa­

zarın dışına çıkacaktır. Elekt­

ronik ortama açılma, Türki­

ye'ye AB'nin yollarını açacak­

tır". 

Öte yandan toplantıda, iki 

ülke arasında adımlan atılan 

bu işbirliklerinin sadece tele­

komünikasyon alanında değil, 

özellikle yazılım başta olmak 

üzere diğer alanlarda da ger­

çekleştirileceği açıklandı. 

> Sayfa 3 

Birinci yıl startup, 
ikinci yıl yazılım 
ihracatçısı 
iki yıl içinde yazılım ihraç eden 
bir şirket haline gelen Veritek, 
2001 yılında 5 milyon dolarlık 
gelir hedefliyor. 

1998 yılının Ağustos ayında üç kişiyle faali­

yetine başlayan Veritek, bugün ABD ve Hol­

landa ofislerini açmanın hazırlığı içerisinde. 

Veritek Genel Müdürü Özkan Erener, 2000 yı­

lına 10 kişi ile girdiklerini, bugün ise çoğunlu­

ğunu mühendislerin oluşturduğu 45 kişilik 

> Sayfa 36 

ISS'lerde sonbahar 
hareketliliği 

Sun gelecek 5 yıl 
vizyonunu açıkladı 
2000 yılından itibaren 
önümüzdeki 5 yılda "Net 
Effect" adlı yeni bir stratejiyi 
benimseyeceğini açıklayan Sun 
Microsystems, stratejisini 
açıkladığı toplantıyla yeni 
ürünlerini de tanıttı. 

Sun Microsystems, 27 Eylül günü New 

York'ta uluslararası basın, endüstri ve finans 

analistlerine açık bir toplantı düzenleyerek 

> Sayfa 32 

HP, yeni ürünleriyle 
ev ofisleri şenlendirdi 

Küçük ofislere ve ev ofislerine, 
baskı, faks, tarama, kopyalama 
ve iletişim yeteneklerine sahip, 
yeni hepsi-bir-arada ürün 
ailesi HP OfficeJet K Serisi'ni 
sunan HP, "Daha az masraf, 
daha fazla baskı" diyor. 

Kurumsal ve bireysel kullanıcılara yöne­

lik baskı çözümleriyle, küçük ofis ve ev ofis 

kullanıcılarına yeni ve gelişmiş teknolojiler 

> Sayfa 44 

6 TT GSM rekabetine 
özel sektörle hazırlanıyor 

14 Teknoloji Penceresi nden 
E-Iş Günleri ne 

16 Ulaştırma dan TTye rest 
32 Teknoloji sevenler 

e-mania da buluşacak 
40 Porcan yeni alanlara 

start-up larla girecek 
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Bu zirvede iş var 
ÖZGÜR KARAGÖZ 

PıNAR UYLUM DIKICI 

Sayfa 1 > 

Bar-Ner, "Yazılım konusun­

da Türk-İsrail şirketleri sürek­

li olarak görüşmeler yapıyor­

lar. İleride yazılım alanında da 

bu tür zirveler düzenlenebilir" 

dedi. 

Bu zirvenin iki ülke arasında 

bir köprü oluşturacağını vur­

gulayan Ulaştırma Bakanlığı 

Müsteşarı Tahir Dengiz, elekt­

ronik ticaret ve Internet ile ül­

kemizdeki ticaret potansiyeli­

nin artacağını belirtti. Dengiz, 

Türkiye'nin telekomünikas­

yon sektöründe büyük bir atı­

lım içerisinde olduğunu, önü­

müzdeki 5-6 yıl içerisinde 

Türkiye'de telekomünikasyon 

alanında çok önemli değişik­

likler olacağını söyledi. 

Birebir görüşmeler umut 

vadediyor 

2 gün süren zirve boyunca 

sürekli olarak birebir görüşme­

ler yapan Türk ve İsrailli şirket 

yetkilileri bu zirveyle güçlü iş­

birliklerinin adımlarının atıldı­

ğını söylediler. Yetkililerin bir 

diğer ortak görüşü ise, ikili gö­

rüşmelerin üst düzey yönetici­

ler tarafından yapılmasından 

duydukları memnuniyetti. Ka­

tılımcılar, bu sayede karar me­

kanizmalarının daha hızlı işle­

diğini ve işbirliklerinin hayata 

geçmesinin daha kolay olması­

nı beklediklerini bildirdiler. 

Ağ bilgiişlem alanında faali­

yet gösteren Rad Data Com­

munications'ın Yönetim Kuru­

lu Başkanı Zahor Zisapel, bu 

zirveye varolan projelerini bü­

yütmek ya da bunlara yeni 

projeler eklemek amacıyla ka­

tıldıklarını söyledi. Zisapel, 

"Amacımız bir Türk şirketiyle 

işbirliği yaparak Türkiye paza-

RIT'TEN BIR IŞBIRLIĞI 

A
slında zirveye 

katılmadan önce 

işbirlikleri yap­

mak gibi bir 

amaçlan olmadığını belirten 

Rit Technologies Bölgesel 

Pazarlama Müdürü Albert 

Katsir, "Amacımız sadece 

Türk şirketleriyle tanışarak, 

Türkiye pazarı hakkında bil­

gi sahibi olmaktı. Ama bura­

da işbirliği için çok elverişli 

bir ortam bulduk" dedi. Kat­

sir ayrıca, şimdiden bir şir­

ketle anlaşmaya vardıkları­

nı; bu toplantıların analizini 

yaptıktan sonra diğer şirket­

lerle de tekrar görüşecekleri­

ni açıkladı. • 

rina yönelik çözümler geliştir­

mek ve bu çözümlerin ihraca­

tını yapmak" dedi. 

VestelNet Danışmanı Oğuz 

Manas ise, özellikle Friendly 

şirketinin ISS'lere ve çağrı 

merkezi olan şirketlere hitap 

eden yazılımlar geliştirdiğini 

ve VestelNet olarak uzun za­

mandır bu yazılımlar konusun­

da arayış içinde olduklarını 

söyledi. Görüştükleri kuruluş­

lara pilot çalışma yapma konu­

sunda teklif sunduklarını ifade 

eden Manas, "Tahminen 1-1.5 

ay içerisinde bu görüşmeleri 

protokole bağlayarak uygula­

malara başlayacağız" dedi. 

Odel Pazarlama Müdürü Ya­

vuz İrtem, İsrail'i Türkiye'ye 

çok iyi iş ortağı olabilecek bir 

ülke olarak tanımladı. İrtem, 

İsrailli Elron şirketinin e-iş 

üzerine güzel fikirlerinin oldu­

ğunu ve görüşmelerinin çok 

olumlu geçtiğini söyledi. İr­

tem, "Görüştüğümüz şirketler­

den biri ile bir iki ay içerisinde 

ciddi adımlar atabiliriz" dedi. • 

ozgurk@interpro.com.tr 

pinaru@interpro.com.tr 

TELECOM DEVI 
• İsrail'in 1999 telekom 

cirosu 3 bin 900 dolar. 

• 6 milyon kişinin yaşadı­

ğı İsrail'de yılda 10 milyar 

dolarlık yüksek teknoloji ve 

yazılım üretiliyor ve bunun 

yüzde 80-85'i ihraç ediliyor. 

• İsrail'de 3 bin start-up 

şirket bulunuyor. 

• Nasdaq'ta 100'den faz­

la İsrailli şirket işlem görü­

yor. • 

TÜRK TELEKOM 
ZIRVEYI YOĞUN GEÇIRDI 

• ki gün süresince 12'den 

I fazla İsrailli şirket ile 

görüşen Türk Telekom, 

RAD Data Communi­

cation ile VoIP üzerine üze­

rine, portal çözümleri konu­

sunda da Elron ile görüştü. 

Türk Telekom Bilişim Ağla­

rı Dairesi'nden Necati Kara, 

Türk Telekom'un kuracağı 

yeni omurgada optik, hava­

dan erişim gibi farklı erişim 

türleri düşünüldüğünü söy­

ledi. İsrailli şirketlerin ken­

dilerini tanıtmalarına bu zir­

ve sayesinde olanak tanındı­

ğını vurgulayan Kara, bu şir­

ketlerle en hızlı yapılabile­

cek çalışmanın deneme şe­

bekesi kurulması olduğunu 

dile getirdi. Kara, "Farklı ül­

kelerden ne kadar çok şirket 

Türkiye pazarına girerse, bu 

bizim için fiyatların düşme­

si, rekabetin artması ve fark­

lı teknolojilerin tanınması 

açısından büyük bir avantaj 

olur" dedi. • 

GILAT SADıK 
IŞ ORTAKLıKLARı AMAÇLıYOR 

G
ilat Satellite Net­

works Özel Pro­

jeler Pazarlama 

Direktörü Shi­

mon Teller, bu zirveye katıl­

madan önce iş ortaklıkları 

konusunda her hafta çok sa­

yıda Türk şirketinden e-pos­

ta ve telefon aldıklarını be­

lirtti. "Biz ilk aşamada bir ta­

ne ana iş ortağı ve ona yar­

dım edecek iki yardımcı 

işortağı düşünüyoruz. Biz 

sonuç olarak bir tane sadık 

Türk iş ortağı arıyoruz" di­

yen Teller, Türkiye pazarına 

inandıklarını ve kısa sürede 

sonuçlanacak ilişkiler geliş­

tirdiklerini vurguladı. • 

Köşe Yazıları 

4 Uzaklara, çok uzaklara! 
Kemal Balcı 

6 Yeni iş olanakları.. .1 
Akın Evren 

8 Elbise küçük/'Önder Eker 
12 Bilişimde aşiret dili/ 

Edip Emil Öymen 
18 Çoklu disiplin/Şeref Oğuz 
32 eEurope/Zafer Kurdakul 
36 Şirketler ne kadar 

değişecek?/Hakkı Sevand 
40 Yeni ekonomi I Bakış açıları/ 

Ali Akurgal 
44 XM radyo/Ahmet Hamarat 
46 e-iş için e-iş/Volkan Gazioğlu 
48 Akıllı kartlar: Sağlık kartları/ 

Şevki Can 

www. bthaber. com. tr 
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ISS'lerde sonbahar hareketliliği 
HABER M E R K E Z I 

Sayfa 1 > 

Internet servis sağlayı­
cı şirketlerde yaşanan ha­
reketlilik devam ediyor. 
Geçtiğimiz hafta NetO-
ne'a yabancı bir ortak 
gelirken Turkport da Al­
man teknoloji şirketi Pi-
xelpark'la ortak bir şirket 
kuruyor. Bu arada büyük 
boyuttaki ISS'lerin de 
kendi aralarında bir bir­
leşmeye gidebileceğinin 
de ilk sinyalleri yine geç­
tiğimiz hafta verildi. 

Ortadoğu, Kuzey Afri­
ka ve Türkiye'ye yatırım 
yapmak üzere kurulmuş 
olan Safron isimli yatı­
rım şirketi NetOne'a or­
tak oldu. Son 18 ay içeri­
sinde biri Mısır'da biri 
Fas'ta üçü ise Türkiye'de 
olmak üzere toplam 5 
şirkete yatırım yapan şir­
ketin Yürütme Kurulu 
Başkanı Richard Jack­
son, Türkiye'de yaptıkla­
rı yatırım sayısının en kı­

sa zamanda 10'a ulaşma­
sını umduklarını belirtti. 

İki şirket arasındaki 
yatırım işbirliğinin duyu­
rusunun yapıldığı basın 
toplantısında bir konuş­
ma yapan NetOne Genel 
Müdürü Cem Çelebiler 
büyümek için sürekli ya­
tırım yapmak gerektiğini 
dile getirerek "Biz de bü­
yümemizi devam ettire­
bilmek için kaynağa ge­
reksinim duyduk. Bu ge­
reksinimi karşılamak 
üzere önceleri halka açıl­
mayı düşünüyorduk. Da­
ha sonra bu kaynağı bul­
mak için uluslararası ya­
tırım şirketleri ile görüş­
meler yaptık. Sonunda 
bulunduğumuz bölgeye 
yatırım yapmak üzere 
kurulmuş Safron ile an­
laştık" dedi. 

Anlaşma çerçevesinde 
NetOne'ın küçük ortağı 
konumuna gelen Safron, 
gerekli olduğu takdirde 
yatırım miktarını artıra­
rak şirketteki hisse oranı­
nı da artırabilecek. Saf­

ron, NetOne'ın Yönetim 
Kurulu'nda da temsil 
edilecek. 

Daha önce Türkiye'de 
Alfa Yatırım'a ve mutfak 
eşyaları üreticisi Jum­
bo'ya yatırım yaptıkları­
nı belirten Richard Jack­
son "Biz genellikle orta 
vadeli yatırımlarla, bu 
süre iki ile beş yıl arasın­
da değişebilir, yatırımcı­
lara kazançlar sağlamayı 
amaçlıyoruz. Yaptığımız 
yatırım miktarları ise beş 
ile 10 milyon dolar ara­
sında değişiyor. Kurul­
duğumuzdan bu yana 
yaklaşık 35 milyon do­
larlık bir fonu yatırımla­
rımıza aktardık" dedi. 

Cem Çelebiler ise bun­
dan 9 ay öncesinde Tür­
kiye'de risk sermayesi ve 
bilgi teknolojileri şirket­
lerinin halka açılmaları 
gibi olgulara pek rastlan­
madığına dikkat çekerek 
şunları söyledi: 

"Biz kendimize yatı­
rımcı ararken biraz zor­
landık. Yatırım şirketleri 

Türkiye gibi ekonomik 
belirsizliklerin olduğu 
ülkeye yatırım yapmakta 
tereddütlü davranıyorlar. 
Ayrıca bizim ekonomi­
mizi takip eden eleman­
lar çalıştırmadıkları için 
zaten buradan gelen ta­
lepleri ciddi olarak ince­
lemiyorlardı. Fakat bu 
artık değişiyor. Ülkemiz­
de ekonomi rayına otur­
maya başladı. Bundan 
sonra yatırımcıların Tür­
kiye'deki fırsatları çok 
daha yakından takip ede­
ceğini, ve yabancı ser­
mayenin ülkemize çok 
daha fazla geleceğini 
umuyorum." • 
bthaber@interpro. com. tr 

ISS'ler arasında 
birleşmeler artacak 

T
urkport Genel Müdürü Ömer Erginsoy 

Internet erişim hizmetleri alanında Tur-

port'da dahil olmak üzere pazarda bir 

konsalidasyon yaşanacağını söyledi. 

2001 ve 2002 yılında ISS'ler arasında çok yoğun 

birleşmelerin olacağını belirten Erginsoy, Turk­

port için bu konuda bir zaman vermesinin müm­

kün olmadığını kaydetti. 

Konsalidasyonun ya Türkiye içinde şirketlerin 

birleşmesi, satın almasıyla ya da yurtdışından ge­

lenle şirketlerle yaşanacağını söyleyen Erginsoy, 

portal tarafında ise aynı gelişmenin yaşanacağını 

düşünmediğini belirtti. • 

Uzaklara, çok uzaklara 

Ş air İsmet Özel bir şiirinde 
"Uzak nedir" diye sorar ve so­
ru imini daha derinlere koyar­
casına devam eder: 

"Kendinin bile ücrasında yaşayan 
benim için/ gidecek yer ne kadar uzak 
olabilir?" 

Uzaklara gitmeye hüküm 
giymiş gibiyim. Kaçarcası-
na, koşarak ve arkama bile 
bakmadan. Bir daha geri 
dönmeyecekmiş gibi, hızlı 
ve kararlı adımlarla. 

Eskiden beşer yıllık ara­
lıklarla kaplardı bu duygu 
benliğimi. Giderek kısaldı 
zaman. Kısır döngünün ça­
pı daraldı. Çünkü, yine sayım mevsi­
mi geldi. Kimi adam yerine sayılacağı 
için sevinecek. Kimi koyun yerine ko­
nulacağı için yerinecek. Ben, ikinci­
lerdenim. Ağıla kapanan kuzular gibi 
sessizliğe bürünmek istemiyorum. İs­
yanım bunadır. Uzaklara, çok uzaklara 
gitme arzusunun kabarması da bun­
dandır. 

Daha üç yıl bile geçmedi son sayı­
mın üzerinden. Hani çabuk sonuç 
alınsın diye, bilgisayarla değerlendiri­
len ama iki ayda bitmesi gerekirken 
sekiz ayda sonuçlanamayan sayım 
vardı ya; hani canım kırk köyün bilgi­
sayarlarda kaybolduğu meşhur sayım­
dan söz ediyorum. Evlere kapatılmış, 

saatlerce sayım memuru beklemiş, ge­
len memurun sorduğu 30 ayrı ahiret 
sorusuna her birimiz ayrı ayrı yanıt 
bulmaya çalışmıştık. 

Ne oldu, nasıl olduysa aynı sorulara 
yanıt vermek üzere yine evlere kapatı­
lacağız. Bilgisayarlı da olsa sonuç de­

ğişmeyecek. Şark kafası bu 
olsa gerek. Doğum ve ölüm­
lerin kayda geçtiği, ikamet­
gah kağıdının her resmi iş­
lemde zorunlu olduğu bir ül­
kede, bilgisayar kayıtlarından 
sanki gerekli istatistiki bilgi­
ler alınamazmış gibi, ille de 
sokağa çıkma yasağı ilan edi­
lecek, tek tek sayılacağız. 

Sanki son sayım sonuçları bir işe ya­
radı da, bir kez daha aynı başarıya 
ulaşılacak! 

Ben uzaklara çok uzaklara gitmek 
istiyorum. Mataramı, azığımı hazırla­
dım. Belediye başkanları misafir ka­
bul etmek için çırpınıyor. Nereye git­
sem nüfus kağıdımı gösterip en iyi 
hafta sonu tatilimi geçirebilirim. Ma­
lum iller bankası nüfusa göre beledi­
yelere ödenek çıkartıyor. Nüfus sayı­
mının sağlıklı sonuç vermeyeceği da­
ha bugünden belli. Eller aya, biz yaya 
bilgi toplumuna doğru yürüyoruz. 
Uzaklara, çok uzaklara, kendinin bile 
en ücrasına doğru yeni hayatlara... 

kbalci@tr.net 

i n t e r n e t t e veni bir ortaklık 
GÜNEŞ K A Z D A Ğ L I 

T
urkport ile Al­
man Teknoloji 
şirketi Pixel-
park ortak bir 

şirket kuruyor. Sermaye 
büyüklüğü 1 milyon Euro 
olacak olan şirketin 1-1.5 
ay içerisinde kuruluş ça­
lışmalarını tamamlayıp 
operasyonuna başlayaca­
ğı öğrenildi. Turkport 
Genel Müdürü Ömer Er­
ginsoy söz konusu şirke­
tin Türkiye açısından bir 
kazanç olduğunu ve sek­
törün büyümesinde 
önemli katkı sağlayacağı­
nı söyledi. Yüzde 25 
Turkport, yüzde 75 Pixel-
park hissesiyle kurulacak 
şirketin web tasarım, e-ti-
caret konusunda danış­
manlık ve sistem bütün­
leştirme alanında çalış­
malar yapacağı öğrenildi. 

Erginsoy, Turkport'un 
çalışma alanını geniş kap­
samlı bir medya portalı 
oluşturmak ve Internet 
erişim hizmetleri sağla­
mak olarak özetlerken ye­
ni bir şirket kurmak için 
ortaklığa gittikleri Pixel-
park'ın bilişim sektörün­
de 3 ana faaliyet alanı ol­
duğunu belirtti. Erginsoy, 
"Pixelpark'in 3 temel fa­
aliyet alanından biri web 
tasarımı. Bu alanda daha 
çok kurumsal web tasa­
rımlan yapıyorlar, ikinci 
konusu stratejik danış­
manlık. Internet üzerinde 
varlık göstermek isteyen 

şirketlere elektronik tica­
ret veya servislere yöne­
lebilmeleri için strateji 
belirliyorlar. Üçüncü iş 
alanlan ise sistem bütün­
leştirme. Yani elektronik 
ticarete geçiş projelerini 
gerçekleştiriyorlar. Bu 3 
hizmeti birlikte sunabil­
dikleri gibi şirketlerin is­
teği doğrultusunda tek tek 
de verebiliyorlar" dedi. 

Kuruluş çalışmaları 
devam eden şirketin Tür­
kiye'de de aynı alanlarda 
faaliyet göstereceği öğre­
nildi. Ülkemizde de özel­
likle bütünleşik hizmetin 
ilgi çekmesi bekleniyor. 
Özetle bu şirket e-ticare-
te girmek isteyen bir ku­
ruluşla önce stratejiyi be­
lirtiyor ardından web ta­
sanınım gerçekleştiriyor 
ve sonrasında da mevcut 
bilişim altyapısıyla Inter­
net arasındaki bütünleş­
tirmeyi sağlıyor. 

Öte yandan kurulacak 
şirketin Pixelpark'in Do­

ğu Avrupa Merkezi olan 

Viyana'ya bağlı olarak 

çalışacağı da öğrenildi. 

e-ticaret hacmi 15 

milyar dolar olacak 

Pixelpark'in Türki­
ye'de Turkport'la birlikte 
bir şirket kurmasının te­
mel nedeni Türkiye'nin 
genç nüfusu ve artan In­
ternet kullanıcı sayısı 
olarak özetleniyor. "Tür­
kiye geleceğin pazarını 
oluşturuyor. Biz de Turk-
port'la Türkiye pazarına 
giren ilk uluslararası In­
ternet şirketi olduk" di­
yen Pixelpark yetkilileri 
araştırmalara göre Türki­
ye'deki Internet pazarı­
nın 5 yıl içerisinde Al­
manya'nın bugünkü dü­
zeyine geleceğini belirti­
yorlar. Yetkililer, "5 yılda 
Türk Internet kullanıcıla-
nnın e-ticaret hacminde 
yaklaşık 15 milyar dolar­
lık bir artış maydana ge­
lecek. Bu ortamda Pixel-
park AG ile Turkport'un 
Internet çözümleri de sü­
rekli gelişecek" yorumu­
nu da yapıyorlar. 

1999-2000 mali yılın­
da 69.2 milyon EURO ci­
ro elde eden Pixelpark 
AG'nin 726 çalışanı bu­
lunuyor. Şirket Alman­
ya'nın yanı sıra Doğu 
Avrupa, Amerika ve Bre­
zilya, İsviçre, Avusturya, 
Fransa, İngiltere ve İs­
panya'da da temsilcilik­
lere sahip. • 
gunesk@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

mailto:kbalci@tr.net
mailto:gunesk@interpro.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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TT GSM rekabetine özel sektörle hazırlanıyor 
HABER MERKEZI 

T
ürk Telekom 
1800 GSM iha­
lesinde teklifler 
toplandı. De­

ğerlendirmeyi 15 Ekim 
2000 tarihinde bitirmeyi 
hedefleyen Türk Tele­
kom bu ihaleyle altyapı­
nın yanı sıra sistemin 
devreye alınması, destek, 
pazarlama, müşteri ve 
abonelik hizmetlerini de 
ihale etmiş oldu. Söz ko­
nusu ihaleyle ilgili olarak 
sektör yetkilileri ihale 
kapsamının bu kadar ge­
niş tutulmasının TT'nin 
işletmenin bir bölümünü 
de ihale ediyor anlamına 
gelebileceğini belirtiyor­
lar. 

TT Genel Müdürü İb­
rahim Alptürk, ihaleyi 
kazanan şirketten altyapı 
dışında destek, pazarla­
ma, abone ve müşteri 
hizmetleri de alacaklarını 
belirterek, "Türk Tele-
kom'un bu yapısıyla, bu 
pazarlama mantığıyla 
devlerin yarıştığı alanda 
yarışmasına imkan yok. 
Pazarlama desteği almak 
zorundayız" dedi. Gelir­
den geri ödemeli yön­
temle bu hizmetleri ala­

caklarını da kaydeden 
Genel Müdür Alptürk 
GSM'deki lisans hakları­
nı kimseyle paylaşmaya­
caklarını söyledi. Alp­
türk 15 Eylül'de teklifle­
rini topladıkları ihale için 
önlerine bir ay zaman 
koyduklarını ve değer­
lendirmeyi 15 Ekim'de 
bitirmeyi hedefledikleri­
ni de kaydetti. 

Bilindiği gibi ihaleye 
Koç Holding NetaşTa 
birlikte teklif verdi. Al­
catel, Siemens, Ericsson 
ve Nokia ise bir konsor­
siyuma girmeden teklif­
lerini TT'ye ilettiler. Ko­
nu hakkında görüştüğü­
müz Koç Holding yetki­
lileri, ihalenin iki bölüm­
den oluştuğunu ilk bölü­
münün altyapı şebekesi­
nin kurulması olduğunu 
ve buna Netaş'ın talip ol­
duğunu kendilerinin de 
ihalenin ikinci bölümünü 
oluşturan pazarlama ve 
satış hizmetlerinde yer 
almak istediklerini belirt­
tiler. Pazarlama konusu­
na pazardaki rakiplerle 
birebir mücadele edecek 
her türlü yapının dahil 
olduğu da kaydedildi. 

İhaleye teklif veren şir­
ketlerden biri olan Si­

emens ise Türk Tele­
kom'un bir iş planı iste­
diğini ve iş sürecini faz­
lara böldüğünü belirtti. 
Şirket yetkilileri, bu faz­
lara göre satış ve pazarla­
ma stratejisini ve abone 
hizmetlerinin nasıl olma­
sı gerektiğini de içeren 
kapsamlı tekliflerini ken­
di deneyimlerine daya­
nak hazırladıklarını ve 
TT'ye sunduklarını söy­
lediler. Hizmetin ne ka­
darını satın alacaklarının 
tamamen Türk Tele­
kom'a bağlı olduğunu da 
öne süren yetkililer, "İşi 
alan şirket satış ağını da 
Türk Telekom için hazır­
layacak. Türk Tele­
kom'un varolan noktala­
rının dışında Genpa, 
KVK gibi şirketlerin ağ­
ları gibi satış noktalan 
hazırlanacak ve TT'ye 
sözleşme götürülecek. 
Biz Siemens olarak ihale­
ye başka bir şirketle ortak 
girmiyoruz. Bu işi tek ba­
şımıza yapacağız" açıkla­
masında bulundular. 

TT'nin 1800 GSM iha­
lesi için teklif veren şir­
ketlerden olan Alcatel de 
ihalede oldukça iddialı ol­
duğunu belirtti. Alcatel 
Yönetim Kurulu Başkanı 

Lütfi Yenel geçtiğimiz 
günlerde bir gazeteye 
yaptığı açıklamada özetle 
şunları söyledi: "Ben 
Türk Telekom'un GSM'de 
çok başarılı olacağını dü­
şünüyorum. Türk Tele­
kom'un avantajı Türki­
ye'nin bütün illerinde or­
ganize bir kurum olması. 
Büyük başarı ile bir şebe­
keyi işletiyor. 17-18 mil­
yon müşterisi var. GSM 
olayını düşünürsek bu ya­
pı üzerine çok rahat kuru­
labilecek bir yapı. Gele­
ceğe bakacak olursak, 
hem sabit şebekenin, hem 
de mobil şebekenin birlik­
te sunacağı çözümler açı­
sından Türk Telekom çok 
önemli bir avantaja sahip. 
Örneğin tek telefon nu­
marası ile her iki tarafta 
da erişilebilir olmak, 
birtakım tarife avantajları 
gündeme gelecek." • 
bthaber@interpro. com.tr 

Yüzde 20 olmadı, 
yüzde 29 verelim 

T
ürk Telekom'un yüzde 20 hisse satışına 

hiçbir şirketten teklif gelmeyince hükü­

met yeni formüller üzerinde durmaya 

başladı. Öncelikle Özelleştirme İdaresi 

Başkanı Uğur Bayar'ı ihale komisyonu başkanlı­

ğına getiren hükümet, daha sonra da Ulaştırma Ba­

kanı Enis Öksüz, Devlet Bakanları Yüksel Yalova 

ve Recep Önal'dan oluşan bir komisyon kurup Ba­

kanlar Kurulu'na bu konu hakkında görüş üretmek 

üzere görevlendirdi. Geçtiğimiz hafta Devlet Ba­

kanı Recep Önal, Bakanlar Kurulu'nda satılacak 

hissenin yüzde 29'a çıkarılması konusunun görü­

şüldüğünü belirtti. Var olan yasayla hisselerin an­

cak yüzde 29'unun satılabileceğini de vurgulayan 

Önal, bu miktarın üzerinde bir satış yapılabilmesi 

için mutlaka yasa değişikliğine ihtiyaç olduğunu 

söyledi. Ulaştırma Bakanı Enis Öksüz ise satılacak 

blok hissenin yüzde 20'den yüzde 29'e çıkarılması 

konusunun henüz kesinleşmediğini ve farklı 

çözümlerin bulunabileceğini kaydetti. • 

Yeni iş olanakları... 

B
u sayıda ayrıntılarını oku­
yacağınız Türk-İsrail Tek­
noloji Zirvesi'ni başından 
beri yakından izleme ola­

nağını buldum. İstanbul'da gerçekle­
şen 300 kadar toplantıda sektörümü­
zün şirketleri genç İsrail şirketlerinin 
ürün ve çözümlerini gör­
mek ve beklentilerini öğ­
renmek olanağını buldular. 

Bu işi çok ciddiye alan 
Türk şirketleri zaman ve 
insan kaynağı ayırarak bu 
ürün ve çözümleri, işbirliği 
olanakları ile birlikte ayrın­
tılı bir biçimde irdelediler. 
Bütün bu çabaların kısa, 
orta ve uzun vadede, farklı ama ge­
nelde olumlu sonuçları olacağı açık. 
Özellikle, hızla gelişen Internet dün­
yasına yönelik ürün ve çözümlerin 
bizde olmayan bir "know-how" içer­
diğini ve bu bilgi birikiminden mut­
laka yararlanmak gerektiğini konu­
nun uzmanlarının ağzından işitmek 
beni sevindirdi. 

Ben, bilişim endüstrimizin geliş­
mesi için üç temel gereksinimi oldu­
ğuna inanıyorum. Sermaye girişi, bil­
gi ve beceri, gelişmeyi destekleyen 
ortam. Bu öğelerden birincisinin bü­
yük ölçüde yurtdışından sağlanabile­
ceğini görüyorum. Uluslararası fon­
lar, risk sermayesi, ortaklıklar ve de­
ğişik türde işbirliği modelleri ile bu 
sermaye girişi sağlanacaktır. Bilgi ve 
becerimizi artırmanın en kısa ve eko­
nomik yolu yine, "bir bilen"i bulmak 
ve onunla birlikte hareket etmekten 

geçiyor. Gelişmeyi destekleyen orta­
mın sağlanması için ise kamu-endüst-
ri-üniversite işbirliğinde bir "yüksek 
teknoloji seferberliği"ne gereksinim 
var. Ülke kaynaklarını dış satıma dö­
nük en verimli alanlara yöneltebilir­
sek en kısa zamanda yaşamımızın ne 

denli olumlu değiştiğini gö­
receğiz. Bu konuda İsra­
il'den almamız gerekli çok 
önemli dersler var. 

Başta yazılım olmak üze­
re bilişimin katma değerli 
hizmetlerini dünya ölçeğin­
de pazarlamak amacıyla 
üretmek baş hedefimiz ol­
malıdır. Bu amaçla yola çı­

kıldığında dünyamızın değişmeye 
başladığını göreceğiz. İş modelleri­
miz, eleman kalitemiz, pazarlama 
plan ve programlarımız, bütçelerimiz, 
yatırım gereksinimimiz kökten deği­
şecek. Başarı kriterlerimiz değişecek. 
Kendimizi karşılaştırmak için kullan­
dığımız ölçüler ve ölçekler değişe­
cek. Düşlerimize sınır koymamayı 
öğreneceğiz. Kısa zamanda, içimiz­
den birilerinin başarı kazandıklarını 
görüp bu başarılı örnekleri tekrarla­
maya çalışacağız. 

Bütün bunları gerçekleştirmek ola­
sı. Gerekli olan, bu süreci ulusal bir 
coşku ile birincil önemde görerek ele 
alabilmek. Kaynak kısıtlaması yap­
mak yerine üretici güçleri özgürleş­
tirmek ve "ilk hedefiniz satmaktır" 
diyebilmek. 

Ne dersiniz?... 

akine@ interpro.com. tr 

http://com.tr
http://interpro.com
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Sistem mühendisliğinde yaş 14'e indi 
Dünyanın en genç ikinci Microsoft 

Sistem Mühendisi yine bir Türk 
genci oldu. 14 yaşındaki Başar 

Türkay, dünyanın en genç 
Microsoft Sistem Mühendisi Murat 

Muradoğlu ile aynı yaşta. Genç 
sistem mühendislerini yetiştiren 

okul ise Türkiye'nin ilk ve tek 
Akademik Eğitim Işortağı olan 

Batı Koleji. 

NURAY ŞUMAN 

D
ünyada bili­
şim alanında­
ki insan kay­
nağı açığı çığ 

gibi büyürken ülkemizin 
de çok yakın bir gele­
cekte bu tehdit ile karşı 
karşıya kalması bekleni­
yor. Şu anda bile bili­
şimci açığı Türkiye'de 
ciddi boyutlarda. 

Batı Koleji bilişim 
alanında öğrencilerine 
her türlü olanağı sağla­
yarak onların bu alanda 
yetişmelerine önayak 
olan okullardan biri. En 
önemli özelliği, bir 
AATP (Microsoft Aut­
horized Academic Tra­
ining Partner) olması ve 
dünyanın en genç iki 
Microsoft sistem mü­
hendisini Murat Mura-
doğlu ve Başar Türkay'ı 
yetiştirmiş olması. 

Kolejin kurucu temsil­
cisi İlter Çelik, "MS sis-

tem mühendisi olmak 
çok uzun ve zahmetli bir 
iş. Murat'ın yetişmesin­
de bizim payımız yok. 
Murat bu işin eğitimini 
Avustralya'da almış. Bi­
ze geldiğinde burada 3-4 
ay babasının desteğinde 
eğitim aldı ve sınava gi­
rerek sistem mühendisi 
oldu" derken Başar Tür­
kay'ın Batı Koleji'nde 
yetiştiğini söylüyor. 

MS sistem mühendisi 
olmak için 6 adet sınav­
dan geçmek gerekiyor. 
Buradaki ilk ders, NT 
4.0 kurulumu. Sistem 
mühendisliğinin üst dü­
zey bir sertifika progra­
mı olduğunu belirten 
Çelik, Başar Türkay'ın 
şu anda 100-150 bilgisa­
yardan oluşan bir ağı tek 
başına kurabildiğini, 
makineleri toplayıp bir-

birine bağlayabildiğim, 
sistemi işletmeye alarak 
denetleyebildiğini açık­
lıyor. 

Başar Türkay ise MS 
sistem mühendisliğini 
şöyle tanımlıyor: "Mic­
rosoft'un da deyimiyle 
MS programlarını kulla­
narak MS'te belli bilgi­
sayar ağlarını oluştur­
maya, MS programlarını 
kullanmaya ve sorunlar­
la karşılaşıldığında bu 
sorunları çözmeye eği­
timli olan kişi." 

Türkiye'de toplam MS 
sistem mühendisi sayısı, 
şu anda 300. Bunun için 
her sınavda 30'un üze­
rinde soru soruluyor ve 
yüzde 70 oranında başarı 
bekleniyor. Yüzde 70'in 
üzerinde başarı yakalan­
madığı taktirde tekrar sı­
nava girmek gerekiyor. 

Türkay, 2.5 yıldır bil­
gisayarla uğraşıyor. Bu 
yazın başında sistem 
mühendisliği için eğitim 
almaya başlamış ve 
okulların açılmasından 1 
hafta sonra öğretmeni 
Şengül Eser ile birlikte 
çalışarak son sınavını 
vermiş. 

Başar Türkay, şu anda 
bilgisayar mühendisleri­
nin hepsinin teorik bilgi­
lere sahip olduğunu 
açıklayarak Micro­
soft'un verdiği eğitimle­
ri ise uygulamaya dönük 
ve kendini geliştirmeye 
yönelik olduğu için ter­
cih ettiğini sözlerine ek­
liyor. 

Dünyanın her 

yerinde iş imkanı 

"Bu tür bir sertifikas-
yona sahip olanların 
dünyanın istediği bölge­
sinde istediği işe girme 
olanağı var. İlter Bey ba­
na böyle bir olanağın 
okul tarafından sunula­
cağını söyleyerek öneri­
de bulundu. Ben de dü­
şünmeden kabul ettim. 
Bu sertifikasyon, dünya­
da en çok geçerli olan 
bilgiyi gösterme şeklidir 
bence" diyen Türkay'ın 
hedefi öncelikle liseyi 
bitirmek. Çalışma haya­
tına girmek için yaşının 
küçük olduğunu düşünü­
yor. Hedefi, yine Micro­
soft'un sertifika siste­
miyle daha ileriye git­
mek ve farklı sertifika 

sistemlerinde çalışmak. 
Internet programcılığı 
üzerine kendini eğitmek 
istiyor. Hırs ve bilgisa­
yara olan büyük ilgisinin 
ona bu başarıyı getirdi­
ğini söylüyor. 

Microsoft'un kendisi­
ni çağırması durumunda 
gidip gitmeyeceğini sor­
duğumuzda da Başar 
Türkay, okulu bırakmayı 
düşünmediğini belirti­
yor. Ancak lisans ve üs­
tü bir eğitimde yurtdışı­
na gitmeyi düşünebile­
ceğini söylüyor. Türkay, 
"Okul, insana öğrenme­
yi öğretene kadar gitme­
li. Okul bittikten sonra 
eğitime dayalı olarak 
öğreneceğimiz çok fazla 
şey yok. Eğer okul araş­
tırmayı ve öğrenmeyi 
öğretebiliyorsa insan 
okuldan sonraki zama­
nında da kendini gelişti­
rebilir" diyor. 

Sistem mühendisliği 
deyiminin biraz iddialı 
olup olmadığını sordu­
ğumuzda İlter Çelik şöy­
le yanıt veriyor: 

"ABD'de de sistem 
mühendisi tabirine bir 
tepki oluşmuş. Biz aka­
demik anlamda bir mü­
hendisten söz etmiyo­
ruz. Microsoft Sistem 
Mühendisi diyoruz. 
Microsoft'un ürettiği 
programları, yazılımları 
en mükemmel düzeyde 
kullanan kişiye verilen 
bir unvan. Özel bir alan­
da mühendislikten söz 
ediyoruz. Günlük an­
lamda ya da akademik 
anlamda bir mühendis 
değil." • 

nurays@interpro.com.tr 

Elbise küçük 

N
e zaman yurtdışına gitsem 
klişe bir can sıkıntısı başlar 
bende, adamlar neler yapı­
yor biz hala nelerle uğraşı­

yoruz diye... 

Ne zaman dönüş yolunda uçağa adı­
mımı atsam, gazeteye bakınca daha bü 
yük bir sıkıntı yaşarım. 
Kendi gerçeklerimizle tek­
rar yüzyüze geldiğim için... 

Türkiye gerçekten kötü 
yönetiliyor. Güncel politi­
kadan bahsetmiyorum, An­
kara'da öyle bir mekanizma 
var ki insanları boğuyor, sı­
kıyor, daha da fakirleştiri-
yor. 

Gelişmiş ülkeler insana göre elbise 
dikiyorlar, bizim Ankara ise insanı el­
biseye uydurmaya çalışıyor. Elbisenin 
kolu kısa gelmiş, yakası sıkmış kimin 
umrunda ki? Türk Telekom özelleştir­
mesinde bin tane sorun varmış, ne bek­
liyorduk ki, Internet'i boğmak için 
elinden geleni ardına koymayanlardan? 

Karşınızda iletişimde sürekli çağ at­
layan Amerika gibi muazzam bir başarı 
örneği varken hala patinaj çekmeniz, 
yapıyormuş gibi yapmanız neden? 
Hangi ülke devlet tekeli ile iletişimde 
devrim yapmış ki? Anlaşılır gibi değil. 
Çalış, rasyonel hareket et, elindeki malı 
en karlı şekilde sat kardeşim oyalama 
artık Türkiye'yi. Belli dengeleri mi gö­
zetmek lazım? Gözet o zaman karde­
şim ne yapacaksan yap ama bitir artık 

bu işi, aç şu telekomu rekabete. 

Milyarlarca dolar kaybediyoruz, üs­
telik adam gibi altyapı olmadığı için 
şirketlerin müthiş ekonomik kaybı var. 
Türkiye sanayi devrimini kaçırdı, şim­
di de bilgi devrimini kaçırıyor, fakir-
leştikçe fakirleşiyor, ezildikçe eziliyor, 

kimin umrunda ki? 

Bir de bilişim bakanlığı var 
ki aklım mantığım bir türlü al­
mıyor. Yani devleti küçültece­
ğimize büyütüyoruz, inanılır 
gibi değil. E-devlet olmamız 
için bilişim bakanlığı lazım­
mış, neden? Çok karışıkmış 
işler, koordinasyon lazımmış. 
Hayır kardeşim tam tersi... 

Devleti küçült, çek elini ekonomiden, 
yok et bürokrasiyi, bak bakalım nasıl 
oluyoruz e-devlet. Asker, polis, hakim, 
diplomata odaklan, daha çok imkan 
ver, var mı artık senden güçlüsü? 

Bana öyle geliyor ki bilişim bakanlı­
ğı da bir gün kurulacak. Çünkü özel 
sektör yöneticilerinin hemen hepsi kar­
şı ama konuşamıyor, muhalefet yok. 
Benim gibi bugün içinden geçirdikleri­
ni açığa vuranlar bile emin olun bir 
gün gelir susar, üstelik ben dahil! Kötü 
değil mi? Ama kolay mı bir gün kapı­
sında bekleyeceğimiz bakanlığa karşı 
olmak? Mümkün değil. Mekanizmayı 
yağlayanlar da var, onların desteğiyle 
herşey olur evelallah. Dikeriz kafamıza 
göre elbiseleri, kime nasıl uyarsa artık. 

onder.eker@netron.com.tr 

Dell ve Toshiba'dan stratejik işbirliği 

D
ell ile Toshi-
ba'nın geniş 
k a p s a m l ı 
stratejik işbir­

liği yapacakları açıklan­
dı. Ortaklık gereğince 
Dell Toshiba'dan; hafı­
za, depolama ürünleri ve 
likid kristal ekranlar sa­
tın alacak. Bu anlaşma­
nın ileri de akü ve renkli 
ekran tüpleri de dahil ol­
mak üzere başka tekno­
lojileri de kapsaması 
planlanıyor. Dell ayrıca, 
Toshiba'nın düşük ısılı, 

poly-silikon LCDTeri ve 
yüksek yoğunluklu ge­
ometri kullanan yeni ha­
fıza ürünleri gibi strate­
jik teknoloji ürünlerini 
de satmayı amaçlıyor. 

Dell çok satan ürünle­
rinde kullandığı hafıza 
ve LCD ekranlarına bu 
anlaşma sonrasında daha 
kolay ulaşabilecek. Ayrı­
ca, anlaşma uzun vadeli 
bir ürün planlaması su­
narak Dell 'in, gelişen 
Toshiba teknolojilerini 
kullanabilmesine imkan 

tanıyacak. 

Bu işbirliğinin amacı 
ise, mevcut ve gelişmek­
te olan pazarlarda sek­
törde öncü konuma sa­
hip teknolojilerin oluştu­
rulması olarak belirtili­
yor. Her iki şirketin de 
hedefi teknoloji gelişti­
rerek kullanıcılara daha 
iyi ve düşük maliyetli 
ürünler sunmak. Anlaş­
manın üç yıl içinde do­
ğuracağı iş hacminin 5 
milyar dolar olması bek­
leniyor. • 

www.bthaber.com.tr 

mailto:nurays@interpro.com.tr
mailto:onder.eker@netron.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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Kentbank teknoloji yatırımlarıyla büyüyor 
P ı N A R Ü Y L U M D I K I C I 

T
eknoloji yatırımlarına 

1999 yılına göre yak­

laşık 3 kat fazla bir 

bütçe ayıran Kent­

bank, bu yatırımların her geçen 

yıl artarak devam edeceğini vur­

guluyor. Süzer Grubu 'na bağlı 

olan Kentbank mobil bankacı­

lık, Internet bankacılığı ve Inter­

net bankası gibi yeni hizmetleri­

nin altyapısını hazırladı. Genel 

müdürlüğünü Süzer Plaza'ya ta­

şıyan Kentbank akıllı bina sahi­

bi bankalardan oldu. Teknolojik 

altyapı harcamalan ile, elde et­

tikleri faydaları karşılaştıran 

Kentbank, oldukça büyük bir ar­

tıda olduğunu ve bu sayede ra­

kiplerine karşı fark yarattığını 

belirtiyor. Kentbank'ın yeni ge­

nel müdürlük binasının akıllı bi­

na olduğunu belirten Kentbank 

Bilgi İşlem ve Teknoloji Grubu 

Koordinatörü Reha Çetin, "Cid­

di araştırma, fizibilite yapma, 

güvenilir ortak seçme gibi 

avantajlarımızı kullanarak tek­

noloji yatırımlarımızı hızla geri 

alabiliyoruz" dedi. 

Yeni genel müdürlük binası­

nın altyapı çalışmalarını Probil 

ve diğer iş ortaklan ile gerçek­

leştirdiklerini belirten Çetin, bi­

nanın kablolama sistemi ile ana 

fiber omurga sistemi üzerinden 

ofislere erişim sağlandığını be­

lirtti. Probil'in beraberinde ge­

tirdiği Compaq ve HP ürünleri-

ni kullandıklarını kaydeden Çe­

tin, "Kağıtsız ofis kavramı kap­

samında gerekli sayısal plat­

form yatırımlarımızı da yaptık" 

dedi. BT ekibinin bulunduğu bi­

nanın İstanbul'un Anadolu ya­

kasında olduğunu ifade eden 

Çetin, Bilgi Teknolojileri Mer­

kezi'nin genel müdürlüğün bağ­

lı bulunduğu ana sistemin ye-

dekleme merkezi olarak da ça­

lıştığını dile getirdi. 

Kurum içi portal: Kentnet 
Çetin, kendi kaynakları ile 

kod adı Kentnet olan kurumiçi 

portal projesini de hayata geçir­

diklerini vurguladı. Portal 

Kentbank, genel müdürlük, şu­

beler ve Süzer Grubu'nun diğer 

şirketlerine kurumda üretilen 

her türlü bilgiyi sayısal ortamda 

paylaşma imkanı sunuyor. Öte 

yandan Kentbank bu sene içer­

sinde bir B2B uygulamasını da 

hayata geçirdi. Bu uygulama 

sayesinde şubeler, üçüncü ku­

ruluşlarla aralarındaki işlemleri 

e-posta yoluyla yapabiliyorlar; 

gene aynı platform üzerinden 

işlemleri takip edip yönetebili­

yorlar. Ayrıca Kentbank, çok 

yakında Microsoft ve Probil 

birlikteliği ile tüm kullanıcıları­

nı Windows 2000 platformuna 

taşımayı planlıyor. 

Internet Bankası 

çok yakın 
Süzer Grubu'nun planları 

içerisinde Internet Bankası yö­

nünde çalışmalar bulunduğunu 

dile getiren Çetin, "Internet 

bankası ve Internet Şubemizle 

ilgili olarak yılsonu için bir he­

defimiz var. Müşterilerimize 

(bireysel ve kurumsal) bu ko­

nuda taahhütlerimizi çoğaltaca­

ğız" dedi. Kentbank'ın Internet 

Bankası projesine teknolojik 

anlamda hazır olduklarını belir­

ten Çetin, "Yeterli hukuki pro­

sedürleri de oluşunca yakın ge­

lecekte bu projenin gerçekleşe­

ceğini tahmin ediyoruz" dedi. 

Kentbank, geçtiğimiz dö­

nemde kurumsal müşterilerine 

sunduğu Internet üzerinden ser­

vislerine ek olarak 2000 yılı 

bitmeden bireysel müşterilerine 

de bu servisleri vereceklerini 

müjdeliyor. Çetin, Kentbank'ın 

en büyük rekabet gücünü şöyle 

açıklıyor: "Yaptığımız ürünler­

de parametrik olarak düşündü­

ğümüz için yeni ürün türevleri­

ni çıkarmada hem hızlı hem de 

esnek bir yapıya sahip durum­

dayız. Bu da bizim en büyük re­

kabet gücümüz." • 

pinaru@interpro.com.tr 

mailto:pinaru@interpro.com.tr
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Siz danışmanlarınızın nasıl olmasını istiyorsunuz? 
H A B E R M E R K E Z I 

N
ortel Net­

works'ün Da 

nışman İleti 

şim Prog­

ramı (Consultant Liai­

son Program) Ne-

taş/Nortel Networks 

tarafından Türkiye'de 

de uygulamaya konul­

du. Program, 26 Eylül 

2000'de Netaş'ın Üm­

raniye'deki tesislerin­

de düzenlenen bir et­

kinlikle tanıtıldı. 

Nortel Networks'ün 

Danışman İletişim 

Programı (Consultant 

Liaison Program), tele­

komünikasyon ve bili­

şim danışmanlarına her 

an ulaşabilecekleri şe­

kilde Nortel Networks 

ürünleri, çözümleri ve 

servisleri, eğitim semi­

nerleri, konferanslar, 

şirket stratejisi hakkın­

da bilgi sağlayabilmek 

için tasarlanmış. Bu 

bilgiler danışmanlara, 

e-posta, devamlı gün­

celleştirilen web sitesi, 

özel tasarlanmış peri­

yodik dergi ve semi­

ner/toplantı gibi deği­

şik medya üzerinden 

bildiriliyor. Program 

son kullanıcıya ve ser­

vis sağlayıcılara teçhi­

zat tavsiyesinde bulu­

nan her danışman için 

faydalı olmayı amaçlı­

yor. 

Etkinliğin açılış ko­

nuşmasını yapan Ne-

taş/Nortel Networks 

Lisanslı İşleticiler 

Grup Direktörü Müj­

dat Altay: "İçinde bu­

lunduğumuz yüzyılda 

bilgi toplumu olmak 

gelişmiş ülke olmak 

ile eş anlamlıdır. He­

defe ancak sanayi, 

üniversite, özel sektör 

ve devlet işbirliğiyle 

varılabilir. Hedefimiz 

ana ortağımızın çö­

zümleri ve Netaş de­

neyimi ile Internet'in 

daha güçlü, daha gü­

venilir ve daha yaygın 

şekilde Türk ekono­

misinde yer almasını 

sağlamak" dedi. 

Doruknet Genel 

Müdürü Cengiz Öz­

den, Netaş/Nortel 

Networks işbirliğiyle 

sahip oldukları altya-

pıdan ve şirketlerinin 

müşterilerine sunduğu 

çözümlerden bahsetti. 

Özden Netaş/Nortel Net­

works ile yüksek kapasi­

teli bir altyapı ile diğer 

ISSTere sanal POP hiz­

meti verdiklerini söyledi. 

Nortel Networks Çö­

züm pazarlama Başkan 

Yardımcısı Paul Brand-

wood yüksek perfor­

manslı Internet'in potan­

siyel değerlerinden bah­

settiği konuşmasında; 

uygulamaların, içeriğin 

ve kişiselleştirmenin 

anahtar kavramlar oldu­

ğunu söyledi. 

Programa katılmak is­

teyen danışmanların, 

www.netas .com.tr/clp 

adresi üzerinden kayıt ol­

maları gerekiyor. • 

bthaber@interpro.com.tr 

http://www.netas.com.tr/clp
mailto:bthaber@interpro.com.tr
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TBV'den kamuya yeni bir model: UBBS 
Asli Evren 

T
ürkiye Bilişim 
Vakfı (TBV), 
1998 yılında ka­
mudaki bilişim 

çalışmalarına yeni bir mo­
del alternatifi olarak ön­
gördüğü Ulusal Birey Bil­
gi Sistemi adlı çalışmasını 
sonuçlandırarak yayınla­
dı. Kamu uygulamalarına 
farklı bir yaklaşım olarak 
sunulan raporda bireysel 
bilgilerin ulusal boyutta 
bütünleşik olarak nasıl ele 
alınabileceği, kamu ku­
rumlarında nasıl paylaşı­
lacağı yeni bir model ola­
rak sunuluyor. Raporda 
Türkiye'nin UBBS'ye 
geçmemesi durumunda 
ülkenin yıllık kaybının 
yaklaşık 1.5 milyan ölçü­
lebilen olmak üzere top­
lam 10 milyar dolar oldu­
ğu vurgulanıyor. Önerilen 
UBBS sisteminin toplam 
maliyeti ise 800 milyon 
dolar olarak belirtiliyor. 
Rapor, başbakanlık başta 
olmak üzere, ilgili bakan­
lıklara, parti başkanlıkları­
na, TBMM Bilgi ve Bilgi 
Teknolojisi Grubu'na, 
sektörel sivil toplum ör­
gütlerine, kamu kurumla-

nnın genel müdürlükleri­
ne ve basına sunulmaya 
başlandı. 

Raporda UBBS, özetle 
MERNIS'in hayata geçi­
rilmesi ve sonrasında bil­
gilerin sürekli olarak gün-
cellenmesi, ilgili tüm ku­
rumlarla paylaştırılması, 
kurumlar arasında bilgi 
paylaşımının sağlamp mü­
kerrer bilgilerin ortadan 
kaldırılması, kişisel bilgi­
lerin korunması yasasının 
çıkarılmasıyla açık hale 
gelmiş bilgilerin kötü kul­
lanımının engellenmesini 
öneren bir sistem olarak 
tanıtılıyor. 

Raporun sistem tanımı 
maddesinde, kayıt dışı 
ekonomi, seçmen kayıt 
listelerinin hazırlanması, 
yavaş, pahalı ve geciken 
istatistikler, sayım sırasın­
daki ev hapisleri, kurum­

lar arası bilgi paylaşımı­
nın bulunmayışı, bürokra­
sinin artması ve işlerin ya­
vaşlaması gibi gerçeklerin 
sonucunda ülkemizin en 
önemli kaynaklarının (in­
san, zaman ve para) boşa 
harcanmasının önüne ge-
çilebilmesinin ancak yeni 
ve etkili bir birey bilgi sis­
temi ile mümkün olabile­
ceği belirtiliyor. 

Yasal düzenleme 

şart 
Raporun teknik altyapı 

oluşturma kısmında özet­
le, MERNİS projesinin 
tamamlanıp herkese bir 
kimlik numarası verilme­
si, mekana bağlı bilgiler 
çevrimiçi erişilebilir du­
ruma getirilmesi, muhtar­
ların tuttuğu bilgilerin sü­
rekli olarak güncellenme-
si, DİE'nin yürüttüğü, 

Türkiye'nin adres veri ta­
banının oluşturulması işi­
nin öncelikle tamamlan­
ması, akıllı kimlik kartla-
nnın yerel olarak verile­
bilmesi için teknik ola-
naklann yaratılması, ka­
mu kurumlarına birbirinin 
bilgilerine erişim hakkı 
verilmesi gibi öneriler yer 
alıyor. Örgütsel düzenle­
meler maddesinde 
UBBS'nin yaşama geçi­
rilmesinde önerilen tek 
örgütsel düzenlemenin 
veritabanını ve bu sistem­
de tutulacak bilgilere eri­
şimi düzenleyecek teknik 
bir birim kurulması öngö­
rülüyor. 

Yasal düzenlemeler kıs­
mında ise UBBS'nin ya­
şama geçirilebilmesi için 
yeni bir yasa ile bu siste­
min sınırlarının çizilmesi 
gerekliliği üstünde duru­
luyor. Manyetik ya da 
elektronik bilginin geçer­
liliğinin sağlanması, ka­
mu ve özel kesimde man­
yetik kimlik kartlarının 
zorunlu olarak kullanımı­
nın sağlanması sistemin 
çalışmasını kolaylaştıra­

cak düzenlemeler olarak 
gösteriliyor. Kişisel bilgi­
lerin gizliliğini güvence 
altına alacak yasal düzen­
lemelerin yapılması ise bu 
sistemin olmazsa olmaz 
kuralı olarak belirtiliyor. 

"Amaç kamuya 

bütünleşik bir 

açıdan bakmak" 
Çalışmanın proje yö­

neticisi Tuncer Üney ça­
lışmanın amacının bir fi­
kir jimnastiği yapıp ka­
muda bilişim ugulaması 
geliştirenlere yol göster­
mek olduğunu söyledi. 
Genel çizgileriyle bir 
model önerildiğini, ama 
neyin nasıl yapılacağı 
konusunda bir öneri bu­
lunmadığını da belirten 
Üney, raporun bu açıdan 
bir yol gösterici olduğu­
nu ve farklı bir bakış açı­
sı getirmeyi amaçladığını 
kaydetti. Üney, çalışma­
da anafikir olarak gör­
dükleri iki konuyu da 
şöyle özetledi: 

"Birincisi ve en önem­
lisi kamu bilişim uygula­
malarına bütünleşlik bir 

açıdan bakılması gerekti­
ği görüşü. Bugüne kadar 
kamu birimleri kendi uy­
gulamalarını kendileri 
yaptılar. Yukarıdan ba­
kınca bu alanlarda pek-
çok ortak uygulama oldu­
ğunu görebilmek müm­
kün. Mükerrer uygulama­
lar kamuda çok büyük is­
rafa sebep oluyor. Kamu 
bilişim uygulamalarına 
bütünleşik bir açıdan ba­
kılması, ona göre bir 
planlama yapılması ve bu 
birimlerin bireysel veya 
oraklaşa bazı uygulama­
ları yapma gereğini vur­
gulamak istedik. İkinci 
nokta da MERNİS Proje­
si idi. Bu proje, diğer bili­
şim projeleri için bir alt­
yapı olduğu için öncelik­
le ve ivedilikle bitirilmesi 
gerekiyor. Nüfus ve adres 
bilgilerinin bilgisayar or­
tamında olup paylaşılıyor 
olması bundan sonraki 
kamu uygulamaları için 
temel teşkil edecekve 
yurttaşların hayatlarını 
kolaylaştıracak bir yakla­
şım." • 

aslie@interpro.com.tr 

Türkiye Bilişim Vakfı, kamu 
uygulamalarına yeni bir yaklaşım 
getiren Ulusal Birey Bilgi Sistemi 
modelini tanıttı. Vakıf bu modelin 
uygulanmasıyla Türkiye nin yılda 

10 milyar dolar tasarruf 
sağlayacağını savunuyor. 

Bilişimde aşiret dili 

Y
eni ekonomiye paralel yeni 
titrler İngilizce'ye renk ka­
tıyor. Son bir iki yıldır öy­
le unvanlar icat edildi ki 

bunların İngilizce'de bile ne anlama 
geldiğini, sadece unvanı icat edenler 
biliyor galiba. Bizimki gibi çok gele­
neksel hiyeraşik örgüt düze­
nine alışkın bir toplumda, 
aşağıda bir iki tane aktara­
cağım "yeni ekonominin 
yeni unvanları"nı anlamak 
mümkün değil. Türkçe'sini 
bulmakta. Hele Türkçe'de 
daha CEO'nun bile karşılığı 
yokken... 

Bill Gates, Microsoft yö­
netim kurulu başkanlığını bıraktığın­
dan beri artık chief software archi­
tect. Microsoft'un ezeli rakibi App-
le'ın tepe adamı ise kendisine iCEO 
diyor. Yani Internet CEO'su. 

Bilişim alanında en tanınmış iki ki­
şi, kendilerine ne isterse diyebilir 
herhalde. Ama irili ufaklı düzinelerle 
yönetici de sadece kendisinin anlaya­
cağı unvanlar icat etti: Culture chief, 
community site coordinator, net lo­
yalty director, relationship technolo­
gist, information archivist... 

Bunların değil Türkçe'de, İngiliz­
ce'de bile ne anlama geldiği belirsiz. 
Bilişim örgütlenme dili gitgide ken-

dine özgü bir kodlamaya gidiyor. Bi­
lişim globalleşirken, şirketlerin örgüt­
lenmesi ve sadece kendilerinin anla­
dığı kodlu dil, gitgide aşiretleşiyor. 

IBM de bu aşiret diline yeni 
unvanlar getirdi. Ethical hackers, 
IBM'in güvenlik sistemini "kırmaya" 

çalışan IBM görevlilerine 
verilen ad. IBM'de ayrıca 
information warcior'lar ve 
information warfare consul­
tant Tar da çalışıyor. Bunla­
rın "ne iş" yaptığını her hal­
de kendilerine sormak ge­
rek. 

Bilişim ile içli dışlı bir 
meslek haline gelen gazete­

cilik de yeni unvanlardan nasibini al­
dı. Teyp ve defter kalemle değil, çok-
luortam ile haber kotaran gazeteciler 
için content provider denilir oldu. Hat­
ta araştırmacı gazeteci için de investi­
gative content provider deniliyor! 

Yeni unvanlar içinde bence en müt­
hişi Chief Lizard Wrangler. Mozilla 
yazılım şirketinin tepe yöneticisi ken­
dine bu titri uygun görmüş: Kerten­
kele Boğan Şef. "Ekrandan Kalkma­
yan Kırmızı Boğa" da diyebilirdi! Bi­
ze acımış olmalı... Ya şu: Intangible 
Asset Appraiser: Fikri Mülkiyet Eks­
peri... En şiirsel unvan bence. 

eeoymen@hotmail.com 

mailto:aslie@interpro.com.tr
mailto:eeoymen@hotmail.com


BTHABER • Sayı 288 • 2-8 Ekim 2000 Haberler 1 3 

Mikro yazılımları Internet'ten kiralanacak 
HABER MERKEZI 

S
AP, Oracle gi­
bi uluslararası 
şirketlerin Inter­
net üzerinden 

yazılım kiralama faali­
yetlerini duyurmaları­
nın ardından şimdi de 
yerli yazılımcılar bu 
alanda çalışmaya baş­
ladı. ASP (Uygulama 
servis sağlayıcılığı) 
modelini ilk uygula­
maya başlayacak yerli 
şirketlerden biri Mikro 
Yazılımevi. 

Geçtiğimiz günlerde 
12'nci yılını kutlayan 
Mikro Yazılımevi, yeni 
dünya şirketi olmaya 
hazırlanıyor. Bugüne 
kadar ticari yazılımlar, 
muhasebe yazılımları 
ile mağaza, benzin is­
tasyonu gibi sektörel 
ürünler geliştiren şir­
ket, bu birikimini In­
ternet üzerine taşımaya 
hazırlanıyor. Web bazlı 
ürünler geliştiren şir­
ket, bu ürünlerin Inter­
net üzerinden kiralan­
masını sağlayacak 
ASP programını başla­
tıyor. 

Bu uygulama ile bir­
likte mevcut Mikro ba­
yilerinin de satış ağır­
lıklı yapıdan hizmet 
ağırlıklı yapıya geçme­
si gündeme gelecek. 
Mikro yazılımlarını In­
ternet üzerinden kul­
lanmak isteyen kulla­
nıcılar için bakım, 
güncelleme, danışman­
lık gibi hizmetlerin 
bayiler tarafından ve­
rilmesi planlanıyor. 

Mikro Yazılımevi, 
pazarlama politikası 
ile Türk bilişim sektö­
rünün önde gelen satış 
şirketlerine işbirliği ve 
iş ortaklığı kapılarını 
açtı. Bundan sonra de 
bu ortaklarıyla hizmet 
birliğini pekiştirmeyi 
hedefliyor. 

Şirketin hedefi, kü­
çük, orta ve büyük boy 
işletmeler ve muhase­
be sektörüne verim, 
sistem, kazanç, ve za­
man tasarrufu getiren, 
toplam kalite yöneti­
mine dönük bir anlayış 
sağlayan ve yönetim 
kararlarını yönlendiri­
ci, bilgi üreten çözüm-

ler sunmak. Bu doğrultu­
da geliştirdiği ürünler 
şunlar: 

Series 9000 yönetim 
bilgi sistemi, standart seri 

ticari-muhasebe sistemi, 

Series POS perakende oto­

masyon sistemi, PET akar­

yakıt istasyonu sistemi. 

Mikro Yazılımevi bu­

günlerde halka açılma 
planını da hayata geçir­
meye çalışıyor. İç hazır­
lıklarını tamamlama ve 
şirket ismini geniş kitlele­

re duyurma, bilinirliği ar­

tırma faaliyetlerini yürü­

ten şirket gelecek yılın so­

nuna doğru borsaya girme 

hedefinde. Bu arada şir­

ket, sermaye yapısını güç­
lendirmek adına, risk ser­
mayesi projelerine de 
açık. • 
bthaber@interpro. com.tr 

http://com.tr
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Teknoloji Penceresinden E-Iş Günleri'ne 
BELIZ KUDAT 

M
icrosoft Türkiye, 

Ekim 2000 tarihi 

itibariyle büyü­

mekte olan şir­

ketlere yönelik E-İş Günleri 

isimli seminerler dizisini dü­

zenlemeye başlıyor. E-İş Gün-

leri'nin ilki 3 Ekim 2000 tari­

hinde İzmir Hilton Oteli'nde 

gerçekleşecek. Gazetemiz 

BThaber ve Hürriyet Gazete­

si'nin basın sponsorluğunu 

üstlendiği E-İş Günleri 'nde 

büyümekte olan şirketlerin 

teknoloji aracılığıyla yeni eko­

nomide nasıl yer alacakları ko­

nusu ele alınacak. Donanım 

sponsorluğunu Dell Computer, 

ISS sponsorluğunu ise Supe-

ronline'ın üstlendiği E-İş Gün­

leri'yle 3 bin katılımcıya ula­

şılması planlanıyor. E-İş Gün­

leri'ne katılım, ücretsiz olacak. 

Bu yeni seminerler dizisiy­

le Microsoft, geleneksel ola­

rak düzenlediği Teknoloji 

Penceresi seminerlerine de 

son veriyor. Konuyla ilgili 

olarak bir açıklama yapan 

Microsoft Türkiye KOBİ ve 

Kanal Satış Müdürü Tansu 

Yeğen, Teknoloji Penceresi 

seminerlerinin içerik olarak 

çok fazla teknik konuyu ba­

rındırdığını ve pazar geliştir­

me amacına hizmet etmediği­

ni, E-İş Günleri'yle teknolo­

jik konuları basit bir dille ka-

Microsoft Türkiye, 
büyümekte olan 

şirketlerin 
teknolojiyi iş 

yapma 
süreçlerine 
taşımaları 

amacıyla E-Iş 
Günleri adlı yeni 

bir seminerler 
dizisine başlıyor. 

E-Iş Günleri daha 
teknik bir içeriğe 

sahip olan 
Teknoloji 

Günleri'nin de 
yerini alıyor. 

tılımcılara aktarmayı plan­

ladıklarını söyledi. E-İş 

Günleri'nin işten-işe, işten-

tüketiciye ve işten-çalışana 

kavramlarını anlatacak bir 

tema üzerine kurgulandığını 

ifade eden Yeğen, "Amacı­

mız KOBİ'ler ve büyümek­

te olan şirketlere Internet'in 

iş yaşamına nasıl girdiğini 

ve neden e-iş'e geçmeleri 

gerektiğini anlatmak. Şir­

ketler, bu seminerler dizi­

siyle e-iş'e geçmek için 

Microsoft teknolojilerinden 

nasıl yararlanacaklarını, 

teknolojiyi iş yapma süreç­

lerine yansıtmayı öğrenme 

olanağı bulacaklar" dedi. 

E-İş Günleri kapsamında 

katılımcılara ayrıca, KO-

Bİ'lere yönelik olarak dü­

zenlenen Çözüm 2000 Pro­

jesi'nin ikinci fazı ve ASP 

(uygulama servis sağlayıcılı­

ğı) hakkında da bilgiler veri­

leceği öğrenildi. TechNet ve 

Direkt Erişim başlıklı iki 

bölümden oluşan seminerler 

dizinde TechNet, bilgiişlem 

konusunda stratejik karar 

verenler, Direkt Erişim ise 

Microsoft ile işbirliği yapan 

bilişim şirketlerine yönelik 

olacak. 

Tansu Yeğen, E-İş Gün­

leri'nin sırasıyla İzmir, İs­

tanbul, Ankara ve Konya'da 

düzenleneceğini ve daha 

sonra da geleneksel olarak 

devam edeceğini bildirdi. • 

belizk@interpro.com.tr 

Bilgi için: 

Microsoft Türkiye 

Tel: 0212-258 59 98 

mailto:belizk@interpro.com.tr




1 6 Haberler B T H A B E R • Sayı 288 • 2-8 Ekim 2000 

Ulaştırma'dan TT'ye rest 
HABER MERKEZI 

I
nternet Üst Kurulu'nun 

Eylül ayı olağan toplantı­

sının en çok tartışılan 

gündem maddesi her za­

man olduğu gibi yine TTNet 

oldu. 2003 yılma kadar ses ve 

altyapıda tekel hakkını elinde 

bulunduran Türk Telekom'un 

altyapı konusunda bir an önce 

gerekli iyileştirmeleri yapması 

gerektiğini belirten Ulaştırma 

Bakanlığı Müsteşar Yardımcısı 

Tahir Dengiz, bu iyileştirmeler 

yapılmadığı taktirde altyapı ko­

nusunda başka şirketlere lisans 

verilebileceğini söyledi. 

Toplantıda Internet Servis 

Sağlayıcıları Derneği adına ka­

tılan temsilcilerin Türk Tele-

kom'dan yaklaşık 1.5 aydır ta­

lep ettikleri 155 MB Tik yurtiçi 

hattın sağlanamadığını belirt­

meleri üzerine çıkan tartışmada 

Türk Telekom da bu hattı vere­

mediğini doğruladı. Bunun 

üzerine Müsteşar Yardımcısı 

Tahir Dengiz, 4502 sayılı Ka­

nunun, Türk Telekom'dan talep 

edilen hizmetin 20 gün içinde 

TT tarafından verilmediği tak­

tirde lisansın başka bir şirkete 

verilmesi hakkını Bakanlığa 

verdiğini belirtti ve Türk Tele­

kom yetkililerini uyardı. 

Türk Telekom yetkilileri 

toplantıda verdiği bilgilerde 

TTNet'e 45 MB Tık bir yurtdı­

şı hat eklediklerini, TTNet'teki 

Internet Üst 
Kurulu nda 

Müsteşar 
Yardımcısı Tahir 

Dengiz, Türk 
Telekom'a sert 
çıktı. Dengiz, 
TT'nin gerekli 
iyileştirmeleri 

zamanında 
yapmadığı taktirde 
altyapı için başka 
şirketlere lisans 
verilebileceğini 

belirtti. 

meşgul tonundan kesinlikle 

para alınmadığını belirttiler. 

Yetkililer ayrıca noktadan 

noktaya bağlantılarda bazı 

yerlere aşırı kapasite satıldı­

ğı konusundaki duyumlar­

dan haberdar olduklarını, bu 

konuya ilişkin olarak da en 

kısa zamanda önlem alacak­

larını vurguladılar. Toplantı­

da kamu ve özel sektörün 

üzerinde genel olarak kon­

sensüs sağladığı konu, Tele­

kom'la ilgili olarak altyapı­

nın yetersiz olduğu, mevcut 

yasayı yasal zeminde tekrar 

yorumlayıp özel sektörün bu 

alana yatırım yapma yolları­

nın açılması gereği oldu. 

Vakıf start alıyor 
Toplantıda son halini almış 

olan Internet Vakfı senedi 

üzerinde de konuşuldu. 30 ki­

şilik mütevelli heyetinin yanı 

sıra vakfa maddi olarak katkı 

veren herkesin vakıf üyeliği­

ne kabul edilmesinin karara 

bağlanmasının ardından, son 

görüşmelerin yapılıp daha 

sonra da özel sektör, kamu, 

sivil toplum örgütleri ve bi­

reylere imza metni ile çağrı 

yapılmasına karar verildi. 

DNS Üst Kurulu konusu­

nun da görüşüldüğü Internet 

Üst Kurulu, 11 kişilik Üye 

Kurum Grubu'ndan cevap 

vermeyen Barolar Birli­

ği'nin cevabı alınır alınmaz 

ilk toplantısını Ekim ayı or­

tasında yapmaya karar verdi. 

Toplantıda uzun zamandır 

konuşulan yeniden yapılan­

ma konusunda da karar alın­

dı. Kurul bir sonraki toplan­

tıda yeni bir model belirle­

yip devam etmeyen üyelerin 

yerine yeni üyelerin alınma­

sını prensip kararı olarak 

benimsedi. • 

bthaber@interpro.com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
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Servantie: Türkiye, iletişimi rekabete açmalı 
EDIP E M I L ÖYMEN 

A
vrupa Birliği Ge­
nişleme Genel Mü­
dürlüğü Türk Ma­
sası Şefi Alain Ser­

vantie, BThaber'e verdiği 
demeçte, "Türkiye, Türk Tele-
kom'a imtiyaz tanımamalı. 
Rakibi olmasına izin vermeli. 
Türkiye, AB üyeliğine aday 
bir ülke sıfatıyla, AB mükte-
sabatını, iç hukukuna uydur­
makla yükümlü. Telekom te­
kelinin kalkması, bu yüküm­
lülüklerden birisidir," dedi. 

Bilgi ve İletişim Teknoloji­
leri Uluslararası Forumu'nda 
(IFonlCT) "Ortak ICT Proje­
lerinin Finansmanı" oturumu­
na katılmak üzere İstanbul'da 
bulunan Servantie, AB ülke­
lerinin, kendi telekom tekelle­
rinden vazgeçtiklerini, aday 
ülkelerin de AB ölçüt ve ko­
şullarına uymaları gerektiğini 
söyledi. Servantie bu konuda, 
"Ulaştırma, tekel ürünleri, 
posta hizmetleri, telekom gibi 
alanlarda devlet tekeli kalk­
malı. Rekabete açılmalı" der­
ken, bütün aday ülkelerin 
2002 yılına kadar bu yönde 
yüklenim altına girdiğini, 
Türkiye'nin ise TT'yi 2004'e 
kadar özelleştirme niyetini 
beyan ettiğini hatırlattı. 

Türkiye'de ilk AB delegas­
yonunun kurulduğu 1974'te 
Ankara'ya atanan ve 7 yıl gö­
rev yapan, daha sonra AB Ak­
deniz Masası'nda ve 1993-
2000 arasında Dış İlişkiler Şe­
fi olarak çalışan, dolayısıyla 
Türkiye'yi iyi bilen (gayet de 
rahat Türkçe konuşan) Ser­
vantie, telekom hizmetlerinin 
gerçek rekabet koşulları yara­
tılarak özelleştirilmesi gerek­
tiğini özellikle vurguladı. An­
cak Türkiye'nin, TT'nin özel­
leştirilmesine ilişkin "şartlar"ı 
olduğuna dikkat çekti. "Eğer 
TT altyapı veremezse başkası 
verebilmelidir. Oysa Türkiye, 
rekabeti şartlı açmaktan söz 
ediyor. Türkiye, bu başkası­
nın bile TT'nin izniyle işe gi­
rişmesinden söz ediyor. Böy­
le rekabet olamaz" dedi. Bu 
nedenle de İstanbul kadar bü­
yük bir kentte dahi kablolu 
televizyonun sadece 500 bin 
haneye girebildiğini, oysa 
çok daha büyük bir müşteri 
potansiyeli bulunduğunu söy­
ledi. 

"Çin bile bu konuda daha 
hızlı" diyen Servantie, Çin'in, 
devlet şirketleri arasında reka­
bet koşulları yarattığını, ya­

bancı yatırımlara çok açık dav­
randığını, teşvik ettiğini anlat­
tı. Çin konusunda "Teknoloji­
nin önemini kavrıyorlar" diyen 
Servantie, her yıl Çin'de 10 
milyon yeni telefon abonesi 
oluştuğunu, cep telefonu kul­
lanıcı sayısının her ay 1 mil­
yon arttığını söyledi. Nüfusu 
İstanbul kadar olan Şang­
hay'da 4 milyon haneye 2MB 

gücünde kablo bağlandığını da 
özellikle vurguladı. 

Türkiye'nin de benzer ör­
neklerden hareketle davranma­
sı gerektiğine işaret eden Ser­
vantie, "Bilgi ve iletişim tek­
nolojileri o kadar hızla gelişi­
yor ki hukuk, teknolojiye ayak 
uyduramıyor. Bugün artık ses 
ve veri iletimi arasında fark 
kalmadı. Ama Türkiye'nin TT 

özelleştirmesine ilişkin görüş­
lerinde bu konularda hala açık­
lık yok. Üstelik özelleştirme­
nin gecikmesi, TT'nin satıla­
cak hissesinin değerini de dü­
şürmektedir" dedi. 

Kendi telekom şirketlerini 
özelleştiren AB ülkelerinde re­
kabetin arttığına değinen Ser­
vantie, AB ülkelerinin, rekabe­
te açılan telekom şirketlerini 

özel şirketler gibi gördüğünü, 
AB adayı ülkelerin de bu zih­
niyeti paylaşmak ve gereğini 
yapmak durumunda oldukları­
na dikkat çekti. Türkiye'nin, 
AB müktesabatını iç hukuka 
uyarlama konusunda mesafe 
kat ettiğini, bunun da mem­
nunlukla karşılandığını da ek­
ledi. • 

eeoymen@hotmail.com 

mailto:eeoymen@hotmail.com
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Türkiye'yi Internet'e taşımak: 
Nasıl bir eylem planı? 

MUSTAFA Akgül 

T
ürkiye'de garip 
bir ikili görün­
tü beraber yü­
rüyor: Bir yan­

dan hızla gelişen, dina­
mik sektör, alt sektör ve 
uygulamalar; öte yandan 
yıllardır fazla bir yol 
alamamış, sorunlar, uy­
gulamalar, bakış açıları. 
İşte Internet böyle bir 
konumda. Türkiye Inter-
net'i 7 yılını doldurdu. 
Son 1-2 yılda önemli ge­
lişmeler yaşandı. 

Tüm bunlara rağmen, 
Internet Türkiye'nin 
gündeminde değil. Bası­
nın Internet sayfalarına, 
TV Terdeki Internet 
programlarına, Bilgi Ba­
kanlığı tartışmalarına 
rağmen, ülkenin günde­
minde Internet yok. 

Internet'in, sanayi 
devriminden sonraki en 
önemli gelişme olduğu­
nu söyleyen e-Avrupa 
inisiyatifine kıyasla, In­
ternet'e bu önemi veren 
kaç Türk entelektüeli, 
politikacısı, yöneticisi 
var? 

Türkiye bilişim ve In­
ternet sektörü, ortak akıl 
üretme yolunda bir mik­
tar emek harcıyor. Ma­
alesef, bu henüz kritik 
bir seviyeyi aşamadı. 
Öyleyse ne yapmalı? Na­
sıl örgütlenmeli? Hangi 

hedeflere yönelmeli? 

Bilişim 2000 kapsa­
mında Türkiye'yi Inter­
net'e taşımak: Nasıl bir 
eylem planı adlı oturum­
da bunları tartışmaya 
başladık. Oturuma katı­
lanlar bir liste etrafında 
örgütlendiler. 

E-Türkiye Forumu 
Bu kapsamda yapmayı 

düşündüğümüz ilk etkin­
lik, 9-11 Kasım'da İstan­
bul, Harbiye Kültür site­
sinde yapılacak olan E-
Türkiye Forumu olacak. 
Forumda başta bilişim 
örgütleri, siyasi partiler 
olmak üzere, toplum ön­
derleri ve bireylerin Tür­
kiye'nin Internet konu­
sunda ne yapması gerek­
tiği hakkında görüşlerini 
kısa, öz ve somut olarak 
sunmasını ve daha sonra 
da yayınlanmasını istiyo­
ruz. 

Bilişim 2000 oturu­
munda önerilen 2. etkin­
lik ise, bu konuda bir 
deklarasyonda anlaşıp bu 
metni medyada ilan et­
mek, başka yollarla tüm 
ülkenin gündemine sun­
mak ve sonra da Anka­
ra'da 1 günlük Ne Yapa­
lım? toplantısı yapmak­
tır. 

Internet için ne yapıl­
ması konusunda benim 
önerilerim şunlardır: 

1) Ortak akıl üretmeye 

daha fazla çaba harcama-
lıyız. Alınan kararları el 
birliği ile savunmalıyız. 
Kendi aramızda saydam, 
esnek, katılımcı meka­
nizmalar kurmalıyız. 
Oluşacak hataları tespit 
edip, düzeltecek bir yapı­
da olmalı bu. 

2) Internet'i Türki­
ye'nin gündemine otur­
masını sağlamalıyız. Bu 
tartışmanın, ülkenin te­
mel sorunlarıyla bağlan­
tısını kurabilmeliyiz. 

3) Ulusal Eylem Pla­
nı'nin çekirdeğini ortaya 
çıkartmalıyız. Takvime 
bağlı, ölçülebilen somut 
hedefleri olan bir plan 
oluşturmalıyız. Böyle bir 
planın kamu, okullar, 
KOBİTer, özel sektör, 
bireysel, kurumsal, mo-
bil Internet gibi hedefle­
ri olmalıdır. 

4) Ulusal boyutta ör­
gütlenme ve ulusal dü­
zeyde ve kamuya özgü 
boyutları olan mekaniz­
malar kurmalıyız. Özel 
sektör, mesleki ve sivil 
toplum örgütleri, üniver­
siteler bu tür mekaniz­
maların içinde ağırlıklı 
olarak yer almalıdır. 

5) Internet altyapısın­
daki sorunlar tespit edil­
meli ve çözümü için 
öneriler oluşturulup, ka­
muoyu desteğiyle hayata 
geçirilmelidir. Kablo, 
xDSL gibi teknolojiler 

dahil, tüm altyapıda re­
kabetin oluşması önce­
likli hedef olmalıdır. 

6) Türkiye inter­
neti'nin düzgün çalışma­
sı için TT, ISS'ler ve üni­
versiteler daha sıkı bir iş­
birliğine gitmelidir. Yön­
lendirme, Proxy/Cache 
ve ağ erişim noktaları 
(NAP)'lar özellikle üze­
rinde durulması gereken 
noktalar. SPAM'a karşı 
örgütlü bir mücadele ge­
rekir. Alan adları konu­
sunda da kendi aramızda 
konuşmalıyız. 

7) En yetenekli genç­
lerimizi yurtdışına ka­
çırma çok ciddi bir teh­
dit olarak önümüzde. 
Üniversite sistemini ye­
niden yapılandırarak bil­
gi teknolojilerinde geniş 
bir yelpazede insan ye-
tiştirmeliyiz.Teknik for­
masyonu olan işsiz üni­

versite mezunlarını bilgi 
teknolojilerinde yeniden 
eğitecek mekanizmalar 
kurmalıyız. 

8) Yasal düzenlemeler 
konusunda hızlanmalı-
yız. Özel sektör ve 
STK'ların aktif katkıları 
ile gerekli yasal düzenle­
meleri, çok aceleye getir­
meden, hayata geçirmeli­
yiz. Internet Cafe Ter ko­
nusu ancak oto-denetim 
ve örgütlenme ile çözüle­
bilecek bir noktaya gele­
cektir. 

Bu arada kişisel hak­
ların (privacy) güvence 
altına alınması üzerinde 
özenle durulması gere­
ken bir konudur. Hayata 
geçme umudu yeşermiş 
gözüken MERNİS'in ge­
tirdiği bireysel kimlik 
numaralarının, tüm ka­
muda, doğrudan kulla­
nılmasının sakıncaları 

üzerinde durmak zorun­
dayız. 

9) Sayısal uçurum (di­
gital divide) konusunda 
politikalar geliştirip, uy­
gulamaya başlamak ge­
rekir. Halk kütüphaneleri 
ve yerel yönetimlerine 
bu konuda önemli görev­
ler düşmektedir. 

Özet olarak, Türkiye 
bilgi teknolojilerinin ya­
şamsal önemini kavra-
malı ve bu konuda ciddi 
yatırım yapmalıdır. Bu 
konuda kamu özel sek­
tör, STK'lar ve üniversi­
telere önemli görevler 
düşmektedir. Tüm ke­
simler, katılımcı ve say­
dam mekanizmalarla, or­
tak aklımızı oluşturup, el 
birliği ile ülkemizi geliş­
mekte olan "Bilgi Ça-
ğı"na taşımak zorunda­
yız! • 

akgul@bilkent.edu.tr 

Çoklu disiplin 

Y
eni ekonominin ilgi duy­
duğu mesleklere bakıyo­
ruz. Gördüğümüz bir in­
sandan birden çok beceri 

talebidir. Üstelik her beceri için farklı 
kariyer külfeti de size ait. 

Algılamanızı genişletemiyorsanız, 
yeni ekonominin kalburüs­
tü aktörü olmanız çok zor. 
Algıyı genişletmek için ge­
leneksel tahsil de işe yara­
mıyor. Öncelikle Inter­
net'in temsil ettiği değerle­
re aşinalık gerekiyor. 

Üstelik bu dünyada iş 
yaparken rakibiniz yalnızca 
aynı okuldan mezun veya 
aynı ülkedeki meslektaşınız değil. 
Kürenin bir başka yerindeki, sizden 
daha fazla beceriyi daha kısa sürede 
edinmişse, sizi işsiz bırakabiliyor. 
Böylesi bir kariyer dünyasında ayak­
ta kalabilmek için klasik işsizlik si­
gortası veya sendika modeli de yet­
miyor doğrusu. 

Bilinen en iyi sigorta çoklu disiplin 
sahipliği. Eskiden düz işçilerin tanı­
mı olarak kullandığımız "ne iş olsa 
yaparım ahi" sözü, her ne iş olursa 
yapma becerisini gerçekten sağlamak 
gibi zor bir vadiye taşındı. 

Şimdi sizden istenen beceriyi, en 
kısa sürede edinmek ya da bunu hazır 
tutmak şart. Zira meslek tanımları 

muğlak hale geldi ve herkesin tam 
olarak ne yaptığı, eskisi kadar net ta­
nımlanamıyor. Böylesi karmaşık ya­
pıda genç bireyin kariyer planlaması­
nı geleneksel öğretilerle oluşturması 
artık kolay değil. 

Çoklu disiplin modelindeki anahtar 
kelime merak ve algıdır. 

Merakı diri, algıyı duru 
tutmak şart. Üstelik bu iki 
altın beceriyi size hiç bir 
kamusal veya kurumsal ya­
pı sağlayamaz. Okul bunu 
yapmaz, yapamaz. Kurum 
bunu başaramaz. Bu külfet 
bireyin omuzlarındadır. 

Öğrenci kelimesinin eski 
dildeki karşılığı talebe idi. Talep 
eden anlamında, öğrenime bakışı 
simgeliyordu. 

Çoklu disiplin dediğimiz yeni va­
roluş tarzında farklı becerileri talep 
etmek ve bu talebi, kişisel kaynaklar­
la sağlamak yeni mücadele alanımız. 
Biz bunu başaramazsak, bizim için 
bunu hiç kimse yapmayacaktır. 

Internet dünyasının sadece fırsatlar 
vadisi olduğunu kimse idda etimiyor. 
Tehditler denizi de burası... Burada 
ayakta kalabilmek, farklı rüzgarlara 
açılabilme özelliğindeki yelkenlerle 
mümkün ancak. Ve bu yelkenler me­
rakla dokunabiliyor ancak. 

seref@oguz.net 

mailto:akgul@bilkent.edu.tr
mailto:seref@oguz.net
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Compaq, çağrı merkezi ile 
hizmete hazır 

H A B E R MERKEZI 

C
ompaq Türkiye, ya­

kın zamanda hizmete 

açacağı çağrı merke­

zi hizmetlerini anlat­

tı. Çağrı merkezi ile bağlantılı 

olarak, bundan sonra Compaq 

Türkiye Müşteri Hizmetleri'nin 

hem doğrudan hem de satış ka­

nalı üzerinden servis vereceği 

açıklandı. 

Konuyla ilgili olarak bir 

açıklama yapan Compaq Avru­

pa, Ortadoğu ve Afrika 

(EMEA) Bölgesi Başkan Yar­

dımcısı Tom Ianotti şirket ola­

rak müşteri memnuniyetine 

büyük önem verdiklerini, Tür­

kiye'nin de müşteri hizmetleri 

alanında büyüme oranı en yük­

sek ülkelerden biri olduğunu 

belirtti. 

Yakın bir zamanda açılacak 

olan çağrı merkezi ile ilgili ge­

lişmeleri anlatan Ianotti, bu 

uygulamanın amacının tüm 

son kullanıcı sorunlarını tek 

noktada toplayarak arızaları 

servis kanalına merkezi bir 

noktadan iletmek olduğunu 

kaydetti. Ianotti, Compaq Tür­

kiye'nin iki yıldır servis kana­

lına yönelik yaptığı yatırımlar­

la Compaq EMEA bölgesinde 

dikkat çektiğini dile getirdi. 

CompaqTn Türkiye'nin hız­

la büyüdüğünü ve şu an yüzde 

80'e yakın pazar payı bulundu­

ğunu belirten Ianotti, "Gelece­

ğe baktığımızda Türkiye'de 

çok parlak bir büyüme görüyo­

ruz çünkü Türkiye'de Internet 

kullanımı hızla artıyor" dedi. 

Compaq Türkiye Genel Mü­

dürü Mehmet Nalbantoğlu ise, 

insan gücüne ve teknolojik alt­

yapıya yapılan yatırımların de­

vam edeceğini, Compaq Türki­

ye'nin yıl sonunda 130 milyon 

dolarlık ciroya ulaşmayı hedef­

lediğini bildirdi. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Risk yönetiminde, 

teknoloji vazgeçilmez unsur 

H A B E R MERKEZI 

T
ürkiye İç Denetim 

Enstitüsü'nün be­

şinci yılı dolayısıy­

la, SAS Institute 

Türkiye'nin desteğinde 26 

Eylül 2000 tarihinde "Risk 

Yönetimi, İç Denetim ve 

Teknoloji Entegrasyonu" 

başlığı altında bir panel dü­

zenlendi. TÜSİAD Mali ve 

Ekonomik İşler Kurulu Üye­

si Bülent Şenver'in yönettiği 

panele konuşmacı olarak Zi­

raat Bankası Araştırma ve 

Geliştirme Daire Başkanı Dr. 

Şenol Babuşçu, Osmanlı 

Bankası Risk Yönetimi Ge­

nel Müdür Yardımcısı Dr. 

Cüneyt Sezgin, Pricewater-

house Coopers FAS Kıdemli 

Danışmanı Kaan Aksel ile 

SAS Institute Avrupa, Orta­

doğu ve Afrika Bölgesi Risk 

Yönetimi Ürün Müdürü Rik 

Van de Weerthof konuşmacı 

olarak katıldılar. 

Panel'in açılış konuşmasını 

yapan Türkiye İç Denetim 

Enstitüsü Başkanı Ali Kamil 

Uzun yönetim tekniklerinin 

sürekli geliştiğine ve yeni 

açılımlar kazandırdığına dik­

kat çekerek "Risk Yönetimi 

ve bu alandaki teknoloji uy­

gulamaları İç Denetim'in et­

kin bir şekilde gerçekleştiril­

mesinde en önemli araçlar­

dan biri haline geldi" dedi. 

Panelin ikinci açılış konuş­

masını yapan SAS Institute 

Türkiye Genel Müdürü Nu­

ray Akmeriç ise kurumların 

risklerini bütün boyutlarıyla 

analiz etmek için gereksinim 

duyduğu bilgilerin sayısız ve 

birbiriyle uyumsuz veri bi­

çimlerine, donanım platform­

larına ve yazılım sistemlerine 

dağılmış olduğuna dikkat çe­

kerek "Günümüzde bu sorun 

bilgi teknolojileri yardımıyla 

aşılarak, bu verilerin kolay­

lıkla karar vermeye yardımcı 

olacak veriye dönüştürülmesi 

mümkün" dedi. • 

bthaber@interpro.com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr
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Boğaziçi ve Bilkent'te sanal eğitim dönemi 
H A B E R MERKEZI 

B
oğaziçi ve Bil-

kent Üniversi­

teleri, Nortel 

N e t w o r k s ' i i n 

Internet tabanlı e-üniver-

site çözümleriyle gerçek­

leştirilen ve ABD ve Ka-

nada'da uygulanmakta 

olan kredili kurs progra­

mı UCC 2000 (University 

Case Competition) Servis 

Sağlayıcılar ve İletişim 

Ağları Vaka Analizleri 

Kursu'nu ders program­

larına aldılar. Program 

kapsamında üniversitele­

rin elektrik-elektronik, 

bilgisayar mühendisliği 

ve işletme bölümü 4. sınıf 

öğrencileri aynı dersleri 

görecek. Böylece elekt­

rik-elektronik ve bilgisa­

yar mühendisliği öğrenci­

leri müşteri odaklı düşün­

menin yollarını öğrenir­

ken, işletme bölümü öğ­

rencileri de veri iletişim 

ağlarını tasarlayıp planla-

mayı öğrenecekler. 

Bir dönem sürecek 

olan bir sanal ortam öğre­

nim programı olan UCC 

2000 Kursu, sınıflarda 

alınacak derslerle de des­

teklenecek. Haftalık etki­

leşimli video konferans 

üzerinden öğretim ve In­

ternet tabanlı destek uy­

gulamalarıyla gerçekleş­

tirilecek kurs kapsamın­

da, 4'er kişilik çalışma 

gruplarına ayrılan öğren­

ciler, işletmeci perspekti­

fiyle düşünecekleri bir 

veri servis ve iletişim 

ağının oluşturulması pro­

jesinde ortak çalışacak. 

Kurs sonunda düzenle­

necek yarışmada öğrenci­

ler, geliştirdikleri iş mo­

dellerini öğretim üyeleri, 

servis sağlayıcıların üst 

düzey yöneticileri ve risk 

sermayesi verebilecek gi­

rişimcilerden oluşan bir 

jüriye sunacaklar. Başarı­

lı projelerin değerlendiri­

leceği kursun ikinci aşa­

masında ise her iki üni­

versitenin en başarılı eki­

bi, 2 Aralık'ta Kanada 

Ottawa'da bu kursu uygu­

layan yabancı üniversite­

lerin birincileriyle yarışa­

caklar. Birinci olan ekibi 

çeşitli hediyeler bekler­

ken, kursu başarıyla biti­

ren öğrencilerin, mezun 

olduktan sonra bilişim 

şirketlerinde iş bulma ko­

nusunda diğer mezunlar­

dan daha avantajlı du­

rumda olacağı belirtildi. 

UCC 2000'in Boğaziçi 

Üniversitesi'nde düzenle­

nen imza töreninde bir 

konuşma yapan Nortel 

Networks Netaş Genel 

Müdürü M. Sait Gözüm, 

bu programla telekomü­

nikasyon sanayine doğru­

dan bakış olanağı yakala­

yacak olan öğrencilerin 

mezuniyetleri sonrasında 

bilişim sektöründe rahat­

lıkla iş bulabileceklerini 

belirtti. Gözüm, "Nortel 

Networks Netaş camiası 

içinde sizlere meslektaş­

larım diye hitap etme fır­

satım olmasını umuyo­

rum" diye konuştu. Tö­

rende söz alan Boğaziçi 

Üniversitesi Rektörü Sa-

bih Tansal da, Boğaziçi 

Üniversitesi'nin daha ge­

niş kitlelere seslenmesi 

için girişimlerini sürdüre­

ceklerini belirtti. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Arges yeniden yapılandı 
H A B E R MERKEZI 

A
rges Danış­

manlık kendi­

ne yeni bir 

vizyon çizdi. 

Şirketin yeni vizyonu­

nun açıklandığı toplantı­

da bir konuşma yapan 

Arges Genel Müdürü 

Murat Keleştimur, 

"Türk ekonomisi dijital 

geleceğe hızla geçerken 

gereksinim duyacağı e-iş 

çözümlerini sağlamak 

için tümüyle yeniden ya­

pılandık. Büyük çözüm­

lerin gereği olan uzman 

uygulama kadromuzu 

genişleterek, proje yöne­

timini disiplinimizi ge­

liştirdik ve işbirlikleri-

mizi artırdık" dedi. Ke­

leştimur, Arges'in Türki­

ye'de Internet ekonomi­

sine geçişte temel çözüm 

şirketi olduğunu belirtti. 

Geçtiğimiz yıllarda 

tüm dünya ekonomisin­

deki radikal değişiklikle­

rin Müşteri İlişkileri Yö­

netimi (CRM)'ni, kökten 

değiştirdiğine dikkat çe­

ken Keleştimur, web site­

lerinin yerini portal Tara, 

portal'ların ise yerini e-

ilişki portalTarına bırak­

tığını anlattı. Keleştimur, 

"Artık yeni iş modelleri, 

müşteri ile uzun süreli 

ilişkiler kurabilecek de­

rinlikte alışkanlıklar üret­

meye dayanıyor" dedi. • 

bthaber@interpro.com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr
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Beko'dan çalışanlarına yatırım 
H A B E R M E R K E Z I 

B
eko Elektro­

nik, şirketteki 

mevcut bilgi 

b i r i k i m i n i n 

paylaşılması ve çalışan­

ların gelişimini sağlamak 

amacıyla yeni bir eğitim 

sistemi oluşturdu. Uz­

man kuruluşlar ve mo­

dern test yöntemleriyle 

seçilmiş çalışanların ta­

mamen iş ortamı dışında 

2 ay süreyle eğitilecekle­

ri TPM (Toplam Verimli­

lik Yönetimi) Akademi­

si, 25 Eylül'de başladı. 

Konuyla ilgili açıkla­

ma yapan Beko Elektro­

nik Genel Müdürü Aydın 

Çubukçu, TPM'in fabri­

ka verimini topyekün 

artırmayı hedefleyen bir 

Japon yönetim metodo­

lojisi olduğunu söyledi. 

"Verimliliğin artması 

için birçok alanda iyileş­

tirme yapılması gereki­

yor" diyen Çubukçu, bu 

eğitim sistemi için 1997 

yılından bugüne kadar, 2 

milyon doların üzerinde 

yatırım yapıldığını be­

lirtti. 

Çubukçu, TPM Aka­

demisi ile bakımcı, ope­

ratör ve diğer çalışanla­

rın daha da sistemli bir 

şekilde ve sürekli olarak 

üst düzey eğitim almala­

rının amaçlandığını vur­

gulayarak sözlerine şöy­

le devam etti: 

"Beko TPM Akademi­

si'nde fabrikanın gerek­

sinimi olan teknik disip­

linler, fabrika makine 

parkı, öneri sistemi, oto­

nom bakım ve daha bir­

çok konuda teknik bilgi­

ler aktarılacak. Eğitim 

programında sertifika al­

maya hak kazanan çalı­

şanlar, belirlenecek ve 

almış oldukları eğitimle 

ilgili yeni pozisyonlara 

yerleştirilecekler. İlk dö­

nem mezunları arasında 

dereceye girenler, şirke­

timizde düzenleyeceği­

miz İngilizce eğitimlere 

bedelsiz olarak katıla­

cak". • 

bthaber@interpro.com.tr 

25. Compex Uluslararası 
Bilgisayar Fuarı başlıyor 

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

R
önesans Fuar­

cılık ve Yayın­

cılık A.Ş tara­

fından düzenle­

nen Compex Uluslararası 

Bilgisayar Fuan, 4-8 Ekim 

tarihleri arasında Lütfi 

Kırdar Uluslararası Kong­

re ve Sergi Sarayı'nda Ru­

meli Salonu'nda gerçek­

leştirilecek. Telsim'in 

sponsorluğunda düzenle­

nen fuar, bilgisayarların 

herkes tarafından kullanı­

labilecek ürünler olduğu­

nu ve çok pahalı olmama­

sı gerektiğini göstermek 

amacıyla 1982'den beri 

düzenleniyor. 

Lütfi Kırdar Uluslara­

rası Kongre ve Sergi Sa­

rayı, ilk defa bir fuara ev 

sahipliği yapıyor. Fuar­

daki bir diğer yenilik de, 

WAP yoluyla ücretsiz 

davetiye alınabilecek ol-

ması. WAP uyumlu cep 

telefonuna sahip olanla­

rın çevrimiçi davetiye 

alabilmek için wap.com-

pex.com.tr sitesine gire­

rek ad ve soyadlarını 

yazmaları gerekiyor. Fu­

ara giriş için Internet 

üzerinden de çevrimiçi 

davetiye alınabildiği gi­

bi, Telsim aboneleri fu­

ara ücretsiz girme olana­

ğı bulacak. Compex Fu­

arı'nda, yazılım şirketle­

rinden yayın kuruluşları­

na, bilgisayar şirketlerin­

den Internet servis sağla­

yıcılara kadar pek çok 

şirket ürün ve hizmetleri­

ni ziyaretçilere tanıtır­

ken, fuar süresince çeşit­

li seminerler de düzenle­

necek. 

Fuarın basın sponsoru 

Radikal, Internet'e Ra­

dikal Yaklaşımlar - II 

başlığı altında, Compaq, 

IBM, Oracle ve SAP gi­

bi sektörün önde gelen 

şirketlerinden konuşma­

cıların katılacağı semi­

nerlere ev sahipliği ya­

parken, Telsim ve Stra­

teji Menkul Değerler de 

e-ticaret, Internet'te fi-

nansal piyasalar ve de­

aling gibi konularda çe­

şitli seminerler düzenle­

yecek. 

Geçtiğimiz sene 121 

bini aşkın kişinin fuarı 

ziyaret ettiğini belirten 

yetkililer, 2000 yılında 

bu sayının artacağını tah­

min ediyorlar. • 

bthaber@interpro.com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
http://wap.com-
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mailto:bthaber@interpro.com.tr




2 8 Haberler B T h a b e r • Sayı 288 • 2-8 Ekim 2000 

Artesis ürünleri ABB ile 

pazarlanacak 

A
rtesis'in ge­
liştirdiği ve 
arızaları ön­
ceden bildire­

rek elektrik motorlarının 
24 saat 365 gün arızasız 
çalışmasını sağlayan 
"motor beyinleri-MCM" 
(Motor Arıza Erken 
Uyarı Sistemi) Terin 
ABB Servis tarafından 
pazarlanmasına yönelik 
stratejik işbirliği anlaş­

ması imzalandı. Artesis 
AŞ. Genel Müdürü Ah­
met Duyar ile ABB Ser­
vis Türkiye Genel Mü­
dürü Jean Pierre Fafra 
Baltes tarafından imzala­
nan anlaşma için, Duyar, 
bu işbirliğinin her iki şir­
ketin başarılarını artır­
ması ve dünya pazarları­
na açılmaya bir vesile 
olarak değerlendirdiğini 
ifade etti. • 

IBM ve Xerox, Sydney Olimpiyat Oyunları Sponsoru 

S
ydney Olimpi­
yat Oyunla-
rı 'nın bilişim 
sponsorluğunu 

IBM ve Xerox üstlendi. 
IBM'in Organizasyon 
Komitesi adına geliştir­
diği resmi olimpiyat site­
si www.olympics.com, 
müsabaka alanlarının pa­
noramik görüntüleri, 
spor haberleri, etkinlik 
takvimi ve çocuklar için 
hazırlanan olimpiyat 
sporları kılavuzu gibi 
çok zengin bir bilgi kay­
nağını sporsevere sunu­
yor. IBM, Sydney Olim­
piyat Oyunları'nın bilgi 
teknolojisi sistemini Ti-
voli çözümleriyle yönet­
ti. IBM, Tivoli'yi yazı­
lım dağıtımı, ağ yöneti­
mi, depolama yönetimi, 

dağılımlı izleme ve per­
formans verilerinin top­
lanması gibi olimpiyat 
oyunlarında karşılaşıla­
cak teknolojik sorunları 
aşmak için kullandı. 

IBM'in Olimpiyat 
oyunlarının bütün gerek­
sinimleri için geliştirdiği 
INFO adlı karmaşık bir 
intranet olan "Games In­
formation Retrieval 
System"i de de etkinlik 
takvimi ve sonuçları, ta­
rihsel sonuçlar, atlet bi­
yografileri, haberler, ha­
va durumu ve ulaşım gi­
bi bilgiler ve e-posta 
göndermek için kullanıl­
dı. IBM ayrıca, olimpi­

yatlarda dünyaya eksik­
siz bilgi sunmak ve so­
nuçları gerçek zamanlı 
olarak dağıtmak için 
kapsamlı bir bilgi tekno­
lojisi çözümü geliştirdi. 
Bu çözümün bir parçası 
olarak Lotus Notes ve 
Domino, olimpiyatlardan 
önceki geliştirme çalış­
malarında ve olimpiyat­
lar sırasında yaygın ola­
rak kullanıldılar. 

Sydney Olimpiyat 
Oyunları'nın teknoloji 
sponsoru olan Xerox da, 
yarışmalarla ilgili her tür­
lü bilgi ve sonucun çok 
sayıda farklı büyüklük ve 
özelliğe sahip Xerox ma­

kinelerle duyurulmasını 
sağladı. 

Oyunlar süresince çev­
reye zarar vermeyen geri 
dönüşümlü kağıt kulla­
nan Xerox, her yarış ve 
yarışmanın sonucunu il­
gili sporcu, takım, fede­
rasyon ve görevli medya 
mensuplarına binden faz­
la CD-ROM Ta duyurdu. 
İki adet Xerox Docu 
Tech 6180, dakikada 180 
sayfa baskı kapasitesiyle 
günde 20 binden fazla 
baskı yaparak dünyanın 
önde gelen pek çok med­
ya kuruluşuna günlük 
olimpiyat gazetesi yollar­
ken, Xerox ABD Olimpi­
yat Takımı'nin tüm izle­
me görevlileri ve saha içi 
görevlilerinin de spon­
sorluğunu üstlendi. • 

K.V.K. kazandırmaya devam ediyor 

K
.V.K. web si­
tesini ziyaret 
e d e n l e r e 
s ü r p r i z l e r 

sunmaya devam ediyor. 
"K.V.K.'dan Bul-Kazan" 
adlı yarışmada sitenin 

içine gizlenen anahtarları 

tıklayıp şifre kelimeleri 

bulanlar arasında yapılan 

çekilişle her hafta bir ta­

lihli cep telefonu ya da 

Compaq Presario 1200 

dizüstü bilgisayar kaza­

nıyor. www.kvk.com si­

tesini gezerek görülen 

anahtarlara tıklayan zi­

yaretçiler, dört şifre keli­

meyi öğrendikten sonra 

aynı sayfada yayınlanan 

formu doldurup çekilişe 

katılıyorlar. 

Her hafta bir Internet 

kullanıcısının K.V.K.'dan 

cep telefonu ya da dizüstü 

bilgisayar kazandığı yarış­

ma 2 Kasım 2000 tarihine 

kadar devam edecek. • 

Sektör Haberleri 

http://www.olympics.com
http://www.kvk.com
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Sektör Haberleri 
TEB İletişim ile Google 
iş ortağı oldu 

T
EB İletişim, 
Google ile iş­
birliği anlaş­
ması imzaladı. 

Bu anlaşma gereğince 
TEB İletişim'in yıl sonu­
na kadar açılacak portal-
larında, Internet üzerinde 
arama Google teknoloji­
siyle yapılacak. Google 
teknolojisinin en önemli 
özellikleri arasında ko­
lay kullanımlı arayüzü, 

geliştirilmiş metin bulma 
özelliği, sayfaların önem 
sıralamasını objektif öl­
çülere göre belirleyen 
PageRank teknolojisi ve 
güvenli arama sonuçları 
sıralanıyor. • 

"Türkiye'de e-perakendecilik" araştırması sonuçlandı 

I
BS, İstanbul, An­
kara, İzmir, Antal­
ya, Diyarbakır, 
Konya ve Trabzon 

illerinde toplam 1187 In­
ternet kullanıcısı üzerin­
de "E-retailing in Tur­
key" (Türkiye'de e-pera­
kendecilik) isimli araştır­
ma projesi gerçekleştirdi. 

Araştırma sonucunda 
Türkiye'deki Internet 
kullanıcılarının yüzde 

42.5 Tik kesiminin e-alış-

verişten habersiz olduğu, 

36.4'lük kesiminin e-

alışveriş yapmadığı, yüz­

de 17.7'lük bölümünün 

potansiyel e-alışverişçi 

ve yüzde 3.4Tük kısmı­

nın ise e-alışveriş yaptığı 
belirtiliyor. 

Internet'te alışveriş 
yapanların yüzde 

72.5'nin ev kullanıcısı ve 
yüzde 40'nin işyeri kul­
lanıcısı olduğu belirti­
len araştırmada, alışveriş 
yapanların yüzde 79.3'ü 
çevirmeli bağlantıya, 
yüzde 13.8'i doğrudan 
bağlantıya, yüzde 3.4'ü 
ISDN bağlantıya sahip. 

Internet'ten alışveriş 

yapan kullanıcılarla yap­

mayanların Internet kul­

lanma oranlarını da ince­

leyen araştırmaya göre, 

Internet'ten alışveriş ya­

panlar evden ayda ortala­

ma 21.3 gün Internet'i 

kullanıyorlar. Potansiyel 

alışverişçilerde bu sayı 

20.1 güne, alışveriş yap­

mayanlar da ise 19.3 

güne düşüyor. • 

Sanal Kan Bankası'na 
destek bekleniyor 

H
ayNet A.Ş. 1 

Ağustos 1999 

tarihinde kur­

duğu "Sanal 

Kan Bankası" ile Mayıs 

2000 tarihinde Microsoft 

Türkiye tarafından "Yılın 

En İyi Proje Ödülü" ne 

layık görülmüştü. Özel­

likle sağlık kuruluşlarının 

www.kanbank.com adre­

sinde yer alan Sanal Kan 

Bankası'na destek ver­

melerini istediklerini be­

lirten HayNet, bu çalış­

malarını tüm Türkiye'ye 

yaymak için sponsor 

aradığını belirtiyor. • 

Turkcell'den abonelerine iki kolaylık 

T
urkcell abone­
lerine kolaylık 
sağlamak ama­
cıyla, iki uygu­

lama başlatıyor. Bu uy­
gulamaların ilki E-Fatura 
servisi. Aboneler bu yeni 
servis ile faturalarını 
normal dağıtımın yanı sı­
ra e-posta ile de alabile­
cekler. Turkcell'in ücret­
siz olarak sunduğu E-Fa­
tura servisine kayıt için 
abonelerin www.turk-
cell.com.tr adresinden 
formu doldurmaları ye­
terli. E-Fatura servisinin 
çıktısı resmi belge olarak 
kullanılamıyor. 

Turkcell'in aboneleri­
ne sunduğu bir diğer hiz­
met ise, faturaları taksitle 
ödeme imkanı. Bu yeni 
servis ile aboneler 200 
milyon lira ve üzeri fatu­
ra tutarlarını taksitle öde­
yebilecekler. Turkcell' in 
Yapı Kredi Bankası ve 
Pamukbank ile yaptığı 
işbirliği ile fatura öde­
meleri, bankadan kredi 
alınarak taksitlendirilebi-
liyor. Taksit tutarlarının 
zamanında ödenmesi ha­
linde abonelerin hatları 
kapanmıyor ve gecikme 
faizinden tasarruf sağla­
nıyor. Bu yeni uygula-

mada aboneler Yapı Kre­

di Bankası'ndan 300 

milyon ile 5 milyar lira 

arasında, Pamuk-

bank'tan ise 200 milyon 

ile 5 milyar lira arasında 

kredi alabiliyorlar. • 

İhlas.net'e 
ISO 9002 
sertifikası 

• hlas.net, ISO 9002 

Ikalite sertifikasını, 

Almanya'nın kalite 

Sertifikası veren ku­

ruluşu TÜV Managment 

Service'den aldı. İh-

las.net, bu sertifikayı şir­

ket içinde kurdukları 

"Toplam Kalite Depart-

manı"nın yoğun çalışma­

ları ve Meyer Mühendis-

lik-Danışmanlık A.Ş.'nin 

yönlendirici, denetleyici 

katkıları ile elde ettik­

lerini belirtiyor. • 

http://www.kanbank.com
http://www.turk-
http://cell.com.tr
http://hlas.net
http://las.net
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Sun gelecek 5 yıl vizyonunu açıkladı 
ZAFER KURDAKUL/ 

New York 

Sayfa 1 > 

yeni kuşak ürün ve hiz­
metlerini tanıttı. Sun'ın 
ikinci adamı Ed Zander 
başkanlığındaki toplantı­
ya önemli Sun kurmayla­
rı da katıldı. 

Ed Zander konuşma­
sında geçmiş her 5 yıla 
damgasına vuran bir stra­
tejiyi benimsediklerini; 
85'de 'Open systems', 
90'da 'The Network is 
the Computer', 95'te 
'dot.com the world' olan 
stratejiyi 2000 yılından 
başlayarak "The Net Ef­
fect" olarak ilan ettikleri­
ni bildirdi. Böylece In­
ternet'in yaşama olan ve 
giderek artan etkisine 
Sun Microsystems'ın 
katkısının vurgulanaca­
ğını açıkladı. 

Sun Microsystems'ın 
"Net Effect" adı altında 
açıkladığı yeni kuşak çö­
züm ve ürünleri arasında 
karmaşık yapılı bir mik­
roişiemci, bu işlemcinin 
uygulandığı işistasyonla-
rı ve sunucular ve bunlar 
etrafında yer alan yazılım 
ve hizmet ürünleri var. 

Yeni mikroişiemci 
Sun'ın açıklamalarının 

temel taşını UltraSPARC 

III 64 bit mimariye sahip 
mikroişiemci oluşturu­
yor. Yeni mikroişiemci 
29 milyon transistoru 
bünyesinde barındırması, 
32 KB'hk on-chip belle­
ği gibi özellikleri ile bu­
gün piyasalarda bulunan 
en karmaşık yapıya sa­
hip. Yeni işlemcinin ilk 
uygulamaları Sun Blade 
1000 işistasyonu ve Sun 
Fire 280R iş grubu sunu­
cusu üzerinde yapılmış. 
Bugün için en çok 900 
MHz hız ile satılan iş­
lemci, kullandığı bakır 
bağlantı teknolojisiyle 
yakında 1,5 GHz hızına 
erişecek. 

Açık artırmalı satış 
Yeni açıklamalar ara­

sında değişik bir tanesi 

de UltraSPARC III üzeri­

ne oluşturulmuş bir giriş 

düzeyi konfigürasyonu-

nun sadece Internet'te 

açık arttırma yoluyla sa­

tışa çıkartılması. eBay 

üzerindeki bu imkanın 

erişim adresi www.sun. 

com/auctions 

İşlem çiftliği 
Sun Microsystems'ın 

ilgi çekici anonslarından 

bir tanesi de teknik çalış­

ma ortamlarında kullanıl­

mak üzere Sun Grid Engi­

ne yazılımı. Internet'ten 

ücretsiz indirilebilecek bu 

yazılım özellikle teknik 

uygulamalarda ağa bağlı 

tüm atıl bilgisayar dona­

nım kaynaklarının gerek­

sinim sahibi uygulama 

için kullanılmasını sağlı­

yor. Böylece kuruluşların 

yüzde 20Terde olan etkin 

kaynak kullanım oranları­

nın yüzde 90 Tara çıkaca­

ğı tahmin ediliyor. • 

zaferk@interpro.com.tr 

Teknoloji sevenler e-mania'da buluşacak 

Internet dünyasının yeni 
oyuncularından biri "e-mania" adı 

ile karşımıza çıktı, ilki Levent'te 
açılan e-mania daha sonra da 
Türkiye'de yaygınlaştırılacak, 

ileride şirketin Avrupa nin büyük 
şehirlerinde de hayata geçirilmesi 

planlanıyor. 

PINAR UYLUM 

DİKİCİ 

Ş irket ortaklarının 
fikirlerini hayata 
geçiren "self-in-
cubator" modelini 

izleyen Baze Bilişim Da­
nışmanlık şirketinin ilk 
projesi "e-mania" oldu. 
1999 yılının sonlarına 
doğru Türkiye Motorola 
eski Genel Müdürü Ad­
nan Aksoy tarafından ku­
rulan ve yabancı ortak­
larla üst düzey yönetici­
lerin ortakları arasında 
bulunduğu Baze, kişisel 
sermayelerle finanse 
edilmiş bir kuruluş, e-
mania, adını şirketin kur­
duğu www.emania.ws 
portalından alan, cafe-
mania, store-mania ve 
techno-mania isimli bö­
lümlerden oluşan 600 
metrekarelik bir sosyal 
alan. 

e-mania yöneticilerin­
den N. Kerim Kotan, 
self-incubator olarak 
amaçlarının, kendi proje­
lerini hayata geçirip, bel­
li bir büyüklüğe ulaştır­
dıktan sonra bu işleri 
kendilerinden alarak bü­
yütecek ve operasyonel 
kısmını yürütecek kişile­
re satmak ya da onları da 
işlerine dahil etmek ol­
duğunu söyledi. 

Techno-mania bölü­
münde müşterilere 72 
adet 15 inç'lik likid kris-

tal ekranlı bilgisayarlarla 
hizmet verdiklerini söy­
leyen e-mania yöneticile­
rinden Adonis Filippidis, 
tüm bilgisayarlarda Mic­
rosoft Office 2000 yüklü 
olduğunu ve 19 dilde ile­
tişim özelliği bulunduğu­
nu ifade etti. e-mania'nın 
yeni açılması nedeni ile 
gün boyu Internet erişimi 
için sadece bir milyon 
500 bin lira talep edili­
yor. Özel yapım ortope­
dik koltuklarda oturup 
DVD seyretmek, müzik 
dinlemek, fotoğraf tara­
mak ve fotoğraf kalite­
sinde çıktı almak müm­
kün. 

e-mania'nin, cafe-ma-

nia kısmı ise, bilgisayar 
teknolojilerini tamamen 
cafe ortamına taşıyor, e-
mania'nın teras kısmında 
laptop'la kablosuz sis­
tem aracılığı ile yemek 
yerken yaklaşık 1 mega-
bitlik hız ile Internet'e 
bağlanma imkanının 
müşterilere sunulduğu 
belirtiliyor. 

Store-mania bölümün­
de ise en yeni teknolojik 
ürünler ve tanınmış mar­
kalar uygun fiyatlarla sa­
tışa sunulduğu gibi, 
www.emania.ws adresin­
den müşterilere sanal or­
tamdan alışveriş imkanı 
tanıyor. • 

pinaru@interpro.com. tr 

eEurope 

A
daylığına soyunduğumuz 
Avrupa Birliğinde çok 
önemli şeyler oluyor, "eE 
urope - herkes için Bilgi 

Toplumu" uygulama planları artık 
devrede. Öngörülen sonuçlar en geç 
2002 yılında elde edilecek. 

Avrupa Konseyi bu yılın 
Mart ayında çok yüksek 
hedefler benimsedi - Avru­
pa, dünyanın rekabet avan­
tajı en yüksek ve dinamik 
ekonomisine sahip olacak­
tır. Bunu yaparken yeni 
ekonominin ve Internet'in 
gücünü kullanacaktır. He­
men harekete geçerek aksi­
yon planlarını oluşturdular ve geçtiği­
miz Haziran'da onaylayarak uygula­
maya soktular. 

Bu aksiyon planının içinde ekono­
miyi en güçlü pozisyona getirecek ön­
lemler olarak sizce neler var. Yatırım­
lar, kur politikaları, teşvikler, yeni ba­
kanlıklar bekliyor iseniz boşuna. Bun­
lar ancak Türkiye'de oluyor. Avrupalı 
konuyu basit ve temelde tutmuş; 

- ucuz, hızlı ve güvenli Internet 

- insana ve becerilerine yatırım 

- Internet kullanımını yaygınlaştır­
mak 

İnanmadı iseniz gelin altını birlikte 
inceleyelim. 

Avrupa Konseyi diyor ki, 2000 yılı 
sonunda milli Internet erişim ağları 
serbest rekabet koşullarına uysun ve 
topluluğa açık hale getirilsin. Hukuk­
sal çözümler tamamlansın. Gelecek 
mobil iletişim sistemlerinin frekans 

gereksinimleri zamanında ve en etkili 
biçimde karşılansın. Düşük maliyetli 
ve hızlı Internet erişim olanakları 
sağlansın ve en geç 2001 yılı sonunda 
tam entegre ve özelleştirilmiş tele­
kom pazarına ulaşılsın. Ve devam 
ediyor, araştırma enstitüleri, üniversi­

teler, kütüphaneler, bilim 
merkezleri ve giderek okul­
lar 2001 yılı sonuna kadar 
çok yüksek hızlı trans-Avru-
pa bilimsel iletişim ağı içine 
alınmalı. 

Her topluluk vatandaşının 
bilgi toplumu içinde yaşa­
mak ve çalışmak için gerek­
li beceriler elde etmesi sağ­

lanacaktır. 2001 yılı sonuna kadar bü­
tün üye ülke okulları Internet'e erişir 
duruma getirilecek ve tüm öğretmen­
lerin eğitimi yapılacaktır. Özellikle 
bilişim konusunda büyüyen işgücü 
açığını kapatmak için az aranan mes-
leklerdeki insanlara eğitim olanakları 
sağlanacak, hayat boyu eğitim Avru­
pa toplum modelinin ayrılmaz parçası 
haline getirilecektir. 

E-işin özendirilmesi ve hızlandırıl­
ması için topluluk içi her türlü 
hukuksal ve idari düzenlemeler 
tamamlanacak, alıcının e-ticarete 
güven duyması için düzenlemeler 
yapılacak, devlet alımları Internet'e 
taşınacaktır. Devletin tüm temel hiz­
metlerinden elektronik olarak yarar­
lanmak mümkün olacaktır. 

Liste hem yatay ve hem de dikey 
olarak genişliyor. İnandırıcı mı? 

zaferk@interpro.com.tr 

Türk halkında Internet'e güven yüzde 20 

M 
a s t e r -
Card'ın 15 
Avrupa ül­
kesini kap­

sayan ve Internet'te tica­
ret, ödeme sistemleri gibi 
konularını kapsayan araş­
tırma sonuçlarına göre 
Türk halkının yüzde 65'i 
gizlilik ve kişisel verile­
rin saklanması konusun­

da en çok bankalara gü­
veniyor. Bu oran telefon 
şirketlerinde yüzde 33 i-
ken, web konusundaki 
deneyimsizlik ve bilgi 
eksikliği sanal peraken­
decilere duyulan güveni 
yüzde 20 Tere kadar dü­
şürüyor. Katılımcıların 
yüzde 39'u ise kişisel ve­
ri saklanmasında hiçbir 

organizasyona güvenmi­
yor. Türkiye'de kullanıcı­
ların yüzde 33'ü kredi 
kartlarını, yüzde 29'u ise 
banka kartlarını tercih 
ediyor. Araştırmanın Tür­
kiye sonuçlarındaki baş­
ka bir önemli nokta Türk 
kullanıcılarının sanal 
alışverişte Türk sitelerini 
tercih etmesi. • 

www.bthaber.com.tr 

http://'dot.com
http://www.sun
mailto:zaferk@interpro.com.tr
http://www.emania.ws
http://www.emania.ws
mailto:pinaru@interpro.com
mailto:zaferk@interpro.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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Birinci yıl startup, ikinci yıl yazılım ihracatçısı 
V O L K A N G A Z I O Ğ L U 

Sayfa 1 > 

bir kadroya eriştiklerini 
söylüyor. Veritek, şirket­
lerin web sitelerini oluş­
tururken gereksinim duy­
dukları "yazılım mühen­
disliği" ve güvenlik hiz­
metlerini sunuyor. Özel­
likle finans ve medya 
alanlarına hizmet veren 
şirketin Internet bankacı­

lığı için "e-branch", gü­
venlik hizmetleri için ise 
"e-secure" adlı ürünleri 
yurtdışı pazarında da 
müşteri bulmaya başla­
mış. 

Türkiye'deki birçok fi­
nans kurumuna gerek "e-
branch" ve "e-secure" ile, 
gerekse danışmanlık hiz­
metleriyle çözüm götür­
düklerini söyleyen Ere-
ner, ülkemizde güvenlik 
hizmetleri alanının henüz 

bomboş olduğunu belirte­
rek, "Türkiye sokakları 
çok güvenli, sanal sokak­
lar da şimdilik güvenli" 
diyor. 

Başarının sırrı, 

Türkiye'deki 

rekabet koşulları 
1999 yılında ayakta du­

rabilmiş olmalarının ve 
ülkemizdeki ağır rekabet 
koşullarının kendilerini 
yurtdışında başarıya iten 
en önemli faktör olduğu­
nu belirten Erener, 
AB D'de iki büyük şirket 
ile girdikleri rekabette ka­
zananın kendileri olma­
sında bu faktörün etkisini 
hissettiklerini söylüyor. 
Türkiye'de çevrimiçi 
bankacılığın yurtdışında-
kilere kıyasla çok geliş­
miş olduğunu belirten Ve­
ritek Genel Müdürü, 
özellikle ABD'de "e-
branch" in önemli sayıla-

bilecek bir başarı elde 
edeceğini umduklarını 
söylüyor. 

Türkiye'de çalıştırılan 
sitelerde henüz görev ki-
ritik işletme düşüncesinin 
oturmadığını belirten Ere­
ner; çevremizde kablosuz 
bir dünyanın hızla oluş­
maya başladığını, kablo­
suz çözümlerin ve XML'­
in Veritek'in yannını be­
lirleyeceğini düşünüyor. 

Başarılarında en önemli 

hususun "visionary" de­

ğil, "listenery" olmayı be-

cerebilmek olduğunu be­

lirten Erener bunu şöyle 

açıklıyor: "Müşterilerimi­

zi dinliyor ve onların ge­

reksinimlerini gidermeye 

çalışıyoruz". 

Startup'lar sade 
planlar yapsınlar 

İki yıl önce risk serma­

yesi kurumlarının olma­
dığını, bugün ise fikri 
olan şirketleri destekleye­
bilecek VC (risk serma­
yesizlerin çoğalmakta ol­
duğunu söyleyen Erener, 
"Startuplar iş planlarını 
hazırlarken sade olsunlar, 
kendilerine mutlaka fi­
nans ortakları bulsunlar" 
diyor ve ekliyor: 

"Son sürat giderken 
şirketin gazı bitiveriyor 
aniden." 

Yurtdışı pazarlara 
açılmanın sanıldığı ka­
dar zor olmadığını vur­
gulayan Özkan Erener, 
şimdilik müşteri altyapı­
larını artırmaya çalıştık­
larını, 2001 yılı için bek­
ledikleri 5 milyon dolar­
lık hedeflerinin gerçek­
leşmesi durumunda bor­
saya açılma planlarının 
gündeme geleceğini bil­
dirdi. • 

volkang@interpro.com.tr 

Start-up şirketler ve risk sermayesi 
tartışıladursun, 1998 yılında üç 

kişiyle faaliyete başlayan Veritek 
bugün uluslar ası bir şirket olma 
yolunda hızla ilerliyor. Internet 

teknolojileri üzerinde yoğunlaşan 
ve ürünler geliştiren şirket, Avrupa 

ve ABD pazarında ürünlerini 

pazarlama faaliyetlerine başladı. 

Şirketler ne kadar değişecek? 

D
ünyada önemli bir şeylerin 
değişmekte olduğu konu­
sunda herkes hemfikir. An­
cak bu değişimin hızı ve 

muhtemel sonuçları konusunda olduk­
ça farklı görüşler söz konusu. 2. en­
düstri devriminin başlamış olduğunu 
savunanlar da var. Değiş­
meyen şeylerin yanında de 
ğişenlerin küçük bir paya 
sahip olduğunu ve hızlı bir 
değişimin beklenmemesi 
gerektiğini savunanlar da. 

Şaşırtıcı bir şekilde Intel 
başkanı Andrew Grove 
ikinci grupta yer alıyor. 
Nedeni insanın teknolojik 
değişime ayak uydurma açısından çok 
sınırlı bir değişim kapasitesine sahip 
olması. "Sayısal ağların dönüştürücü 
gücünü keşfettik ve dünyanın tümüyle 
değişeceğini düşünmeye başladık" di­
yor. Grove, demiryollarının gelişme­
siyle yaşanana benzer bir süreç yaşa­
yacağımız görüşünde: 

"Şirketlerin kendi içlerindeki orga­
nizasyonları, birbirleriyle olan iş gör­
me biçimleri, tedarik zincirlerinin yö­
netimi, bilgi işçilerinin ağırlık kazan­
ması açısından değişiklikler yaşıyo­
ruz. Ama bunlar yavaş gerçekleşen 
değişiklikler." 

Grove sürecin yavaş işlemesini in­
sandaki sınırlı değişim kapasitesine 
bağlıyor. "Evet, şimdi insanlara çok 
daha hızlı erişebilirsiniz. Ama siz da­
ha hızlı eriştiğiniz için onlar dahi iyi 
düşünecek ya da daha hızlı iş görecek 
değil." 

Cisco'nun CEO'su John Chambers 
karşı görüşte olanlardan : 

"Eskiden 4-5 satıcının fiyatlarını 
karşılaştırabilen tüketici simde yüzler­
ce seçeneğe sahip oluyor. Eğer verim­
liliğinizi yükseltemezseniz ayakta ka­
lamazsınız. Sadece İngiltere'de önü­

müzdeki 3 yıl içinde tüketim 
ürünlerinde yüzde 10-15 fiyat 
düşüşü bekleniyor. Otomobil 
fiyatlarında beklenen düşüş 
ise yüzde 30." 

Chambers'a göre teknoloji 
güzel bir verimlilik aracı ol­
maktan çıktı gelişmenin itici 
gücü haline geldi. Bu nedenle 
teknolojiye yapılan yatırımlar 

toplam yatırımların yüzde 10'undan 
yüzde 60'ına fırladı. 

"Şimdi, tüm ticari hesaplarımı 24 
saatte kapatabiliyorum. Harcamaları­
mı, brüt ve net karlılığımı günü günü­
ne izleyebiliyorum. Sadece ben değil, 
yöneticilerim, grup müdürlerim ve ça­
lışanlarım da kendi alanlarında ne ka­
dar başarılı olduklarını günü gününe 
izliyor. Şirketler artık sadece genel 
müdürlerinin üç ayda bir aldığı 50-100 
önemli kararla değil, tüm yöneticilerin 
aldığı binlerce kararla yönlendiriliyor." 

Tartışmayı Grove'nin sözleriyle 
özetliyelim: "Bir sol, bir de sağ bey­
nim var. Sol beynim teknoloji tarafı. 
Sağ beynim yönetici beyni. Sol bey­
nim dörtnala bir değişiklikten yana. 
Sağ beynim ise şirketlerde sadece ya­
vaş yavaş gelişen değişiklikler olabi­
leceğini söylüyor." 

hsevand@tepum.com.tr 

Teba, doğrudan satışla 
1 milyon marklık ciro hedefliyor 

Ihracat ağırlıklı çalışan Teba, yeni 
ekonomi ile beraber Internet 

üzerinden satış ve akıllı beyaz eşya 
konularında yatırımlar yaparak 
yurtdışı ihalelerde de söz sahibi 

olmayı planlıyor. 

P ı N A R U Y L U M 

D I K I C I 

1
968 yılında kuru­
lan Teba Şirket­
ler Grubu, Türki­
ye'nin beyaz eş­

ya sektöründe önde ge­
len şirketlerinden biri. 
Gelişen teknoloji ve yeni 
ekonomi ile beraber 
elektronik ticarete adım 
atan Teba, Internet üze­
rinden satış yapmaya da 
başladı. Internet'in tüke­
ticiye ulaşmak için ina­
nılmaz bir fırsat sundu­
ğunu belirten Teba, bu 
bağlamda müşterilerine 
doğrudan ulaşmak ama­
cıyla Internet üzerinden 
satışa başladığını bildir­
di. 

Haziran 2000 tarihi iti­
bariyle doğrudan satış 
modelini benimseyen 
Teba'nın, bu faaliyet ön­
cesinde 9 aylık bir çalış­
ma yürüttüğünü kaydedi­
yor. 

Teba Ev Aletleri Baş­
kanı Neşet Serter, Hazi­
ran ayından itibaren In­
ternet üzerinden günde 
ortalama 6 bin 300 mark­
lık satış yaptıklarını dile 
getirdi. Serter, toplam In-

ternet üzerinden satışla­
rından 2000 yılı sonuna 
kadar 1 milyon mark ciro 
hedeflediklerini söyledi. 

Teba, akıllı beyaz eş­
yaya yönelik Ar-Ge yatı­
rımlarına da önem veri­
yor. 1999 yılında ev alet­
leri için 750 bin dolarlık 
Ar-Ge yatırımı yapan 
şirket, 2000 yılı sonuna 
kadar ise 950 bin dolar­
lık Ar-Ge yatırımı yap­
mayı planlıyor. 

Akıllı beyaz eşya tek­
nolojilerini geliştiren 
teknoloji şirketlerine çok 
iş düştüğünü belirten 
Serter, "Bizler de bu tek­
nolojilerle bütünleşik 
olabilecek beyaz eşyalar 
geliştiriyoruz. Ev aletleri 
bölümünün tüm Ar-Ge 
çalışmaları Türkiye'de 
yapılıyor" dedi. Serter, 
akıllı evler için üretilen 
elektronik eşyaların kısa 
süre sonra standartlaş­

masını beklediklerini 
sözlerine ekledi. 

Hedeflerinin küresel 
bir şirket olarak yeni 
ekonomide söz sahibi ol­
mak olduğunu vurgula­
yan Serter, "Teknolojiyi 
iyi kullanan şirketlerin 
küresel ekonomiye açıl­
makta başarılı olacakla­
rını biliyoruz" dedi. 

Yurtdışında açılmış 
olan beyaz eşya ihaleleri­
ne de Internet üzerinden 
katılan Teba, Ameri-
ka'daki belediyelerin 
apartmanlar için açmış 
olduğu ihalelere de katıl­
mış. New York Belediye-
si'nin açmış olduğu iha­
leye katılarak kazandık­
larını vurgulayan Serter, 
6 bin adet gazlı fırından 
oluşan ihale bedelinin 
1.2 milyon dolar olduğu­
nu, yeni ihalelere de ha­
zırlandıklarını söyledi. • 
pinaru@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 
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İForce, Oracle'la daha da güçlü 
H A B E R M E R K E Z I 

S 
un Microsys­

tems'ın start-up, 

dot.com ve e-

ekonomiye ge­

çiş yapacak şirketlere 

destek vermek amacıyla 

küresel olarak başlattığı 

iForce programına Orac­

le Türkiye de katıldı. Sun 

Microsystems Türkiye 

bu gelişmeyle iForce'un 

Türkiye'de daha da güç­

lendiğini belirtti. Bu 

programa Türkiye'de ilk 

destek olan şirket Oracle, 

satış, destek, danışman­

lık ve eğitim ekipleriyle 

iForce programını des­

tekliyor. Ayrıca Sun ve 

Oracle'm Türkiye'deki 

yerel iş ortakları da bu 

yapıya katılarak müşteri-
lere sektörel bazda çö­

züm sunabilecekler. 

Konuyla ilgili olarak 

bir açıklama yapan 

Oracle Türkiye Genel 

Müdürü Atilla Kıral, 

yeni ekonomiye yöne­

lik yatırımların son altı 

ay içerisinde Türki­

ye'de büyük bir artış 

gösterdiğine dikkat çe­

kerek "Biz Oracle ola­

rak uzun zamandan be­

ri Internet üzerine yatı­

rım yapıyoruz. Kendi­

mizi buna göre hazırlı­

yorduk. Tüm pazarla­

ma ve satış kanalımızı 

buna göre oluşturduk. 

Buna rağmen Türki­

ye'deki bu patlama kar­

şısında biz Oracle ola­

rak bile hazırlıksız ya­

kalandık. Bunlar tekno­

loji şirketlerinin gelir­

lerine de yansıyor. Ge­

lirlerimiz bu dönemde 

büyük artış gösterdi. 

Kanalımızda iForce'un 

hedeflerine uygun ola­

rak yeni çözüm ortakla­

rıyla anlaştık. iFor­

ce'un etkisini Türki­

ye'de artırmada önemli 

katkılarımızın olacağı­

nı düşünüyoruz" dedi. 

Sun Microsystems 

Türkiye Genel Müdürü 

Mehmet İyimen ise 

Türkiye'nin genç nüfu­

su ve ileri teknoloji pe-

netrasyon oranıyla tüm 

dünyanın ilgisini üzeri­

ne çektiğini belirterek 

"Türkiye ileride bir 

Hindistan, bir İsrail ola­

bilecek kapasitede. 

Risk sermayesi kuru­

luşları Avrupa'da bula­

madığı teknoloji atağını 

Türkiye'de görüyorlar. 

Bunun için ellerindeki 

fonları Türkiye'ye yatır­

ma karan aldılar. Dö­

nem dönem Türkiye'de 

incelemeler yaparak, 

bizim gibi Türkiye'de 

yerleşik uluslararası 

teknoloji şirketlerinden 

görüş alarak buradaki 

yeni yatırımcılara kapı­

larını açmaya başladı­

lar. Biz de teknoloji ola­

rak bu şirketlerin yanın­

dayız" dedi. • 

bthaber@interpro.com.tr 

http://dot.com
mailto:bthaber@interpro.com.tr
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ProXchange, Türkçe sitesini açtı 
Meltem 

Demiryonar 

G 
eçtiğimiz Şu­
bat ayında ku­
rulan Alman 
şirketi ProXc­

hange, kullanılmış en­
düstriyel ürün ticaretini 
sanal ortama taşıdı. Sanal 
pazaryerini Mayıs ayında 
İngilizce, Fransızca, İs­
panyolca ve Almanca dil­
lerinde hayata geçiren 
ProXchange, uygulama­
sının yeni uyarlamasını, 
Rusça'dan sonra Türkçe 
olarak hizmete sundu. 

www.proxchange.com 
adresinden ulaşılan çev-
rimiçi pazaryeri, şirketle­
re kullanılmış ya da elde 
kalmış endüstriyel cihaz­
ları hızlı ve kolay bir şe­
kilde ellerinden çıkarma 
ya da satın alma olanağı 
sunuyor. Bilgisayar ve 
çevre birimleri, makine 
gereçleri, kamyon ve ti­
cari araçlar gibi 21 ayrı 
kategoride 100 binden 
fazla kullanılmış makine 

bulunuyor. Siteye üye 
olan satıcılar burada 
ürünlerini tanıtma ve sa­
tışa sunma olanağı bulur­
ken, alıcılar da ürünlerle 
ilgili detayları çeşitli dil­
lerde öğrenebiliyorlar ve 
çevrimiçi talepte buluna­
biliyorlar. Böylece ürün­
ler sınırlar ötesi hızlı ve 
güvenli bir şekilde değiş 
tokuş edilebiliyor. 

Tarafsız bir platform 
olan ProXchange, ürün­
lerin satışından bire bir 

sorumlu bulunmuyor, an­
cak üye şirketlerin güve­
nilir ve prestij sahibi şir­
ketler olup olmadıklarını 
sıkı bir şekilde takip edi­
yor. Aynı zamanda alış­
veriş yapmak isteyen 
üyelerine destek hizmeti 
de sunan ProXchange, 
şirketler arasındaki pa­
zarlıklarda aracı oluyor 
ve müşterilerinin dil so­
runlarını çeşitli dillerde 
hizmet veren çalışanla­
rıyla çözüyor. 

Gelişmekte olan ülke­
leri ve özellikle Orta Av­
rupa, Doğu Avrupa ve 
Kuzey Afrika'yı kendisi­
ne hedef olarak seçen şir­
ket, Türkiye'de de tanı­
tım çalışmalarını hızlan­
dırdı. TATEF 2000 8. 
Uluslararası Metal İşle­
me Fuarı'nda ilk defa 
Türk kullanıcılarla bulu­

şan ProXchange şirketi­
nin genel müdürü Lars 
Godzik, Türkiye'nin ken­
dileri için çok önemli bir 
pazar olduğunu söyledi. 
Türkiye'de henüz hiç ta­
nınmadıklarını belirten 
Godzik, burada yeni or­
taklıklar kurmayı hedef­
lediklerini kaydetti. Bazı 
büyük Türk leasing şir­

ketleriyle görüşmelerinin 
sürdüğünü ifade eden 
Godzik, yakında yeni an­
laşmalarını duyuracakla­
rını sözlerine ekledi. 

Mayıs ayından bu za­
mana kadar geçen 3 aylık 
kısa sürede çok hızlı şe­
kilde ilerleme kaydettik­
lerini dile getiren God­
zik, sanal pazaryerlerine 
Nijarya'dan, Kazakis­
tan'dan, Avustralya ve 
hatta Çin'den talep geldi­
ğini anlattı. Yeni projele­
rinden de söz eden God­
zik, üzerinde çalışmaları­
nı sürdürdükleri gerçek 
zamanlı açık arttırma ve 
özel değiştokuş uygula­
malarını yıl sonuna kadar 
hayata geçireceklerini 
söyledi. ProXchange'in 
yine yıl sonuna kadar 
lehçe ve flemenkçe 
uyarlamaları da hizmete 
sunulacak. • 
meltemd@interpro.com.tr 

Çiçeği burnunda Alman şirketi 
ProXchange, kullanılmış ya da 
üretim fazlası endüstriyel cihaz 

alışverişi için kurduğu sanal 
pazaryeri için Türkiye'de kendisine 

ortaklar arıyor. Önemli bir pazar 
olarak gördükleri Türkiye de 

tanıtım çalışmalarına başlayan 

şirket, ilk adım olarak sanal 
pazaryeri uygulamasının Türkçe 

uyarlamasını hizmete sundu. 

Yeni ekonomi/Bakış açıları 

B
ilişim haftasının ardından 
toplumun ileriye bakan ke­
siminde esmeye başlayan 
yeni ekonomi rüzgarlarına 

değişik kesimlerin bakışı düzenlenen 
zirve ile ortaya konuldu. 

Yeni ekonomi, OECD'den John 
Dryden ve Merkez Banka-
sı'ndan Bilsay Kuruç'a gö­
re geleneksel ekonomi ku­
rallarında olmaz olanları 
oldurabilen bir ekonomi. 
Kurallar belki aynı ama; 
hem enflasyonu aşağı indi­
receksin, hem işsizliği ar­
tırmayacaksın, hem de bü­
yümeyi sürdüreceksin. Bu 
çözüm geleneksel ekonomide yok. 
Bir şartla oluşabiliyor: ekonomiye 
sürekli taze, yabancı kaynaklı para 
gelirse. Yabancılar, ülkedeki değer 
artışını sağlarsa. ABD son sekiz se­
nede bunu sürekli yaşadı. Ülkemiz, 
bu para için değerlerini, özelleştirme 
çerçevesinde satmak peşinde. 

Ali Koç'a göre yeni ekonomi ile 
geleneksel ekonomi arasındaki fark, 
eski işlerin yeni bir platformda yapıl 
ması. Sanayi ürünü üreten gözle ba­
kıldığında üretim tarzı kuşkusuz de­
ğişmiyor. Ama girdi bağlantılarında 
ve ürün pazarlamasında platformlar 
değişecek. 

Süreyya Ciliv, yeni ekonomiye, o 

ekonomiyi kuracak araçları üreten gö­
züyle bakıyor. Bilişim sonrası yayınla­
nan BThaber'deki uzun yazımda, 
"akıllı ajan"lan anlatarak bu bakış açı­
sını okurlara tanıtmaya çalışmıştım. 
Resim, "yeni bir ekonominin kurul­
ması, Internet'in de orada yerini bul­

ması" şeklinde görünüyor. 

Kanımca, gidiş, bilginin 
artık reklam desteği ile de­
ğil, açıkça parayla satılaca­
ğı bir yöne doğru. Türkiye 
gibi gelişmekte olan birçok 
ülke, sınırsız bilgiye kısıtsız 
ulaşmak zevkini tadama-
dan, balayı bitecek ve öde-
izle dönemine başlayacağız. 

Teknoloji açısından bakıldığında 
pek farklı bir şey gerekmiyor. Yalnız­
ca hız. Daha hızlı, daha hızlı. Şeref 
Oğuz, devletin her vatandaşa 10 
Mb/s hız garantisi vermesini istiyor. 
2 Mb/s hıza da razı. TÜBİTAK Baş­
kanı Prof.Dr. Namık Kemal Pak, 
büyük bir atılım yaparak yurtdışına 
toplam çıkış hızlarını 42 Mb/s'ye 
yükselttiklerini söylüyor. Önde gelen 
bir Internet hizmet sunucumuz da 
260 Mb/s hızı ile gurur duyuyor. 

Hız, görüldüğü gibi hala en önde 
gelen gereksinme. 

Yeni ekonomi hepimize hayırlı ol­
sun. 

akurgal@netas.com.tr 

Porcan yeni alanlara 
start-up'larla girecek 

DİDEM TÜNEL 

B
orsaya açılma 
hazır l ıklarını 
sürdüren Por­
can Bilgisayar, 

çözüm yelpazesini geniş­
letmek peşinde. Porcan 
Holding Yönetim Kurulu 
Başkanı Şevki Can, halka 
açılmayla elde edecekleri 
gelirin bir kısmını kadro­
larını güçlendirmek ve 
ürünlerini çeşitlendirmek 
için kullanacaklarını söy­
ledi. Porcan Bilgisayar yi­
ne aynı gelirle start-up şir­
ketlere yatınm yapmaya 
devam edecek. 

Hem holding hem de 
Porcan Bilgisayar'ın ka­
sasına girecek parayı BT 
şirketlerine yatınm ama­
cıyla kullanacaklarını 
açıklayan Şevki Can, mo-
bil iş gibi yeni uygulama­
lar da yeni ve yaratıcı 
ekiplerle çalışamayı iste­
diklerini, böylece start­
up'lara yatınma başladık­
larını belirtiyor. Nova Ya­
zılım bu şirketlere bir ör­
nek. Şirket Internet, GSM 
ve WAP gibi teknolojiler 
üzerine uygulamalar ge­

liştiriyor. 500 bin dolar ve 
1 milyon dolar arasında 
bir parayı start-up şirket­
lere yatınm için ayırabile­
ceklerini söyleyen Can, 
Porcan mevcut geniş müş­
teri portföyüne yeni ürün­
ler sunabilmek için bu ye­
ni girişimlerin önemini 
vurguluyor. 

Ekim ayında borsada 
işlem görmesi beklenen 
Porcan Bilgisayar, serma­
yesini 1.31 trilyon liradan 
1.5 trilyon liraya çıkan-
yor. Toplam sermayenin 
yüzde 25.33'ü değerinde­
ki 380 milyar nominal de­
ğerli hisse halka arz edili­
yor. Porcan Bilgisayar'm 
halka açılmasını "beşi bir 
yerde" açılış olarak tanım­
landıran Şevki Can bu ta­
nımı şöyle açıklıyor: 
"Porcan Bilgisayar'ın or­
tak olduğu 4 şirket var: 
Nova Yazılım, Ege Por­
can, Utarit ve Akdeniz 
Porcan. Bunlar Porcan 
Bilgisayar'ın dağıtım ka­
nalı. Porcan onlann da ge­
lirlerine ortak olduğu için 
değer zinciri devam edi­
yor. Ortaklara daha güve­
nilir bir gelir kaynağı elde 

etmiş oluyoruz." 

Yılda 100 milyon 

kart 
Porcan Holding, akıllı 

kart uygulamalarında çö­
züm sunmanın yanı sıra 
kurulan Porcan Modern 
Büro A.Ş. ile akıllı kart 
üretimi işine de soyunu­
yor. Yılda 100 milyon 
kart üretecek şekilde 
planlanan üretim tesisi, 
yarı kapasitesini SİM 
karta, kalanının da banka 
kartları, üniversite kartı, 
toplu taşıma kartları ve 
kulüp kartlarına ayrılaca­
ğı belirtiliyor. Kart üreti­
mine birçok şirketin yatı­
rım yapması hakkında 
Şevki Çan'ın görüşleri 
şöyle: "Kartı üretmek de­
ğil, kartı bir sistem çözü­
mü olarak sunmak ön 
planı çıkacak. Biz de 
Porcan Grubu olarak 
muhtelif konsorsiyum­
larla kamu ihalelerine 
katılıyoruz." Porcan ay­
rıca yaratıcı uygulamala-
nyla SİM kart ve GSM 
pazarında rol oynamak 
istiyor. • 

didemt@interpro. com. tr 

www.bthaber.com.tr 
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Türk bankaları uluslararası rekabete açıldı 
H A B E R MERKEZI 

A
sya Bankalar 
B i r l i ğ i ' n i n 
(ABB) İstan­
bul'da ger­

çekleştirilen toplantısın­
da bir konuşma yapan 
Merkez Bankası Başkanı 
Gazi Erçel, finansal alan­
da küreselleşmenin getir­
diği fırsatları anlattı. 
1980 ve 90 'h yıllarda 
uluslararası finansal pa­
zarlarda çok önemli de­
ğişiklikler olduğuna dik­
kat çeken Erçel, "Kü­
reselleşmenin ve finansal 
pazarlardaki bütünleş­
menin ortaya çıkmasıyla 
birlikte, içinde yaşadığı­
mız dünya gittikçe kü­
çülmeye başladı" dedi. 
Erçel, bugün geçmişe 
göre çok daha fazla ev­
rensel bankacılık uygula­
malarının yapıldığını; 
sermaye hareketi, banka­
cılıktaki coğrafi büyüme 
ve bilgi teknolojilerinde­
ki gelişmelerin küresel 
bütünleşmenin yeni lo­
komotifleri olduğunu 
söyledi. 

"Bugün Türk bankacı­
lık sektörü, küresel ban­
kacılığa uyum sağlamak 
adına, operasyonlarını 

çok daha modernleştiri­
yor ve teknolojiye önceki 
yıllardan çok daha fazla 
yatırım yapıyor" şeklin­
de konuşan Erçel, küre­
selleşmenin beraberinde 
rekabeti de getirdiğini 
vurguladı. Erçel sözleri­
ne şöyle devam etti: 
"Türk bankaları bu reka­
bet ortamında maliyetle­
rini düşürmek ve banka­
cılık işlemlerinin etkinli­
ğini artırmak amacıyla 
etkileşimli bankacılık 
hizmetleri sunmaya baş­
ladılar. Ekonomideki li­
beralleşme süreciyle bir­
likte Türk bankaları, ya­
tırımlarında ve yurtdışın­
daki organizasyonlarında 
çok önemli ilerlemeler 
kaydettiler". 

Küreselleşmeyi, daha 
fazla bütünleşmiş finan­
sal pazarlar, ekonomiler, 
ticaret, mobilite ve ileti­
şim teknolojileri olarak 
tanımlayan Erçel, ancak 
ekonomilerini çok iyi yö­
netebilen ülkelerin küre­
selleşmenin yararlarını 
göreceklerini ifade etti. 

ABB'nin 

Türkiye'deki ilk 

toplantısı 
21-22 Eylül tarihlerin­

de gerçekleştirilen Asya 
Bankalar Birliği'nin 
(ABB) Türkiye'deki ilk 
toplantısının ev sahipli­
ğini Koçbank yaptı. Bu 
yılki konusu "Yeni Mi-
lenyumda Bankacılık" 
olan toplantıda öne çıkan 
konular şöyleydi: 

Bankacılıkta teknoloji­
nin hızlı yükselişi, ope­
rasyonun daha etkin kılı­
nabilmesi için teknoloji 
yatırımının gerekliliği, 
gelişmiş pazarlarda sanal 
bankaların oluşmasıyla 
aradaki fiziksel bağın 
azalması ve yeni yüzyıl­
da bankacılığın şekillen­
mesi. 

Toplantıda Koçbank 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Burhan Karaçam da bir 
konuşma yaparak, Türki­
ye'deki bankacılık sektö­
ründeki gelişmelere de­
ğindi. 

Uzakdoğu'daki 23 ül­
keden 100'ün üzerinde 
bankanın üye olduğu 
ABB, Asya-Pasifik böl­
gesinde bankacılıkla ilgi­
li olanaklara yönelik ola­
rak bilgi alışverişi yap­
mak ve bölgesel işbirlik­
lerini güçlendirmeyi he­
defliyor. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Burhan Karaçam: 
" T Ü R K I Y E I Ç I N H E N Ü Z ı N T E R N E T B A N K A S ı E R K E N 

K
o ç b a n k 
Y ö n e t i m 
K u r u l u 
B a ş k a n ı 

Burhan Karaçam, In­
ternet Bankası uygula­
masının Türkiye için 
henüz erken olduğunu 
söyledi. Karaçam, bu 
konuda öncelikle dün­
yadaki örnek ve uygu­
lamaların sonuçlarının 
görülmesi gerektiğini 
belirtti. "Ancak her 
bankanın mutlaka bir 
Internet stratejisi olma­
lı" diyen Karaçam, yeni 
yüzyıl bankacılık uygu­
lamalarında insan, tek­
noloji ve bilgi birikimi­
nin büyük önem taşıdı­
ğını kaydetti. 

Karaçam, Koçbank 
olarak teknoloji altyapı­
sını sadece işlem süreç­
lerini tamamlayan bir 
yapı olarak düşünme­
diklerini bilgi üreten bir 
ortam olarak değerlen­
dirdiklerini de belirte­
rek şunları söyledi: 

"Bankacılık işlemle­
rine teknolojinin kata-

cağı en büyük güç bil­
ginin ne şekilde kulla­
nıcıya sunulduğu konu­
su. Bu güç artık rekabet 
için de geçerli. Koç­
bank olarak Koç Gru­
bu'na yakışır bir yerde 
en önde olmak istiyo­
ruz. Bu anlamda mut­
faktaki çalışmalarımız 
devam ediyor. Fondaki 
bankalar dahil her türlü 
ihtimali değerlendiriyo­
ruz. Büyümenin bir kıs­
mı organik bir kısmı da 
dışardan olacak. Daha 
yaygın bir şube ve dağı­
tım ağına ihtiyacımız 

var, şu anda bunları 
planlıyoruz. Hedefleri­
miz büyük ve bu hedef­
leri gerçekleştirmek 
için bugüne kadar geç 
kalınmış konuları önü­
müzdeki dönemde za­
manı iyi kullanarak ka­
patmaya çalışacağız." 

Burhan Karaçam, 
Asya-Pasifik bölgesin­
deki bankaların Türki­
ye'deki fırsatları görme 
ve bunları değerlendir­
meleri açısından ABB 
toplantısının son derece 
faydalı olacağını da 
sözlerine ekledi. • 

"Anadolu Kaplanları daha büyük düşünüyor" 
Anadolu KOBİ'leri hem 

büyükşehirlerdeki hem de 
Anadolu'daki büyük şirketlere 

oranla bilişim yatırımlarına daha 
çok önem veriyor. 

G A M Z E G Ö K E R 

M
icrosoft'un 
B i l i ş i m 
2000 Et­
k i n l i k l e r 

kapsamında düzenlediği 
"e-iş günü"'nde Micro­
soft Enterprise Agre­
ement (kurumsal anlaş­
ma) müşterisi KOBİ'le-
rin Anadolu ağırlıklı ol­
ması dikkati çekti. "Ana­
dolu KOBİ'leri daha bü­
yük düşünüyor" şeklinde 
yorum yapan Microsoft 
Anadolu'dan Sorumlu İş 
Geliştirme Müdürü Na­
dide Sökmen, şirketlerin 
Windows2000 ve Exc­
hange uygulamalarını 
yüzde 100 lisanslı olarak 
kullandıklarının altını 
çizdi. Konya'dan Kom-
bassan Holding, Endüstri 
Holding, Gaziantep'ten 
Sanko Holding, Yoz-

gat'tan Yimpaş Holding, 
Eskişehir'den Eti Şirket­
ler Grubu Enterprise Ag­
reement uygulamasını 
kullanan şirketlerden bir­
kaçı. 

İçinde tüm Microsoft 

masaüstü uygulamaları 
bulunan Enterprise Agre­
ement ile şirketler bir kez 
anlaşma yapıp Micro­
soft'un tüm ürünlerine 
(Office Set, Win-
dows2000, Windows 

Platformu gibi) tam kul­
lanıcı olarak ulaşma hak­
kına sahip oluyorlar. 

Anadolu'da büyük ve 
sektörlerinde lider olan 
şirketlerin bilişime yeter­
li önemi vermediğini ha­
tırlatan Sökmen, 2001'de 
"e-iş günleri adını" ala­
cak Teknoloji Penceresi 
seminerlerine devam et­
meyi ve kurumsal bazlı 
şirketlerle birebir ilişki­
leri artırmayı hedefledik­
lerini açıkladı. Sökmen 
"Şirketlere bilişim altya­
pılarında en son teknolo­
jiyi sunarak Türkiye'ye 
bir katma değer sağlama­

yı amaçlıyoruz. Anado­
lu'da düzenlediğimiz se­
minerler zincirine göste­
rilen ilgiden çok memnu­
nuz" şeklinde konuştu. 
Sökmen, Anadolu'da li-
sanslamaya bu kadar 
önem verilmesinin diğer 
şehirler için de örnek teş­
kil ettiğine dikkati çekti. 

Anadolu 'da ilk 

anlaşma 

Kombassan 'dan 
Geniş bir grup olan 

Kombassan Holding'de 
Microsoft Enterprise Ag­
reement ile birlikte şir­
ketler arasında entegras­

yon sağlandığını vurgu­
layan Kombassan Hol­
ding Bilgi İşlem direktö­
rü Ulvi Bezirci, Anado­
lu'da ilk kurumsal anlaş­
mayı imzalayan şirketin 
Kombassan Holding ol­
duğunun altını çizdi. 

Müşteri taleplerini 
karşılayabilmek, müşteri 
memnuniyetini artırmak 
amacıyla Enterprise Ag-
reement'a dahil oldukla­
rını belirten Eti Şirketler 
Grubu programcısı Bü­
lent Çelik e-posta haber­
leşmesini sağlamak için 
Microsoft Exchange 5.5 
eğitimlerine katıldıkları­
nı ve böylece şirketler 
arasında entegrasyon 
sağlanabildiğini ifade et­
ti. Çelik, platformlarını 
Windows2000 ortamına 
taşıdıklarını da sözlerine 
ekledi. • 

gamzeg@interpro.com.tr 
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HP, yeni ürünleriyle ev ofisleri şenlendirdi 
Haber Merkezi 

Sayfa 1 L> 

sunan Hewlett Packard, 
yeni K serisini ve öteki 
yeni modellerini düzen­
lediği basın toplantısıyla 
duyurdu. 

Yeni HP OfficeJet K 
hepsi-birarada serisi, 
HP'nin yüksek kalitede 
sayfa beslemeli baskı, 
faks, tarama ve kopyala­
ma işlevlerine sahip bu­
lunuyor. Baskı kalitesi­
nin yüksek olması, 
K80'in HP 970Cxi üze­
rine kurulmuş olmasın­
dan kaynaklanıyor. Bir­
çok ödüle sahip olan 
970Cxi modeli, HP Pho-
toRet III Precision tek­
nolojisiyle fotoğraf kali­
tesinde çıktı sunmakta. 
K80' le oldukça hızlı 
olarak renkli faks gön­
dermek ve almak müm­
kün. PC faks özelliği, 

otomatik yeniden tuşla­
ma, bellekten gönder­
me/alma, telesekreterle 
uyumluluk gibi önemli 
özellikleri var. Tarayıcı 
konumunda da 36 bit 
600 x 1200 dpi optik ve 
geliştirilmiş 3600 dpi'a 
kadar tarama yapmak 
mümkün. 

Ürün, OCR özelliğiy­
le metin ve iş formlarını 
tarayarak, bunları yeni­
den yazmaya gerek ol­
madan elektronik olarak 
düzenliyor. E-postayı ta­
rama özelliği sayesinde, 
taranan renkli belgeler, 

Intranet veya Internet 
bağlantıları aracılığıyla 
istenen e-posta adresine 
gönderilebilir. Özel K80 
yazılımı sayesinde fare­
ye tıklayarak tarama, ka­
yıt ve otomatik olarak 
bir e-postaya ekleme 
yapmak da mümkün... 

HP OfficeJet K 80 kul­
lanıcıya ağ ortamında ça­
lışan bir ofis içerisindeki 
herhangi bir PC'den çık­
tı alma, faks alıp gönder­
me ve tarama yapma gibi 
ağ iletişim olanakları da 
sunuyor. Tüm modeller­
de USB bağlantısı ve ye-

ni sadeleştirilmiş yazılım 

ara yüzü bulunuyor. 

HP Deskjet 990Cxi 
HP'nin uluslararası 

alanda ödüllü HP Desk­
jet 970Cxi'nin en son 
teknolojilerle donanmış 
yeni sürümü olan HP 
Deskjet 990Cxi, sürat ve 
baskı kalitesi açısından 
lazer yazıcılarla rekabete 
girecek kadar iyi bir 
ürün. Dakikada 17 say­
faya kadar siyah, 13 say­
faya kadar renkli çıktı 
imkanı veren 990Cxi, 
HP PhotoRet III Tekno­
lojisi - foto kağıdı üze­
rinde 2400 x 1200 dpi 
baskı yaparak, fotoğraf 
kalitesinde sonuçlar elde 
ediyor. 

990Cxi'nin önemli 
özelliklerinden biri, kar­
tuşuna yerleştirilen kağı­
dın cinsini otomatik ola­
rak algılaması. Kağıt ti­
pini optik olarak algıla­
yan yazıcı, kağıdın özel­
liğine göre baskı şeklini 
değiştirerek maksimum 
düzeyde çıktı kalitesini 
garantiliyor. Kızılötesi 
baskı özellikleri de ge­
liştirilen 990Cxi'den 
herhangi bir ara kablo 
bağlantısı olmadan da 
yalnızca 1 metre kadar 
yaklaştırarak, çıktı ala-

bilmek mümkün. Bu ay­

nı zamanda sayısal ka­

meralar için de geçerli. 

Herhangi bir arabirime, 

PC ortamına gereksinim 

duyulmaksızın çekilen 

sayısal fotoğraflar, doğ­

rudan baskıya gönderile­

biliyor. 

... Ve 2200 serisi 
Küçük iş yerlerine yö­

nelik HP Business Inkjet 
2200/2250 ve 2250 TN 
modelleri de daha az 
masrafla daha çok iş 
üreten yeni ürünler ara­
sında yer alıyorlar. Bu 
serinin aynı zamanda 
modüler bir yapısı bulu­
nuyor. Aslında aynı seri­
nin bu üç ürününü birbi­
rinden ayıran en önemli 
özellik, bellek yapıları. 
2200'de bellek standart 
olarak 8 MB, 2250'lerde 
bu bellek standart 24 
MB olmakla birlikte 88 
MB'a kadar yükseltile-
biliyor. Tabii ağ kartı da 
yalnızca HP Business 
Inkjet 2250TN'de bulu­
nuyor. 

HP Business Inkjet 
2200/2250 yazıcı seri­
sinde, HP Modular Ink 
Delivery System bulunu­
yor. Yazıcı kafaları özel­
likle uzun ömürlü hizmet 
verecek biçimde tasar­

lanmış. Siyah yazıcı ka-
falarıyla 16 bin sayfaya, 
renkli yazıcı kafalarıyla 
da 24 bin sayfaya kadar 
çıktı alabilmek müm­
kün... Aylık kapasitesi 
10 bin baskıya ulaşan 
2200/2250 serisinin aynı 
zamanda çift 96 MHz'lik 
Motorola işlemcisi bulu­
nuyor. 

Marifetli psc 500 
Hepsi bir arada ürün 

ailesinin bireylerinden 
biri olan psc 500, hem 
PC ile, hem de PC'siz 
okul ve aile projeleri ya­
ratmak için tasarlanmış 
bir ürün. Yazıcı, tarama 
ve fotokopi özellikleri 
bulunan psc 500, HP 
PhotoRet II özelliğiyle 
fotoğraf kalitesinde bas­
kı yapabiliyor. 600 x 
1200 dpi renkli, 600 x 
600 dpi siyah beyaz bas­
kı yapan psc 500, daki­
kada 9 adet siyah beyaz, 
6,5 adet renkli çıktı ala­
biliyor. Kitaplar, dergiler 
ve üç boyutlu nesneler 
için masaüstü tarayıcı 
görevi de üstlenen psc 
500, yüzde 25 - 400 ara­
sında küçültme ve bü­
yütme yaparak, fotokopi 
yapabilme imkanı veri­
yor. • 
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XM radyo 

H
epimizin bildiği AM ve 
FM radyo yayınları evleri­
mizde ve arabalarımızda 
bizleri günlük uğraşılarımı 

zın yoğunluğundan uzaklaştırıp din­
lendiren fakat her defasında bir CD 
kalitesinde müziği aratabilen eğlence 
kaynaklarıdır. 

Sizlerin de içinde bulun 
duğumuz sektör itibarı ile 
eminim ki yakından takip 
ettiğiniz çoğu olay karşı­
sında hayranlığınızı gizle-
yemediğiniz anlar olmuş­
tur. Bunlardan bir tanesi 
yakın bir geçmişte ABD 
uydu üreticilerinden bir ta 
nesinin uydu üretim tesislerine yaptı­
ğım ziyaret esnasında başıma geldi. 
Uydu üretimlerinin yapıldığı temiz 
odalardan (Clean Room) bir tanesinde 
yeni alınan bir sipariş olan ve üretil­
mekte olan bir spacecraft (tam bir ha­
berleşme uydusuna benzemediği için 
bu tanımı uygun gördüm) gördüm. 

Bu uzay aracı AM ve FM radyo ya­
yınlarının kalitesinin çok üzerinde ve 
CD kalitesinde sacede müzik yayını 
yapacak ve 2001 yılının 3. çeyreğinde 
faaliyete geçecek olan XM spacec-
raft'ı idi. Önümüzdeki 9 ay içinde fır­
latılması ve yörüngesine oturtulması 
planlanan XM radyo uzay aracı 80 ay­
rı radyo kanalına hizmet etmeye hazır. 

İnanılmaz bir nokta şu ki General 
Motors şirketi daha bugünden XM 
uydusunun life-time haklarını satın al­
mış durumda. 2001 yılının üçüncü 

çeyreğinde AB D'de satın alınan her 
bir General Motors arabasının içeri­
sinde CD kalitesinde müzik yayını ya­
pabilen ve bunlara ek olarak pay-per-
listen veya isteğe göre ücretli müzik 
olarak tanımlayabileceğimiz servisler 
ile bunların antenleri ve radyo alıcıları 

olacaktır. 

Daha açık bir dille söyler 
isek sabah işe giderken her-
birimizin zevkine göre tasar­
lanmış ve önceden dinleyici 
tarafından istenirse haftanın 
günlerine ve saatlerine göre 
teker teker seçilmiş bir mü­
zik programı dinleyebilece­
ğiz. Bu programlar ve sis­

temler en fazla 3 yıl içinde tüm dün­
yanın hizmetine girecek. 

Tabi ki her yazımda olduğu gibi bu 
yazımda da sevgili ülkemize pozitif 
bir katkıda bulunmak için bazı eleşti­
rileri yapmadan edemeyeceğim. Bıra­
kın XM radyo yayınlarını arabamız­
dan veya evimizden dinlemeyi, tüm 
dünyanın gittiği yol olan ve milli kül­
tür ve gelişimimize büyük katkısı ola­
cağına inandığım ve globalleşmede 
kesinlikle bir araç olarak görülen sa­
yısal televizyon sistemlerini Türki­
ye'de kurma cesaretini gösteren cesur 
yatırımcılar için bir kanun ve genelge­
den hala yoksun olmamız bana acı ve­
riyor. 

Konuya benim gibi aşırı ilgi göste­
rip zaman ayırmak isteyenler için 
www.xmradio.com 

ahamarat@e-sat. com. îr 

Sun, UltraSparc III 
bilgisayarı piyasada 

un Microsys­
tems, Sun Fire ve 
Sun Blade adlı 
UltraSparc III iş­

lemcili bilgisayarını geç­
tiğimiz hafta piyasaya 
sürdü, ancak sistemlerin 
müşteriye ulaşması bir­
kaç ay sürecek. 

Göreli olarak son kul­
lanıcıya daha yakın olan 
Sun Fire 280R sunucu 
(kod adı: Grover) ve Sun 

Blade 1000 uçbirimi (kod 
adı: Excalibur) yeni 
işlemcilerden iki tanesini 
bulundurabiliyor. Ocak 
ayına kadar Sun Fire yal­
nızca sınırlı 89 bin dolar­
lık pakette Sun'ın T3 
"Purple" depolama sunu-
cusuyla birlikte verilecek. 

Süperbilgisayar olarak 
ise önümüzdeki yıl bahar 
aylarında ise Sun mevcut 
E10000'in ardılı StarCat'i 

tanıtacak. Bu yeni sis­
temde ise 105 CPU çeşit­
li konfigürasyonlarda 
olabilecek ve büyük 
işyerleri için düşünül­
müş. "Coherent memory 

. architechture" adlı mima­
risi sayesinde bu sistem­
lerden dört tanesi birbiri­
ne bağlandığında aynı 
bellek ve işletim sistemi­
ni paylaşan tek bir bilsa-
yar gibi kullanabilecek. • 

www.bthaber.com.tr 
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Koç.net'ten MPLS ve VPN hizmeti 
Haber M e r k e z i 

K
oç Topluluğu 
b ü n y e s i n d e 
1996 yılında 
kurulan ve 

hizmete başlayan 

Koç.net, 1998 yılı Mayıs 
ayında KoçSistem'in bir 
iş birimi statüsüne geti­
rilmesiyle birlikte Koç 
topluluğu dışına da hiz­
met vermeye başladı. 
2000 yılında bünyesine 
kurumsal ağırlığı olan 
Fornet'i katan Koç.net, 
Ağustos itibariyle A.Ş. 
haline geldi ve Koç.net 
Haberleşme Teknolojile­
ri ve İletişim Hizmetleri 
A.Ş. adını aldı. 

Yurt çapında 11 ilde 
18 erişim noktası bulu­
nan Koç.net, veri trans­
feri güvenliği ve hızıyla 
yakından ilgili MPLS ve 
VPN teknolojileriyle de 
müşterilerine hizmet su­
nuyor. Koç.net Genel 
Müdür Yardımcısı Zafer 
Anayurt, konuyla ilgili 
bir yılı aşkın süredir de­
nemeler yaptıklarını ve 

artık hizmete hazır ol­
duklarını söylüyor. 

Peki bu yeni teknolo­
jiyle Koç.net müşterile­
rine ne gibi hizmetler 
sunacak? 

Basit bir biçimde an­
latmak gerekirse, etiket 
temelli anahtarlamanın 
temel amacı 2. katman 
anahtarlamanın hızını 3. 
katmana taşımaktır. Eti­
ket temelli anahtarlama 
metotları, gidilecek IP 
adresi için karmaşık "ro­
ute lookup" 1ar yapılma­
sı yerine, basit etiketle­
rin içeriğine dayanan 
yönlendirme kararları 
yapılabilmesine olanak 
tanırlar. 

Bu durum 3. katman 
anahtarlayıcıların (ASIC 
temelli yönlendiriciler) 
birçok arayüz tipi için 
yeterli hızlarda "route 
lookup"lar yapılmasına 
imkan tanınmasıyla te­
mel amacından uzaklaş-
sa da, IP temelli ağlar 
için MPLS birçok diğer 
faydayı beraberinde ge­
tirmekte: 

Trafik Mühendisliği -
Ağdaki patika trafiğini 
belirleyebilmek, bir tra­
fik kümesi için perfor­
mans karakteristiklerini 
belirleyebilmek. 

VPN'ler - Son kulla­
nıcı uygulamalarına ya 
da şifrelemeye gereksi­
nim duymadan, servis 
sağlayıcıların ağlar bo­
yunca tüneller yaratabil­
melerine olanak tanı­
mak. 

Birçok katmanın eli-

minasyonu - Birçok ta­
şıyıcı modelinde ATM 
2. katmanda, IP ise 
3.katmanda kullanılır. 
MPLS ile, ATM'in 
birçok işlevini 3. kat­
mana taşımak mümkün­
dür. Böylece ağ yöneti­
mi ve karmaşası basit-
leştirilir. Tabii tüm bu 
avantajlar, veri transferi­
nin daha güvenli bir bi-

çimde ve öncelikli olan­

ların belirlenerek, daha 

hızlı gerçekleştirilmesi­

ne neden olur. Kurumsal 

anlamda bilginin değeri­

ne inanan şirketler, int­

ranet veya açık Internet 

ortamlarında hem daha 

hesaplı, hem de daha gü­

venli bir veri trafiğine 

kavuşurlar. • 

bthaber@interpro.com.tr 

VPN nedir? 
zel Sanal Ağ, VPN (Virtual Private Net-

C work) iki makine arasında paylaşılan ya 

da açık ağ, Internet üzerinde özel veri 

trafiği sağlayan özel bağlantının adı. Bu 

birleşik teknoloji organizasyonların ağ hizmetleri­

ni Internet üzerinden şube ofislerine ve özel WAN 

(Wide Area Network) yaratan kullanıcılara Inter­

net erişimi sağlama imkanı veriyor. VPN'in en 

önemli avantajı Internet'i ve onun küresel var­

lığını kullanması. İletişim bağlantıları, çok daha 

çabuk, kolay ve güvenli olarak dünya çapında ger­

çekleştirilebilir. • 

MPLS nedir? 

Ç
oklu protokol etiket anahtarlandırma, 

MPLS (Multi Protocol Label Switching) 

ortamında paket yönlendirmesi, etiketlere 

(label) göre yapılır. Etiketler, paketler ağa 

girdiklerinden atanır ve çıkışta bu etiketler kal­

dırılır. Etiketler paketlerin başına eklenir. • 

e-ış için e-ış 

M
erhaba. Internet, müte­
şebbis ruh ateşinin adeta 
körüğü oldu. E-işlerin ne 
kadar başarılı olduğunu 

ayrıca konuşalım. Bu hafta, Internet 
üzerinde iş yapmak isteyen girişimcile­
re bu işin know-how'ını sunan yazılım 
lardan bahsetmek istiyorum 
Düşünün, sizin de bir fikri­
niz var ama neyi nasıl yapa­
cağınızı bilmiyorsunuz. Ör­
neğin web stratejilerinin ne­
ler olabileceği hakkında bil­
giniz yok. Ya da kendinize 
VC (Venture Capital) arı­
yorsunuz, ama bir iş planı­
nız yok. Amerikalı yaklaşı­
mı burada da otomatikman ortaya çıkı­
yor işte. Size web stratejilerinizin nasıl 
olması gerektiğini söyleyen yazılımlar 
üretiyorlar. Ya da iş planınızı hazırla­
yıp VC'nin önüne son derece profesyo­
nel bir şekilde çıkmanızı sağlayacak 
başka yazılımlar. Sadece bunlar mı? 
Nakit akışınızı planlayan, pazarlama 
stratejilerinizi ortaya çıkaran yazılımlar 
da var. Üstelik bu yazılımlar arasında 
ciddi bir rekabet ortamı da oluşmuş. 
Biz henüz fikirlerimizi e-iş haline ge­
tirmenin yollarını, metotlarını, altyapı­
sını öğrenmeye çalışırken, onlar bura­
dan yeni bir e-iş pazarı doğurmuşlar. 

Altına hücumun kazmasını, küreğini, 
eleğini tedarik ediyorlar. İş iştir. Mısır 
çarşısında da olsa, Internet'te de olsa 
doğası aynıdır ve kazanmak üzerine 
kurulur. Burada önemli olan araziyi ta­
nıyabilirle yeteneğidir. Internet arazisi 
kendine özgü nehirleri, dağlan, ovalan 

ve hava koşullan olan bir ara­
zi. Üstelik bu araziyi henüz 
kimse tam olarak tanıyabilmiş 
değil. Teknolojik temeller 
üzerine oturan işler söz konu­
su olduğunda normalden beş 
kat daha fazla düşünmek gere­
kiyor. Yeni gelişmeler milyon­
larca dolarlık yatınmları bir 
anda tehlikeye sokabiliyor, re­

kabet koşulları Internet ie yeni boyut­
lar kazanıyor, dev şirketler 18-19 ya­
şındaki çocuklarla muhatap olma du­
rumlarıyla karşılaşabiliyorlar. 

Gelişmelere kimimiz bekleyelim ve 
görelim, kimimiz derhal uygulayalım 
veya ikisinin arasında stratejilerle 
ayak uydurmaya çalışıyoruz. Sonuçta 
her işin doğasının farklı olabileceğini 
unutmadan stratejilerimizi esnek belir-
liyor olmamız lazım. 

Internet endüstrisi ve teknolojiler, 
trendler ve "Internet Türkiye" onbeş 
günde bir internext'te. Hoşçakalın. 

volkang@interpro.com.tr 

Computer Associates'ten 

yeni e-ticaret çözümü 

C
omputer Asso­
ciates, e-ticaret 
çözümü Uni-
center TNG 

Yazılım Sunum Seçeneği 
(SDO) 3.0'ı kullanıma 
sundu. Palm OS, Win­
dows CE, Windows 2000 
ve Linux sistemleri gibi 
kaynakların sunumunu 
hızlandıran Unicenter 
TNG SDO, kuruluşlann 
gelir açısından kritik 
önem taşıyan sistemleri­
ni, ortak bir kontrol nok­
tasından güncellemeleri­

ni ve zaman uyumlu hale 
getirmelerini sağlıyor. İş­
letmelerin sistemlerini 
kablolu ve kablosuz bağ­
lantılar üzerinden hızlı ve 
düzgün bir şekilde gün­
cellemelerini sağlayan 
çözüm, yeni e-ticaret uy­
gulamalarının pazarlama 
süresini büyük oranda 
azaltıyor. E-ticaret uygu­
laması kurulumunun ma­
liyetini de azaltan çözüm, 
düşük bant genişliğine ve 
hassas bağlantılara uyum 
sağlayabiliyor. Yazılımı 

CPU kullanımına duyarlı 
bir şekilde arka planda 
dağıtıp güncelleyerek he­
def sistemler üzerindeki 
aktif görevlerin zarar 
görmesini de önlüyor. 
Unicenter TNG'nin var­
lık yönetimi ve uzaktan 
yönetim çözümleriyle 
bütünleşik yapıdaki çö­
züm, gelişmiş karar ver­
me ve iş yönetimi görev­
leri için paylaşılan bilgi­
lere ve ortak kaynaklara 
anında erişim olanağı 
sağlıyor. • 

ADIC'ten daha güçlü kütüphaneler 

T
ürkiye'de Data-
tek'in temsil et­
tiği ADIC, en 
yüksek kapasi­

teli otomatik teyp kütüp­
hanesini oluşturmak için 
IBM'den aldığı LTO Ult-
rium teknolojisini AML 
depolama kütüphaneleri 
dizisi ile birleştirdiğini 
açıkladı. Kurulan yeni 
sunucularla ADIC'in ka­
rışık medya kütüphane 
ailesinin kapasitesi, ana 

bellekte 5180 terabyte, 
tek kütüphanedeyse 400 
sürücüye kadar yüksele­
bildiği gibi, hacimsel et­
kinlikler arttı. 

Pek çok sürücünün yer 
aldığı AML kütüphanele­
ri kullanıcılara, mevcut 
kütüphaneleri ile LTO 
teknolojisini bütünleşti-
rebilme ve eski ve yeni 
teknolojileri bir arada 
kullanabilme olanağı su­
nuyor. Kartuş başına 200 

GB kapasitesi ve sürücü 
başına 108 GB'lik verimi 
olan LTO, en basit AML 
kütüphane platformu ta­
rafından bile mevcut ka­
yıt sistemleri ile kullanı­
labiliyor. Kullanıcının bir 
sonraki kütüphaneye tek­
rar yatırım yapmasına 
gerek bırakmayan LTO 
teknolojisi, gelecekteki 
sistem geliştirme çalış­
malarından yararlanmayı 
da mümkün kılıyor. • 

www. bthaber. com. tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:volkang@interpro.com.tr
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Ürün Haberleri 

Datagate'ten yeni 
DVD-ROM sürücü 

D
atagate, dağı­

tıcılığını üst­

lendiği optik 

üreticisi Lite-

on'un yeni DVD-ROM 

sürücüsünü Eylül ayında 

pazara sundu. Lite-on 

12x/16 x DVD-ROM'un 

özellikleri şöyle: 

ABS: Auto Balance 

Spindle Dizayn; arabi­

rim: ATAPI / E-IDE; 

DVD-ROM: 12 x 

(16,620 KB/sec)/16x 

(22,160 KB/sec); CD-
O M : 4 0 x ( 6 0 0 0 

KB/sec)/48x (7200 
KB/sec); medya: DVD 
single/dual, DVD-R, 
DVD-RW ve tüm CD-
ROM medyaları; rastgele 
erişim: DVD-ROM 100 
ms, CD-ROM 80 ms. • 

Lite-on 12x116x DVD-
ROM sürücü 
Bilgi için: Datagate 
Bilgisayar Malzemeleri 
Tel: 0212- 288 07 86 

Türkçe uyumlu tarayıcı 

B
oğaziçi Bilgisayar, dağı­

tıcısı olduğu Genius'ın 

yeni ürünü Colorpage 

HR-7 tarayıcıyı sektöre 

sundu. 42 bit renk derinliği Color 

Enhanced Technology (Gelişmiş 

Renk Teknolojisi) ile 48 bite kadar 

yükselebilme özelliğine sahip olan 

Genius Colorpage HR-7 tarayıcı, 

Türkçe karakter uyumlu OCR 

özelliğiyle Türkçe karakter uyum 

sorununu ortadan kaldırıyor. 

USB bağlantı, 35 mm slaytlar 

ve negatif film tarama için dia ta­

rama ünitesi ve 1200x2400 dpi 

optik çözünürlüğe sahip olan tara­

yıcının, kopya, tarama, faks OCR 

ve e-posta için 5 hızlı tarama tuşu 

bulunuyor. Ürün, Adobe PhotoS­

hop 5.OLE, Active Share (web 

photo), Xerox Türkçe OCR yazı­

lımlarıyla birlikte geliyor. • 

Genius HR-7 Colorpage 

tarayıcı 

Bilgi için: Boğaziçi Bilgisayar, 

Tel: 0212- 217 29 29 

e-işe yönelik Intel veri 
merkezi cihazları 

İ
ntel, e-ticaret hacminin büyümesini ve şirketle­

rin BT hizmetlerinde dış kaynak kullanmalarını 

destekleyen üç yeni e-iş veri merkezi cihazını 

piyasaya sundu. Web siteleri barındıran ve çev­

rimiçi işlemleri gerçekleştiren cihazlar, e-iş ve servis 

sağlayıcılarda artan sayıda bulunan 'rack' cihazları­

nın yönetilmesini sağlıyor. Barındırma, mağaza cep­

hesi ve yönetim ürünleri, yüksek düzeyde güvenilir 

ve ölçeklenebilir ağ ekipmanı, Internet cihazları ve 

bilgisayar ağına zeka katan profesyonel hizmetler In­

tel NetStructure ailesinin üyelerini oluşturuyor. Ci­

hazlar, Internet'ten düşme süresini de kısaltıyor. • 

NetStructure Yönetim Cihazları 

Bilgi için: Intel Türkiye, Tel: 0212- 210 23 01 

SymboPden yeni Pocket PC cep bilgisayarı 

S
ymbol Technolo-

jies'in dağıtıcıla­

rından Barkod 

A.Ş. yeni cep 

bilgisayarı PPT2700'ü 

pazara sundu. 

Barkod tarama ve kab­

losuz LAN bağlantısı 

özelliklerini Microsoft 

Pocket PC Platformu 'yla 

birleştiren PPT2700, ka­

lem tabanlı mobil veri 

yönetim cihazı kullanan­

lara, Microsoft Windows 

işletim sisteminin çok 

özellikli esnekliğinden 

yararlanma olanağı su­

nuyor. 335 g ağırlığı ve 

17 cm yüksekliğiyle 

PPT2700, ele de rahatça 

oturabiliyor, verilerin el­

le veya kalemle girilebi-

liyor. 

Suya ve toza karşı ko­

runmak için IP54 stan­

dartlarına sahip olan 

ürün, sağlamlığıyla diğer 

PDA, Windows CE ve 

Pocket PC cihazlarının 

çalışamadığı çevre ko­

şullarında verilerin der­

lenmesine ve yönetilme­

sini sağlıyor. PİM yazı­

lımları üzerinde yüklü 

gelen PPT2700 ayrıca 

Pocket PC'nin senkroni­

zasyon olanaklarını da 

sunuyor. Microsoft ve di­

ğer şirketlerin standart 

32-bit uygulama geliştir­

me cihazlarına tam 

uyumlu olan cihazın, 16 

MB bellek ve 12 MB 

Flash ROM hafızası bu­

lunuyor. Ürünün 

Symbol'ın uygulama-

programlama arayüzü 

(API) sayesinde barkod 

tabanlı veri toplanması 

ve kablosuz iletişimin 

yeni ve mevcut uy­

gulamalarla da bütünleş­

tirilmesi mümkün. • 

PPT2700 

Bilgi için: Barkod A.Ş 

Tel: 0216- 327 50 10 

Sağlık kartları 

H
epimiz zaman zaman dok­
tora gidiyoruz. Soğuk al­
gınlığı gibi hafif hastalık 
için doktora gidenlerimizin 

yanı sıra kanser gibi ağır hastalıklar 
için de doktor kapısında sıra bekleyen 
hastalar var. 

Her doktor ziyareti sıra­
sında ön ofiste kaydımız 
yapılıyor, tetkikler ve tah­
liller yapılıyor sonunda teş­
his konuyor ve tedavi baş­
lıyor. Eğer çok titiz değil 
iseniz, yukarıdaki tedavi 
döngüsü sonundaki kayıtla­
rı bir sonrası için saklamı­
yorsunuz. Dolayısı ile dok­
tor geçmişte size uygulanan tedavileri 
size soruyor. Önemli olanları söylü­
yorsunuz ve genellikle birçoğunu ha­
tırlamıyorsunuz. 

Akıllı sağlık kartı ve hastaneler ara­
sı ağ yapısı ile size uygulanan tüm 
sağlık faaliyetleri doğumunuzdan o 
güne kadar konulan teşhisler, uygula­
nan tedaviler yeni gittiğiniz doktorun 
bilgisayarının ekranında çok kısa sü­
rede gösterilir olacaktır. Burada sağlık 
kartının da bir bilgisayar olduğunu 
düşünerek fazla yer tutan bilgilerin 
hastane bilgisayarlarında, az yer tutan 
ve önemli bilgilerin sağlık kartında tu-

tulacak şekilde paylaştırılması gerekir. 
Kan grubunuz, alerjiniz olan ilaçlar, 
geçirdiğiniz ağır hastalıklar kart üze­
rinde bulunacak ve acil durumda dok­
torlara yön verici olacaktır. 

Doktorlarda da bulunacak akıllı kart 
ile uzmanlık alanı ile ilgisi olmayan 

teşhisi koymaları ve tedavi 
yapmaları önlenecektir. Ba­
yan hastalar prostat ameliyatı 
olmayacaklar, bir hastanın 
apandisti bir kez alınabile­
cektir. Bu tür kontrol meka­
nizmaları devreye sokulabile­
cek ve sağlık harcamalarında 
tasarruf edilecektir. 

Sigorta açısından da pirim 
verenler kolaylıkla takip edilebilecek 
ve sağlık hizmetinden faydalanma 
hakkı olmayanlar hastanelerden hiz­
met alamayacaklardır. 

Çalışma Bakanlığı bilindiği gibi bir 
proje üzerinde çalışıyor. Bu projede 
sağlık kartına başlangıç mahiyetinde, 
ama ilk hedefi sağlık hizmetlerinden 
yararlanabilecekleri tespit etmek, has­
ta ve ilaç takibi yapabilmek ve tüm iş­
lemleri bir iletişim ağı altında topla­
mak. Bu kartların üzerinde ayrıca bi-
ometrik tanımlama amacıyla parmak 
izi de yer alacak. 

scan@porcan. com. tr 

Linux uyumlu Compaq ProLiant serisi 

C
ompaq, ku­
rumların eri­
şim olanakla­
rını arttıran ve 

gereksinimler doğrultu­
sunda yönetim sistemle­
rini üst düzeye taşıyabi­
lecek Linux işletim siste­
miyle uyumlu yeni Pro­
Liant serisini pazara sun­
du. Linux'la uyumlu ma-
saüstü bilgisayarlar, akıl­
lı yönetim araçları ve Li­
nux taşınabilir bilgisayar 
uyarlamalarından oluşan 
ProLiant sunucular, müş­
terilere yüksek kullanım 

kolaylığı, gereksinime 
göre boyutlandırılabilir 
gruplandırma çözümleri, 
çok sistemli işletme yö­
netim araçları ve e-tica­
ret altyapısı oluşturma 
olanağı sunuyor. ProLi­
ant ML330 ve ProLiant 
DL360 modellerine Red 
Hat Linux 7.0 yüklenme­
ye başlanırken, yüksek 
performanslı veritabanı 
motorlarının Linux'la 
çalışmasını sağlayan In­
formix IDS2000 yazılımı 
da Alpha Linux'la birlik­
te müşterilere sunuldu. 

Compaq aynı zamanda 
Linux'un kendi sunucu­
ları AlphaServer sistem­
leri üzerinde kurulumu-
nu hızlandırmak ve ko­
laylaştırmak için, kuru­
lumu yapılacak olan 
AlphaServer 'ı tanımla­
yarak otomatik olarak 
Linux'u yükleyen yeni 
bir Jumpstart CD geliş­
tirdi. • 

Compaq Proliant 

serisi 
Bilgi için: Compaq 
Computer 

Tel: 0216- 310 20 20 

Tandy ProCom 446'yla izinsiz, 
ücretsiz iletişim olanağı 

S
etkom İleri Tek­
noloji Ürünleri 
A.Ş, yeni lisans-
sız telsizi Tandy 

ProCom 446'yı pazara 
sundu. Yeni telsiz, hat ki­
rası ve konuşma ücreti 
ödemeden ve ilgili kuru­
luşlardan özel izin alma­
dan sınırsız süreyle ko­

nuşma olanağı sunuyor. 
İstenen her yerde rahat­
lıkla kullanılabilen 
Tandy ProCom 446, da­
yanıklı ve su geçirmez 
kasası, 130gr. ağırlık, 
500 mw çıkış gücü, 23 
saat pil ömrü, ve 8 kanal 
özelliklerine sahip. 3 ki­
lometre kısa mesafede 

kolaylıkla iletişim kur­
mayı sağlayan Tandy 
ProCom 446'yı kullanı­
cıların beğenisine sunan 
Setkom, Türkiye'nin tüm 
illerinde kendisine yeni 
satış noktaları anyor. • 

Tandy ProCom 446 
Bilgi için: Setkom 
Tel: 0212- 210 73 23 

www. bihaber, com. tr 
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M erhaba, 

Sana önce bu hafta beni en çok eğlendiren anektodu aktara­
yım. Arthur Anderson'u bilirsin, hani kafa avcılığı da yapan 
dünyaca ünlü danışmanlık şirketi. İki yıl kadar önce Türkiye 
ofisi gazetelere SAP Danışmanı aradıklarına dair ilan vermiş. 
Gelen cevapların yüzde yirmisi ziraat mühendislerindenmiş! 
Anlaşılan SAP'la saman biraz karışmış... 

Sektörde ne var ne yoka gelince; üniversitelerde yeni öğre­
tim dönemleri başlamak üzereyken, Boğaziçi ve Bilkent Üni­
versiteleri yeni bir uygulama başlattıklarını açıkladılar. Nortel 
Networks'ün girişimiyle iki üniversite, Internet tabanlı yeni bir 
kursu ders programlarına aldılar. Öğrencilerin mezun olduktan 
sonra bilişim sektöründe rahatlıkla iş bulmalarına olanak sağla­
yacak olan yeni kurs, Boğaziçi Üniversitesi rektörlük binasında 
yapılan imza töreni ve hoş bir kokteylle tanıtıldı. Anlaşmayı 
imzalayan Boğaziçi Üniversitesi'nin çiçeği burnunda rektörü 
Sabih Tansal'ın ve Nortel Networks Türkiye'nin Genel Müdü­
rü Sait Gözüm'ün heyecanı gözlerinden okunuyordu. Toplantı­
ya katılan 20 genç kurs öğrencisi de en az onlar kadar heye­
canlı görünüyordu. Onları görünce okul günlerim akılma geldi 
bir de Alpay'ın "Eylül'de gel" şarkısı... 

Bu arada Beko Elektronik de, şirketteki mevcut bilgi biriki­
minin paylaşılması ve çalışanların gelişimini sağlamak amacıy­
la Toplam Verimlilik Yönetimi Akademisi adıyla yeni bir eği­
tim sistemi oluşturdu. Uzman kuruluşlar ve modern test yön­
temleriyle seçilmiş çalışanların tamamen iş ortamı dışında 2 ay 
süreyle eğitilecekleri TPM'in 25 Eylül'de yapılan ilk dersini 
Beko Elektronik'in Genel Müdürü Aydın Çubukçu verdi. Fab­
rika verimini topyekün arttırmayı hedefleyen bir Japon yöne­
tim metodolojisi olan TPM için Beko Elektronik 1997 yılından 
bugüne kadar, 2 milyon doların üzerinde yatırım yapmış. 

Hazır eğitimden söz açmışken, dünyanın en genç ikinci Mic­
rosoft Sistem Mühendisinin yine bir Türk genci olduğunu duy­
muş muydun? 14 yaşındaki Batı Koleji öğrencisi Başar Türkay, 
yine aynı okuldan olan dünyanın en genç Microsoft Sistem 
Mühendisi Murat Muradoğlu ile aynı yaştaymış. Artık 
bilişimciler küçük yaşta yetişiyor. 

Aklıma gelmişken, Compex Uluslararası Bilgisayar Fu-
an'nın bu hafta düzenleneceğini söyleyim. Rönesans Fuarcılık 
geçen hafta Compex'in tanıtımı için yemekli bir toplantı dü­
zenledi. İstanbul'un büyük otellerinden birinin balo salonunda 
düzenlenen toplantı, her ne kadar konuklar içeriye biraz geç de 
alınsa keyifli geçti. Geceye fuarın sponsor şirketlerinin hemen 
hepsinin yetkilileri katıldı. 

Biraz da şu cep telefonlarımızdaki yeni dertten söz etmek is­
tiyorum sana. Bilgisayarlarımız için ciddi tehdit oluşturan vi­
rüsler şimdi de cep telefonlarımızı tehdit ediyor. Bu yüzden se­
ni arayıp numaranı kontrol etmek istediğini söyleyen birileri 
olursa dikkatli ol. Bu kişi görüşme sonunda 09# tuşlarına bas­
manı rica ediyormuş ve sen bunu yaptığında SİM kartındaki 
tüm bilgileri okuyup taklit kartlar üreterek senin hesabına ko-
nuşabiliyormuş. GSM telefonlar için geliştirilen virüs, telefon-
lardaki bütün IMTE ve IMSI bilgilerini silip telefon kartını 
kullanılmaz hale getiriyormuş. Ayrıca cep telefonun çaldığında 
UNAVAILABLE yazısı çıkarsa sakın telefonun açma ve iptal 
düğmesine bas. Benden söylemesi. Tabi bütün bunları çoktan 
duymuş olabilirsin ama ben yine de seni bilgilendireyim iste­
dim. 

Biliyorum mektubun sonuna geldiğinde doğru dürüst dedi­
kodu öğrenemediğine biraz bozuldun. Ama birazdan Süreyya 
Ciliv'in veda toplantısına gideceğim. Oradaki dedikoduları 
haftaya iletirim. Haftaya görüşürüz.... 

Hoşçakal... 
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ERP uygulamalarında bütünleşen kavramlar 
Kurumsal Kaynak Planlama sistemlerinde 
toplanan bilgilerin değerini artırmak 
için, daha ileri raporlama, analiz ve 
karar destek sistemleriyle ERP 
mimarilerini genişletmek gerekiyor. 

3
0 yıl içerisinde, ilk 
MRP uygulamalarına 
göre oldukça ileri nok­
talara geldik. İlk baş­

lardaki uygulamalarda hakim 
olan üretim yönetimi bakışına; 
zaman içerisinde firma dışına 
doğru bakış da eklendi. Öyle 
ki bugün, satış, satınalma, üre­
tim, planlama, dağıtım, insan 
kaynakları ve finans gibi pek 
çok firma faaliyetinin bilgisini 
tutan ve bu faaliyetlere destek 
veren i ç i c e geçmiş yazılımla­
rın emrimizde olduğu ve topla­
nan bilgilerle üretim planlama­
sı, satış tahminleri ve kalite 
analizleri yapılabilen bir nok­
taya gelindi. 

Günümüzdeyse, firmaların 
dağıtık yapıları içinde ve fir­
malar arasında iş süreçleri ve 
bilgi temelinde bütünleşme­

nin, iletişimin ve eldeki bilgi­
leri daha iyi değerlendirmenin 
önemi arttıkça, yeni ihtiyaçlar 
ortaya çıkıyor. 

Aslında firmaların önlerinde 
duran sorunlar, az çok dünkü­
lerle aynı: Bütünleşme, verimi 
artırma, ürün/hizmet teslim sü­
resinin kısalması, maliyetlerin 
düşürülmesi, kalitenin artırıl­
ması, müşterilerle ileriye dö­
nük, kalıcı ilişkiler kurulması, 
müşteri bilgileri üzerindeki ha­
kimiyetin artırılması...Günü­
müzde çok sık duymaya başla­
dığımız Business Intelligence, 
CRM, e-iş ve daha birçok keli­
menin arkasında yine bu temel 
gerçekler var. Ama değişen 
teknoloji ve yeni gereksinim­
ler, mevcut uygulamaların 
kapsamını zorluyor, Internet 
platformunun yaygınlaşması, 

firmaların iş yapma biçimleri­
ni etkiliyor. Rekabet artık, ay­
nı anda birçok alanda ve yerde 
ve her zaman küresel boyutta 
ele alınır hale geldi. Firmaların 
da hızlı hareket etmeye ve bü­
tünleşmeye eskisinden daha 
fazla gereksinimi var. 

Dolayısıyla, artık ERP uy­
gulamalarından, bütün üretim 
ve iş süreçlerindeki bilgileri, 
tüm tedarik zincirini kapsaya­
cak şekilde işleyebilmesi ve 
stratejik çözümlere destek ol­
ması bekleniyor. 

ERP sistemlerinde toplanan 
bilgilerin değerini artırmak 
için daha ileri raporlama, ana­
liz ve karar destek sistemleriy­
le ERP mimarilerini genişlet­
mek gerekiyor. Burada da kar­
şımıza veriambarı araçları ve 
çeşitli teknikleri çıkıyor. 

Sektörde görüştüğümüz fir­
maların hemen hepsi, Business 
Intelligence'e yönelik uygula­
maları destekleyecek 'veriam-
barları' ve e-ticaret uygulama­
larının ERP sistemleriyle bü­
tünleştirilmesini kaçınılmaz 
görüyor. Bir yanda şirketlerin 

en temel gereksinimi olan 
ERP, öbür yanda ise, kurumla­
ra bir bütün olarak bakmanın 
zorunlu olarak gerektirdiği 
adımları atmak şeklinde bir 
yaklaşım hakim. 

Yine, ERP'den sonra ortaya 
çıkan bu sistemlerden verim 
elde edilebilmesi için, bir ERP 
sistemi olmasının gerektiğini 
söylüyorlar. İster e-ticaret, is­
ter B2B ya da B2C olsun, ERP 
sistemiyle bütünleşmemiş bir 
uygulamanın iş tekrarına, ha­
talara, yüksek maliyete ve dü­
şük müşteri memnuniyetine 
yol açacağını söylüyorlar. 

Bazı yazılım firmaları, ERP 
sistemleri içerisinde elektronik 
ticaret modülleri geliştirmeye 
mecbur kaldıklarını, piyasanın 
artık bunu talep etmeye başla­
dığını söylüyor. Önümüzdeki 
birkaç yıl içinde bu taleplerin 
yaygınlaşacağı ve Internet ile 
intranet ortamında ERP ara-
yüzlerinin bu sistemlerin stan­
dart modülleri haline gelmeye 
başlayacağı öngörülüyor. 

Öyle gözüküyor ki, Busi­
ness Intelligence uygulamala­

rında ERP verilerini kullanma 
ve ERP uygulamalarını e-tica-
retle bütünleştirme, önümüz­
deki yıllarda pek çok firmaya 
fırsatlar sunmaya devam ede­
cek. Diğer yandan, mevcut 
ERP sistemi sahibi firmalar 
arasında, sistemlerinin strate­
jik kullanımını artırmak için, 
ek modüller ve bileşenler kul­
lanımı yaygınlaşacak. 

Bu dosya İçerisinde, aslında 
çok daha derin ve ayrıntılı ele 
alınması gereken konuları in­
celemeye çalıştık. Sektörde fa­
aliyet gösteren firmaların çe­
şitli konularda görüşlerini al­
dık. Kurumların neden ERP 
sistemlerine yatırım yapmaları 
gerektiğinden, ERP uygulama­
larının başarı koşullarına; KO-
Bİİere yönelik ERP çözümle­
rinde, ERP uygulamalarının 
Internet üzerinden kiralanma­
sına kadar... 

Yine ERP sistemleri kulla­
nan firmaların Internet'e ve e-
ticarete açılmaları üzerine ve 
ERP sistemleri danışmanlık 
pazarı üzerine görüşlerini al­
dık. • 

ERP'li ve ERP'siz yaşamak. 
ERP ve Tedarik Zinciri, temelde iki farklı 

amaca hizmet eden, ama birbirlerini 
bütünleyen iki ayrı sistem. 

EMRE KABAŞ 
VERISET 

E
RP sistemleri özel­
likle ülkemizde son 
yıllarda giderek daha 
fazla dikkat çekiyor 

ve çeşitli sektörlerde uygula­
malar giderek yaygınlaşıyor. 

ERP sistemlerinin temeli, 
1960iı yıllarda ortaya çıkan 
MRP (Material Requirements 
Planning) sistemlerine dayanı­
yor. MRP'nin temel hedefi bil­
gisayar yardımıyla malzeme 
ihtiyaçlarını zaman ekseni 
üzerine yayarak hesaplamak. 

Bilgisayar teknolojilerinde­
ki ilerlemeler sayesinde, MRP 
sistemlerine bir şirketin içeri­
sindeki satış, satın alma, üre­
tim planlama, muhasebe, fi­
nans, kalite kontrol gibi fonk­
siyonel grupların, ortak bir ve-
ritabanı üzerinde, eşgüdümlü 
olarak çalışmalarını sağlaya­
cak ilave işlevlerin eklenme­
siyle karşımıza MRPII (Manu­
facturing Resources Planning) 
sistemleri çıktı. 

1990iı yıllarda esen küre­
selleşme rüzgarları, firmaları, 
tüm iş yapış şekillerini yeni­
den gözden geçirmeye ve ta­
sarlamaya itti, organizasyonlar 
uzak coğrafyalardan mal ve 
hizmet almaya ve sınırlar öte-

sine ürün ve hizmetlerini sun­
maya başladılar. Bu noktada 
MRPII sistemlerinin sunduğu 
fonksiyonların, bir şirketin de­
ğişik coğrafi bölgelerdeki fa­
aliyetlerini koordine edebilme­
si için yeniden tasarlanması ve 
geliştirilmesi gerekti ve sonuç 
olarak ERP sistemleri doğdu. 

Bugün ERP sistemleri, bir 
organizasyonun fonksiyonel 
grupları arasındaki ilişkileri 
başarıyla yöneten ve türlü ra­
porlama ve karar destek siste­
mi altyapılarını sunan bütünle­
şik yapılar olarak pazardaki 
yerlerini buldu. 

Tüm sorunların çözüldüğü­
nü düşünerek rahat bir nefes 
almaya hazırlanırken, şirketler 
ansızın farklı alanlarda daha 
başka çözümlere de ihtiyaç 
duyduklarını fark ediyorlar. 

ERP sistemlerinin çıkış nok­
tası ve ana hedefi, bir organi­
zasyonun dahili operasyonları­
nın koordinasyonudur. Öte 
yandan son zamanlarda ortaya 
konan modele göre, bir firma­
nın kârının yüzde 100'ü ve de­
ğişken maliyetlerinin yüzde 
6 0 i şirketin dört duvarı dışın­
dan geliyor. Bu temel yaklaşı­

ma göre herhangi bir organi­
zasyonun maliyetlerini düşür­
mek ve daha kârlı operasyona 
sahip olabilmek için dahili de­
ğil harici operasyonlara yo­
ğunlaşması ve tedarikçilerini, 
tedarikçilerinin tedarikçilerini, 
taşıyıcılarını, fasoncularını, 
dağıtım kanallarını ve müşteri­
lerini, hatta son tüketicilerini 
de içine alan bir model içeri­
sinde çalışmaları gerekiyor. 
Bu model, kısaca Tedarik Zin­
ciri (Supply Chain) olarak ad­
landırılmaktadır. 

Sanıldığının aksine tedarik 
zinciri kavramı, tek bir iş yapış 
şekline ya da bilgisayar siste­
mine karşılık gelmiyor. Teda­
rik zinciri sistemleri, birbirini 
bütünleyen ve farklı konularda 
uzmanlaşmış birden fazla çö­
zümün biraraya gelmesi ile 
oluşuyor. Genel olarak bakıl­
dığında tipik bileşenler şunlar: 

. Tedarik Zinciri Yönetimi 
(Supply Chain Management) 

. Tedarik Zinciri Optimizas-
yonu (Supply Chain Optimiza­
tion) 

.Tedarik Zinciri İşletimi 
(Supply Chain Execution) + 
eFulfillment 

Tablodan da görülebileceği 
gibi, Tedarik Zinciri Sistemleri 
ile ERP sistemlerinin genel 
olarak bazı alanlarda kesişi-
yormuş gibi görünseler de as­
lında yaklaşımları temel he­
defleri birbirinden son derece 
farklı. 

Bu noktada, bir organizas­
yonun ihtiyaçlarına dönme ve 
çözümü ihtiyaca göre belirle­
me zorunluluğu doğuyor. Te­
darik zinciri sistemlerinin ERP 

sistemlerinden üstün olduğunu 
söylemek, bir haksızlık. ERP 
ve Tedarik Zinciri, temelde iki 
farklı amaca hizmet eden ayrı 
sistemlerdir. Dahili operasyon­
ların koordinasyonundan yok­
sun bir işletmenin, dış dünya 
ile başarılı bir şekilde etkileşi­
mi son derece zor bir hedeftir. 

ERP ve genel olarak Tedarik 
Zinciri Sistemleri özünde fark­
lı amaçlar için tasarlandıkla­
rından, iki ayrı proje olarak de-
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ğerlendirilmelerinde fayda gö­
rülüyor. İddia edilenin aksine 
bu iki projenin uygulanmasın­
da bir sırasallığa ihtiyaç yok. 
Hangi sistemin hangi fonksi­
yonel set ile ve hangi sırada 
uygulanması (ya da uygulan­
maması!) gerektiği, tamamen 
işletme ihtiyaçlarının ve pazar 
şartlarının (yapılan iş, sunulan 
ürün ve/veya hizmetler, iş or­
takları ile ilişkiler, dağıtım ka­
nalları, rekabet şartları, hedef 
müşteri kitlesi, vs.) bir fonksi­
yondur. 

ERP ve Tedarik Zinciri, aynı 
zamanda birbirlerini bütünle-
yen iki ayrı sistem. " E R P " sis­
temlerinin, ağırlıklı olarak bir 
organizasyonun dahili operas­
yonlarının koordinasyonu ve 
kontrolünde kullanıldığı, özel­
likle muhasebe/finans ve insan 
kaynakları alanlarında ön pla­
na çıktığı gözlemleniyor. Öte 
yandan, "Tedarik Zinciri Yö­
netimi" sistemleri ihtiyaca, en­
düstriye ve pazar şartlarına 
bağlı olarak daha çok stratejik 
planlanma, simülasyon ve te­
darik zinciri boyunca optimi-
zasyon alanında önemli katkı­
lar sağlıyorlar. Stratejik Plan­
lama, Dağıtım Simülasyonu, 
Sonlu Kapasite Yönetimi, İş 
Ortaklarıyla Katılımcı Planla­
ma gibi konular, Tedarik Zin­
ciri Yönetimi sistemlerinin ilgi 
alanına giriyor. 

Çözümler dizisinin en 
önemli halkalarında biri de 
"Tedarik Zinciri İşletimi" sis­
temleri. Çünkü, ne ERP sis­
temleri ne de Tedarik Zinciri 
Yönetim sistemleri, operasyo-
nel seviyede lojistik yönetimi 
becerisi ile donatılmamışlar-
dır; zaten amaçları da bu değil­
dir. Oluşturulan planlar ne ka­
dar mükemmel olursa olsun, 
bu planların yürütülmesi ve 
gerçeklenmesi başarıyı bire bir 
etkilemekte ve bu görev de Te­
darik Zinciri İşletim Sistemle­
ri 'ne düşüyor. Malların pek 
çok aracı vasıtası ile uluslara­
rası sınırlardan geçerek, belirli 
noktalarda bekleyip, belirli 
noktalarda birleştirilip ayrıştı­
rılarak, üretime girip çıkarak, 
bazı noktalarda depolanarak 
ve nihayetinde yerel dağıtım 
kanalları ile kurumsal müşteri­
lere oradan da son tüketicilere 
ulaştırılması, uzun ve zorlu bir 
yol katetmeleri anlamına geli­
yor. Burada bahsi geçen, fizik­
sel bir tedarik zincirinin ve il­
gili tüm lojistik operasyonları­
nın yönetilmesi. Söz konusu 
olan sadece malların fiziksel 
hareketi ve bu akışın bütünsel­
liği değil, katma değerli tüm 
lojistik aktivitelerinin yöneti­
midir. Malların tedarik zinciri 
boyunca izlenebilirliği, özel 
paketleme, etiketleme, birleş­
tirme, ayrıştırma, çapraz-stok-

lama (cross-docking), transit-
sevkiyat (trans-shipment), 
akışkan-sevkiyat (flow-thru) 
yolda-birleştirme (merge-in-
transit), son seviye montaj, ge­
ri dönen ürünler yönetimi, 
montajda erteleme (postpone­
ment), toplu derleme/değiştir­
me (mass-customization), ki-
şiselleştirme (personalization) 
gibi kavramlar oldukça önem 
kazanmakta ve lojistik mali­
yetlerinin düşürülmesinde 
önemli decede rol oynayabili­
yorlar. 

Çözümlerin kesiştiği bazı 
noktalar elbette mevcut. An­
cak çözümlerin uygulanması 

gündeme geldiğinde, pratikte 
karşılaşılan entegrasyonun 
yordamı ve derinliği kurum­
dan kuruma değişiklik göstere­
cektir. Genel olarak ERP sis­
temleri, özellikle dahili fonksi­
yonel koordinasyonda ön pla­
na çıkarken (üretim, muhase-
be&finans, insan kaynakları) 
Tedarik Zinciri Yönetimi çö­
zümleri, Stratejik Planlama ve 
Simülasyon konularında; Te­
darik Zinciri İşletim çözümleri 
ise Lojistik Yönetimi ve İzle-
nebilirlilik konularında çözü­
mü tamamlayacaklardır. 

Günümüzde, üstün müşteri 
hizmeti ve müşteri tatmininin 

önemini kabul etmeyen bir iş­

letme, kısa vadede dahi reka­

betçi avantajını koruyamaya­

caktır. Bu yaklaşımda, "Müş­

teri" olarak tedarik zincirinin 

içerisindeki tüm oyuncular 

kastediliyor. Yani, bir tedarikçi 

için müşteri üretici, bir üretici 

için ise müşteri kurumsal satı­

cı ve aynı şekilde tüketiciler­

dir. Nihai tüketiciye zamanın­

da ve istenilen kalitede bir ürü­

nü ulaştıramayan bir tedarik 

zinciri, bünyesinde ne tip bir 

çözüm barındırırsa barındırsın, 

başarısız olarak algılanacaktır. 

Çünkü, günümüzde son kararı 

tüketiciler veriyorlar. • 

MRP'den ERP'ye yaşanan gelişmeler 
I960'lardan bugüne, 

MRP'den ERP'ye, 
Kurumsal Kaynak 

Planlama nin 
yolculuğu... 

Sema Özen 
boğaziçi yazılım 

M
alzeme İhtiyaç 
P l a n l a m a s ı 
(MRP) felsefesi; 
ABD'de 1960'h 

yılların sonuna doğru imalatın 
hızla geliştiği bir dönemde or­
taya çıktı. Ana sorun, hedefle­
nen üretim miktarlarını ger­
çekleştirmeye yetecek ham­
madde ve malzemenin tedariki 
idi. Ancak tüketim eğilimle­
rinde ortaya çıkan sonraki ge­
lişmeler, imalat firmalarında, 
stoğa yönelik üretimden, sipa­
rişe yönelik üretim biçimine 
doğru bir kayma oluşturdu. O 
yıllara kadar ana sorun olan 
malzeme tedariğinin yanı sıra 
etkin kapasite kullanımı gere­
ği, küçük miktarlarda da eko­
nomik üretim yapabilir olma, 
etkin finansman yönetimi gibi 
konular büyük önem kazandı. 
Bu şekilde karmaşıklaşan üre­
tim yönetimi disiplininde 
MRP yetersiz kaldı. 

1970'li yılların sonlarında, 
ana üretim programı ile malze­

me ihtiyaç planlaması arasına 
kaynak yeterliliklerinin test 
edilmesi boyutunun eklenerek 
MRP sistemine kapalı devre 
niteliği verilmesi; finansal 
planlama fonksiyonunun ek­
lenmesi, "olursa... ne olur?" 
türü simülasyon olanağının ka­
zandırılması ve ortak verita-
banının genişletilmesiyle 
MRP II felsefesi doğdu. 

Üretim planlama ve kontrol 
işlemlerinde ve tüm firma fa­
aliyetlerinde etkin çözümler 
sağlayan MRP II sistemleri 
1979'lu yıllardan bu yana ger­
çekleştirilen pek çok uygula­
mada başarıyla sonuçlanırken 
başarısızlıkla sonuçlanan uy­
gulamalar da oldu. Firmaların 
kendilerinden kaynaklanan ba­
zı eksikliklerin yanı sıra MRP 
II sistemlerinin bazı koşullara 
ve taleplere istenen yanıtı ve­
rememesi bu sonuçlarda etkin 
oldu. Sonuç olarak MRP II 
sistemlerinin aşağıda listele­
nen bazı yetersizlikler sonucu, 
örneğin; uluslararası çalışan 
firmaların verilerinin entegras­
yonunu sağlamak açısından 

ERP yaklaşımı ortaya çıktı. 
MRP II sistemlerinin 90'lı 

yılların ihtiyaçlarını karşıla­
maktaki yetersizlikleri şu şe­
kilde sıralanabilir: 

* MRP II sistemleri dağıtım 
kaynakları planlaması yap­
maz. 

* MRP II sistemleri tek bir 
firmanın entegrasyonuyla ilgi­
lenir. 

* MRP II sistemleri teslim 

tarihinden geriye doğru planla­
ma yaparlar. 

* Bekleyen işlerde artışa ne­
den olabilirler. 

* Sabit hazırlık sûresi kulla­
nırlar. 

* MRP II sistemleri dinamik 
ortamlara hızlı tepki veremez. 

* MRP II kaynak kullanı­
mına odaklanmaz. 

Küreselleşen dünyamızda 
farklı coğrafi bölgelerde ku­
ruluşları olan organizasyonlar 
için, firmalar arası entegras­
yon ve haberleşme çok önem 
kazandı. 90'lı yıllara gelindi­
ğinde ise mevcut MRP türevi 
sistemler bu gereksinimleri 
karşılayamadı ve ERP sistem­

lerinin doğuşunu hazırladı. 

Günümüzün dinamik iş çev­
resinde, organizasyonların kü­
resel rekabete ihtiyaçları var. 
Bu koşullar karşısında ERP, 
tüm iş proseslerinin entegras­
yonu ve uygun kaynak optimi-
zasyonu ile organizasyonların 
rekabet gücünü artırarak stra­
tejik çözüm sunuyor. 

ERP, sadece firma veya fir­
malar topluluğu için değil, ay­

nı zamanda tüm tedarik zinci­
rini kapsayacak şekilde müşte­
rilerden üretici firmalara, bunu 
takiben tedarikçilere uzanan 
geniş bir alanda bilgi akışını 
sağlıyor. 

ERP'nin en genel özelliği 
sisteme kendi alt fonksiyonla­
rının toplamından daha büyük 
bir değer katmasıdır. İşlemler 
birbirinden bağımsız aktivite-
ler olarak değil, bütünü oluştu­
ran birbirine bağlı süreçlerin 
bir parçası olarak ele alınır. 

ERP'nin genel özellikleri; 
* Esneklik (Günün gelişen 

ihtiyaçlarına cevap verebilme) 

* Modüler ve Açık Yapı 
(Gerekli görüldüğü takdirde; 
çoklu donanım platformu ve 
3.parti eklemeleri destekleme, 
modülleri birbirine bağlı veya 
ayrık olarak çalıştırabilme) 

* Geniş Kapsam (Farklı or­
ganizasyon tiplerini ve geniş 
organizasyon yapılarını des­
tekleme) 

* Dış bağlantı (İlişki içinde 
bulunulan dış organizasyon­
lara on line bağlanabilme) 

* Gerçeğe yakın simülasyon. • 
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Neden ERP'ye yatırım yapılmalı? 
Türkiye de firmaların Kurumsal 

Kaynak Planlama sistemlerine 
yatırım yapmalarının nedeni 
bütünleşik bilgi sistemine yönelik 
özlemden kaynaklanıyor. 

G
ünümüzün gerçek­

leri, sürekli deği­

şim, müşterilerin 

artan istekleri, pa­

zar sınırlamalarının hızla orta­

dan kalkması... Firmaların bu 

gerçeklerle başa çıkabilmesi 

için kurumsal altyapılarında 

gerekli değişiklikleri yapması 

ve yeni bir düzene geçmeleri 

gerekiyor. ERP çözümleri bu­

rada devreye giriyor. Bir ERP 

sistemi, firmaya ait bilgileri 

tek bir veritabanında toplaya­

rak, iş süreçlerinin değişik aşa­

malarında analiz yapılabilme­

sini sağlıyor. Faturalama, üre­

tim, depolama ve müşteri hiz­

metleri bölümlerindeki ele­

manlar, her an, işlerin ne du­

rumda olduğunu takip edebili­

yor. Bir müşteri aradığı zaman, 

kendisiyle ilgili ürünün veya 

hizmetin ne safhada olduğunu 

öğrenip, bilgi vermek çok ko­

laylaşıyor. 

ERP sistemlerinin getirdiği 

başka avantajlar da var. Bun­

lardan bazılarını, süreçlerde 

standardizasyon sağlanması, 

merkezi denetim imkanı, es­

nek ve kolay raporlama, birta­

kım rapor geliştirme işlemleri­

nin son kullanıcı seviyesine in-

dirgenebilmesi, sistemin tüm 

kullanıcılar tarafından kolay­

lıkla öğrenilebilmesini sağla­

yan dokümantasyon ile arşiv 

sisteminden araç takibine ka­

dar ofis içerisindeki birçok sis­

temle entegrasyon imkanı sağ­

lama olarak sayabiliriz. 

Sektörde görüştüğümüz fir­

ma yetkilileri, ERP sistemleri­

nin yatırım yapılmasının temel 

nedenleri arasında, verimlilik 

ve karlılık artırma hedefi oldu­

ğunu söylüyor. ERP sistemleri, 

işletmelerin verimliliğini artı­

rıyor ve bir firma içindeki 

farklı bölümlerin tek veritaba-

nı üzerinde entegrasyonunu 

gerçekleştiriyor. Bu entegras­

yon firma içi tekrarı azaltıyor 

ve bilginin daha hızlı dolaşı­

mını sağlıyor. 

Uzman görüşleri 
LBS Ürün Grup Müdürü 

Mutlu Akçakaya 

"Özellikle, hiyerarşik yapı­

ya sahip, ardışık işlerin farklı 

işyerlerinde ve departmanlarda 

yürütüldüğü işletmelerde en­

tegre iş uygulamaları sayesin­

de maliyetler düşürülmekte, 

işletme daha hızlı davranıp, ve 

müşterilerinin beklentilerini 

daha iyi karşılayabilmekte." 

Likom Gusto Danışmanlık 
Hizmetleri Müdürü 
Mustafa Harman 

"ERP sistemleri, en alt sevi­

yede çalışan bir operatörden 

en üst seviyede görev yapan 

genel müdüre kadar tüm firma 

ilgililerinin aynı sistem üzerin­

de işlerini yürütebilmelerini 

sağlar." 

IFS Satış ve Pazarlama 

Yöneticisi Ufuk Yağcı 

"Günümüzde ERP uygula­

masına geçmemiş şirketler da­

ha iyisini yapmak istemekte 

ancak ellerinde yeterli araçlar 

olmadığı için günü kurtarmak­

tan öteye geçememektedir. En­

tegre bir bilgi altyapısına sahip 

olmayan şirketler bu tınaklığı 

en yoğun hissetikleri dönemde 

işletlemeler içerisindeki etkin­

liği artırmaya yönelik bir ara­

yış içerisine girmekte ve 

ERP'ye yatırım yapmaktadır. 

Bu aslında klasik ERP'nin ta­

nımına girmektedir. İşletme­

lerde verimliliği artırmaya yö­

nelik dört duvar arasındaki 

akışları kapsayan klasik ERP 

yerini tedarikçilerin, iş ortak­

larının ve müşteriler ile olan 

ilişkilerin kapsandığı Tedarik 

Zinciri Yönetimi'ne bırakmış­

tır." 

ICC Danışmanlık Genel 
Müdürü Nilüfer Birdal 
"Kurumsal Kaynak Planla­

ması - ERP yaklaşımı, organi-

zasyonel birimlerin tek tek ih­

tiyaçları yerine bir kuruluşa ait 

tüm kaynakları (hammadde, 

personel, finansman, vb.) en­

tegre bir yapıda buluşturmayı 

ve kontrol etmeyi hedefliyor. 

Söz konusu ERP yazılımları; 

büyük ölçekli kullanım alanla­

rını bulma ve genişletme nok­

talarında, istemci/sunucu mi­

marisinden yararlanıp, güçlü 

network altyapısıyla destek­

lenmiş iletişim imkanlarından 

faydalandıkları oranda başarılı 

sonuçlar veriyor. Bu tür iyileş­

tirmeler hayata geçirilirken ge­

rek ERP yazılımlarının, gerek­

se de kullanılacak yeni tekno­

lojilerin ihtiyaç duyduğu dü­

zenlemeler şirket iş görme sü­

reçlerinde köklü değişikliklere 

sebep oluyor." 

I-Bimsa SAP Danışmanlık 
ve Destek Merkezi 
Müdürü Mehmet Işık 
"Türkiye'de firmaların ERP 

sistemlerine yatırım yapmala­

rının nedeni bütünleşik bilgi 

sistemine yönelik özlemden 

kaynaklanıyor. Daha bilinçli 

hareket eden kurumlar bütün­

leşik sistemle birlikte mali en-

tegrasyonu da sağlayan düze­

neğe kavuşuyorlar. Grup ola­

rak aynı kurumsal sistemleri 

ve standartları kullanmak iste­

ği ile de grup şirketler, hol­

dingler ortak hareket edebili­

yor. Böyle planlı ve istekli bir 

yapılanma ile yaklaşım yanın­

da işlerinin hızlı gelişmesine 

paralel yönetsel süreçlerini ge­

liştiremeyen ve düzensiz bilgi 

yapılarına ve akışlarına sahip 

kuruluşlar içinde hazır çare 

olarak ERP sistemleri tercih 

edilebiliyor." 

IMS Yazılım Yönetici 
Ortağı Gürer Ünal 

"Kurum ve kuruluşların iş 

yapma biçimlerini elektronik 

ortama aktarma isteği Türki­

ye'de ERP veya benzeri sis­

temlere geçiş için temel gerek­

çe olarak görülmektedir. Her 

ne kadar geçerli bir neden ola­

rak görülse de, yeterli bir ne­

den olmadığı da açıktır. 

ERP konsepti çerçevesinde 

gerçekleştirilmesi beklenen 

fonksiyonların, ERP kalıbı dı­

şında ele alınması ve bu doğ­

rultuda gerekli yatırımların de­

ğerlendirilmesi gerekir. 

Gerekçe açık, 'ERP öldü!'. 

Öldü demek biraz abartı gibi 

gelse de, kurumlar ihtiyaç duy­

dukları ERP fonksiyonlarını 

yeni ekonominin gerektirdiği 

şekliyle yerine getirmek duru­

mundalar. Yeni ekonominin 

bir parçası olmak için yapısal 

değişimlere ve bunu destekle­

yecek bilgi sistemlerine yatı­

rım yapmak, değerlendirmeyi 

ERP konsepti çerçevesinde sı­

nırlamamak gerekiyor." 

QAD Genel Müdürü 

Nefdet Pamuk 
"Artık firmaların yaşamları­

nı sürdürebilmeleri, değişime 

ne denli hızlı ve kararlı bir bi­

çimde ayak uydurabilecekleri­

ne bağlıdır. Uluslararası pazar­

da çalışmayı hedefleyen KO­

Bİ'ler öncelikle kendi kurum­

sal yapılarını organize etmek 

ve gerekli düzeltmeleri yap­

mak zorundadırlar. Bu yapıyı 

en hızlı olarak ERP çözümleri 

ile kurmaları mümkündür. Bu 

nedenle gün geçtikçe KO­

Bİ'lerin ERP yatırımları art­

maktadır." • 

ERP'nin sağladığı rekabet avantajları 

* Firmaların hızlanabilmesi için kendi içlerindeki verimsiz 

noktaların ayıklanmasına yardımcı olması 

* Hızlı karar verme ve eyleme geçme imkanı sağlanması, 

fonksiyonel departmanlar arası ilişkiyi entegrasyon yoluyla 

güçlendirilerek sinerjik bir ortam yaratması 

* Donanım altyapılarının firma işletiminde en etkin şekilde 

kullanılması 

* İşletme faaliyetlerinin her hangi bir yerden anında izlenebil­

mesi, kritik kararların daha az riskle alınabilmesi 

* Firma içinde bilginin paylaşımına imkan vermesi 

* Firma çalışanlarının motivasyonun yükselmesi, müşteri 

memnuniyetinin artması 

* Daha iyi planlama sonucu, stok maliyetlerinin düşürülmesi, 

nakit akışının sağlıklı yürütülebilmesi, malzemelerin teminin 

düzgün yürütülmesi, müşteri teslimatlarının zamanında yapıl­

ması 

* Satınalmada maliyet avantajları, ürün temin edilebilirliğin­

de artış ve muhasebe işlemlerinde hızlanma sağlanması 

* Zaman ve kaynak tasarrufu, dolayısıyla ürün maliyetinde 

düşüş ve kar marjında artış sağlanması 

* Daha güçlü firma ve ürün imajı elde edilmesi 

Metodoloji de neymiş? 
H A K K I SEVAND 

T E P U M 

"Firma yetkilileri, 
şimdiye kadar 

6-7 'program 
demosu' görmüşler. 
Bir an önce karar 
verip, bu işi 
noktalamak 
istiyorlar." 

"Metodoloji kısmı bizi de­

ğil, sizi ilgilendirir. Biz işimizi 

görecek, gerçekten iyi bir 

" E R P " programı arıyoruz. 

Gördüklerimizin hiçbiri bizi 

tam tatmin etmedi. Siz ne gös­

tereceksiniz?" 

Soruyu soran, toplantıda ol­

duğumuz şirketin sahibi ve ge­

nel müdürü. Almışken "piya­

sadaki programların en iyisini" 

almaktan yana. "Tabii, aynı 

zamanda ekonomik olması" 

koşuluyla. Yanında otuz yaşla­

rındaki genel müdür yardımcı­

sı, muhasebe müdürü, bilgiiş­

lem sorumlusu ve pratikte işle­

ri çekip çevirdiği her halinden 

belli olan finans müdüresi var. 

Şimdiye kadar 6-7 "program 

demosu" görmüşler. Bir an ön­

ce karar verip, bu işi noktala­

mak istiyorlar. Bu nedenle bi­

zim de "program demosunu" 

bir an önce yapmamızı talep 

ediyorlar. 

"Bize göre iyi program, si­

zin ihtiyaçlarınızı, beklentile­

rinizi, geleceğe yönelik hedef­

lerinizi karşılama kapasitesi 

olan programdır. İhtiyaçlarını­

zı yakından tanımamız, bir 

metodoloji, bir yöntem içinde 

incelememiz, istediğiniz de-

moyu buna göre yapmamız da­

ha sağlıklı olmaz mı? Demo 

sırasında çözüm önerilerimizi 

de değerlendirmiş olursunuz" 

diyorum. 

Finans müdüresi nedense 

buna zaman olmadığı görüşün­

de. "Önemli olan programın 
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bizim içimize sinmesi" diyor. 
"İçimize sinmeyen bir progra­
mı satın almamız söz konusu 
olamaz". 

Bilgiişlem sorumlusu, prog­
ramın hangi veritabanı üzerin­
de çalıştığını merak ediyor. 
Ona göre AAA veritabanında-
ki indeksleme sorunları devam 
ediyormuş. BBB daha iyiymiş 
ama onda da "replikasyon" so­
runları varmış. Her ne kadar 
burada bir replikasyon uygula­
ması söz konusu olmasa da, 

BBB'yi satın almak yanlış 
olurmuş. 

Toplantıdaki ürün müdürü­
müz dayanamayıp programın 
farklı veritabanlarında çalıştı­
ğını, hangisini isterlerse onun 
üstüne kurulabileceğini belirti­
yor. 

Bu "zor" sorunun "basit" bir 
şekilde çözüme kavuşması her 
nedense karşımızdakilerde bir 
rahatsızlık oluşturuyor. 

Seçecekleri program kadar, 
sonrasında yapılacak ortak ça­

lışmanın da çok önemli oldu­
ğunu belirterek konuşmayı 
sürdürüyorum. Günümüzde 
programların geniş bir uyarla­
ma kapasitesine sahip olduğu­
nu, aynı programın farklı şir­
ketlerde farklı biçimlerde 
uyarlanabileceğini, ekranları­
nın bile farklı olabileceğini, ön 
hazırlıksız bir demoda görüle­
cek ekranlarla değerlendirme 
yapmanın yetersiz olabileceği­
ni anlatıyorum. 

"İyi" bir programın istenilen 

sonuçları sağlamak açısından, 
sadece iyi bir araç olduğunu, 
sonuç almanın birlikte yapıla­
cak gerçekleştirim projesinin 
kalitesine bağlı olduğunu, bu 
açıdan gerçekleştirim metodo­
lojisinin çok önemli olduğunu 
anlatmaya çalışıyorum: 
"ABD'de bile bu tür projelerin 
yüzde 40 i başarısızlıkla so­
nuçlanabiliyor. Aynı program 
ile aynı sektörde başarı sağla­
nan projeler de var, başarısız­
lar da. Bunun nedeni program 

değil, gerçekleştirim sürecinde 
yaşananlar ve metodoloji." 

Mühendis olduğu anlaşılan 
genel müdür yardımcısı, 
"Önemli olan programların en­
tegre çalışması değil mi? Me­
todoloji diyerek ne kastediyor­
sunuz?" diye soruyor. Finans 
müdiresi "Bu programla bir­
likte mi gelecek yoksa ayrıca 
para mı ödeyeceğiz?" diye ek­
liyor. 

Ürün müdürümüzün bu gidi­
şattan hiç hoşnut olmadığı her 
halinden belli oluyor. Ona gö­
re "programımızın en iyi prog­
ram olduğunu aslanlar gibi sa­
vunmamız" ve "satışı kapat­
maya" çalışmamız en doğru 
yaklaşım. 

"Gerçekleştirim metodoloji­
si projenin tüm süreçlerini ta­
nımlayan bir rehber niteliğin­
dedir. Önanaliz, analiz, tasa­
rım, geliştirme, uyarlama, ku­
ruluş, pilot çalışma, eğitim ve 
yaygınlaştırma aşamalarını 
kapsar. Öncelikle projenin he­
defleri netleştirilir. Sürecin her 
evresinde hangi işlerin, kimler 
tarafından, nasıl yapılacağı be­
lirlenir. Proje kurul ve ekipleri 
oluşturulur. Veri giriş düzeni­
nizin nasıl olacağı tasarlanır. 
Gecikme nedenlerinin nasıl or­
tadan kaldırılacağı araştırılır. 
Projedeki kritik başarı faktör­
lerini..." 

O zamana kadar hiç konuş­
mamış olan muhasebe müdürü 
devreye giriyor: 

"Bizim hedeflerimiz zaten 
belli" diyor. 

"Bu çok çok iyi", diyorum. 
"Bizim işimizi siz yapmışsı­
nız, istediğimiz de bunları siz­
den öğrenmek. Demoyu buna 
göre yapmak. Örneğin, yöneti­
cilerinizin düzenli ve düzensiz 
rapor ihtiyaçlarını, rapor ke­
sinleştirme sürelerini, ulaşma­
ları istenen anlık özet bilgileri, 
hangi konularda otomatik uya­
rı gerektiğini, satış analizi, ma­
li analiz gibi konularda hedef­
lenen bilgi analiz olanaklarını; 
finans, bütçe, satış, satınalma, 
stok gibi konulardaki kritik 
yönetim gereksinimlerinizi öğ­
renmek. Bunlar birlikte yapa­
cağımız projenin de hedefleri 
olacak." 

Görüşmeyi saatine bakan 
genel müdür sonlandırıyor : 

"Benim önemli bir toplantı­
ya katılmam gerekiyor. Söyle­
dikleriniz belki olması gere­
kenler, ama biz 2001'de yeni 
sisteme geçmeyi hedefliyoruz. 
Zamanımız kalmadı. En iyisi 
siz gecikmeden önümüzdeki 
hafta bize bir demo yapın". 

Ürün müdürümüz rahat bir 
nefes alıyor. • 
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KOBİ'lere yönelik ERP uygulamaları 
KOBİ'lere yönelecek 
ERP projelerinin 
düşük maliyetli 
olması, az kaynak 
gerektirmesi ve 
esnek bir yapıya 
sahip olması 
gerekiyor. 

E
RP hakkında söyle­
nen, söylenebilecek 
bir çok şey var. Ama 
bunların çoğunun 

başlangıç noktası ya da anafik-
ri: "ERP, kuruluşların kurum­
sallaşmaları için gerekli altya­
pıya destek olan ve disiplini 
sağlayıcı bir sistem." Bu nok­
tada hem dünyada, hem de 
Türkiye'de KOBİ'lere yönelik 
ERP uygulamalarında bir ar­
tışla karşılaşıyoruz. Firmalar, 
KOBİ'lerin kurumsal kaynak 
planlaması sistemleri kullan­
malarının avantajları konusun­
da çeşitli tezler ileri sürüyorlar. 
KOBÎ'lerin, ERP sistemleri 
sayesinde, büyük firmaların iş­
letim sistemi deneyimlerini 
kendi bünyelerine alabilecek­
leri, aynı zamanda bilgisayar­
ların firma işletmesinde etkili 
bir şekilde kullanılmasını sağ­
lamış olacakları söyleniyor. 
Yine, bilgi sistemlerini strate­
jik karar mekanizmasında kul­
lanabilen KOBİ'lerin daha 
avantajlı olacakları söyleniyor. 
KOBİ'ler, dünyaya açılmak ve 
etkin bir pazarlama yapabil­
mek için ERP sistemlerinden 
yararlanabilecekler. 

Türkiye'de KOBİ'lere yö­
nelik ERP uygulamaları konu­
sunda sektör firmalarıyla gö­
rüştük. Mevcut talep ve KO­
Bİ'lere yönelik ERP çözümle­
rinin karakteristiklerinin ne ol­
masının gerektiğini düşündük­
leri üzerine görüşlerini aldık. 

Firmalar, KOBİ'ler arasında 
ERP sistemlerine karşı talebin 
artmasına rağmen, çekingenli­
ğin devam ettiğini, bunun aşıl­
ması ve mevcut firma sayısı en 
kötümser ifadelerde bile yüz 
binler mertebesinde ifade edi­
len bu büyük pazarın sunduğu 
fırsatların değerlendirilebilme­
si için KOBİ'lere, kolay kulla­
nımı olan, pratik, kısa sürede 
şirket içinde uygulamaya geçi-
rilebilen ve yapılan yatırımla­
rın geri dönüşünün hızlı olarak 
da sağlanmasına olanak veren 
ERP sistemleri önerilmesi ge­
rektiğini savunuyorlar. 

KOBİ'lere yönelik ERP çö­

zümlerinin, ilgili hedef kitle 

için geliştirilmiş olması gerek­

tiği, klasik ERP uygulamala­

rındaki işlevlerin, bu işletme­

lerin ihtiyaçları göz önüne alı­

narak geliştirilmesinin şart ol­

duğu savunuluyor. 

Ayrıca, KOBİ'lere yönele­

cek ERP çözümlerinin sahip 

olması gereken en önemli 

özellikler arasında, düşük ma­
liyet ve az kaynak gerektirme­
si dışında, esnek olması da 
başlarda yer alıyor. 

SAP Pazarlama Yöneticisi 
Kamer Gürbakır 

"SAP'nin Internet çözümü 
mySAP.com, talebe yönelik 
kişisel çözümlerden oluşan, 
birlikte çalışmaya dayalı açık 

bir iş ortamı sunuyor. Böylece 

her ölçekteki şirket ve endüstri 

kendi çalışanlarının, müşteri­

lerinin ve ortaklarının yeni ge­

lişen Internet ekonomisinde 

sermayeye üst düzeyde katkı­

da bulunmasını sağlıyor." 

ACTürkiye Genel Müdürü 
Ayla Türkmen 

"ERP çözümlerine ihtiyaç 

büyük bir pazarı halen oluştur­
makta. Üstelik artık bu çözüm­
lerin bütünleşik sistemlerin te­
meli olduğu göz önünde tutu­
lursa ihtiyacın boyutu daha da 
büyümekte. 

"Biz her organizasyona çö­
züm üretiriz" diyen ERP pa­
ketlerinin ciddi bir rekabet or­
tamı hazırlamaları zor. • 

http://mySAP.com


1 0 Dosya B T h a b e r • Sayı 288 • 2-8 Ekim 2000 

Internet üzerinden ERP kiralama 
ASP firmaları, Kurumsal Kaynak Planlama 

uygulamaları alanı da dahil olmak üzere, 
dış kaynak kullanımında etkin, düşük 

maliyetli ve profesyonel hizmetler 
sunma iddiasında. 

B
ir ASP (Application 
Service Provider -
Uygulama Servis 
Sağlayıcı) firmasın­

dan ERP de dahil olmak üzere, 
çeşitli hizmetler almak firma­
lar için ne gibi avantajlar taşı­
yor? Donamım, yazılım ve ye­
tişmiş insangücü konusunda 
bazı harcamalar yapılmasını 
gereksiz kıldığı açık. Yine, ile­
ride doğacak yazılım, donanım 
ve eğitim maliyetlerini azalta­
cağı da görülüyor. 

Sektörde görüştüğümüz fir­
malar arasında ASP'ye, özelde 
ERP sistemlerinin Internet 
üzerinden kullanıcılara kira­
lanması konusunda farklı ba­
kışlar var. Bazı firmalar, Tür­
kiye'de yakın zamanda yaşa­
nacak en önemli gelişmenin 
ASPİerin ortaya çıkışı olaca­
ğını, böylece KOBİ'ler için de, 
ERP firmaları için de yeni bir 
dönemin başlayacağını söylü­
yorlar. Bu sayede, yazılımların 
bakımı için harcanan gereksiz 
çabaların ve yüksek donanım 
yatırımlarının engelleneceğini 
belirtiyorlar. 

Bazı firmalar da, bir şirketin 
kendisi için hayati önem taşı­

yan bilgilerin güvenliğini baş­
ka ellere teslim etmesinin pek 
kolay olmayacağını, yine ASP 
firmalarının sunduğu hizmet­
lerin erişebilirliğinin ve sistem 
performansının çok önem taşı­
yacağını söylüyor. 

Yine, Türkiye'nin mevcut 
haberleşme altyapısı ile bunun 
gerçekleşmesinin oldukça zor 
olduğunu, zamana ihtiyaç ol­
duğunu; oluşacak teknolojik 
yeniliklerin bu talebin yönünü 
ve hızını belirleyecek ana et­
ken olarak gözüktüğünü belir­
tenler de var. 

Sonuçta, ASP'nin geleceği 
büyük ölçüde, ASP şirketleri­
nin sunduğu altyapı ve enteg­
rasyon imkanları, fiziksel ve 
ağ üzerinde veri güvenliği, uy­
gulamalara erişim hızı, tek 
merkezden bir çok farklı ge­
reksinimi karşılayabilme yete­
neği ile satış sonrası hizmetler 
alanında neler sunulduğu ile 
bağlantılı. 

SAP yetkililerinin bu konu­
daki açıklamaları şöyle: 

"1999 yılı sonu itibariyle or­
talama 32 ay geçmişi olan 2.3 
milyar dolarlık ASP pazarının 
2004 sonu itibariyle 21.7 mil­

yar dolar hacme ulaşacağı tah­
min ediliyor. Başka bir değer­
lendirmeye göre gene 2004 iti­
bariyle dünya KOBİ pazarının 
konuya yaklaşımına bağlı ola­
rak 25 -150 milyar dolar arası 
değişebileceği tahmin ediliyor. 
Dört tip ASP şirketinden söz 
etmek mümkün olacak: Çalış­
tırıcılar, kurumsal-yazılım en-
tegratörleri, iletişim ağı ve iş­
letimi sağlayıcılar ve yazılım 
üreticilerinin kendileri." 

ERP sistemlerinin, kullanı­
cılara Internet üzerinden kira­
lanması konusunda çeşitli fir­
ma yetkililerinden görüş al­
dık... 

SAP Türkiye ASP ve 
KOBİ Satış Sorumlusu 
Öner Naçar 
Yatırımın geri dönüşü 
hızlanıyor 

"SAP, mySAP.com iş çözü­
mü stratejisinin dört ayağından 
biri olan Uygulama İşletimin­
de Dış Kaynak Kullanımını 
Eylül 2000 itibariyle Türkiye 
pazarına da SAP Açık Sistem­
ler Programı sloganıyla sunu­
yor. Özellikle KOBİ pazarında 
şirketler, ihtiyaç duydukları 
ERP yatırımını en hızlı şekilde 

kullanabilecek, uzman işgücü 
temini ve donanım yatırımı vb. 
kaynaklı sorunlarını aşabile­
cekler." 

I-Bimsa SAP Danışmanlık 
ve Destek Merkezi 
Müdürü Mehmet Işık 
Kurumsal lisans beklentisi 

olmamalı 

"Kiralanma konusunda en­
geller önemli ve fazladır. 
Güvenme, bilgiyi dış bir or­
tağa teslim moral bir anlayış­
tır. Kiralama işini yapacak ku­
rumlar da ERP sağlayıcılardan 
ayrıdır. Bu kurumlar iyi bir ya­
pılanma ve yatırım ile Internet 
kaynaklı veya ASP modelini 
yürütebilirler. 

İşin harcında donanım, yazı­
lım, uzmanlık ve disiplin var­
dır. Donanım sağlayıcılar ile 
birlikte bilhassa ERP sağlayı­
cılarının Internet üzerinden 
servis/ASP kaynaklı pazar ile 

kurumsal ERP pazarını ayır­
maları gerekir. Daha net bir 
ifade ile ERP sağlayıcıları 
ASP pazarında yer alan potan­
siyel için kurumlar lisans eme­
li beslememelidir." 

Globalsoft Genel 
Müdürü Selçuk Altay 
Henüz tam oturmadı 
"Uluslararası firmaların ba­

zıları dışında ERP sistemleri­
nin kiralanması olayına pek 
rastlamıyoruz. Bu genel olarak 
ERP sektörünün henüz tam 
olarak oturmamasının ve piya­
sadaki bazı firmalara olan gü­
vensizliğin bir sonucu. Fakat 
ilerde ASP çözümlerine yavaş 
yavaş rastlayacağımızı söyle­
mek çok yanlış olmaz. Güven­
lik probleminin ve ERP başarı 
hikayelerinin artması ile ben­
zer uygulamaların da şirketler 
tarafından ciddi değerlen­
dirileceği inancındayız." • 

http://mySAP.com




1 2 Dosya B T h a b e r • Sayı 288 • 2-8 Ekim 2000 

ERP sistemleri Internet'e açılıyor 
ERP sistemlerinin Internet'te bütünleşmesi 
gündemin ön maddeleri arasında. 

A
rtık 'Yeni Ekono­
mi* çağındayız. Ye­
ni ekonominin fir­
malara getirdiği zo­

runluluklardan biri, varlıkları­
nı sürdürebilmek için, iş yapış 
tarzlarını ve bunun gerektirdi­
ği altyapıyı oluşturmak. Bu 
bağlamda, Internet'e açılma, 
e-ticaret altyapısı kurma gibi 
konular, bir çok firmanın gün­
deminin önlerinde. ERP sis­
temlerine sahip olan kuruluşlar 
da bir şekilde mevcut sistem 
mimarilerini koruyarak Inter­
net'e açılmak istiyorlar. Bunun 
için arayüzler geliştirilmesi 
yoluna gidiliyor ya da ERP 
sistemlerini, uygulama katma­
nında Internet'e bağlıyorlar. 

Burada önemli olan, ERP mo­
düllerini, elektronik işe yöne­
lik işlevler ekleyerek, bir per­
formans kaybına uğratmadan 
Internet'e açmak. Şu anda, 
dünyada bu konuda herkes ta­
rafından kabul görmüş stan­
dartlar henüz mevcut değil. 

Bu gelişmelere yanıt olarak, 
bugün büyük ERP yazılım üre­
ticilerinin hemen hemen hepsi 
ürünlerini teknolojik olarak 'e-
ticaret uyumlu' hale getiriyor­
lar. Pek çoğu Internet uygula­
maları ile entegrasyonu kolay­
laştıracak çözümleri artık pa­
ketle birlikte sunuyorlar. 

Bu konuda görüşünü aldığı­
mız sektör firmaları, Türki­
ye'deki firmaların e-iş çözüm­

leri için gereken yatırımları 
yapacaklarını ve ERP yazılım­
larının da diğer tüm bilgisayar 
uygulamaları gibi Internet tek­
nolojisini kullanmak zorunda 
kalacağını söylüyorlar. 

Pek çok ERP firmasının 
ürünlerini, Intranet ortamların­
da kullanılır hale getirdiği, bu 
temel yapı elde olduktan sonra 
da, e-iş sürecine geçişin de bir 
ERP uygulaması yardımıyla 
oldukça kolay olabildiği savu­
nuluyor. 

Aslında, artık ERP sistemle­
rinin seçimi sırasında, sistemin 
gelecekteki ihtiyaçlara ne ka­
dar yanıt verebileceğine bakı­
lırken, e-ticarete geçişi ne ka­
dar destekleyebileceğine de 
bakılması gerekiyor. Aslında, 
gerçek anlamda e-ticaret yapa­
bilmek için öncelikle firmanın 

kendi içindeki süreçleri tek bir 
entegre sistem altında tama­
men elektronikleştirmesi zo­
runlu olduğu vurgulanıyor. 
Aksi takdirde e-ticarette hiç 
beklenmedik boyutlarda talep­
le karşılaşıldığında bu talebe 
manuel veya entegre olmayan 
bir sistemle cevap verilmesi­
nin mümkün olmayacağı belir­
tiliyor. 

Öte yandan herhangi bir 
ERP sistemine sahip olmanın, 
avantaj sağlasa da, e-ticarete 
tamamen hazır olunduğu anla­
mına gelmeyeceği, e-ticarete 
geçişte en önemli konunun iş 
süreçlerini gözden geçirmek 
ve bir iş modeli geliştirmek ol­
duğu belirtiliyor. E-ticaret uy­
gulamaları kullanmaya başla­
manın, iş süreçleri, şirket kül­
türü ve çalışma biçimi yönün­

den oldukça fazla değişim ge­
rektirdiği vurgulanıyor. 

Hatta, satış kanalları, lojistik 
yöntemleri, ürün çeşitliliği, 
hatta üretim yöntemlerinin bu 
noktada tek tek ele alınıp daha 
müşteri odaklı bir yapıya dö­
nüştürülmesi gerektiği belirti­
liyor. Bir firmanın ilk ele al­
ması gereken konuların, e-ti-
caretten ne beklediği, pazara 
nasıl bir değer sunduğu, bu de­
ğeri nasıl benzersiz hale geti­
receği gibi iş modeliyle ilgili 
konular olması gerektiği belir­
tiliyor. 

Öyle gözüküyor ki, bir va­
dede, tüm ERP sistemi kulla­
nan firmaların tedarikçileri ve 
müşterileri ile Internet üzerin­
den etkileşim kurabilecekleri 
sistemleri uygulamaları kaçı­
nılmaz. • 

Yola doğru rehberle çıkın 
ALI GÜRER 

METEKSAN SISTEM 

Uzun ince e-iş 
yolunda ERP sistemi 
sadece bir adım. 
Sonra sistemimize 
tedarik zincirini, 
satış süreçlerini, 
müşteri ilişkilerini, 
belki de rakipleri 
entegre etmenin 
yolunu bulmalıyız. 

E 
vet, kabul ediyorum. 
Artık şirketimin adı­
nın başına bir ' e ' 
koymam gerekiyor, 

yoksa rekabetle baş etmem 
mümkün olmayacak. E-iş fel­
sefesini kabul etmenin ve uy­
gulamanın zamanı geldi. Peki 
bunu nasıl yapacağım? Nere­
den başlamam ve neler yap­
mam gerekiyor? 

Bu düşünceler bugünlerde 
birçok yöneticinin aklında 
olan veya çok yakında aklında 
olacak düşünceler. Bu düşün­
celere sahip olmak aslında ol­
dukça uzun bir yolculuğa çık­
maya karar vermekle eşdeğer. 
Bu yolculuk zorluklarla, tu­
zaklarla dolu ve önünüzdeki 
birkaç kilometreden ötesini 
göremediğiniz bir yolda yapıl­
mak zorunda. En çok ihtiyacı­
nız olan şeyse bu yolu çok iyi 
bilen, bir sonraki sapakta nere­

ye doğru gideceğinizi doğru 
olarak söyleyebilecek ve 
her türlü ekipmana sahip 
bir rehber. Peki, şimdi bu 
yolun haritasını biraz in­
celeyelim ve doğru reh­
berin kim olabileceğini 
düşünelim. 

Şirketimiz rekabet ta­
rafından elenmeden 'e-
lenebilmek' için öncelik­
le yapmamız gereken 
tüm bilgi altyapımızı 
sağlam, kanıtlanmış ve 
gelişmeye açık bir hale 
getirmek. Bunun da artık 
tüm dünyada kabul görmüş 
tek yolu modern bir ERP siste­
mi kurmak. Verimsizlikleri 
yok etmek üzere işlerimizi tam 
elektronik olarak yapmaya 
başlayabilmek için firmamızın 
tüm lokasyonlarındaki tüm 
fonksiyonlarını tek bir entegre 
sistem altında toplamalıyız. 
Bunun için; 

* Yapımıza uygun ERP pa­
ketini seçmeli ve lisanslarını 
edinmeliyiz 

* Firmamızın süreçlerini an­
layabilecek, tecrübeli uygula­
ma danışmanlığı bulmalıyız 

* ERP paketinin sağlamadı­
ğı fonksiyonalite için gerekli 
ek geliştirmeleri yapacak yazı­
lım veya uygulama ortağını 
bulmalıyız 

* Firmamızın tüm lokasyon-
ları arasında bir iletişim altya­
pısı kurmalıyız 

* Yeni sistemi en iyi şekilde 
destekleyecek donanım yapısı­
nı oluşturmalı ve donanımları-

mızı sürekli ayakta tutacak 
desteği başlatmalıyız 

Tabii uzun ince e-iş yolunda 
ERP sistemi sadece bir başlan­
gıç. Sonrasında sistemimize 
tedarik zincirimizi, satış süreç­
lerimizi, müşteri ilişkilerimizi, 
hatta belki de rakiplerimizi 
(ör: 'exchange'ler) entegre et­
menin yollarını bulmalıyız. 
Tüm bu yol boyunca bütün 
teknolojileri tanıyıp doğru se­
çimleri yapmamız, en iyi uy­
gulamaları keşfetmemiz çoğu 
zaman imkansız olacaktır. Ne 
demiştik, doğru rehberi bul­
mamız lazım. Peki kimdir en 
iyi rehber? ERP alanında faali­
yet gösteren firmalara baktığı­
mızda bir çoğunun yukarıda 
saydığımız işlerden birine 

odaklı çalıştığını görürüz. Peki 
bu firmalar bize ne kadar yar­
dımcı olabilir? Bunların hangi­
si doğru rehberimiz olabilir? 

I. Danışmanlık firmaları mı? 
Danışmanlık firmaları konu­

larında geniş bir bilgi biri­
kimi, kaliteli insan kay­
nağı ve sağlam metodo­

lojilere sahiptirler. 
Eğer çok iyi bir bilgi 

işlem kadrosuna, sürek­
li beraber çalıştığınız 
donanım firmalarına ve 

sağlam bir altyapıya sa­
hipseniz bu firmalarla ça­
lışabilirsiniz, ancak da­
nışman firmalardan pahalı 

bir uygulama danışmanlığı 
dışında bir hizmet bekleme­

niz iyimserlik olur. Diğer 
konularda alabileceğiniz 

rehberlik, genel bazı tavsi­
yelerden öteye geçmez. Bu 
anlamda danışmanlık şirketle­
rini size yolu tarif edip, yolcu­
luğa kendisi gelmeyen bir reh­
bere benzetiyorum. 

II. Yazılım firması mı? Bü­
yük ERP yazılım firmaları her 
ne kadar işin diğer parçaları 
hakkında tavsiye ve yardımlar­
da bulunsa ve zaman zaman 
uygulama danışmanlığı sağla­
sa da tam bir anahtar teslim 
çözüm getirme yetisinden yok­
sundurlar. 

III. Donanım firması mı? 
Çoğu zaman donanım firmala­
rının çözüme yönelik sloganla­
rını duyar toplantılarına katılı­
rız, ancak bir donanım firması­
nın anlattıklarıyla çözümü res­
metmeye kalkınca genelde x 
gigabyte diskli, y işlemcili bir 
'server' çıkar karşımıza. Peki 

'server' mıdır bizim aradığı­
mız çözüm? Sanmam. 

IV. İletişim firması mıdır 
doğru rehber? Hiç sanmam! 

Görüldüğü gibi doğru rehbe­
ri bulmak hiç de kolay bir iş 
değil. Çıkan sonuç şu ki rehber 
firmanın aşağıdaki kriterlerin 
tamamını sağlaması gerekiyor: 

I. ERP yazılım ve uygula­
maları hakkında geniş bir de­
neyimi ve kendi uygulama 
kadrosu olması gerekiyor. 
Kendi uygulama kadrosu ol­
ması e-ticaret gibi daha sonra­
ki adımlarda firmanızı tanıyan 
uzmanların varlığı açısından 
kritik. 

II. İletişim ve donanım ihti­
yaçlarını belirleyebilmesi, çö­
zümler üretmesi, çözümleri 
hayata geçirebilmesi ve ömür 
boyu destek verebilmesi gere­
kiyor. 

III. ERP'nin yetersiz kaldığı 
noktalarda gerekli ek geliştir­
meleri yapacak deneyim ve 
kadroya sahip olması gereki­
yor. 

IV. ERP'den sonraki adımla­
rınızı sizden de önce düşünüp 
sistemin bütününün uzun va­
deli hedeflerinize destek vere­
cek şekilde kurulmasını sağla­
ması gerekiyor. Yani, satış ve­
ya tedarik tarafındaki elektro­
nik ticaret gibi açılımlara hazır 
bir sistemi planlayacak, zama­
nı geldiğinde gerçekleştirecek 
ve geliştirecek kadro ve vizyo­
na sahip olması gerekiyor. 

Sonuç olarak e-iş yolundaki 
doğru rehber yukarıdaki özel­
liklerin tamamını sağlayan sis­
tem entegratör firmalar ola­
caktır. • 
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ERP danışmanlık pazarı 
ERP pazarındaki 
gelişmeler, 
danışmanlık 
firmalarını da ciddi 
bir şekilde etkiliyor. 

zellikle 2000 yılı 
geçişi dolayısıyla 
pazarda oluşan aşırı 
talep şimdilik biraz 

normale dönmüş durumda. 

Türkiye'de çalışmalarını 
yürüten yabancı danışmanlık 
firmalarının ERP departmanla­
rının yanı sıra, çeşitli büyük­
lüklerde Türk firmaları da 
ERP danışmanlığı alanında 
hizmet sunuyor. 

Türkiye'de ERP alanında 
danışmanlık hizmeti veren fir­
malara, gerek kuruluş öncesi 
yazılım seçim ve iş analizinde, 
gerekse seçilen uygulamanın 
hayata geçirilmesi sırasında 
büyük ölçüde ihtiyaç var. Da­
nışmanlardan beklenen, ERP 
sistemleri kurulumundan önce, 
daha çok yönetim ve iş danış­
manlığı ile ERP seçim çalış­
malarına katkıda bulunacak 
danışmanlık hizmetleri verme­
leri. ERP sistemleri kurulu-

mundan sonra ise, firmanın iş 
süreçlerinin analizi, proje yö­
netimi, ürün danışmanlığı an­
lamında danışmanlık hizmetle­
ri sağlamaları. 

Türkiye'de ERP sistemleri 
danışmanlık pazarı üzerine 
sektör firmalarının yetkilile­
riyle görüştük. ERP sistemleri­
nin kurulumu sürecinde danış­
manlık firmalarına hangi nok­
talarda en çok gereksinim du­
yulduğu konusunda görüşleri­
ni aldık. 

Eresoft Genel Müdürü 
Ömer Atlı 
"ERP konusundaki danış­

manlık hizmeti önemli ölçüde 
belirli bir olgunluğa erişmiş 
durumda. ERP dışında ortaya 
çıkan iki tip yeni ürün var. 
Birincisi dikey çözümler 
olarak adlandırılan sektörel 
çözümler. Bunlar arka ofis 
olarak R/3 altyapısını kullan­
salar da sektörel çözüm için 
geliştirilen ek bir yapı da mev­
cut. Örneğin perakendecilik ve 
sağlık çözümlerini bu kategori 
için örnek olarak verebiliriz. 
Dolayısıyla danışmanlık fir­
malarının belirli sektörlerde 
uzmanlaşmaya doğru gitmesi 
beklenebilir. İkincisi ise ERP 

altyapısı üzerine oturması 
gereken CRM, APO, BW gibi 
üst seviye uygulamalara 
yönelik verilecek uygulama 
danışmanlığı hizmetidir." 

ICC Danışmanlık Genel 
Müdürü Nilüfer Birdal 
"Danışmanlık firmaları, fir­

manın mevcut durumu analizi­
nin yapılması, ERP paketinden 
beklentilerinin belirlenmesi, 
ERP paketi seçimi hizmetleri­
ni sistem kurulmasından önce 
verebilir. Paketin uyarlanması 
aşamasında danışmanlık fir­
ması çok farklı düzeylerde so­
rumluluk alabilir. Örneğin, 
turn-key projelerde, projenin 
görevlerinin çok büyük bölü­
mü danışmanlık firması üze­
rindeyken, on call based proje­
lerde, danışmanlık firması sa­
dece bazı özel fonksiyonel so­
rulara cevap veriyor durumda­
dır. Bunların yanı sıra, modü­
ler danışmanlık hizmetleri, 
proje yönetimi, audit danış­
manlığı, kodlama ve rapor üre­
timi çalışmaları da söz-
konusu olabilir. 

Danışmanlık firmaları, IT 
sektöründeki teknolojik geliş­
meleri ve uluslararası tecrübe­
yi Türkiye'deki farklı sektörle­

rin hizmetine, şirketlere özel 
komple çözümler şeklinde su-
nabilmelidir. 

IT danışmanlığı alanında 
küresel rekabetle başa çıkabi­
len firmalar, uzun soluklu ola­
rak sektörde yerini sağlamlaş-
tırabilecektir." 

Likom Gusto Danışmanlık 
Hizmetleri Müdürü 
Mustafa Harman 
"Özellikle 9 0 i ı yıllarda, ba­

na göre özellikle danışmanlık 
hizmetlerinin yetersiz kalma­
sından dolayı, üretim yapan 
büyük firmaların ERP sistemi­
ne geçiş çabaları genellikle ba­
şarısızlıkla sonuçlandı. Bu dö­
nemde, halen de piyasaya ha­
kim olan yabancı kaynaklı 
ERP yazılımları, yurtdışı fir­
malar referans gösterilerek, 
yeteri düzeyde eğitim ve da­
nışmanlık hizmeti verilmeden, 

firmalara satılmış fakat bana 
göre firmalar tarafından bekle­
nen hedeflere ulaşılamadı. 

Önümüzdeki yıllarda nite­
likli danışmanlık hizmetleri ta­
lebinin daha hızlı artacağı dü­
şüncesindeyim." 

I-Bimsa SAP Danışmanlık 
ve Destek Merkezi 
Müdürü Mehmet Işık 
"Türkiye'de ERP sistemleri 

danışmanlık pazarı talebe bağ­
lı bir gelişim içindedir. ERP 
sistem kuruluşlarına katkı sağ­
layacak başarılı bir danışman­
lık kaynağı oluşmuştur. Hatta 
bu kaynağın sınır ötesi çalış­
maları örnek de olsa başlamış­
tır. Bu parıltının yanında kay­
nağın ürün bazında yoğunlaş­
mış olması da; kısa dönem 
içinde pazardaki ürünlerin bir­
birine rekabet avantajı olarak 
yansımaktadır." • 

ERP pazarı 
Sektöre tepeden baktığımız zaman ilk 
gördüğümüz şey, ERP şirketlerinin değişen 
piyasa koşullarını algıladıkları ve buna 
göre yeni çözümler sunmak için pozisyon 
aldıkları. 

T
ürkiye'de ERP kulla­
nımının yaygınlaş­
masına karşın, gerek­
sinimleri açısından 

bakıldığında, ERP sistemlerini 
kullanması gereken ama henüz 
kullanmayan ciddi sayıda fir­
ma bulunuyor. Pazarın henüz 
doymamış olmadığı açıkça gö­
rülüyor. Özellikle KOBİ paza­
rı, oldukça bakir bir pazar. 
Ama ERP uygulamalarının bu 
pazara girmesi için yapılması 
gerekenler var; şu anda bunlar 
tartışılıyor. 

Sektör firmalarına, Türkiye 
ERP pazarı hakkındaki görüş­
lerini sorduk... 

LBS Ürün Grup Müdürü 
Mutlu Akçakaya 
"ERP pazarının gelişimine 

bakarsak, 1990iı yılların so­
nunda bu pazarda büyük bir 
büyüme yaşandı. Bunun en 
büyük nedeni 2000 yılı proble­

miydi. Dünyada ERP şirketle­
rinin hızlı yükselişi gündemde 
birinci sıraya yükselirken, 
Türkiye'de de hem basında 
hem de işletmelerde ERP'ye 
ilgi arttı. Türkiye'deki büyük 
işletmeler ERP yatırımları 
yaptı, büyük uluslararası şir­
ketlerin Türkiye'deki merkez­
leri de bu uygulamaları hayata 
geçirdi. 2000 yılının ortalarına 
gelindiğinde Türkiye'de de di­
ğer ülkelerde olduğu gibi bü­
yük işletmelerin ERP alımları 
yavaşladı veya durdu. Bu ne­
denle ERP üreticileri KO­
Bİ'leri hedeflemeye başladı." 

Boğaziçi Yazılım Genel 
Müdürü Özgür Şenel 
"Pazarın önündeki en önem­

li engel başarısız uygulamalar. 
Bunun en büyük sebebi firma­
ların kendi bünyelerine uygun 
ERP'leri seçememiş olmaları; 
firma ihtiyaçlarını ve öncelik-

lerini belirleyememe, kendi 
yapılarına büyük gelen 
ERP'leri alıp, zaman ve para 
kaybetmeleri..." 

Bilser Yönetim Kurulu 
Üyesi Bülent Ayaşlı 
"ERP alanı Türkiye'de zor 

bir pazar. Henüz KOBİ'lerde 
yeterli bilinç sağlanamadı. Bu 
nedenle rekabet çok sağlıksız 
koşullar ile yapılıyor. Hemen 
her tür yazılıma ERP sıfatı ve­
riliyor ve bilinçsiz bir ortamda 
firmalar doğru seçim yapamı­
yor. Sorunun çözümünün ba­
şında gerek firmaların gerekse 
bu konuda danışmanlık veren 
kişi ve kuruluşların bilinçlen­
dirilmesi, firmaların yazılım 
ve hizmet seçiminde doğru he­
defleri saptayarak hareket et­
melerinin sağlanması yatıyor." 

IF S Satış ve Pazarlama 

Yöneticisi Ufuk Yağcı 
"Türkiye pazarında ERP ol­

gusu henüz daha oluşmamış­
ken pazardan talep gelmeksi­
zin sunulmuş ve bir anlamda 
pazar yönlendirilmiştir. 1999 
yılında ERP pazarı gerek yaşa­
nan ekonomik krizden gerekse 
2000 yılı sorunundan etkilen­
miş ve duraksamalar yaşan­
mıştır. Günümüzde ise pazarda 
bitmemiş ya da çok uzun süre­
ler almış implemantasyonlar 
gerek maddi gerek manevi ola­
rak yüksek maliyetlerle sonuç­
lanmış ve örnek teşkil ederek 
pazarda bir korkunun oluşma­
sına neden olmuştur. 

Pazarın önündeki bu korku 
engelinin ancak bileşen bazlı 
bir mimariye sahip, esnek, öl-
çeklenebilir bir yaklaşım suna­
bilen ve mimarisi nedeni ile 

cok kısa sürelerde gerçekleşti­
rilecek uygulamalar sunacak 
çözümler ile giderilecektir." 

Meteksan Sistem E-ticaret 
Bölümü Satış Yöneticisi 
Ali Gürer 

"Türkiye'de henüz özellikle 
KOBİ'lerde ERP kullanımı 
çok yaygınlaşmadı. Bunun se­
bebi ERP uygulamasının ge­
rektirdiği miktarda kaynağı 
ancak büyük firmaların sağla­
yabilmesi. Ancak ERP firma­
ları sürekli uygulama maliyeti 
ve kaynak gereksinimini dü­
şürmeye yönelik çalışmalar 
yapıyor. Bu çalışmalar sonu­
cunda ERP'nin giderek daha 
küçük boyuttaki firmalara 
doğru yayılması bekleniyor. 
Bu yayılımda en önemli sıçra­
ma ASP modelinin kabul gör­
mesiyle yaşanacak." • 







"Silgi kullanmadan resim yapma sanatına hayat diyoruz." 

John Christian 

Kesinlikle şanslıyız... 

Y
. önetim literatürüyle 

uğraşan kişi ve 
kurumların "ekip 
çalışması" diye seslenip 

durmalarına alıştık. Ekip çalışmasını 
öğrenmeye çalışıyoruz. 
Dayanışmadan başka bir şey 
bilmeyen, bireyselliğin minimum 
olduğu Afrika kabilelerinin düzeyine 
erişemesek de uğraşıyoruz. 

Eskiden böyle bir durum yoktu. 
Bizden öncekilerin derdi "birey" ol­
maktı. Gelenekler, aile, toplum çok 
önemli değildi. Şirkette herkes her­
kese rakipti. Örgüt yapıları bunun 
üzerine kuruluydu. Literatür bunu 
öneriyordu. İşdışı yaşamda da aile 
bireyleri, toplumdaki görüş sahipleri 
gibi nüfuzlu kişilerin hegemonyasın­
dan kurtulmanın başka yolu yoktu. 
Zaten nesiller arası felsefe farkı var­
dı. Okullar arası, bölgelerarası... Ve 
bu sorun olurdu. 

Görevler bireylere verilirdi. 
Yardımlaşma yasaktı. 
Değerlendirmeler bireysel yapılırdı. 
Her koyun kendi bacağından asılırdı. 
Modeller de hep yalnızdı. Sanatçılar, 
besteciler, sporcular, bilim adamları 
çoğunlukla asosyal ve yalnızdı. 
Yaratıcılığın kaynağı özgürlük ve 
yalnızlıktı. Aile demodeydi. Hele 
büyük aileler çocukların şımanp, 
terbiyelerinin bozulmasından başka 
bir işe yaramayan kurumlardı. İmece 
de proleter sınıfı iyi çalıştırmak için 
uydurulmuş bir yöntem olarak, 
feodal düzenin bir parçasıydı. Örnek 
aldığımız modern insan yalnız, 
özgür, rasyonel ve bireyseldi. Tek 
problem bizde gelişmiş ülkelerindeki 
gibi sosyal sigorta, işsizlik sigortası, 
kurumların iyi işleyişi gibi konularda 
gelişmişlik olmayışıydı. 
Bireyselleşmeyi destekleyen 
sistemler yetersizdi. Bu konuda 
yazılmış bilimsel araştırmalara dayalı 
kitaplar, makaleler, yorumlar da 
vardı. 60 i ı yılların 
"çağdaş/contemporary" başlıklı 
kitaplarında bebeğin doğar doğmaz 
annesinden ayrılması, çocukevleri 
gibi ciddi boyutta uygulamalar vardı. 
Geliştirenler bilim adamları, 
uygulayanlar gelişmiş ülkelerdi. 

Söyleyecek ne sözümüz olabilirdi? 
Biz azgelişmiş bir ülkeydik ve bizde 
olup gelişmiş ülkelerde olan her 
uygulama geri kalmışlığımızın esas 
nedenlerinden biri olabilirdi. Her 
ihtimale karşı da böyle varsaydırdı. 
Yeni modernlik kitaplarında bu 
davranış "bebeği, onu yıkamış 
olduğumuz ve kirlenmiş olan banyo 
suyundan kurtulmaya çalışırken 
gözden çıkarıp atmak" deyimi ile 
açıklanıyor. Bizim çocukluğumuz 
dahil, bir dönemin okumuş yazmış 
kitlesi bu bilgilerle büyüdü. Zihinleri 
ve davranışları bu bilgilerle 
şekillendi. Reddetmek, aileyi, 
toplumu, gelenekleri, klasik değerleri 
reddetmek, olmazsa olmaz bir 
davranıştı. Böylelikle özgür olduk. 
Kurumuş, bir sonbahar yaprağı kadar 
özgür... 

Oysa kurumuş sonbahar yaprağı 
zannettiği kadar özgür değildir. Bir 
kere cansızdır. Çünkü beslenebilece­
ği bir kökü kalmamıştır. Sonra rüzga­
rın, şunun bunun herkesin etki ala­
nındadır. Savunmasızdır. Tutunabile-
ceği dal bulunmamaktadır. Bir işe 
yaramaz, gölgelik olmaz, bir kuzucu-
ğa ya da tırtıla besin de olamaz. So­
nunda olacağa, önceden ve kimseye 
bir hayrı dokunmadan kavuşmuştur. 
Toprağa, havaya, suya karışır gider. 

Gerçekten şanslı bir nesiliz. Ve 
bizden sonrakiler de... Bilişimdeki 
gelişmelerle hem alabildiğine yaratıcı 
olabilecek kadar bireyiz. 
Büyüklerimiz bilgisayara bizler 
kadar hakim olamadıkları için, 
bilgiye dayalı hegemonyaları 
olamıyor. Bilgisayarlar ilk çıktıkları 
zamanki gibi karanlık, suratsız değil. 
Bilgisayarın içi ise alabildiğine 
sosyal. Internetie dayanışma, bilgi 
alışverişi, tanışıklık hatta bir 
muhabbet bir muhabbet... Üstelik 
dünya çapında... Hem birey, hem de 
grup insanı olmak mümkün... 
Literatür ekip çalışmasını öneriyor. 
Pazarlık modelleri herkesin 
kazanması üzerine kuruluyor. 
Kesinlikle bizden öncekilerden çok, 
çok, çok şanslıyız. Her açıdan... 
Farkına varabilelim. 

meltemy@altavista.com 

Global Vision, hep 
en iyiyi hedefliyor 
Kaliteli eleman yetiştirmek amacı ile kurulan Global 

Vision, bu amacına hizmet etmek için Komdata ile 
beraber "Global Vision ve Komdata'dan Açık Davet" 

toplantıları düzenliyor. Ayrıca değişen A+ ve Network 
+ sertifika sınavlarına yeni içerik hazırlayarak kişileri 

bu sınavlara hazırlamaya devam ediyor. 

PıNAR UYLUM 
DIKICI 

G
lobal Vision 
ve Komda­
ta'dan Açık 
Davet toplantı 

dizisine başlayan Global 
Vision ve Komdata'nın 
amacı, kişilere bilişim 
dünyasını tanıtmak, han­
gi kuralların geçerli ol­
duğunu anlatmak, uz­
manlık seviyelerine gele­
bilme yolları konusunda 
bilgilendirmek. 

Bilişim dünyasına gir­
mek isteyen kişilere yö­
nelik düzenlenen toplan­
tıların ilki Eylül ayı içe­

risinde gerçekleştirildi. 
Ücretsiz olarak katılına-
bilen toplantıların ikinci­
si 4 Ekim tarihinde saat 
17.30'da yapılacak. 

Global Vision Operas-

yon Müdürü Vedat Vele­
li, toplantı içeriğini ilk 
toplantıda gelen sorula­
rın doğrultusunda geliş­
tirdiklerini ve bilişim 
dünyasında popüler olan 
meslek pozisyonlarının 
ne yaptıklarını anlata­
caklarını söyledi. Marka­
ya bağlı kalınmadan bili­
şim dünyasında geçerli 
olan sertifikaları tanıtan 
ayrıca kişilere sınırsız 
soru sorma imkanı sunan 
bu toplantılar Komdata 
ve Global Visionin or­
tak kullandıkları bina­
sında gerçekleşecek. 
Toplantılarda ortalama 
40 dakika süresince 

> Sayfa 4 
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Global Vision, hep en iyiyi hedefliyor 
PINAR UYLUM 

DİKİCİ 

Sayfa 1 > 

bilişim dünyasına giden 
doğru yollar, alınması 
gereken doğru eğitimler 
anlatılacak. Veleli, bu 
toplantıları üniversiteler 
ve liselerin son sınıfla­
rında da yapmayı planla­
dıklarını söyledi. Böyle­
ce kişilerin bilinçlenerek 
bu dünyaya adım atacak­
larını vurgulayan Veleli, 
toplantıların sunu kıs­
mında bilişim dünyasın­
daki pozisyonların tanıtı­
lacağına değindi. 

Toplantıların eğitim sı­
nıflarından birinde yapı­
lacağından dolayı 0 212 
270 55 00'dan katılım 
için rezervasyon yaptırıl­
ması tavsiye ediliyor. 
Toplantılar ile ilgili de­
taylı bilgilere www.glo-
balvision.com.tr adresin­
de de ulaşmak mümkün. 

A+ ve Network + 

sertifika 

sınavlarında 

yeni içerik 
A + Sertifikası ve Net­

work + Sertifikası eği­
timleri Global Vision ta­
rafından verilen Compu­

ting Technology Industry 
Association (CompTIA ) 
tarafından destekleniyor. 

Servis teknisyenlerinin 
beceri ve yeterliliklerini 
belgeleyen A+ sertifika 
ve PC tabanlı sistemlerde 
2 sene ve daha uzun süre­
lerde tecrübesi bulunan 
kişilerin, ağ teknolojileri 
konusundaki bilgi ve be­
cerilerini test eden Net­
work + sertifika sınavları­
nın içeriğindeki değişik­
likler nedeni ile bu sınav­
ların eğitimlerinde de ba­
zı ek konular yer alacak. 

Veleli, A+ eğitimini 
yaklaşık 2.5 , Network + 
eğitimini de bir senedir 

verdiklerini söyledi. A+ 
eğitiminin PC teknisyen­
leri eğitimleri için verilen 
temel eğitim olduğuna 
değinen Veleli, A+ sına­
vının içeriğine Windows 
9x, Windows 2000, WIN 
9X, NT, 2000 Boot me­
sajları anlamları, alınacak 
tedbirler, Temel Network 
Protokolleri, Internet Te­
melleri gibi konu başlık­
larının eklendiği belirten 
Veleli, buna göre eğitim­
lerinin içeriklerini geniş­
lettiklerini söyledi. Veleli, 
"Böylelikle bir PC teknis­
yeni ben sadece PC'den 
sorumluyum demeyecek, 
PC deki çok basit ağ 

problemlerini de hallede­
bilecek" dedi. A+ sına­
vındaki bu yeni değişik­
likleri eskiden A+ sertifi­
kası olan ve A+ eğitimi 
almış kişilere bir yada bir 
buçuk günlük ek bir eği­
timle verecek olan Global 
Vision, dört günlük olan 
A+ eğitimini yeni içeriği 
ile 5 güne çıkaracak. 

Veleli, yeni bir sertifi-
kasyon olan Network + 
sınavına eklenen yeni 
konu başlıklarını da şöy­
le sıraladı: TCP/IP dışın­
daki diğer protokollerin 
OSI modelindeki yerleri, 
Routing / Switching, No­
vell, Unix karakteristik­

leri, destekledikleri pro­
tokoller, Unix üzerinde 
TCP/TP'de isim çözüm­
lemesi. Daha önce Net­
work + sınavındaki bazı 
konuların A+ sınavına 
kaydırılmış. Veleli, "Bir 
ağ mühendisinin artık 
birçok ağ sisteminin bil­
gisine sahip olması gere­
kiyor. Bu yeni eklenen 
konularla bir ağ mühen­
disi her sistemdeki ağ so­
runlarını halledebilecek 
konumda olacak" dedi. 
Network + eğitiminin ise 
dört günden 6 veya 7 
güne çıkartılması plan­
lanıyor. • 

pinaru@interpro.com.tr 

Armada'dan 
Cisco 
CVOICE 
kursu 

rmada Eğitim 
Merkezi, 2-6 
Ekim tarihle­
ri arasında 

Voice over Frame Relay, 
Voice over ATM ve Vo­
ice over IP yöntemlerini 
kullanarak ses taşıma 
teknolojilerini ve bu tek­
nolojilerin Cisco yön­
lendiriciler üzerinde 
konfigürasyonunu öğ­
retmeyi amaçlayan bir 
CVOICE kursu düzenli­
yor. 

Kursa katılabilmek 
için katılımcıların Cisco 
IOS yazılımının konfi-
gurasyonu konusunda 
tecrübeli olması, en az 
I C N D / I C R C / C R L S 
kurslarından birine ka­
tılmış olması ya da eşde­
ğer bilgiye sahip olması 
gerekiyor. Katılımcıla­
rın üçüncü parti şirket­
lerden telekomünikas­
yon konusunda eğitim 
almış olmaları ya da 
http:// www.tbi.net/tele-
com/voice/ index .htm 
adresindeki dokümanla­
rı çalışmış olmaları bek­
leniyor. 

Ayrıntılı bilgi almak 
isteyenler, Armada Eği­
tim Merkezi 'ni 0212-
351 83 55 numaralı te­
lefondan arayabilir ya 
da www.egitim.arma-
da.com.tr adresini ziya­
ret edebilirler. • 

BTnet bilişimcilerin yeni danışmanı 
Tnet sitesinde 
yeni bir uygu­
lama başlatı­
yor. İnsanbi-

lim Enstitüsü'yle işbirli­
ği yapan BTnet sitesinde 
bundan böyle, bilişim 
dünyasında iş yaşamıyla 
ilgili her türlü soru ve 
soruna uzmanların yar­
dımıyla yanıt aranacak. 
İnsanbilim Enstitü-
sü'nün Kamil Orhan 
başkanlığındaki uzman 
kadrosu, BTnet'in kari­

yer sayfalarında bilişim 
sektörü çalışanlarına ya 
da bu alanda kariyer sa­
hibi olmak isteyenlere iş 
ortamında yaşadıkları 
somut olaylar ve hukuki 
sorunları hakkında yar­
dımcı olacaklar. 

İnsanbilim Enstitüsü, 
kişi ve kuruluşların per­
formanslarını yükselt­
mek, ilerleme ve geliş­
melerini sağlamak, ya­
şamlarının her alanını 
yönetebilme bilinci ka­

zanabilmeleri için danış­

manlık ve rehberlik hiz­

metleri vermek amacıyla 

kuruldu. Sadece uzman­

lık alanları doğrultusun­

da çalışmalar yapan ku­

ruluş, çoğunluğu psiko­

loglardan oluşan uzman 

kadrosuyla danışmanlık, 

eleman seçme ve yerleş­

tirme, eğitim ve ölçme 

ve yerleştirme ana baş­

lıkları altında dört alan­

da faaliyet gösteriyor. • 

www. btnet. com. tr/kariyer 

G ö r e v D e ğ i ş i k l i k l e r i . . . 

Gülden Yüncüoğlu 
Innova Bilişim'de 

ülden Yüncü-
oğlu, İnnova 
Bilişim'in ve­
ri ve uygula­

ma güvenliği alanında ça­
lışan ekibine katıldı. En­
formasyon güvenliği ala­
nında uzmanlaşan Yün-
cüoğlu, İnnova'nın bu 
alandaki çalışmalarını yö­
netecek. İstanbul Teknik 
Üniversitesi Kontrol ve 
Bilgisayar Mühendisliği 
Bölümü'nden mezun olan 
Yüncüoğlu, İnnova Bili-

şim ekibine katılmadan 
önce dokuz yıl Pamuk-
bank'da enformasyon gü­
venliği alanında çalıştı. 
Pamukbank'da görev 
yaptığı süre içinde Inter­
net bankacılığı, WAP 
bankacılığı, e-ticaret, e-
şube bankacılığı, NT do­
main gibi projelerin gü­
venlik ilişkili çalışmaları­
nı yürüten Yüncüoğlu, 
son olarak Pamukbank 
Sistem Güvenliği yöneti­
cisi olarak çalışıyordu. • 

İşverenle iş arayanı buluşturan ücretsiz 
platform: www.personelonline.com 

HABER MERKEZİ 

ir süre önce 
Aktif Danış­
manlık bünye­
sinde kurulan 

ve işverenle iş arayanla­
rı Internet platformunda 
buluşturan Personelonli-
ne Danışmanlık A.Ş., 
ücretsiz hizmet verme­
siyle benzerlerinden ay­
rılıyor. KOBİ'lerin In­
ternet çabalarıyla birlik­
te bu kesime de insan 
kaynağı hizmeti sunmak 
amacıyla www.persone-
lonline.com adresinde 
faaliyetlerine başlayan 
siteye şu anda 140 kuru­
luş üye. 

Personelonline kuru­
cusu Kadri Demir, ku­
rulduğundan bu yana si­
teye özgeçmişini bıra­
kanların sayısının da 3 
bini geçtiğini bildiriyor. 

Kadri Demir, bu başvu­
ruların yaklaşık yüzde 
50'sinin bilişim alanın­
da olduğunu da sözleri­
ne ekliyor. 

w w w. p e r s o n e l o n l i ­
ne.com, bir insan kayna­
ğı portalı olma yolunda. 
Şu anda burada 140 
uluslararası siteye link 
verilmiş durumda. 

Ayrıca sitede işveren 
ve iş arayanın gereksi­
nim duyduğu personel 
yasası, iş ve çalışma ka-

nunları gibi bilgiler de 
yer alacak. 

Demir amaçlarının, 
herkesin Internet'i kul­
lanarak eleman ve iş ge­
reksinimini karşılayabil­
mesi olduğunu söylüyor. 
Hedef ise 1 yıl sonra bu 
konuda büyük bir portal 
haline gelmek. 1 yıl son­
ra bu sitede hedeflenen, 
5 bin şirketin üye olma­
sı ve 150 bin kişinin öz­
geçmişini bırakması. • 
bthaber@interpro.com.tr 

Sun M i c r o s y s t e m s T ü r k i y e ' d e 

g ö r e v d e ğ i ş i m i 

un Microsys­

tems Türki­

ye'nin telekom 

şirketlerine yö­

nelik satışlarından so­

rumlu müdürü İbrahim 

Çanakçı, Sun Kanada'ya 

atandı. Kanada'da satış 

ve pazarlamayla ilgili bir 
bölümde çalışacak olan 
Çanakçı'dan boşalan ye­
re ise, Yüce Erim getiril­
di. 1987-1990 yılları ara­
sında NCR'da finanstan 
sorumlu müşteri temsil­
cisi, 1990-1998 yılları 
arasında da Digital Equ­
ipment Türkiye'de müş­
teri temsilciliği görevin­
de bulunan Yüce Erim, 
1998 yılından bu yana 
Compaq Computer Tür­
kiye'de büyük müşteri­
lerden sorumlu satış di­
rektörü olarak çalışıyor­
du. • 

Lale Aksoy Vestel'den ayrıldı 
estel Şirketler Grubu Pazarlama İletişimi 
Koordinatörü Lale Aksoy, görevinden ay­
rıldı. Aksoy, 3 yıldır Vestel Şirketler Gru­
bu bünyesinde görev yapıyordu. • 

http://www.glo-
http://balvision.com.tr
mailto:pinaru@interpro.com.tr
http://
http://www.tbi.net/tele-
http://www.egitim.arma-
http://da.com.tr
http://www.personelonline.com
http://www.persone-
http://lonline.com
mailto:bthaber@interpro.com.tr

