
C e p t o d e v l e t 
Bu hizmet sadece Türkiye'de vardır ve devam edecektir 
Hükümet 2000 yılında 
başlayan 3 yıllık ekonomik is­
tikrar programının başarıya 
ulaşması için yeni vergileri yü­
rürlüğe koydu ve vergi süresi­
ni uzattı. Ek vergi yasasında 
bilişim sektörünü yakından il­
gilendiren konu ise 4481 sayı­
lı kanunla getirilen özel işlem 
vergisi ve özel iletişim vergile­
ri ile bazı kurumların gelirle­

rinden genel bütçeye gelir ak­
tarma imkanı veren düzenle­
menin uygulama süresinin 2 
yıl daha uzatılması. 

Özellikle GSM operatörleri­
ni ve GSM kullanıcılarını ya­
kından ilgilendiren 2 yıllık 
uzatma telefon faturalarının yi­
ne el yakmaya devam edeceği 
anlamına geliyor. Uzatılan ver­
giler de dahil olmak üzere 

GSM operatörleri kazançları­
nın yaklaşık yüzde 65'ini vergi 
ve katkı payı olarak devlete 
vermeye devam edecekler. 
Yüzde 65 oranının oldukça 
yüksek olduğunu belirten GSM 
operatör yetkilileri böyle bir 
uygulamanın dünyanın hiç bir 
yerinde olmadığını belirttiler. 

Bu arada yasa tasarısının 
TBMM Plan Bütçe Komisyo-

nu'nda görüşülmesi sırasında 
komisyon üyeleri ağırlıklı ola­
rak cep telefonunun lüks tüke­
tim gibi vergilendirilmesinin 
yanlış olacağını ve cep telefo­
nunun iletişimi ne denli kolay­
laştırdığını kabul edilmesi ge­
rektiğini de belirttiler. 

Geçtiğimiz günlerde yapılan 
Telekomünikasyon Arenası 
toplantısında da süresi uzatılan 

vergiler en fazla tartışılan ko­
nular arasındaydı. Turkcell 
Genel Müdürü Cüneyt Türktan 
ekonominin can daman olan 
telekom sektörü ve telekom 
kullanıcıları için yüzde 65'i 
bulan kesinti oranının yeniden 
gözden geçirilmesi gerektiğini 
söyledi. Türktan, dünya ülke­
lerine bakıldığında özel işlem 

> Sayfa 3 

Kurumsal iletişimde 
Ericsson'un 
yeni kozu: CPG 
Nisan ayından bu yana 
Ericsson Türkiye'nin kurumsal 
müşterilerine hizmet veren 
CPG Ericsson, cirosunu 2004 
yılında 100 milyon dolara 
çıkarmayı hedefliyor. 
ErİCSSOn Türkiye bünyesindeki kurumsal 
iletişim hizmetleri birimi, kurumsal müşterile­
re yönelik daha kaliteli ve kapsamlı hizmet 
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Telekom çözüm 
arıyor 

AB'nin yolu 
projelerden geçiyor 
Ulaştırma Bakanlığı 
Haberleşme Genel Müdürlüğü, 
TÜBİTAK-Bilten ve TBD, 
şirketlerin Avrupa Birliği 
fonlarından en etkin şekilde 
yararlanmaları amacıyla 
harekete geçtiler. 

BThaber' I Ü 293 ve 294. sayılarında yer 
alan, Türkiye 'nin teknoloji alanında da 
Avrupa Birliği kriterlerine uyum göstermesi 
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Alvin Toffler: Tarih 
yeni bir uygarlık 
yaratıyor 

Alvin Toffler, 3. dalgaya 
geçişin hızlanmasının ancak 
okullarda eğitim sisteminin 
yeniden tanımlanmasıyla 
olanaklı kılınacağını belirtti. 

DÜŞÜnÜr ve gelecek bilimci Alvin Toffler, 
Ulusal Kalite Kongresi'nde yaptığı konuşma­
da 3. dalga teorisini ve gerçekleşen yönlerini 
irdeledi ve bundan sonrasını resmetti. 
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G Ü N E Ş K A Z D A Ğ L I 

Sayfa 1 > 

vergisi, iletişim vergisi, eğiti­
me katkı payı, Telsiz Genel 
Müdürlüğü ruhsat ücreti katkı 
payı gibi kesintilerin olmadı­
ğını da belirtti ve "Sadece yüz­
de 13'lerde seyreden bir katma 
değer vergisi var. Bu kesintile­
rin yanı sıra bizdeki KDV ora­
nı yüzde 17. Bütün bu kesinti 
ve vergiler kaliteyi, altyapıyı 
kısaca yatırımları etkiler" de­
di. Turkcell Genel Müdür Yar­
dımcısı Ruhi Doğusoy da yüz­
de 60 oranını geçen vergilerin 
getirdiği yüke değindi ve sade­
ce at yarışlarında böyle büyük 
oranda vergi alındığını ileri 
sürdü. 

Turkcell gazetemize yaptığı 
açıklamada ise telekomüni­
kasyon sektörüne uygulanan 
vergilerin pazarı daraltacağını 
ve gelişimi olumsuz yönde et­
kileyeceğini belirtiyor. 2 yıl 
daha uzatılan Özel İletişim 
Vergisi'nin de artık temel ge­
reksinim haline gelen iletişimi 
azaltacağı ve ekonominin ve­
rimliliğini olumsuz etkileye­
ceğinin de kaydedildiği açık­
lamada özetle şu bilgiler yer 
alıyor: 

"Turkcell, hükümetin uygu­
ladığı ekonomik istikrar pake­
tini destekliyor, ancak progra­
mın başarısı için yürürlüğe ko­
nulan vergilerin bütün sektör­
lere dengeli bir şekilde dağıtıl­
ması gerektiğine inanıyor. 

Turkcell, vergilerin kaldırıl­

ması ya da oranlarının düşü­
rülmesiyle piyasanın genişle­
yeceğini, telefon satışlarının 
artacağını ve konuşma sürele­
rinin uzayacağını, buna bağlı 
olarak da KDV ile yüzde 
15'lik Hazine payının, devle­
tin gelirlerini daha fazla artıra­
cağını düşünüyor. Pazarın bü­
yümesi, istihdam olanaklarının 
genişlemesi, tedarikçiler ile 
bayilerin sektöre ve devlete 
katkılarının artması gibi dolay­
lı yollardan da ülkemizin eko­
nomisine fayda sağlayacak. 

Öte yandan, yüksek bir 
oranda alınan ve beklenmedik 
şekilde süresi uzatılan vergile­
ri, yabancı yatırımcılara anlat­
makta büyük zorluklarla karşı­
laşılmaktadır. Sektörün yaşa­
dığı önemli sorunlardan biri de 
geriye dönük uygulamalardır. 
Lisans Sözleşmesi'nde yer al­
mayan konuların sürekli ola­
rak gündeme getirilmesi, ya­
bancı yatırımcıları korkut­
maktadır. Turkcell bu uygula­
maların, yabancı yatırımcıla­
rın risk alacakları piyasada ön­
lerini görmelerini engellediği­
ne ve ülkemizin yatırımcılar 
nezdinde cazibesini yitirmesi­
ne neden olduğuna inanmakta­
dır." 

Dağdeviren: 
"Toplayamadığımız 
paranın da vergisini 
ödüyoruz" 

Turkcell gibi Telsim ve 
üçüncü GSM operatörü olan İş 
Tim de söz konusu uygulama­

dan oldukça şikayetçi. Telsim 
İcra Kurulu Üyesi Yılmaz 
Dağdeviren, öncelikle devletin 
GSM operatörlerine bakışları­
nın çok sıcak olmadığını belir­
terek ülke için yapılan hizme­
tin daha iyi değerlendirilmesi 
gerektiğini söyledi. Dağdevi­
ren, "Turkcell ve Telsim ola­
rak Ericsson ve Nokia'dan alı­
nan kredi toplamı devletin 2 
yıldır IMF'den alacağı kredi 
toplamının 5-6 katıdır. Bizle­
rin bu ülke için yapmakta ol­
duğumuz hizmetlerin bir de bu 
taraftan değerlendirmesini is­
tiyorum. Biz yüzde 65'lere va­
ran oranlarda vergi ödüyoruz. 
Yani 100 lira kazanıyorsak bu­
nun 65 lirasını veriyoruz. Üs­
telik bunun da ortalama 10 li­
rasını toplayamıyoruz. Ancak 
toplayamadığımız paranın da 
vergisini ödüyoruz. Böyle bir 
vergi düzeninin dünyanın hiç 
bir yerinde olduğunu sanmıyo­
rum. Bunun yarısı bile yoktur. 
Devletimiz kendi bindiği dalı 
da kesiyor" dedi. 

Söz konusu vergi ve kesinti­
lere itiraz eden diğer GSM 
operatörü de İş Tim'di. İş Tim 
Genel Müdürü Giuseppe Fari­
na, GSM konusunda maliyet­
lerin, vergi oranlarının düşü­
rülmesinin yatırıma yansıya­
cağını ve dolayısıyla müşteri 
memnuniyetinin azalacağını 
söyledi. Farina, vergilendirme 
konusunda iyileştirilme yolu­
na gidilmesi gerektiğini de be­
lirtti. • 

gunesk@ interpw.com.tr 

Yasa'dan alıntılar 

• 31.12.2002 tarihine kadar uy­
gulanmak üzere her nevi cep te­
lefonu işletmecileri tarafından 
verilen (ön ödemeli kart satışları 
dahil) tesis, devir, nakil ve ha­
berleşme hizmetleri (17.8.1999 
ve 12.11.1999 tarihlerinde mey­
dana gelen deprem nedeniyle 
mücbir sebep hali ilan edilen 
yerlerde, mücbir sebebin devam 
ettiği sürece abonelere verilecek 
ön ödemeli kart satışları dışında­
ki hizmetler hariç) yüzde 25 ora­
nında özel iletişim vergisine ta­
bidir. Verginin mükellefi cep te­
lefonu işletmecileridir. Bu vergi­
nin matrahı, katma değer vergi­
sini oluşturan unsurlardan teşek­
kül eder. Özel iletişim vergisi, 
katma değer vergisi matrahına 
dahil edilmez. Bir aya ait özel 
iletişim vergisi izleyen ayın on-
beşinci günü mesai saati sonuna 
kadar, katma değer vergisi be­
yannamesi ile beyan edilerek ay­
nı süre içinde ödenir. Bu madde­

de hüküm bulunmayan hallerde 
3065 sayılı Katma Değer Vergisi 
Kanunu hükümleri uygulanır. 
Her nevi cep telefonu işletmeci­
leri tarafından imtiyaz sözleşme­
leri uyarınca Hazine'ye ödene­
cek payın hesaplanmasında özel 
iletişim vergisi dikkate alınmaz. 
Her ay tahakkuk edecek özel ile­
tişim vergisi cep telefonu abone­
lerine düzenlenecek faturalarda 
ayrıca gösterilir." 
• 16.8.1997 tarihli ve 4306 sayı­
lı İlköğretim ve Eğitim Kanunu, 
Millî Eğitim Temel Kanunu, Çı­
raklık ve Meslekî Eğitim Kanu­
nu, Millî Eğitim Bakanlığının 
Teşkilat ve Görevleri Hakkında 
Kanun ile 24.3.1988 tarihli ve 
3418 sayılı Kanunda Değişiklik 
Yapılması ve Bazı Kâğıt ve İş­
lemlerden Eğitime Katkı Payı 
Alınması Hakkında Kanunun 
Geçici 1 inci maddesinin; - (A) 
ve (B) fıkralarında yer alan 
" 1.9.1997-31.12.2000" tarihleri 
"1.9.1997-31.12.2002" olarak 
değiştirilmiştir." 

Köşe Yazıları 

4 Vadim o kadar karanlık kil 
Kemal Balcı 

6 Teknoloji temiz toplum 
sağlar mı?IAkın Evren 

8 Sen de söyle.../Yalçın Gerek 
16 Akşama somon var/ 

Edip Emil Oymen 
24 Stokholm için e-stratejil 

Zafer Kurdakul 
28 Yeni politikalar!Hakkı Sevand 
30 Internet bankacılığından para 

kazanılır mı?-IIIIUğur Ergün 
42 "E-iş, iyi-iş; b2B olursa" - IVI 

Ali Akurgal 
44 dot.com cular, batmaya 

hazır mısınız?! Volkan 
Gazioğlu 

46 Bankacılıkta akıllı kart-II 
Şevki Can 

www. bthaber. com. tr 

http://interpw.com.tr
http://dot.com


4 _ Haberler BThaber • Sayı 296 » 2 7 Kasım-3 Aralık 2000 

Yurdal: "TT'nin tekeli 2002'de kalkmalı" 
Birçok ülkede ana operatörlerin 

tekelinin kaldırılmasının öne 
çekildiğini kaydeden 

Telekomünikasyon Kurumu 
Başkanı Fatih Mehmet Yurdal, 

TT'nin tekelinin 2002'de kalkması 
gerektiğini iddia etti. 

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

T
elekomünikas­
yon Kurumu 
Başkanı Fatih 
Mehmet Yurdal 

TT'nin ses ve belli alan­
larda altyapı tekelinin bir 
an önce kaldırılması ge­
rektiğini söyledi. Yurdal, 
"Türk Telekom'un tekeli­
nin tamamen kalkması 
tarih olarak daha erkene 
çekilmeli. Türkiye için 
2004 yılı çok geç. Bu sü­
renin 2002 yılına çekil­
mesi gerekiyor. Endonez­
ya'da bile 2007 yılında 
kalkacak olan tekel şimdi 
2002 yılına çekilmiş du­
rumda. Tekelin kalkması 
için Hükümet ana opera­
töre oldukça yüklü mik­
tarda bir tazminat ödedi. 
Türkiye'de bu konuda 
çeşitli yollar ve yöntem­
ler bulabilir" dedi. 

Telekomünikasyon 
Arenası'nda gerçekleşti­
rilen regülasyon paneline 
katılan Yurdal, lisans 
verme yetkisinin Teleko­
münikasyon Kurulu'nda 
olması gerektiğini de 
söyledi. Bilindiği gibi 
Türkiye'de lisans verme 
yetkisi Ulaştırma Bakan-

lığı'nın elinde. Teleko­
münikasyon Kurulu ise 
düzenleme, denetleme ve 
hakemlik yapma yetkile­
rine sahip. Fatih Mehmet 
Yurdal, dünyada 100 ül­
kenin bağımsız regülas­
yon otoritesini oluşturdu­
ğunu belirterek, Türki­
ye'nin bu konuda geri 
kaldığını iddia etti. 

Yurdal, bu 100 regü­
lasyon otoritesinin tama­
mında lisans verme yet­
kisinin regülasyon kuru­
muna ait olduğunu ve bu 
ülkelerin çoğunda, radyo 
televizyon frekans plan­
laması ve tahsisinin de 
ülkenin bağımsız regü­
lasyon otoritesinin gö­
revleri arasında yer aldı­
ğını kaydetti. Yurdal, 
"İdari olarak bağımsızız 
ancak bazı görevlerin he­
nüz kuruma verilmediği 

kanısındayız. Bu yönde 
de çalışmalarımız devam 
ediyor. Bakanlığa ve hü­
kümete teklifler verece­
ğiz" şeklinde konuştu. 

Regülasyonda 
şeffaflık ön planda 

Yurdal Telekomüni­
kasyon Kurulu olarak 
öncelikle yapacakları ça­
lışmaları ise şöyle özetle­
di: "Yönetmeliklerle re-
gülasyonu yapacağız ve 
şeffaflığı en ön plana ko­
yacağız. Böylece regü-
lasyonlan sektörle birlik­
te yapmış olacağız. Ha­
zırladığımız taslakları 
web sitemizde askıya çı­
karacağız ve sektörün 
bütün bileşenlerinden 
görüş bekleyeceğiz." Te­
lekomünikasyon Politika 
Konseyi oluşturmak üze­
re 15 Ocak'ta Ankara'da 

bir toplantı düzenleye­
ceklerinden bahseden 
Yurdal, belli zaman ara­
lıklarıyla toplanacak olan 
bu konseyin vereceği fi­
kirlerle regülasyona gi­
deceklerini kaydetti. 

Yurdal, regülasyon ku­
rulunun mali ve idari açı­
dan özerk olması gerekti­
ğine de dikkat çekerek, 
kurumun çok mecbur 
kalmadıkça bütün harca­
malarını kendi gelirinden 
karşılayacağını belirtti. 
Avrupa Birliği'nin yayın­
ladığı Katılım Ortaklığı 
Belgesi 'nde, telekomüni­
kasyon sektörünün özerk 
olmadığının ortaya kon­
duğunu vurgulayan Yur­
dal, "Biz de bazı yetkile­
rin verilmediğini söylü­
yoruz. Bu konuda da Ba­
kanlığa ve bakanlık vası­
tasıyla hükümete teklifle­
rimiz olacak" dedi. 

Yurdal, GSM regülas-
yonu uygulanması ve 
kullanılmasına ilişkin bir 
regülasyon boşluğu oldu­

ğu için Türkiye'nin bir 
kaosa gittiğine dikkat çe­
kerek, bu regülasyonların 
oluşturulmasına yönelik 
olarak bir çalışma grubu 
oluşturulduğunu açıkladı. 

İlk önce ulusal 
numaralama 

Ayrıca ara bağlantılar 
ve tarifeler konusunda da 
ayrı grupların oluşturul­
duğu öğrenildi. Öncelikle 
ulusal numaralama planı­
nı çıkarmak istediklerini, 
sonra hemen incelemesi­
ne geçeceklerini de belir­
ten Yurdal, "ITU'nun bu 
konuda ciddi sorunları 
var. Uygulanıp uygulan­
maması konusunda hala 
tartışıyorlar" dedi. 

Yurdal katma değerli 
hizmetler konusunda ise 
şunları söyledi: "Katma 
değerli hizmetler yasa 
çerçevesinde Ulaştırma 
Bakanlığı'nın sorumlu­
luğunda olan bir konu. 
Şu ana kadar serbest bir­
çok konuda bize müraca­

at oldu, bakanlığa gön­
derdik." 

2001 yılının Ocak 
ayından itibaren bazı re-
gülasyonları yürürlüğe 
koymayı düşündüklerini 
de kaydeden Yurdal, ön­
celikli konularının başın­
da ulusal numaralama 
planının geldiğini belirtti. 

Öte yandan Telekomü­
nikasyon Kurulu Başkanı 
Fatih Mehmet Yurdal, 
bakır kablo üzerinden In­
ternet erişimi konusu ile 
ilgili olarak geçen yıl 
Amerika'dan uzmanlar 
getirildiğini ve bugün ev­
lerde bulunan bakır kab­
lodan aynı anda kablo 
TV, Internet erişimi ve te­
lefon bağlantısını gerçek­
leştirmenin mümkün ol­
duğunu da anlattı. Ama 
her ev için 2009 dolar 
masraf çıkarıldığını ve bu 
masrafın karşılanıp karşı­
lanmayacağının bir tartış­
ma konusu olduğunu söz­
lerine ekledi. • 
bthaber@interpro.com.tr 

Vadim o kadar karanlık ki 

B
ozkıra bakan bir vadinin 
tepesindeydim. Gündüz, 
sonbahar güneşi aydınlattı 
önümü; geceleri ay ışığı. 

Dağda tümüyle volkanik taştan bir 
kırevi yapmayı başardım. Elektrik 
yok. Su yok. İşçi ve usta günübirlik 
geliyor. İkibuçuk ayın sonunda güneş 
enerjisi ve jeneratörü olan 
bir evim oldu... Son hafta­
mı keklik sesi ve rüzgarın 
uğultusu arasında tümüyle 
dağda geçirdim. 

Kente, medeniyete dön­
düm. Bilgisayarıma akan 
yüzlerce mektubun açılma­
sı, hele hele okunması saat­
ler sürdü. Bir tartışma ilgi­
mi çekti. Türk Silikon Vadisi nerede 
kurulsun diye kafa patlatıyordu pek 
çok insan. Ankara'da mı İstanbul'da 
mı kurulsun tartışmaları, İstanbul'un 
bağımsız bir devlet olmasına kadar 
uzanıyordu. Tartışma platformunun 
"uçuk fikir" adını taşıması, bu saçma­
lıkları hoşgörmemi gerektirdi. Sili­
kon vadisinde çalışmış Kürşad'ın ya­
zısı, çalışma koşullarının 7 saatlik 
uyku dışında günün tümünü kapla­
ması gibi "insanlık dışı" boyutu dı­
şında önemsenmesi gereken nitelikler 
içeriyordu. ABD'de Silikon Vadisi dı­
şında Washington D.C'de son yıllar­
da gelişen yeni teknoloji kümeleşme­
sine dikkat çekiyordu. İsrail, Hindis­
tan, Ermenistan, İrlanda gibi örnekle­
ri ise ABD'de yerleşik bu ülkelerin 

diyasporasının büyük maddi ve tek­
nik desteğiyle açıklıyordu. 

Yorgundum. Tartışmaları özetleyen 
bir yazı beynimde şekillendi ama 
yazmayı sabaha bıraktım. Sabah er­
ken kalktım. Ne yazık ki elektrikler 
kesikti. Bilgisayarı açmak bir yana, 
hidrofor çalışmadığı için banyo bile 

yapamadım. Köpeğimi sa­
bah gezintisi için bahçeye 
çıkarmam gerekiyordu ama 
12. katta oturuyordum ve 
inmesi bir yana çıkması gö­
zümü korkuttu. 

Türk Silikon Vadisi'nin 
kurulması hayallerim bir 
anda yıkıldı. Hele hele İs­
tanbul gibi her an deprem 

beklenen bir bölgede kurulması öne­
risinin ise ne kadar anlamsız olacağı­
nı bir saatlik elektrik kesintisi fazla­
sıyla öğretti. Deprem anında elektrik 
bir yana cep telefonlarının bile devre -
dışı kaldığını hatırlayıverdim. 

Benim dağda, uçsuz bucaksız boz­
kıra bakan vadim hiç olmazsa sessiz 
ve hava kirliliğinden azade. Silikon 
vadisi için ABD'deki Türk diyaspora­
sının desteği, binlerce genç mühendi­
sin azmi, siyasi organların kararlılığı, 
köle emeğinden beter çalışma koşul­
ları sağlanmadan önce elektrik gibi 
en temel altyapı donanımının sağlan­
ması zorunlu. Aksi halde benim vadi­
min karanlığı silikon vadisinden ina­
nın daha güzel. 

kbalci@tr.net 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:kbalci@tr.net
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Telekom çözüm arıyor 
H A B E R M E R K E Z I 

Sayfa 1 > 

T
ürkiye'de 2005 
yılında büyük­
lüğü 17-18 
milyar dolara 

ulaşacağı öngörülen ve 
büyük bir öneme sahip 
olacağı belirtilen teleko­
münikasyon sektörü bi-
raraya geldi ve bugünkü 
sorunlarını tartıştı. STE­
AM (Stratejik Teknik 
Ekonomik Araştırmalar 
Merkezi) tarafından 20-

22 Kasım 2000 tarihleri 
arasında düzenlenen Te­
lekom Arenası'nda, 2 
gün boyunca Türkiye te­
lekomünikasyon sektörü, 
sosyal, ekonomik ve si­
yasi boyutlarıyla değer­
lendirildi. Sektörün so­
runları, yeni oluşumlar, 
yönetmelikler ve yasal 
düzenlemeler dünya ile 
karşılaştırmalı olarak ele 
alındı. 

Telekomünikasyon 
Arenası'nda bugüne ka­
dar Türk Telekom'un 
özelleştirilmesi için ger­

çekleştirilen bütün aşama­
lar değerlendirilerek, dün­
yadaki gelişmelere göre 
bu konuda çok geç kalın­
dığı kararına varıldı. An­
cak ne yapılması gerektiği 
konusunda da bir görüş 
birliğine varılamadı. 
Kongrede ayrıca, "regü-
lasyon"un önümüzdeki 
yılların kilit kavramı ola­
cağı üzerinde duruldu. 
Değişimlerin telekomüni­
kasyon sektörünü sürekli 
olarak yeni düzenlemele­
re yönelteceği vurgulandı. 

Konuyla ilgili bilgiler 

veren Rekabet Kurulu 
Başkanı Prof.Dr. Tamer 
Müftüoğlu, telekomüni­
kasyon sektörünün, tek­
nolojik girdinin en üst 
düzeyde olduğu ve regü-
lasyonun en fazla hisse­
dildiği sektör olduğunu 
söyledi. Kongreye konuk 
konuşmacı olarak katılan 
İMKB Başkanı Osman 
Birsen ise borsada işlem 
gören şirketlerin sayısını 
ve kalitesini artırdığı için 
telekomünikasyon sektö­
rünün borsa açısından 
çok büyük önem taşıdığı-

nı belirtti. Birsen, teleko­
münikasyon sektöründe­
ki liberalleşmenin serma­
ye piyasalarına da çok et­
kisi olacağını kaydede­
rek, "Önemli olan altya­

pının tamamlanabilmesi 
ve bu altyapının yeni 
ekonomi ortamında ge­
lişmesinin sağlanması" 
dedi. • 
bthaber@interpro.com.tr 

Kongrede en fazla neler konuşuldu? 

• Telekom sektörüne yönelik vergi oranlarının 
düşürülmesi ve yeniden ele alınması 

• Türk Telekom'un özelleştirilmesi ve 
özelleştirme modeli 

• Yasa çerçevesinde Ulaştırma Bakanlığı'nın 
lisans verme yetkisinin Telekomünikasyon 
Kurumu'na verilmesi 

• Türk Telekom'un da dahil olduğu bir rekabet 
ortamının yaratılması 

• Yapılacak regülasyonlarda dünya standartlarının 
gözetilmesi. 

E-ticaret zarar verilmeden vergilendirilmen 
Telekom sektörü uygulanan 
vergilerden şikayet ederken, 

e-ticaretin de vergilendirilmesi 
gündemde. 

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

M
aliye Ba­
kanlığı Ge­
lirler Genel 
M ü d ü r ü 

Akif Hamzaçebi "Tele­
komünikasyon Sektörü­
nün Ekonomik Boyutta 
Değerlendirilmesi" ko­
nulu panelde her geçen 
gün hacmi artan elektro­
nik ticaretin vergilendi-

rilmesi gerektiğini söyle­
di. Türkiye'nin e-ticarete 
uygun bir vergi rejimi 
geliştirmesi gerektiğini 
de belirten Hamzaçebi, 
"Ancak bunun sürece za­

rar vermeden yapılması 
şart. Ayrıca bu alanda 
yürütülecek çalışmada 
uluslararası işbirliği de 
zorunlu. Uygulanacak 
vergi politikasının ve 

vergi hukukunun ulusla­
rarası düzeyde olması 
gerekiyor" dedi. 

Hazine Müsteşarı Sel­
çuk Demiralp de ticari 
faaliyetlerin hızlı bir bi­
çimde elektronik ortama 
kaymasının beraberinde 
bazı sorunları da berabe­
rinde getirdiğini söyledi 
ve "Eğer elektronik or­
tamdaki ticari faaliyetler 
bu hız ile artacak olursa, 
ciddi vergi kayıpları ile 
karşılaşılacaktır" yoru­
munu yaptı. 

Selçuk Demiralp bili­
şim teknolojilerinin ülke 
gelişiminde ve önemine 
değindi. Demiralp, diğer 
ülkelerde olduğu gibi 
Türkiye'de de telekomü­
nikasyon sektörünün ye­
niden yapılandırılması 
çerçevesinde 2 ayrı bo­

yutun gözönünde tutul­
duğunu ifade eden Demi­
ralp, şunları söyledi: 

"Bir taraftan sektörün 
liberalize edilerek, 2004 
yılı başına kadar serbest 
rekabete açılması gerek­
liliği varken, diğer taraf­
tan da kamu hizmeti nite­
liğinin ve stratejik öne­
minin üzerinde durulma­
sı şarttır. Bu noktada or­
taya çıkan regülasyon ge­
reksinimi Telekomüni­
kasyon Kurumu tarafın­
dan sağlanmaktadır. 
Devlet böylece bir yanda 
değişen ve dönüşen sek­
törün regülasyon gereksi­
nimine cevap verirken, 
diğer yandan da özelleş­
tirme sonrasında Türk 
Telekom'da çoğunluk 
hissedarı sıfatıyla mülki­
yetten doğan haklarını 

kullanmaya devam ede­
cektir." 

Telekomünikasyon 
sektörünü ekonomik bo­
yutta değerlendiren bir 
değer konuşmacı ise 
Turkcell Genel Müdür 
Yardımcısı Ruhi Doğu-
soy'du. Doğusoy tele­
kom sektörünün kurum 
ve kuruluşların verimlili­
ğini artırmada oynadıkla­
rı rolü anlatırken bu tek­
nolojilerdeki gelişmelerle 
yaşam tarzının değişece­
ğini ve bir sayısal orta­
mın oluşacağını da belirt­
ti. Doğan Medya Holding 
İcra Kurulu Üyesi Musta­
fa Gözalan da özelleştir­
me ile liberasyonun ayrı 
konular olduğunu ve bu 
konuların karıştırılmama­
sı gerektiğini söyledi. • 
bthaber@interpro.com.tr 

Teknoloji temiz toplum sağlar mı? 

B
atık bankaların batırılması 
sürecine dönük incelemeler 
ve yargı süreçleri, "temiz 
toplum" tartışmalarını canlı 

tutuyor. Yapılanların bir süreklilik 
kazanıp kazanmayacağı ve yararları 
henüz çok açık değil. Ne var ki, artık 
hiçbir şeyin eskisi gibi ola­
mayacağı da çok açık. 

Gelişmiş ekonomilerin 
insanları sistemin kayıt al­
tına aldıkları dışında çok az 
akçalı hareket gerçekleşti­
rebilirlerdi bugüne dek. 
Özellikle ABD'de İç Gelir 
İdaresi (IRA) adıyla tanı­
nan vergi idaresinden ha­
bersiz iş çevirmek hemen hemen ola­
naksızdı. Tüm nakit hareketlerinin 
bankalar sisteminden geçmesi ve bu 
sistemin de her türlü izlemeye olanak 
tanıması IRA' in işini büyük ölçüde 
kolaylaştırmaktaydı. 

Küreselleşme geliştikçe ulusal sı­
nırların dışına taşan para akımlarını 
izlemek aynı ölçüde güçleşti. Şu sıra­
larda uluslararası işbirliği konularının 
başında, bu konuda nasıl daha etkili 
bir denetim sağlanabileceği gelmek­
te. Geçmişte okyanus adalarında ku­
rulan şirketler artık sanal ortamda ku­
rulup yaşamakta. 

En özlenen durum, iş sahiplerinin 

içinde bulundukları sınır ve coğrafya­
larda "iyi ve aktif yurttaş" davranışı 
sergileyerek toplumsal sorumlulukla­
rını yerine getirmeleri. Ekonominin 
doğal yapısı, sermaye kolay iş yaptı­
ğı, az vergi ödediği ve üretim kay­
naklarını en bol ve ucuz bulduğu ve 

en büyük pazar payını en az 
yatırımla sağladığı coğraf­
yalara kaymakta. Bu alan­
daki her zorlama yalnızca 
oyuncuların sayısını azaltır 
ve iyiler genelde önce gi­
derler. 

Sık sık değişen vergi 
oranları ve "salma" usulü 
yeni yükümlülükler de aynı 

sonuçları doğurur. 
Ödeyen daha çok ödemek iste­

mez," biraz da hiç ödemeyenler öde­
sin" feryadmı yükseltir. 

Bugün, yönetimin en büyük aç­
mazı buradadır. Kamu maliyesinin 
teknoloji kullanarak sağlayacağı 
"ödememekten caydırma" gücü an­
cak açık ve adil kuralların yaygın uy­
gulanabilmesinden geçmektedir. 

Teknoloji hizmette açıklık, hız ve 
denetim sağlar. Yapılan işlerin sağlık­
lı kaydının tutulabilmesine olanak 
verir. Bu da "temiz toplum"a yardım­
cı olur mu dersiniz? 

akine@interpro.com. tr 

Özelleştirme ihalesi Aralık'ta 
H A B E R M E R K E Z I 

T
elekomünikas­
yon Arena­
sı'nda tartışılan 
konulardan biri 

de özelleştirme oldu. Ha­
zine Müsteşarı Selçuk 
Demiralp, hükümetin 
yaptığı program çerçeve­
sinde 15 Aralık 2000 ta­
rihinde Türk Telekom'un 
özelleştirilmesiyle ilgili 
ihalede ilana çıkmayı he­
deflediklerini söyledi. 
Demiralp, Telekom'u 
özelleştirmenin amiral 
gemisi olarak nitelendir­
di ve özelleştirme ihale­
sinin 2001 yılının ilk ya­
rısında tamamlanmasının 
planlandığını da belirtti. 

Konuyla ilgili olarak Ha­
zine Müsteşarı Demiralp 
özetle şunları söyle­
di: "2001 gelirleri içinde 
Türk Telekom'un özel­
leştirilmesinden elde edi­
lecek gelir hedefi 2.4 
milyar dolar. Daha önce­
ki özelleştirme girişimi 
başarılı bir deneyim de­
ğildi ve bu ihaleden alı­
nacak dersler vardı. İkin­
ci ihale buna göre şekil-
lenmeli. " 

Telekomünikasyon 
Arenası'nın açılış konuş­
masını yapan Devlet Ba­
kanı Yüksel Yalova ise 
Türk Telekom'un özel­
leştirme stratejisinin, 
alanında kendini kanıtla­
mış şirketler ile güçlü or­

taklıklar kurmak olduğu­
nu söyledi. Yalova ayrı­
ca, satılacak hisse oranı­
nın yükseltilmesi ve or­
tağa yönetim hakkının 
verilmesinin de gündem­
de olduğuna dikkat çekti. 

Doğruyol Partisi Mil­
letvekili Oğuz Tezmen 
ise, konuyla ilgili görüşle­
rini şöyle belirtti: "Bugü­
ne kadar özelleştirme ko­
nusunda gösterilen her 
türlü çaba engellendi. Te­
lekomünikasyon sektörü­
ne her yıl 500 milyon do­
larlık yatırım yapılıyor. 
Buna rağmen TT'nin bu­
günkü değeri 10 milyon 
dolar. TT'nin yüzde 100'ü 
derhal satılmalıdır". • 
bthaber@interpro.com.tr 

www. bihaber, com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:akine@interpro.com
mailto:bthaber@interpro.com.tr
http://com.tr
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İnterpro Bilişim Ödülleri projeleri bekliyor 
H A B E R M E R K E Z I 

• nterpro Bilişim 

IÖdülleri, 2000 yılı­
nın başarılı projele­
rinin katılımını bek­

liyor. Son başvuru tarihi 
12 Ocak 2001 olan In­
terpro Bilişim Ödülleri 
2000, Türk bilişim sektö­
ründe katma değerli, 
yüksek nitelikli bilişim 
projelerini desteklemek 
amacıyla düzenleniyor. 
Yarışmaya Türkiye bili­
şim sektöründe çalışan, 
ürün ve sistem tasarlayıp 
üreten, yazılım gelişti­
ren, ürün pazarlayan, 

hizmet sağlayan eğitim 
veren şirketlerin yanı sı­
ra, üniversiteler, meslek 
okulları, kamu kurum ve 
kuruluşlarıyla, bireyler 
de başvurabilecekler. 
1992 yılından bu yana 
her yıl başarılı şirketlerin 
ve kişilerin seçildiği In­
terpro Bilişim Ödülle­
ri 'nde, geçen yıl yapılan 
değişiklikle, bu yıl ikinci 
defa projeler yarışacak. 

Ödüller bu yıl 12 ayrı 
kategoride verilecek: Yı­
lın Bütünleşik Bilgi Tek­
nolojisi Projesi, Yılın 
Yazılım Projesi, Yılın 
Veri İletişimi Projesi, Yı­

lın Bütünleşik Telekom 
Projesi, Yılın Bilişim 
Ürünü, Yılın Internet 
Projesi Ödülü, Yılın Hiz­
met Ödülü, Yılın Ulusla­
rarası Başarı Ödülü, Yı­
lın Topluma Hizmet 
Ödülü, Yılın Pazarlama 
Kampanyası Ödülü, Yı­
lın Girişimcisi Ödülü ve 
Yılın Ar-Ge Çalışması 
Ödülü. 

Bu yıl başvurular, iki 
aşamada değerlendirile­
cek. İlk aşamada sektör 
yetkilileri ve akademis­
yenlerden oluşan danış­
ma kurulu tarafından gö­
revlendirilecek olan de­
netçiler, projelerin kate­
gorilere uygunluğunu ye­
rinde denetleyerek gö­
rüşlerini danışma kurulu­
na bildirecekler. Yüzde 
50 puan barajını aşan 
adaylar, "Ana Rapor Ya­
zım Kılavuzu" hazırlama 
hakkını elde edecekler. 

İkinci aşamada jüri 
üyeleri, denetçilerin göz­
lemleri ve hazırlanan 
"Ana Rapor" dışında ay­

rıntılı bilgi almak istiyor­
larsa projeleri yerinde in­
celeme isteğinde buluna­
bilecekler. Danışma ku­
rulu içinden seçilecek 
3'er kişilik jürilerle ödül 
adaylarının projeleri in­
celenecek ve kazananla­
rın isimleri teslim edilen 
raporlarla birlikte İnterp-
ro A.Ş.'ye bildirilecek. 
Proje değerlendirme sü­
reçlerinde iletilen tüm 

şirket bilgileri ve kaynak 
incelemelerinin ticari 
gizlilik esaslarına uygun 
olarak değerlendirilmesi­
ne özen gösterilecek. 

12 kategoride başarılı 
bulunan 5'er projenin sa­
hipleri, 2001 yılı Nisan 
ayının sonunda düzenle­
necek olan İnterpro Bili­
şim Ödülleri Balosu'nda 
ödüllerine kavuşacaklar. 
Başvuran tüm şirketlere 

İnterpro Bilişim Ödülleri 
2000 Katılım Belgesi ve­
rilirken, finale kalan ve 
büyük ödülü kazanan şir­
ketler İnterpro Bilişim 
Ödülleri 2000 Başarı 
Belgesi'yle ödüllendiri­
lecekler. Büyük ödülü 
kazanan şirketler ayrıca, 
İnterpro Bilişim Heykeli 
Özel Ödülü'nü almaya 
hak kazanacaklar. • 
bthaber@interpw.com.tr 

Türkiye bilişim sektöründeki 
başarılı projeleri ödüllendirerek 

sektörde yeni projeleri teşvik etmek 
amacıyla düzenlenen interpro 

Bilişim Ödülleri 2000 için geri 
sayım başladı. Bu yıl 12 ayrı 

kategoride yarışacak projeler için 
son başvuru tarihi 12 Ocak 2001. 

Yarışmaya nasıl katılacaksınız? 

I 
nterpro Bilişim Ödülleri 
2000 yarışmasına katılmayı 
isteyenlerin özet başvuru 
raporunu ve İnterpro Bili­

şim Ödülleri başvuru formunu 
en son 12 Ocak 2001 tarihine 
kadar İnterpro A.Ş'ye gönder­
meleri gerekiyor. Katılımcılar 
bir projeyle birden fazla katego­
ride yarışabilecekleri gibi, yarış­
maya istedikleri sayıda projeyle 
de katılabilecekler. Rapor yazım 
kılavuzu esaslarına uygun ola­
rak hazırlanacak proje ve şirket 
tanıtımlarının teslim tarihi ise 
26 Mart 2001 olarak belirlendi. 

Katılım koşulları arasında bir 
diğer önemli nokta da tüm giri­
şim, proje, kampanya ve çalış­
maların 2000 yılı içinde tamam­
lanmış, işletmeye veya hizmete 
açılmış ve kullanıcı memnuni­
yeti sağlanmış olmasının gerek­
liliği. Yılın Uluslararası Başarı 
Ödülü Projesi dışındaki tüm ka­
tegorilerdeki projelerin ise yur­
tiçinde uygulanmış olması ko­
şulu aranıyor. • 
Ayrıntılı bilgi: www.interpro. 
com.tr/bilisimodulleri; 
0212- 212 31 22 no'lu 
telefondan Talar Torikyan 

Sen de söyle... 
• • ykümüz iki binli yılların ba-

O şında, Türkiye Cumhuriyeti 
diye adlandırılan ülkede geç­
mektedir. O yıllarda bu ülke­

de Internet Servis Sağlayıcılığı deni­
len iş pek revaçtaymış. Ülkenin büyük 
grupları rekabetten geride kalmamak 
için birer birer ISS şirketi 
kurmaya başlamışlar. Ön­
ceden işe başlayanlar almış 
başını yürümüş. Sonradan 
bu işe başlayanlar öndeki-
leri yakalamaya çalışırlar-
mış. İçlerinden bir tanesi 
en önde giden Ultra'ya bir 
türlü yetişememenin kız­
gınlığı ve hırsı ile sürekli 
debelenip durmaktaymış. Ultra da 
sanki nispet edermişçesine her 3 ayda 
bir müşteri sayısının 2 katına çıktığını 
anons eder dururmuş. Sonunda Ult-
ra'yı kafasına takan bu şirketin genel 
müdürü bir danışman tutmaya karar 
vermiş. Genel müdür üstada derdini 
anlatmış; "Üstadım, inanın deli olaca­
ğım. Bu işe bu kadar para gömdük, bu 
kadar insan çalıştırıyoruz. Ama şu 
Ultra'nın başarısını bir türlü yakalaya­
madık". Üstat sormuş; "Nedir Ult­
ra'nın yaptığı ve sizin yapamadığı­
nız?". Genel müdür cevap vermiş: 
"Efendim, tam biz Ultra'ya abone sa­
yısı bakımından yetiştik diyoruz, bir 
bakıyorsunuz Ultra müşteri sayısının 
2 katına çıktığını anons ediyor. Yaka­

layamadık gitti şu Ultra'yı. 
Üstat: "Efendim bana bir 15 gün 

müsade edin, olayı inceleyeyim ve bir 
raporla size geri döneyim demiş." 

Aradan 15 gün geçmiş ve üstat ra­
poruyla geri gelmiş. Yapılan toplantı­
ya katılan herkes raporu aldıkları za­

man şok geçirmişler. Çünkü, 
rapor içinde bir fıkra içeren 
bir sayfadan ibaretmiş. 

Fıkraya gelince: 75 yaşında 
bir ihtiyar psikiyatristine dert 
yanıyormuş: "Doktor Bey, ar­
kadaşım Halil beni deli ede­
cek. Kahvede bana hergün, 
ormanda nasıl 5 km. koştuğu­
nu, çeyrek kuzuyu nasıl yedi­

ğini, havuzda 15 dakika nasıl yüzdü­
ğünü, 1 saat Latin dansı yaptığını ve 
hanımıyla mutlu bir cinsel hayatının 
olduğunu söylemekte. Yahu, bu iş bir 
gün olsa anlayacağım, adam her gün 
gelip bıkmadan usanmadan bana bu 
yaptıklarını söylüyor. Komplekse ka­
pıldım Doktor Bey, bir kendime bir 
ona bakıyorum. İnanın tüm yaşamım 
allak bullak oldu. Hayatım karardı, 
bana iyileşmem için bir çözüm yolu 
gösterin." 

Doktor hastasına şöyle bir bakmış: 
"Ali Bey, sizin ilacınız belli, o size ne 
söylüyorsa siz de aynılarını ona söyle­
yin, böylece siz de rahatlarsınız." 

Hikayemiz devam edecek... 
gereky@fit.com. tr 

Değirmendere, bilişim 
projelerine hazır 

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

D
eğirmendere 
Bilişim Proje-
si'ne destek 
veren şirket­

ler, projeye ivme kazan­
dıracak çalışmaları plan­
lamak amacıyla İnterpro 
A.Ş.'de gerçekleştirilen 
bir toplantıda biraraya 
geldiler. Bilindiği gibi, 
Değirmendere Bilişim 
Projesi'ni yürütmek için 
Değirmendere Bilişim 
Vakfı'nın kurulmasına 
karar verilmiş ve vakıf 
kurulana kadar projeden 
sorumlu olacak gönüllü 
bir Yürütme Kurulu 
oluşturulmuştu. Toplan­
tıda, Değirmendere Bili­
şim Vakfı'nın kurulma 
sürecinin hızlandırılması 
için gerekli çalışmaların 
yapılmasına karar veril­
di. 

Değirmendere'de ya­
şamın gittikçe normale 
dönmeye başladığını an­
latan Değirmendere Be­
lediye Başkanı Ertuğrul 
Akalın, depremden 1 yıl 

önce gerçekleştirilen 
sempozyum, festivaller 
gibi yaz etkinliklerinin 
bu yaz da gerçekleştiril­
diğini söyledi. Akalın, 
Değirmendere Belediye­
si 'nin artık bu projeye 
daha fazla zaman ayıra­
bileceğine dikkat çeke­
rek sözlerine şöyle de­
vam etti: "Deprem önce­
sinde Değirmendere'nin 
bir bilim kenti olma viz­
yonu vardı. Deprem ne­
deniyle kentin öncelikle­
ri değişti. Ama bu ara 
çok hızlı bir şekilde ka­
patıldı. Bir an önce De­
ğirmendere Bilişim Vak­
fı için önceliklerin oluş­
turulması ve çalışmalara 

Değirmendere Belediye 

Başkanı Ertuğrul Akalın. 

b a ş ­
l a n ­
m a s ı 
gerekiyor". 

Öte yandan, Değir-
mendere'de evlere bilgi­
sayar ve Internet erişimi 
sağlanması da toplantı 
gündeminin bir parçasıy­
dı. Kablo TV altyapısına 
sahip olan Değirmende -
re'de rahatlıkla bir Inter­
net altyapısının da oluş­
turulabileceği sonucuna 
varılarak bu konuda 
araştırmalara başlanması 
kararı alındı. 

Geçen yıl 17 Ağus-
tos'ta yaşanan deprem 
felaketi sonrasında, 
BThaber tarafından "Bir 
çözüm de siz koyun" slo­
ganıyla başlatılan kam­
panya ile hayata geçiri­
len Değirmendere Bili­
şim Projesi, Değirmen-
dere'nin çağdaş yaşam 
standartlarına uygun ola­
rak tekrar yapılanması 
için, her türlü bilişim 
projesini bir platformda 
toplamayı hedefliyor. • 
bthaber@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

mailto:bthaber@interpw.com.tr
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Sentim'de hedefler yüksek 
2000 yılında yaklaşık 60 milyon dolarlık 

bir ciro elde etmeyi planlayan Sentim, 2001 
yılında ise yüzde yüz büyümeyi hedefliyor. 

BELİZ KUDAT 

1
999 yılı itibariyle yeni­
den yapılanma çalış­
malarına başlayan Sen­
tim Bilgisayar, 2001 

yılı için hazırlıklarını tamamla­
dı. Bünyesinde de farklı iş kol­
larına yönelik birimler oluştu­
ran Sentim, çözüm odaklı ça­

lışmalara ağırlık veriyor. 
Öncelikli olarak pazarlama 

bölümü kurarak buradaki ele­
man gereksinimini tamamlayan 

şirket, bunu takiben Sentim 
Destek A.Ş. şirketinin kurul­
masına öncülük etti ve hizmet 
faaliyetlerini buraya aktardı. 

Sentim, son olarak bünyesinde 
bir proje bölümü oluşturdu. Ya­
pılanma çalışmalarının halen 
devam etmekte olduğu proje 
bölümü, katma değerli projele­
re odaklanıyor. Sentim proje 
bölümü, farklı iş kollarını bün­
yesinde barındırıyor. E-ticaret, 
e-iş, B2B, B2C ve kablosuz ağ 
faaliyetleri bu iş kollarından 

bazıları. İnsan kaynaklan ala­
nındaki yatırımlarını da artır­
dığını kaydeden şirket, kısa 
süre sonra bir de eğitim mer­
kezi kurmayı hedefliyor. 

Özellikle Dell ile işbirliği­
nin başladığı 1997 yılından 
bu yana Sentim'in cirosunu 
her yıl yüzde 100 büyüttüğü­
nü kaydeden Sentim Satış ve 
Pazarlama Direktörü Veli Tan 
Kirtiş, yeniden yapılanmanın 
da tamamlanmasıyla 2000 yı­
lını 50-60 milyon dolarlık bir 
ciroyla kapatmayı bekledikle­
rini söyledi. Kirtiş, 2001 yılı­
na ait de büyük hedefleri ol­
duğunu belirterek, sözlerine 
şöyle devam etti: "Dell, 2000 
yılı çalışmalarımızı gördükten 
sonra Türkiye'ye olan yatı­
rımlarını artırdı. Bu doğrultu­
da bizden beklentileri de faz­
la. Tabi ki gelirlerimiz sadece 
Dell satışlarından gelmiyor. 
Yürüyen projelerimizden de 
çok memnunuz. Gördüğümüz 
kadarıyla Türkiye bilişim pa­
zarı yıllık yaklaşık yüzde 25 
oranında büyüyor. Biz 2001 
yılında yüzde yüz büyüme 
bekliyoruz." 

2001 'de bilişim 
şirketleri grubu 

Sentim Bilgisayar, Sedef 
Yazılım ve geçtiğimiz günler­
de açılan Sentim Destek şir­
ketleri ile birlikte Kuralkan 
Holding bünyesinde bulunu­
yor. Holding, inşaat ve motor-
siklet üretim ve satışı gibi iş­
leri bünyesinde barındırıyor. 
Sentim'den aldığımız bilgiye 
göre Kuralkan Holding, 2001 
yılında sadece bilişim şirket­
lerini içinde barındıracak bir 
şirketler topluluğu oluşturma­
yı planlıyor. Kirtiş, "bilişim 
şirketleri grubu" ya da "bili­
şim holding" gibi bir yapının 
kurulabileceğini kaydetti. 
Kirtiş, yeni yılda yeni bilişim 
şirketlerinin de faaliyete ge­
çebileceğini bildirdi. 

Sentim'in 2001 yılı planları 
arasında borsaya açılmak da 
bulunuyor. • 

belizk@interpro.com.tr 

mailto:belizk@interpro.com.tr
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AB'nin yolu projelerden geçiyor 
H A B E R M E R K E Z I 

Sayfa 1 > 

ve AB fonlarından yarar­
lanması konularının iş­
lendiği haberlerimizin 
yankıları sürüyor. Ulaş­
tırma Bakanlığı Haber­
leşme Genel Müdürlüğü, 
TÜBİTAK-Bilten ve 
TBD, Türk şirketlerin 
AB fonlarından yeterin­
ce yararlanabilmesi için 
çalışmalarını hızlandır­
dılar. 

Ulaştırma Bakanlığı 
Haberleşme Genel Mü­
dürlüğü ve TÜBİTAK-
Bilten tarafından geçti­
ğimiz hafta Ankara'da 
düzenlenen toplantıyla 
Eumedis Programı (Av­
rupa Akdeniz Enformas­
yon Toplumu Girişimi) 
hakkında Ankaralı şir­
ketlere bilgi verildi. Top­
lantıda, Eumedis'e katı­
lacak projelerin hangi 
konulara odaklanması ve 
nasıl özellikler taşıması 
gerektiği gibi konular 
aktarıldı. Bilindiği gibi 
Eumedis, "Avrupa-Ak-
deniz enformasyon top­
lumunun oluşturulması" 
amacıyla bu bölgelerden 
gelen projelere 35 mil­
yon Euro'luk fon sağlı­
yor. Türk şirketlerinin bu 
programda yer almaları­
nın Türkiye'nin AB'ye 
uyum sürecini hızlandı­
racağı belirtiliyor. 

Toplantıda konuşan 
Ulaştırma Bakanlığı Ha­

berleşme Genel Müdürü 
Atilla Çelik ülkelerin sa­
dece kendi birikimleriy­
le bilgi toplumu hedefle­
rine ulaşmalarının zor 
olduğunu fark ettiklerini 
belirterek AB üyesi ve 
Akdeniz ülkelerinin iş­
birliğine dayalı proje 
üretmek amacının son 
derece yerinde olduğunu 
ve Türkiye'nin de bu iş­
birliği içindeki yerini 
hakkıyla alacağını belirt­
ti. TÜBİTAK-Bilten Eu­
medis Proje Koordinatö­
rü Altan Küçükçınar ise, 
Avrupa Komisyonu'nun 
Türkiye'den gelecek 
proje önerilerine son de­
rece sıcak baktığını ve 
bu konuda Türk şirketle­
rinin şansının çok fazla 
olduğunu vurguladı. 

TÜBİTAK-Bilten Mü­
dürü Prof.Dr. Murat Aş-
kar da yaptığı konuşma­
da, kendilerini Türki­
ye'den gidecek projelere 
destek olmakla yükümlü 
gördüklerini, Eume-
dis'in tanıtımıyla ilgili 
ikinci toplantının ise 
Aralık ayı başında İstan­
bul'da yapılmasını plan­
ladıklarını söyledi. 

AB için TBD'den 
'Uluslararası 
İlişkiler Grubu' 

Öte yandan TBD de, 
Türk şirketlerinin AB 
fonlarından yararlanma­
ları ve AB'ye girişte 
Türkiye'nin teknoloji 
alanında izlemesi gere­

ken yollar konularında 
çalışmak üzere bir çalış­
ma grubu oluşturdu. 
'Uluslararası İlişkiler 
Grubu' adıyla oluşturu­
lan grubun başkanlığına 
ise Bilkent Üniversitesi 
Dünya Sistemleri, Eko­
nomileri ve Stratejik 
Araştırmalar Enstitüsü 
Direktörü Prof.Dr. Or­
han Güvenen getirildi. 
Grubun üyeleri ise TBD 
Yönetim Kurulu üyele­
rinden oluşuyor. 

Konuyla ilgili olarak 
bilgi aldığımız TBD 
Başkanı İnci Apaydın, 
grubun TBD'nin dışişle­
ri birimi olarak çalışaca­
ğını kaydetti. BTha­
ber'de yer alan haberle­
rin grubun kurulmasında 
tetikleyici olduğunu ifa­
de eden Apaydın, amaç­
larının AB'ye teknolojik 
uyum konusunda bir dizi 
çalışma gerçekleştirerek 
ve devleti uyarmak oldu­
ğunu vurguladı. 

Apaydın, "Türkiye ve 
Türk bilişim sektörü ola­
rak hedefimiz dünyaya 
açılmak. Dolayısıyla bu 
hedefe ulaşmak için ne­
ler yapılması gerektiğini 
araştırmamız ve yurtdışı 
ilişkilerimizi güçlendir­
memiz gerekiyor. Gru­
bun başkanlığına Sayın 
Güvenen'i getirmemiz-
deki neden de kendisinin 
uluslararası alandaki de­
neyimi ve ilişkileriydi. 
Ankara merkezli bir dizi 
toplantı yaparak işe baş­

layacağız. Diğer kurum 
ve kuruluşların da des­
teğini bekliyoruz" dedi. 

Apaydın, sözlerine 
şöyle devam etti: "Türki­
ye, AB'ye girme süre­
cindeki aday ülkelerden 
biri. Ülkemiz, bilişim 
teknolojileri alanında 
son derece iyi şirketlere 

ve projelere sahip. Bu 
konuda AB'ye uyum 
gösteremememiz ya da 
buradaki fonlardan ya­
rarlanabilecek projeler 
üretemememiz olanak­
sız. Birtakım çalışmalar­
la uluslararası ilişkileri­
mizi güçlendirmemiz ge­
rekiyor. Kurduğumuz 

grup, yurtdışı bağlantıla­
rımızı güçlendirecek." 

İnci Apaydın, grubun 
ilk toplantısının 6 Aralık 
2000 tarihinde yapılaca­
ğını, ilk faaliyetlerin ne­
ler olacağının bu toplan­
tı sonrasında belirlene­
ceğini kaydetti. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Gartner: Türkiye boşa 
giden yatırımlar ülkesi 
Gartner Türkiye 
Genel Müdürü 
Ahmet Araşan 
Türkiye'de kamu 
ve özel sektörde 
akıllı kart ve ses 
algılayan PC 
gibi yatırımların 
boşa gittiğini 
söyledi. 

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

K
amu ve özel 
s e k t ö r d e 
akıllı kart ve 
ses algılayan 

! PC'ler gibi boşa giden 
birçok yatırım olduğu­
nu, bu tür yatırımların 
beklentileri karşılamadı­
ğını vurgulayan Gartner 
Türkiye Genel Müdürü 
Ahmet Araşan, bu ne­
denle Gartner olarak 
müşterilerine yatırım 
kararlarının nasıl analiz 
edileceğini anlatmaya 
çalıştıklarını ifade etti. 
Semor Seminer Organi­
zasyon ve Danışmanlık 
tarafından düzenlenen 
Sektörel Bilişim Etkin­
likleri seminerler dizisi­
nin "İş Uygulamalarında 
Bilişim" başlıklı ilk top­
lantısının açılış konuş­
masını yapan Araşan, 
Türkiye'de iyi analiz 
edilmemiş yatırımlar ol­
duğuna dikkati çekti. 

Türkiye'nin bankacı­
lıkta en çok WAP yatırı­
mı yapan ülke olduğu­
nun altını çizen Araşan, 
WAP yatırımları ile kar 

elde edilemeyeceğini, 
ancak tanıtım yapılabi­
leceğini vurguladı. 

Özel sektörden 
yoğun ilgi 

İş Uygulamalarında 
Bilişim seminerine ka­
mu ve özel sektörden 
büyük ilgi geldi. İki ay­
da bir düzenlenecek bil­
gilendirme toplantıları 
ile bilişim sektöründeki 
uzman konumundaki ki­
şilere bilgi aktarmayı 
amaçlayan Semor, bun­
dan sonra mobil uygula­
malar, bilişim sistemle­
rinde güvenlik, veritaba­
nı yönetim sistemlerin­
de gelişmeler ve müşteri 
ilişkileri yönetimi 
(CRM) konusunda se­
minerler düzenlemeyi 
planlıyor. 

Önce tarafsız bir uz­
manın genel bilgi vere­
ceği toplantılarda daha 
sonra konu ile ilgili altı 
şirket kendi ürünleri ko­
nusunda bilgi verecek. 
Böylelikle o konu çerçe­
vesinde tüm bileşenlerin 
biraraya getirileceğini 
belirten Semor Genel 
Müdürü Nezih Kuleyin, 

bu toplantılarda insanla­
rın konuyla ilgili alabi­
lecekleri tüm bilgileri 
bir günde alabilecekleri­
ni söyledi. 

Kamudan yoğun bir 
ilgi beklerken özel sek­
törün toplantıya daha 
çok ilgi göstermiş olma­
sının kendilerini şaşırttı­
ğını ve sevindirdiğini 
ifade eden Kuleyin, dü­
zenlemeyi düşündükleri 
diğer seminerleri bu ge­
lişme doğrultusunda 
tekrar gözden geçire­
ceklerini bildirdi. 

İş Uygulamalarında 
Bilişim Semineri'nde 
ayrıca Gantek Teknolo­
ji, e-iş entegrasyon çö­
zümleri; Ganpro, e-iş 
uygulamalarında gele­
cek nesil çözümleri; HP 
Türkiye, iş uygulamala­
rında sürekli ağ ve sis­
tem yönetimi; Meteksan 
Sistem, e-iş uygulama­
larında sistem entegras­
yonu; Microsoft Türki­
ye, Microsoft Platform 
2000 ve Oracle Türkiye 
ise iş yönetimi sistemi 
konularında katılım­
cılara bilgi verdi. • 
bthaber@interpro.com.tr 
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TT MIS projesi sil baştan 
A S L I E V R E N 

• • zelleştirme sü-

0recinde olan 
Türk Telekom, 
4502 sayılı ka­

nunda belirtilen yeni çer­

çevede hem personel re­
jimi hem de iş süreçleri 
bazında yeniden yapılan­
ma çalışmalarını sürdü­
rüyor. 2003 yılı sonunda 
rekabete açılacak olan te­
lekomünikasyon hizmet­

lerinde, müşteri memnu­
niyetini artırmak ve müş­
teri portföyünü geliştir­
menin ancak çağdaş yö­
netim tekniklerini kul­
lanmakla mümkün olaca­
ğı düşüncesiyle yola çı­

kan kurum, geçmişte ta-
mamlayamadığı işleri de 
hızla gerçekleştirmek is­
tiyor. 

Bu işlerin başında ge­
len ve yönetime stratejik 
planlama ve uygulama se­

çeneklerini sunan bütün­
leşik bir bilgi sistemi pro­
jesi olan Türk Telekomü­
nikasyon Yönetim Bilgi 
Sistemi (TT MİS) Projesi 
de TT'nin öncelikli proje­
lerinin başında geliyor. 

Geçtiğimiz Mayıs 
ayında ilk ihalesine çıkı­
lan TT MİS projesine ye­
di şirket başvurmuş, beşi 
yeterli görülmediği için 
elenmişti. KoçSistem ve 
Havelsan'ın yarıştığı iha­
lede KoçSistem'in tekli­
finin de şartnamedeki bir 
noktayı karşılamadığı 
gerekçesiyle dikkate 
alınmaması ve Havel­
san'ın ihalede tek kalma­
sı sonucunda ihale reka­
bet şartlarının oluşmadı­
ğı gerekçesiyle iptal edil­
mişti. O dönemlerde bir­
kaç hafta içinde tekrar çı­
kılacağı belirtilen ihaley­
le ilgili şu ana kadar bir 
gelişme olmadı. 4502 
sayılı yasayla birlikte 
Türk Telekom'un KİT 
statüsünden çıkarak A.Ş. 
statüsüne geçmesiyle ku­
rum öncelikli projeleri­
nin arasına TT MİS pro­
jesini de dahil etti. İhale­
ye bir ay içinde çıkılması 
bekleniyor. 

Proje dahilinde İnsan 
Kaynakları Yönetim Sis­
temi, Stok Kontrol ve 
Malzeme Yönetim Siste­
mi, Finansal Yönetim 
Sistemi, Bakım Onarım 
Yönetimi, Proje Yöneti­
mi, Karar Destek Sistem­
leri gibi modüller bulu­
nuyor. Bir buçuk yıl için­
de tamamlanması hedef­
lenen projenin gerçekleş­
tirilmesinin modül bazın­
da olması ve en son mo­
dülün uygulanmasını ta­
kiben karar destek siste­
minin oluşturularak üst 
yönetimin sistemden ge­
reksinim duyduğu her 
türlü bilgi ve raporların 
alınmasının sağlanması 
hedefleniyor. Kurum bu 
şekilde karar verme süre­
cinin hızlanmasını ve şir­
ket kaynaklarının daha 
efektif kullanımının ger­
çekleşmesini amaçlıyor. 

Projede ayrıca sistemin 
bakım ve işletme maliyet­
lerinin minimize edilmesi 
ve kullanıcılar açısından 
gerekli esnekliğin sağlana­
bilmesi amacıyla merkezi 
bir yapının oluşturulması 
planlanıyor. Uç kullanıcı­
lar sisteme Türk Tele-
kom'un kendi içinde oluş­
turacağı bir intranet ağı 
üzerinden ulaşacaklar. • 

aslie@interpro. com. tr 
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"Para kazanma yöntemlerini devreye sokacağız" 
G Ü N E Ş K A Z D A Ğ L I 

I
BM Türk'te 12 yıl 
boyunca satıştan 
pazarlama iletişimi 
sorumluluğuna ka­

dar çeşitli görevler üstle­
nen Gül Deriş Bayram, 
Kasım ayı itibariyle Net-
bul'da genel müdür ola­
rak göreve başladı. Net-
bul'un yeni Genel Müdü­
rü Bayram en önemli he­
definin şirketi kısa za­
manda kar eden bir start-
up şirketi haline getir­
mek ve Netbul'a daha da 
değer kazandırmak oldu­
ğunu söyledi. Bayram, 
"Internet'in bize sundu­
ğu birtakım alternatif pa­
ra kazanma yöntemlerini 
devreye sokmak istiyo­
ruz. Gerçekten yeni eko­
nominin tam ortasında-
yız ve o yeni ekonominin 
çizdiği yeni çerçevede 
birçok alanda gelir yara­
tabiliriz" dedi. 

Netbul'un bir gelişme 
hedefi olduğunu da belir­
ten Gül Deriş Bayram 
yeni projeler ve yürütü­

len çalışmalar konusunda 
şunları söyledi: 

"Öncelikle Netbul 
Türkçe içerik sağlayıcı 
arama motoru olarak de­
vam edecek. Ama öyle 
araçları entegre edeceğiz 
ki kişiye özel, kişilerin 
izin verdiği kadarıyla on­
lara ulaşan, onları tatmin 
eden bir net kapısı haline 
gelmeyi amaçlıyoruz. 
Araç derken yazılım ve 
bunun için gerekli olan 
donanım altyapısından 
bahsediyorum. Çok ya­
kında devreye girecek. 
Yeni projeleri de hep 
devreye sokmaya çalışa­
cağız. En yakın proje e-

ticaret projesi." 
E-ticaret projesi çerçe­

vesinde çok fazla sayıda 
ürün girişi yapıldığı ve 
projenin geleneksel bir e-
ticaret sitesi olarak çalış­
malarına başlayacağı öğ­
renildi. Ayrıca lojistik 
altyapı için bağlantıların 
kurulduğu ve büyük 
oranda tedarikçi şirket­
lerle sözleşmelerin yapıl­
dığı da belirtildi. Söz ko­
nusu projeyle sadece 
ürün satışı değil CRM'in 
tüm olanaklarından da 
müşterinin yararlandırıl­
ması hedefleniyor. 

Bilindiği gibi son gün­
lerde Internet dünyasında 

tartışılan konulardan biri 
Internet şirketlerinin bir­
leşmesi ve satın almalar. 
Netbul'un da konuyla 
bakışını ise Netbul Genel 
Müdürü Gül Deriş Bay­
ram şöyle özetledi: "Da­
ha öncesindeki gelişme­
ye baktığınızda Net­
bul'un bağımsız kalmayı 
tercih ettiğini görüyoruz. 
Şu andan Netbul bir gru­
bun ya da oradaki süreç­
lerin bir parçası olmak 
taraftarı değil. Ancak 
geleceğe yönelik olarak 
şu anda bir şey söylemek 
istemiyorum. İleride bel­
ki olabilir ama şu anda 

ne öyle bir girişim var ne 
de öyle bir niyet var. Ana 
hedefimiz burayı gelir 
yaratan bir yere dönüş­
türmek." 

Internet dünyasında 
Türkçe içeriğe sahip net-
kapılarından biri olan 
Netbul'da yaklaşık 70 ki­
şi çalışıyor. Bu kadronun 
büyük bir kısmı içerik ta­
rafında çalışmalarını yü­
rütürken e-ticaretle ilgili 
bir ekibin oluşturulduğu 
da öğrenildi. Gül Deriş 
Bayram, çok hızlı büyü­
yen şirkette yaratıcılığı 
zedelemeden süreçlerin 
oturtulması gerektiğini 

de belirterek "Öncelikli 
çalışma konularından bi­
ri de iş süreçlerinin otur­
tulması olacak. Süreçleri 
tanımaya, tanımlamaya 
ve sonra da bunların işle­
tilmesine yönelik çalış­
malara başladık. Bu ta­
mamıyla iç verimin artı­
rılmasına yönelik bir ko­
nu. Heyecan verici taraf, 
burasının çok yaratıcı ve 
bu yaratıcılıkla beslenen 
bir yapıda olması. Ben 
de bu yaratıcılığa zarar 
vermeden süreçleri oturt­
mak için çalışacağım" 
dedi. • 
gunesk@interpro.com.tr 

Globalstar 'yer'leşti 
H A B E R M E R K E Z I 

G
l o b a l s t a r 
T E . S A . M . 
TURK, An­
kara Gölbaşı 

Oğulbey Uydu Yer İstas­
yonu'nun teknik açılışını 
gerçekleştirdi. 21 Ka­
sım'da açılan yer istas­
yonu, Ankara merkez ol­
mak üzere 3 bin kilomet­
re çapındaki bir bölgeye 
hizmet verecek. Alanı 25 
yıllığına Türk Telekom 
tarafından tahsis edilen 
uydu yer istasyonu bin 
400 metrekare kapalı ve 
20 bin metrekarelik açık 
alana sahip. Ocak 2001 
tarihi itibariyle Türki­
ye'de ticari faaliyete ge­
çecek olan Globalstar, bu 
tarih itibariyle Türkiye 
ve kapsama alanındaki 

diğer ülkelerdeki abone­
lere hizmet vermeyi he­
defliyor. 

Uydu yer istasyonunun 
teknik açılışı Türk Tele­
kom Genel Müdürü İbra­
him Hakkı Alptürk, 
TE.SA.M. SAS Genel 
Müdürü Jean Bernard 

Lagard ve TE.SA.M. 
TURK Genel Müdürü 
Özgür Erkan tarafından 
gerçekleştirildi. Açılışta 
bir konuşma yapan İbra­
him Hakkı Alptürk, 
"Globalstar'm yapmış ol­
duğu şey, önünde ayağa 
kalkıp düğmemizi ilikle­
yerek alkışlayacağımız 
bir projedir. Kendilerine 
teşekkür ediyoruz" dedi. 

Jean Bernard Lagard 
ise, Globalstar'ın dünya 
çapındaki uydu yer istas­
yonlarının Oğulbey is­

tasyonuyla birlikte 23'e 
çıktığını belirtti ve tek­
nik açılış sonrasında bir­
kaç hafta içinde ticari 
açılış öncesi kullanıcı 
testlerinin yapılacağını 
söyledi. Lagard sözlerine 
şöyle devam etti: "Böy­
lece Türk kullanıcılar da 

Türkiye'nin her köşesin­
de, sistemdeki telekomü­
nikasyon servis sağlayı­
cıları olan TT ve cep te­
lefonu servis sağlayıcıla­
rını kullanarak Globals­
tar hizmetlerinden fayda­
lanmaya başlayacak. 
Oğulbey yer istasyonu, 
komşu ülkelere ve hatta 
Mısır, Lübnan ve Ür­
dün'e de Globalstar hiz­
metlerini sunabilecek." 

Lagard, yer istasyonu­
nun 20 milyon dolara 
mal olduğunu da vurgu­
ladı. Oğulbey İstasyo-
nu'nun telekomünikas­
yon ağı optimizasyon 
kriterlerine göre seçildi­
ğine ve TT tarafından 
onaylandığına da deği­
nen Lagard, yer istasyo­
nunun TE.SA.M. 
TURK'ün genç kadrosu­
nun yoğun emeği, Qual-
comm ve Alcatel'in ba­
şarılı müteahhitlik hiz­
metleri, Globalstar Limi­
ted Partnership'in enteg­
rasyon denetimleri ve 
TE.SA.M. Genel Müdür­
lüğü'nün mali desteği ile 
9 aylık çok yoğun bir ku­
rulum ve test aşamasının 
tamamlanması sonucu 
hizmete başladığını kay­
detti. • 

bthaber@interpro.com.tr 

Globalstar TE.SA.M. TURK, 
Ankara Gölbaşı Oğulbey Uydu 

Yer İstasyonu' nun teknik açılışını 
gerçekleştirdi. Globalstar, Ocak 

ayında Türkiye'deki ticari 
faaliyetine başlıyor. 

Akşama somon var 

L
ondra'da "Akşama evde ye­
mek yok, ne yapacağız?" di­
ye kaygılanmak gereksiz. İs­
teyen, telefon edip veya In-

ternet'ten pizza ısmarlayabilir. Ama 
artık, ağzının tadmı bilenler, dışarıdan 
hiç alışveriş yapmadan, bütün malze­
meyi ve ana yemeği Inter-
net'ten çiğ olarak ısmarla­
yıp evinde pişirebilir. 

Hem de ne yemekler! İs­
terseniz porto şaraplı ördek 
kızartması, isterseniz Poli-
nezya usulü muz yapraklı 
kılıç balığı, isterseniz Pied-
monte usulü dolma. Bu, bi­
zim bildiğimiz biber dol­
ması gibi ama içinde kabak, patlıcan, 
enginar, pesto ve kuskus da var. 

Akşama yemek yok diye ne süper-
marketlerde aç açma dolaşıp kuyruk­
lara girmek gerekiyor, ne de her bir 
malzemeyi tek tek toplamaya çalış­
mak... leapingsalmon.com'a birkaç 
tıklama yeterli. Bu adres, hele Londra 
gibi, çok meşgul (Maslak'tan da pek 
meşgul) başı kalabalık insanların yı-
ğınlaştığı bir kent için artık olmazsa 
olmaz bir adres. Londra'ya son gidi­
şimde, ertesi akşama evinde yemeğe 
davetli olduğum İngiliz arkadaşım ba­
na "Ne istersin?" diye sorduğunda 
şaşmıştım. Öyle ya biz, birini yemeğe 

davet edince, "Ne yemek istersin?" 
diye sormayız. Meğerse, arkadaşımın 
evi tam takır kuru bakırmış. Akşama 
bir şeyler ısmarlamak için benden fi­
kir istiyormuş. 

leapingsalmon.com'daki yemek lis­
tesi müthiş. Ismarladığınız yemek, 

içindeki bütün malzemesi ve 
reçetesiyle adresinize çiğ 
olarak akşama geliyor. Size 
de, oturup bunu pişirmek ka­
lıyor. Yemeği siz değil, ünlü 
Michelin gurme şefleri Ste-
fano ve Phil başta, birçok şef 
hazırlamış oluyor. Pizzadan 
çok daha taze ve çok daha 
lezzetli bir seçenek. 

Take away alışkanlığı olan İngiliz 
toplumunda bu hizmet, tüketici için 
yepyeni bir damak tadı. Ne de olsa, 
pişmiş bir yemeğin ahçıdan size ula­
şana kadarki sürede soğuması ve gö­
rüntüsünün bozulması gibi estetik bir 
sorunu da çözüyor. 

Bir başka katkısı da şu: Hayatında 
Tayland usulü tavuk yapmayı aklın­
dan bile geçirmeyen birine, Tayland 
usulü tavuk yapma fırsatı da sağlıyor! 
Artık, "ben o yemeği yapamam" diye 
bir mazeret yok. Internet, dünyanın 
bütün bilgisini herkese sunuyor çünkü 
artık. 

eeoymen@hotmail.com 

www.bthaber.com.tr 

mailto:gunesk@interpro.com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:eeoymen@hotmail.com
http://www.bthaber.com.tr
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DMO'dan kamuda e-ticaret uygulaması 
Devlet Malzeme Ofisi Elektronik 
Satış Projesi, Sanal Katalog ile 

birlikte uygulamaya geçti. Bu proje 
sayesinde kamu kurum ve 
kuruluşları ve diğer DMO 

müşterileri Internet ortamında 
alışveriş yapabilecekler. 

A S L I E V R E N 

D
MO'dan ka­
muda 1990'h 
yılların başın­
dan itibaren 

kataloglu satış sistemini 
uygulayan Devlet Malze­
me Ofisi (DMO), Elektro­
nik Satış Projesi ile satış 
hizmetlerini bundan böy­
le Internet ortamında, 
www.dmo. gov.tr adresin­
den de sunmaya başlıyor. 
Uygulamanın, kamudaki 
ilk e-ticaret uygulaması 
olduğu iddia edildi. 

Konuyla ilgili bilgi al­
dığımız Devlet Malzeme 

Ofisi Genel Müdürü Mu­
sa Pişkin, proje dahilinde 
elektronik ticaret işlemle­
rinin haricinde DMO iha­
lelerinin de Internet'ten 
duyurulacağını belirtti. 
DMO'nun yaklaşık 300 
farklı kategoride, 5 bini 

aşkın malzeme türü ile 
yurt genelinde 22 bölgede 
faaliyetlerini sürdürdüğü­
nü hatırlatan Pişkin, bu 
projenin kendilerine bü­
yük bir esneklik kazandı­
racağını söyledi. Pişkin 
şöyle devam etti: "Bu sis­

temde ofis müşterisi duru­
mundaki kurumlar, satın 
alınacak malzemelerin si­
parişini Internet üzerin­
den hazırlayarak sipariş 
geçebilecek duruma geli­
yor. Alınan sipariş aynı 
anda, yine Internet üze­
rinden ilgili DMO Bölge 
Müdürlüğü'ne aktarılarak 
hazırlandıktan sonra o 
bölge müdürlüğü üzerin­
den şevki gerçekleştirili­
yor. Geliştirilen bu proje, 
mevcut satış işlemlerini 
tamamen ortadan kaldır­
mamakla birlikte, 60 bin 
civarında ofis müşterisine 
yeni bir alternatif alım fır­
satı yaratıyor. Internet ad­
resine giren her kullanıcı, 
ofis müşterisi olsun olma­
sın, sanal katalogdaki tüm 
ürün bilgilerine erişebili­
yor. Kayıtlı müşteriler ise 
bir adım daha öteye gide­
rek, sipariş listesi hazırla­
yarak anında ilgili DMO 
bölge müdürlüğüne geçe­
biliyor." 

Meteksan Sistem'in 
gerçekleştirdiği projenin 
temel amacı, sipariş ve 
sevkiyat sürecine hız ka­
zandırmak, faks, telefon 
gibi iletişim maliyetlerini 
düşürmek ve insan kayna­
ğını daha verimli ve etkin 
kullanmak olarak açıklan­
dı. DMO bu proje için 
Meteksan Sistem'e peşin 

ödeme yapmadı. Kurum 
şirkete işletim bedeli ola­
rak aylık ücret ödeyecek. 

Yakında bankalar da 
sisteme dahil 
edilecek 

DMO Elektronik Satış 
projesi uygulamasının 
yaygınlaşmasından sonra 
Ofis'in birlikte çalıştığı 
bankalarla "Kamu Satı-
nalma Kartı"nın düzen­
lenmesi ve müşteri idare­
lere verilmesi hedefleni­
yor. Pişkin, böylece 
elektronik satış sistemi­
nin ödeme ayağının da 
müşteri, DMO ve banka 
arasında otomatik olarak 
gerçekleştirileceğini be­
lirtti ve "Zaman ve insan 
kaynağı gerektiren süreç­
ler tam anlamıyla yeni 
ekonominin gereğine uy­
gun olarak elektronik or­
tamda Internet üzerinden 
yürütülebilir hale gele­
cek" dedi. 

DMO proje dahilinde 
Internet sitesinde açtığı 
ayrı bir bölümde yurtiçi 
ve yurtdışı ihale duyuru­
larına yer vermek suretiy­
le daha rekabetçi ve daha 
saydam bir ihale süreci 
oluşturmayı amaçlıyor. 
Kurum sitesinde yıllık te­
darik programını da ya­
yınlayarak ilgili ticaret ve 
sanayi kuruluşlarının bil­

gilenmelerini ve ihalelere 
hazırlanmalarını sağlaya­
cak. 

Meteksan Sistem Genel 
Müdürü Alper Köstem, 
projenin DMO ile Metek­
san Sistem'in işbirliği ve 
yoğun çalışması ile kısa 
bir sürede gerçekleştirile­
rek hizmete sunulduğunu 
ve halen içerik yönetimi 
ve hosting dahil tüm işle­
tim hizmetlerinin de Me­
teksan Sistem ve Metek­
san BT Grubu şirketleri 
tarafından gerçekleştiril­
diğini söyledi. Köstem 
sözlerine şöyle devam et­
ti: "Meteksan Sistem ya­
zılım ekibi tarafından ge­
liştirilen uygulama yazı­
lımları, Ofis'in tüm kade­
melerinin elektronik satış 
sistemine yönelik tüm ak-
tivitelerden anında haber­
dar olmasını ve karar ver­
meye yardımcı raporlar 
almasını sağlayan bir ya­
pıdadır. Bu yönü ile de 
sistem, Ofis'in yönetim 
etkinliğini artırmaya yö­
nelik bir hizmet sunmak­
tadır. Sonuç olarak kamu 
satın alımlarında büyük 
bir verimlilik artışı ve 
saydamlığın hedeflendiği 
www.dmo.gov.tr uygula­
ması her yönü ile E-dev-
let'e yönelik atılmış çok 
büyük bir adımdır." • 

aslie@interpw.com.tr 

Bilişim meraklıları "Bilişim Vadisi"nde 
H A B E R M E R K E Z I 

E
n uygun fiyata, en kaliteli mal 
ve hizmetin sunulmasını he­
defleyen Bilişim Vadisi, Şiş-
li'de açıldı. Dört kattan oluşan 

Bilişim Vadisi'nde bilgisayar ve çevre­
bilimlerini içeren yaklaşık 30 dükkan 
bulunuyor. Bilişim Vadisi, ziyaretçilere 
her türlü ekonomik ürün ve hizmeti tek 
çatı altında bulma olanağı sunuyor. 

Vadi'de yer alan şirket ve markalar ise 
şöyle: Apex, HP, Asus, Canon, IBM-
OKI, Deep Blue, Bilişim teknoloji, Bili­
şim Galeri, Brain, Palmex, Aidata, Ece-
com, Astron, Bilden, Sony, Sersa, Ves-
tel, Romarket, Creative, Comp2000, 
ISP, Büro Teknik, Toshiba Showroom, 
Yeni.com.tr, Cankom, İnform, Connect 

ve Atak. Vadi'nin ikinci katında; toplan­
tı salonu, Cafe Nescafe, Yaysat, Vogel 
yayıncılık, Aktif Bilişim Market ve e-
kolay Internet Cafe'de bulunuyor. Bili­
şim Vadisi'nin en alt katında ayrıca, bir 
de fuar alanı bulunuyor. • 

bthaber@interpro.com.tr 

http://www.dmo
http://gov.tr
http://www.dmo.gov.tr
mailto:aslie@interpw.com.tr
http://Yeni.com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr
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Sektör Haberleri 

Tekofaks'tan deprem bölgesine eğitim katkısı 

U
laşlı Nuri 
Bermek İl­
k ö ğ r e t i m 
Okulu, 18 

Kasım 2000 tarihinde, 
düzenlenen halk şöleniy-
le öğretime açıldı. Teko-
faks Panasonic, 2000 yı­
lının Şubat ayında inşası­
na başladığı Ulaşlı Nuri 
Bermek İlköğretim Oku­
lu'nu 2000-2001 öğretim 
yılına hazır hale getirdi. 

Ulaşlı Nuri Bermek İl­
köğretim Okulu, yeni öğ­
retim yılında güvenli ve 
sağlıklı bir ortamda top­
lam 250 öğrenciye öğre­
nim görme, 15 öğretme­
ne eğitim verme olanağı 
sunuyor. 

Ailelerin çocuklarını 
güvenle okula göndere-
bilmeleri için detaylı sta­

tik çalışmaların yapıldığı 
okulun tamamı, çelik 
konstrüksiyon olarak inşa 
edildi. Toplam 3 bin met­
rekarelik kullanım alanı­
na sahip okulda 30 kişi­
lik toplam 8 derslik ve 4 

yardımcı sınıf bulunuyor. 
Ana sınıfı, resim, müzik 
odası ve işliklerin bulun­
duğu Ulaşlı Nuri Bermek 
İlköğretim Okulu'nda 
fen ve bilgisayar labora-
tuvan da yer alıyor. 

Tekofaks Panasonic ça­
lışanlarının da katkılarıy­
la arazinin istimlak çalış­
malarıyla başlayan faali­
yetler sonucunda bitirilen 
okul, Milli Eğitim Bakan-
lığı'na devredildi. Oku­
lun tüm bakım işlerinin 
Bermek Vakfı üzerinden 
yürütülmesi kararı alındı. 
Ayrıca, Ulaşlı Belediye 
Başkanı Nihat Abiş tara­
fından okulun bulunduğu 
caddeye Ayhan Bermek 
adının verildiği belirtildi. 
Abiş ayrıca Tekofaks Pa­
nasonic Yönetim Kurulu 
Başkanı Ayhan Bermek 
ve Yönetim Kurulu Üyesi 
Haluk Bermek'i Ulaş-
lı'ya verdikleri destekten 
dolayı "Ulaşlı'nın Fahri 
Hemşehrisi" ilan etti ve 
birer plaket verdi. • 

Kent Kart Projesine 
Sesame Ödülü 

M 
o t o r o 1 a 
Uluslarara­
sı Akıllı 
Kart Çö­

zümleri Bölümü tarafın­
dan geliştirilen ve İzmir' 
de Kent Kart Elektronik 
şirketi ile birlikte gerçek­
leştirilen "Kent Kart Pro­
jesi", bu yılın en iyi ulaş­
tırma uygulaması olarak 
Paris'teki Cartes 2000 
Konferansı'nda "Sesame 
Ödülü"nü aldı. Nisan 
1999'da İzmir'de uygu­
lamaya konan ve ödül 
alan "Kent Kart Proje-
si"nin Avrupa'daki ilk 
akıllı kart uyarlı transit 
sistem operasyonu oldu­
ğu iddia ediliyor. 

Motorola'nın ileri sis­
tem teknolojisi, milyon­

larca toplu taşıt kullanan 
insanın her gün yol ücreti 
ödemelerini daha hızlı ve 
kolay yapabilmelerini 
sağlıyor. Motorola bu 
proje kapsamında, Kent 
Kart Elektronik şirketinin 
İzmir'de kurulu AFC sis­
temleri için ikili ara bi­
rimler yazılım geliştirme 
servisini ve M-Smart Ve­
nüs MV4000 akıllı kart 
sistemi yazılımlarını sağ­
ladı. Akıllı kart uygula­
ması, gerek otobüs, gerek 
metro ve gerekse İzmir 
Enternasyonal Fuan'nda 
900 bini aşkın İzmirli ta­
rafından kullanıldı. AFC 
sisteminin zaman içinde 
para toplama ve bilet sa­
yımı sisteminin yerine 
geçmesi bekleniyor. • 

Compaq pillerinde arıza olasılığı 

C
ompaq, ABD 
Tüketici Ürün­
leri Koruma 
K o m i s y o n u 

(CPSC) ile yaptığı basın 
toplantısında, tüm dünya­
da satışa sunulan Armada 
E500 ve V300 dizüstü 

bilgisayarlarda kullanı­
lan, yaklaşık 55 bin pil 
kutusunda arıza olabile­
ceğini, arızalı pillerin bi­
ran önce değiştirileceğini 
açıkladı. Yetkililer bu ka­
rarın, bilgisayar pilinin 
aşın ısındığı konusunda 

şikayetini bildiren bir 
müşterinin uyarısı üzeri­
ne alındığını bildirdiler. 

Compaq, pillerini de­
ğiştirmek için başvuran­
lara ayrıca her pil için iki 
ücretsiz pil hediye edi­
yor. Compaq müşterileri­

nin değiştirme kampan­
yası dahilinde hiçbir üc­
ret ödemeleri gerekmi­
yor. Konuyla ilgili bilgi 
www.compaq.com.tr/ar-
m a d a / p i l _ d e g i s t i r -
me_prg.htm adresinden 
öğrenilebilir. • 

Turkcell'den Doğu 
Anadolu'ya yeni santral 

T
urkcell, Doğu Anadolu Bölgesine hizmet 
veren 400 bin hat kapasiteli Erzurum Sant-
rali'ni hizmete açtı. Yeni santral, Erzu­
rum'un yanı sıra Ağrı, Ardahan, Erzincan, 

İğdır ve Kars'ın tamamına, Bayburt'la Tunceli'nin 
ise bir bölümüne servis sağlayacak. • 

http://www.compaq.com.tr/ar-
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Sektör Haberleri 
Çocukların yüzünü güldüren ortaklık 

C
omputer Asso­
ciates Başkanı 
Charles Wang' 
in öncülüğün­

de kurulan uluslararası 
çocuk hayır kurumu The 
Smile Train, Çin Hayır 
Kurumu Federasyonu 
(China Charity Federati-
on-CCF) ile birlikte, önü­
müzdeki üç yıl içinde, 24 

bin çocuğun tedavi 
edilmesi için ortak bir gi­
rişim başlattı. Açıklama, 
Asya pazarına yönelik 
olarak düzenlenen e-tica­
ret konferans ve sergisi 
CA-World Asia'da yapıl­
dı. Bu girişim, Çin'in he­
men hemen her bölgesin­
deki dudak ve damak ya­
rığından şikayetçi çocuk­

ların, ameliyatlarının üc­
retsiz yapılmasını sağla­
yacak. The Smile Train, 
Çinli cerrahlara ve anes­
tezi uzmanlarına vereceği 
gelişmiş eğitimi de aynı 
toplantıda ilan etti. Key 
Center Program (Ana 
Merkez Programı) adı ve­
rilen uygulamayla Çin'de 
dört tıbbi eğitim tesisi ku­

rulacak. Key Center Prog­
ramı'nın, The Smile Tra­
in'in sempozyumlar, kü­
çük atölyeler, ücretsiz 
cerrahi eğitim CD-
ROM'lan ve eğitim mal­
zemeleri dahil, Çin'de sa­
yısı giderek artan tıbbi 
eğitim girişimleri zinciri­
nin yeni bir halkası oldu­
ğu belirtiliyor. • 

Netsis'ten KOBÎ'lere kampanya 

N
etsis, Profes­
sional 2000 
ürününe yö­
nelik bir 

kampanya başlattı. KO­
BÎ'lere ileri teknoloji ve 
yatırım desteğini hedef­
leyen kampanya çerçe­
vesinde ABank ile iş or­
taklığı yapan Netsis, 

Microsoft SQL veritaba-
nını desteklerken Inter­
net işlevlerini de tam ola­
rak içeren Professional 
2000 kampanyasında va­
de farksız 12 ay taksit 
olanağı sunuyor. 8 Aralık 
tarihine kadar devam 
edecek olan kampanya­
da, beş kullanıcılı Pro­

fessional 2000'in KDV 
hariç satış fiyatları şöyle 
belirlendi: Yeni müşteri 
fiyatı 5 bin 850 dolar, ra­
kipten terfi fiyatı 3 bin 
750 dolar, Netsis Enteg­
re'den güncelleme fiyatı 
2 bin 350 dolar, Professi­
onal 4X'den güncelleme 
fiyatı ise 2 bin 100 dolar. 

Fiyatlara, Microsoft 
SQL 7.0 lisans bedelinin 
de dahil olduğu kampan­
yada, beş kullanıcıdan 
fazla ortamlar için ek fi­
yat ve kullanıcı artırımı 
bedeli uygulanıyor. • 

Bilgi için: Netsis 
Proje ve Danışmanlık 
Tel: 0212-285 11 00 

Telekom 
İletişim yeni 
adresinde 

T
elekom İleti­
şim yeni adre­
sine taşındı. 
Şirketin yeni 

adres ve telefon bilgileri 
şöyle: 

Turcom İş Merkezi, 
İncesu Sokak No: 7 Eti-
ler-İstanbul 

Tel: 0212-326 86 86 m 

Internet'ten psikolojik yardım 

E
kim ayında Levent'te açılan 
bilişim merkezi e-mania'nın 
sponsorluğunda kurulan 
www.psikom.com faaliyete 

geçti. 
Psikolojik içerikli soruların yanıt­

lanmaya çalışıldığı bu sitede, psikote­
rapi, cinsellik, aşk, ilişkiler, ruh sağlı­
ğı sorunları, gelişim dönemleri, özel 
eğitim, iş dünyası gibi konulara yer 
veren Bilgi Bankası bölümü bulunu­
yor. Sitede ilaçlar hakkında bilgi ve­
ren "psikofarmakoloji", rüya yorumla­
rı, psikolojik oyunlar ve duyuruların 

yer aldığı "Pop Psikoloji", anket ve 
"Bize Yazın" bölümleri bulunuyor. 

Sitenin editörlüğünü Psikoterapist 
Tülay Arsu yapıyor. Danışma Kurulu 
ise psikiyatrlar ve psikoterapistlerden 
oluşan uzman kadrodan oluşuyor. • 

Superonline'da tiyatro gişesi 

S
uperonline, İs­
tanbul Devlet 
Tiyatroları bi­
letlerini Supe­

ronline Shopping'de sa­
tışa sunmaya başladı. İs­
tanbul Devlet Tiyatrola­
rı'nın Superonline 
Shopping'de açtığı gişe 
sayesinde tiyatro sever­
lerin çevrimiçi bilet al­
malarını sağlanıyor. Bi­

letler, www.shop.supe-
ronline.com/istdt adre­
sinden alınabildiği gibi, 
buradan aylık program­
lar, oyunlar ve etkinlik­
ler hakkında detaylı bilgi 
edinmek de mümkün 
oluyor. Çevrimiçi olarak 
satın alınan tiyatro bilet­
leri, oyunların sergilen­
diği sahnelerin gişelerin­
den teslim alınabiliyor. • 

Aktif Finans'tan e-factoring sitesi 

A
ktif Finans Factoring, e-factoring web si­
tesini hizmete açtı. Bu site sayesinde Ak­
tif Finans Factoring müşterileri ve facto­
ring ile ilgilenenlerin merak ettikleri her 

bilgiye ulaşılabilinecek. 
www.aktif-finans.com.tr adresinde bulunan siteye 

bağlanan Aktif Finans müşterileri, kullanıcı adı ve 
parolasını girdikten sonra "Alacaklar Hesabı", "Kul­
lanımdaki Fonlar Hesabı", "Alacak Sorgulama" gibi 
menülere girebilecekler. Aktif Finans Factoring ayrı­
ca, Internet bağlantısı bulunmayan müşterilerine 
kendileri ile iletişim kurabilmeleri için ixir'in Inter­
net paketini de hediye edecek. • 

ihaleler İhaleler İhaleler ihaleler İhaleler ihaleler ihaleler İhaleler İhaleler İhaleler 
Kurum Kapsam Şartname Temini Resmi Gazete Son Başvuru 

İçişleri Bakanlığı 800 adet yazıcı, 300 adet kişisel 
bilgisayar, 51 adet sunucu, 1 adet 
CD çoğaltma sistemi ile 300 adet 
kesintisiz güç kaynağı satın alınacak. 

Şartnameler, Demetevler, Çamlıca Mah. 1. Çiftlik Cad. N.136 
Lalegül adresindeki Nüfus ve Vatandaşlık İşleri Genel Müdürlüğü 
B Blokta bulunan Satın Alma Komisyonu Başkanlığı bürosundan 
alınabilir 

16 Kasım 2000 28 Kasım 2000 

TÜLOMSAŞ Genel 
Müdürlüğü Eskişehir 

Bilgisayar iletişim altyapısı 
yaptırılacak. 

Şartnameler, Satın Alma ve İkmal Dairesi Başkanlığından alınabilir. 16 Kasım 2000 28 Kasım 2000 

SSK Başkanlığı Sigorta 
İşleri Genel Müdürlüğü 

3 kalem bilgisayar malzemesi satın 
alınacak. 

Şartnameler, 1 Nolu Satın Alma Komisyonu'ndan 1 milyon TL 
karşılığında alınabilir. 

10 Kasım 2000 28 Kasım 2000 

Elektrik İşleri Etüt İdaresi 
Genel Müdürlüğü 

4 adet anahtarlayıcı, 350 adet data 
kablosu, 60 adet bilgisayar, 4 adet 
sunucu, 14 adet yazıcı satın alınacak. 

Şartnameler, idarenin veznesinden 50 milyon TL karşılığında alınabilir. 11 Kasım 2000 29 Kasım 2000 

Diyarbakır İl Telekom 
Müdürlüğü 

Bilgisayar ve çevre birimleri satın 
alınacak. 

Şartnameler, İl Müdürlüğü Malzeme Müdürlüğü'nden 10 milyon TL 
karşılığında alınabilir. 

4 Kasım 2000 29 Kasım 2000 

Başbakanlık Toplu Konut 
İdaresi Başkanlığı 

Bilgisayar donanımı, altyapı ve 
Internet hizmeti satın alınacak 

Şartnameler, Toplu Konut İdaresi Başkanlığı Bilkent Plaza B-l 
Blok Bilkent-Ankara adresinden 100 milyon TL karşılığında alınabilir. 

11 Kasım 2000 30 Kasım 2000 

Boğaziçi Üniversitesi 
Rektörlüğü 

Deprem istasyonları şebekesi 
projesi kapsamında donanım ve 
yazılım satın alınacak. 

Şartnameler, Satın Alma Komisyonu Başkanlığından alınabilir. 26 Ekim 2000 30 Kasım 2000 

Emniyet Genel 
Müdürlüğü 

Güvenlik yazılımları satın 
alınacak. 

Şartnameler, İkmal ve Bakım Daire Başkanlığı Dış Tedarik Şube 
Müdürlüğü'nün Dikmen Cad. N.89 Dikmen Ankara adresinden 
40 milyon TL karşılığında alınabilir. 

18 Kasım 2000 11 Aralık 2000 

İhalelerdeki değişiklikler ve yeni ihaleler için w w w . b t n e t . c o m . t r adresine bakabilirsiniz. 

www.bthaber.com.tr 
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Alvin Toffler: Tarih yeni bir uygarlık yaratıyor 
H A B E R M E R K E Z I 

Sayfa 1 > 

Bundan sonrası ise adeta 
insanlığın eskiye dönüşü­
nü çağrıştırıyor. 90'lı yıl­
ların başında 3. dalga ola­
rak adlandırdığı bilgi ça­
ğını konu alan kitabında 
ve diğer eserlerinde Alvin 
Toffler, bilgisayarların 
hızlı yükselişi, elektronik 
ajanlar, sanal gerçeklik, 
bugünkü elektronik şebe­
keler, Internet'in günlük 
yaşamımızı nasıl etkileye­
ceği, kablolu televizyon­
larının yaygınlaşması gibi 
gelişmeleri ele aldı. 

Toffler'a göre üçüncü 
dalga teknoloji ve ekono­
miden ibaret değil. Kas 
gücünden beyin gücüne 
geçiş aşaması dünya için 
hayli sıkıntılı olmakta. 3. 
dalgada kendini yenileye-
meyen dinozorlar yok 
oluyor. ABD başta olmak 
üzere diğer bazı ülkeler 
eğitim, sağlık, hukuk, 

sosyal güvenlik yapıların­
da krizler yaşamasının ne­
deni, bu değişimde aranı­
yor. Artık eski kitlesel, 
standart üretimi geride bı­
rakmanın zamanı geldi. 
Küresel rekabet ve diğer 
güçlerin etkisiyle ABD 
farklı bir üretimin peşin­
de. Sanayi atıklarından te­
miz, kafaya dayanan, bil­
gi ve medyanın yoğun 
olarak kullanıldığı bir ye­
ni düzene geçişi tamamla­
mak üzere. Bu sistem ise 
sanayi çağı öncesi dönemi 
çağrıştırıyor. Yani tarih 
tekerrür ediyor. 

Toffler'in tarihi gözler 
önüne seren konuşması­
nın can alıcı noktaları 
şunlardı: 

• 1956'da Sovyetler 
Birliği Başkanı Krus-
cev'in bir demeci, 3. dal­
ganın başlangıcı oldu. 
Kruscev, batı ile rekabet 
edecekleri hedefini söyle­
dikten sonra bilgi ekono­
misi de başlamış oldu. 

Çünkü o yıl ilk kez 
ABD'de bilgi çalışanı 
oluşmaya başladı. 

• 3. dalgada kitlesel 
toplum yoktur, kitlesizleş-
me vardır. Uyum değil da­
ğılma vardır. Ve modern­
leşme tepetaklak oluyor. 
3. dalga kişisel değişimi 
de beraberinde getiriyor. 
Sadece teknoloji değil ye­
ni bir yaşam biçimi, yeni 
bir uygarlık, yeni bir refah 
yaratma sistemidir. 

• Yeni ekonomi var mı? 
Köktenci ekonomistler 
tüm bu değişimler karşı­
sında hiç bir şeyin değiş­
mediğini savunurken di­
ğer tarafta yeni bir dev­
rimci ekonominin geldi­
ğini söyleyenler var. As­
lında her iki taraf da yan­
lış. Çünkü değişen birşey 
var, görüyoruz. Ama dev­
rimci bir şekilde değil. 
Devrimci değişimde al­
tüst ederek değişme olur. 
Oysa 3. dalgada değişim 
yavaş gelişecek. 

• 3. dalgada daha çok 
teknoloji birleşmeleri ola­
cak. İnsanlar daha çok 
teknoloji kullanacak. Şu 
anda dünya üzerinde her 
50 kişiden biri PC sahibi 
iken yeni ekonomide her 
30 kişiden birinde PC ola­
cak. İnsanlar başka şekil­
lerde Internet'e bağlana­
caklar. 

• Avrupa'nın 2010 yılı 
hedefleri şöyle: E-ticaret 
için hukuki bir çerçeve çi­
zilecek, telekom piyasası 
oluşturulacak, okullar In­
ternet'e bağlanacak, öğ­
retmenlere Internet öğre­
tilecek, kamu sektöründe 
de aynı çalışma yapıla­
cak. Avrupa eğer bu mad­
deleri yerine getirirse 
2010 yılında ABD'yi ge­
çeceğini iddia ediyor. 
ABD ise bunu gülümse­
yerek karşılıyor. 

• Şimdi tüm ülkeler 3. 
dalgaya geçiş için bir sili­
kon vadisi oluşturmak is­
tiyor. Bu şekilde dünyada 

30 civarında proje var. 
Bazı bölgelerde 'siber 
kentler' oluşacak ama bu 
projelerin hepsi başarılı 
olamayacak. Türkiye'de 
de silikon vadisi kurmak 
mümkün. Yeni çağda re­
fah ancak teknoloji ürete­
rek ve kullanarak sağlana­
bilir. 

• 3. dalgaya geçişin 
hızlanması ancak okullar­
da eğitim sistemini yeni­
den tanımlamakla olanak­
lı olabilir. Okullar yeni 
ekonomi için öğrenci ye­
tiştirmeli. Ne yazık ki 
okullarda gelecek öğretil­
miyor. O zaman siz tek­
nolojik açıdan yeni eko­
nomiye geçersiniz ama 
eğitim sistemi olarak ge­
çemezsiniz. Eski eğitimle 
yeni ekonomi olur mu? 

• 3. dalgada teknoloji 
ile yoğrulurken başka bir 
şey kaçırıyor muyuz? 
Evet. Diğer bilim dalla­
rında da dramatik deği­
şimler yaşanacak. Bilişim 

teknolojisi ile genetik bir­
leşecek, biyoloji bilişim 
teknolojilerini geliştire­
cek. İşlemcileri DNA ko­
du üzerine işleyeceğiz ge­
lecekte. 

• Gelecekte tek para 
devri değil, çoklu para dö­
nemi başlayacak. Eyalet­
ler, beldeler, şirketler ken­
di parasını basacak. Sana­
yi devriminden önce 
ABD bunu yapıyordu. Sa­
nayi devrimindeki stan­
dartlaşma tek para döne­
mini getirdi. 3. dalgada 
yine eskiye dönüş yapaca­
ğız. İnsanlar kredi kartla­
rını programlayabilecek. 
Örneğin satın alınması is­
tenmeyen bir ürün için 
kredi kartı ödememizi bu 
ürüne kapayacağız. 

• Çeşitlilik artacak, 
kişiselleştirme ön plana 
çıkacak. Örneğin, herkese 
uygun tek beden giysi ye­
rine tek kişiye uygun giysi 
üretimi yaygınlaşacak. • 
bthaber@interpro.com.tr 

Stokholm için e-strateji 

E
n imrendiğim şeylerden bir 
tanesi, bilişimci gibi düşünen 
ve konuşan siyasetçiler. Av­
rupa'da ve Amerika'da ör­

neklerini sık gördüğümüz bu insanlar 
fazlasını değil, gerekeni yapıyorlar. Bi­
lişimin, toplumun yaşantısı ve yüceltil­
mesi konusundaki gücünü ve öncülü­
ğünü farkedip bunu kullan­
maya başlamışlar. Bunlar­
dan bir tanesini, Stokholm 
Belediye Başkanını, geçen 
lerde dinledim ve etkilen­
dim. Stokholm için hazır­
lanmış bilişim stratejileri 
çalışmasmı herhangi bir 
meslekdaşımız kadar bile­
rek ve inanarak anlattı. 

Şehir Bilişim Danışma Kurulu, deği­
şen ve gelişen gereksinimler için yeni 
stratejilerin belirlenmesini gerekli gör­
müş ve bunları e-strateji başlığı altında 
toplamış. Bunu yaparken, en tepedeki 
amacı geleceğin belediyesi olmak şek­
linde belirlemiş. 

Bakın Stokholm görüşünü oluşturur­
ken, ne kadar yukarılardan başlamışlar. 
"Küreselleşme, tamamen yeni oyun 
kuralları içinde dünyanın küçülmesi ve 
yeni Avrupa'nın büyümesi şeklinde 
gerçekleşecektir. Bu büyümenin en te­
mel girdilerinden bir tanesi, bilişim 
teknolojilerindeki hızlı gelişimdir. İs­
veç diğer ülkelerin giderek artan reka­
beti ile karşılaşmaktadır. Bu değişim­
ler doğal olarak Stokholm şehrinin iş­
letme geliştirme ve politik faaliyetler 

yönündeki ihtiyaçlarını etkileyecektir." 
Dünya ile bütünleşmenin güzel bir ör­
neği. 

Stokholm e-strateji çalışmasının al­
tındaki hedeflerden bazılarını, fikir 
vermesi için sıralıyorum. 

• Bilişim teknolojisi Stokholm'ün 
çalışma ve yaşama açılarından cazip 

bir şehir olmasına katkıda bu­
lunacaktır. 

• Bilişimin artan kullanımı, 
özürlülerin yaşam koşullarını 
iyileştirecektir. 

• Vatandaşlar, şehir çalış­
maları içinde merkez konu­
muna yerleştirilmeli ve bili­
şim teknolojisi aracılığı ile 
daha çok ve doğrudan hizmet 

alarak, işlemlerdeki saydamlığı bizzat 
yaşamalıdırlar. 

• Bilişim teknolojilerinin kullanımı, 
demokrasinin derinleşmesi ve güçlen­
mesini sağlayacak, özellikle Internet 
aracılığı ile bilgi paylaşımı, tartışma ve 
görüş bildirme ortamları yaratılacaktır. 

• İnsanların evlerinden çalışmaları, 
ofis ortamı kadar verimli olmalıdır. 
Mobil bilişim uzaktan çalışmayı ve 
iletişimi daha esnek yapacaktır. Böyle­
likle bilişime dayalı yeni görev ve hiz­
metler oluşacaktır. 

Tabii bunların arkasından bir dizi 
uygulama projesinin tanımı. 

Bilişimin insanca yaşamak için neler 
sağlayacağını seçmenlerin ve seçilen­
lerin dikkatine sunuyorum. 

zaferk@interpro.com.tr 

Toplam kalite, toplumsal öncelik olmalı 
• stanbul Lütfi Kırdar 

IUluslararası Kongre 
ve Sergi Sarayı'nda 
21-22 Kasım 2000 

tarihinde 9. Ulusal Kalite 
Kongresi düzenlendi. 2 
bin 500'e yakın katılımcı 
kitlesiyle Avrupa'nın 
ikinci büyük kalite kong­
resi olan Ulusal Kalite 
Kongresi, TÜSİAD'ın 
desteğiyle Kalder tarafın­
dan gerçekleştirildi. 

9. Ulusal Kalite Kong­
resi, KalDer Yönetim 
Kurulu Başkanı Yılmaz 
Argüden ve TÜSİAD 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Erkut Yücaoğlu'nun açı­
lış konuşmalarıyla başla­
dı. Yılmaz Argüden bir 
toplam kalite felsefesi 
benimseyeni olarak ka­
mu sektöründen beklen­
tilerini şöyle sıraladı: 
Kamu sektöründe perfor­
mans paylaşılabilmeli, 
yolsuzlukları önlemek 
için hesap verilebilirlik 
sağlanmalı, şeffaflaşma 
sağlanmalı, devlet sırrı, 
kamu sırrı olarak olayla­
ra yaklaşılmamalı. 

Toplam kalite anlayışı­
nın, toplumsal bir öncelik 
olması gerektiğini vurgu­
layan Argüden, bunun 

için de toplam kalitenin 
bir devlet politikası ola­
rak ele alınması gerektiği 
üzerinde durdu. Argüden 
konuşmasını, "Kamu sek­
töründe yalnızca yolsuz­
lukla değil, savurganlık 
ve verimsizlikle de savaş-
malıyız. Dünyaya iyi pro­
jeler sunanlar ancak dün­
yanın kaynaklarından iyi 
bir şekilde yararlanabilir" 
sözleriyle tamamladı. 

TÜSİAD Başkanı Er­
kut Yücaoğlu, kamu sek­
törüne gönderme yaparak 
dünya gündemi ile Türki­
ye gündeminin farkını şu 
örneklerle açıkladı: 

"Dünyada, ABD'de siya­
setçiler bütçe fazlasının 
hangi sektöre (sağlık, 
eğitim vs.) aktarılacağı 
üzerinde tartışıyor. Gü­
rültü burada kopuyor. 
Bizde ise siyasetçilerimiz 
kanun hükmünde karar­
nameyi, af kapsamını, 
cumhurbaşkanlığının yet­
kilerini tartışıyor. Çünkü 
bizde kamu dengesi açık 
veriyor. İş dünyası devle­
timizin asıl görevine geri 
dönmesini istiyor. Bunlar 
temel sağlık, temel eği­
tim, temel güvenlik, yar­
gı, bölgesel kalkınma gi­
bi konular." • 

www.bthaber.com.tr 
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"Düşünür, yeniden düşünen ve şimdiye kadar düşünülmüş 

şeylerin üzerinde asla yeterince düşünülmemiş olduğu 

kanısına varan kimsedir." 

Valery 

Güçlü ekip üyesi 

Y
üce Mevlana bu topraklar­
da yaşamış olduğu için 
sevgimiz bol. Hak eden 
etmeyen, kıymetini bilen 

bilmeyen herkese yetecek kadar sev­
gimiz var. Bununla beraber saygı için 
aynı şeyi söylemek pek mümkün de­
ğil. Nasreddin Hoca'nın iyi giyimine 
gösterilen ama iyi giyinmediğinde 
kendisinden esirgenen saygıdan sö-
zettiği günlerden bugüne, pek deği­
şen bir şey yok. İyi giyime, iyi araba­
ya saygımız var, iyi ücrete, yüksek 
mevkiye... Bunlara katlanabiliriz. Ye­
ter ki bunların bulunmadığı insanlara 
aşağılayıcı gözlerle bakılmasın. 

Bir itfaiye erinin hakkını kim öde­
yebilir? Bir doktorun, hemşirenin, ço­
cuğunuzun bakıcısının, öğretmenin, 
güvenli görevlisinin, askerlerimizin, 
şirketin psikolojisini sesiy­
le yansıtıveren santral ope­
ratörünün işinin hakkını 
kim verebilir? Herkes say­
gıdeğerdir. Varoluşları bu­
nun için yeterli. İnsana 
saygı duyulur. İnsan yüce­
dir. 

Herkes "baş" olmak isti­
yor. Hakkını verebilecek 
olsun, olmasın. Bunun bir nedeni hırs 
olabilir, bir diğeri imkanların baştaki-
lere dağıtılmakta olması. Kaynakları­
mız, güneşimiz, suyumuz, toprağı­
mız, insanımız çok olmasına rağmen 
henüz zenginleşemedik. Gelir dağılı­
mındaki ciddi farklar ve ülke ekono­
misinin büyük bölümünün kayıtdışı 
oluşu zaten sorun. İnsanlar daha ken­
di işlerini, kendi hayatlarını yönet­
mekten acizken başkalarının yöneti­
mine talip oluyor. Oysa bu iki kat so­
rumluluk ister. Hem kendinizi yöne­
teceksiniz, hem başkalarını... Hem 
kendi zamanınızı, hem başkalarının... 
Buna kuru kuru iş güç de dahil, duy­
gular, motivasyon, eğitim ve geliştir­
me ile iletişim de... İnsanlar çok ko­
lay sanıyor. Sonra bir bakıyorsunuz, 
otokratik, mekanik bir yönetim ha­
kim olmuş, mutsuz, stresli, hırstan 
gözü kararmış insanlar... "Baş" olmak 
nedense insanların elini kolunu bağlı­
yor. Ne iletişim kurabiliyorlar, ne iş 
üretebiliyorlar. Sadece bol bol çatışı­

yorlar. Boş bir baş olmak yerine işle­
yen bir el ya da ayak olmak daha 
onurlu değil midir? Akılsız başın ce­
zasını ayakların çekmesi gibi hiç ol­
mazsa başkalarını kötü yönetmenin 
sorumluluğunu almamış oluruz. 

Hiçbir insan baştan ibaret değildir. 
Hayvanlar ve bitkiler de... Dikkatle 
dinlemekten bahsederken "kulak ke­
silmek" diye bir deyim vardır ama bu 
sadece bir algı anıdır. Yine ayakları­
mızla yürürüz. Başımız yeterli değil­
dir. Çoğumuz hayatımızın her alanın­
da aynı şeyi yapıyoruz. Ellerimize, 
ayaklarımıza, tırnaklarımıza vs. ye­
terli saygı ve özeni göstermiyoruz. 
Toplumda da baş olmayana önem ve 
saygı göstermiyoruz. Karşılığını da 
doğal olarak alıyoruz. Baş olma sev­
dasından kimse, fonksiyonunu yerine 

getirmiyor. Baş olamasa da 
taklidi ile havasıyla çok in­
san sahtekarlık yapıyor. 

Saygı görme gereksinimi 
Maslovv'un gereksinimler 
hiyerarşisinin önemli bir 
basamağı. Kişi olarak bu 
basamağı aşmak gerekiyor. 
Saygı bağımlısı olmamak 
için. Başkalarına karşı da 

saygılı olmamız gerekiyor, insanlar 
saygı görme uğruna yollarını şaşır-
masınlar diye. 

İyi kullanamadığı halde arabalı ol­
mak, iyi yönetemediği halde yönetici 
konumunda olmak başkalarını da, ki­
şinin kendisini de yorar. Şimdi bu 
yazıyı okuyan sorumluluk sahibi in­
sanlar "Estağfurullah ne haddimize" 
diyerek hadlerini bilmeye çalışacak­
lar. Anlayışlı insandan beklenildiği 
gibi... Güçlü ekip üyesi olmak güzel. 
Onurlu ve sorumluluğunu yerine 
getiremeyiş riski yöneticilikten daha 
az. Ama o işi sizden iyi yapacak yok­
sa, ki emin olun bu kadar "baş olma" 
peşinde koşan "bennnn" durumundaki 
insan varken bu da kuvvetle mümkün 
ve muhtemeldir, yönetim sorum­
luluğunu alarak hizmet etme fırsatını 
kaçırmayın. Bu onur size sadece mut­
luluk versin, başkalarını küçük gör­
me, ezme hakkını değil. Ülke de, 
dünya da hepimizden hizmet bekliyor. 

meltemy@al tavista. com 

Microsoft ara eleman 
gücüne destek veriyor 

HABER MERKEZI 

T
ürkiye'de bili­
şim teknoloji­
leri sektöründe 
yaşanan uzman 

eleman sıkıntısına çö­
züm üretenler arasında 
bulunan Microsoft Tür­
kiye faaliyetlerine hız 
verdi. Tüm dünyada 
yaygın olarak kullanılan 
Microsoft sertifikalan­
dırma sistemini Türki­
ye'de de yoğun olarak 
kullanmaya başlayan 
şirket, bu alandaki çalış­
malarını sistem mühen­
disliği sertifikasının dı­
şına taşıyor. Micro-
soft'un en önemli çalış­
ma alanlarından birinin 

faaliyetlerin belli stan­
dartlar çerçevesinde de­
ğerlendirilip sertifika-
landırılması olduğunu 
belirten Microsoft Genel 
Müdürü Haluk Maga, bu 
uygulamayı sektörde ara 
eleman yetiştirilmesi 
için de hayata geçirmeyi 
planladıklarını anlattı. 
Maga "Yaklaşık 65 bin 
olduğu belirtilen bilişim 
elemanı açığını ben sa­
dece sistem mühendisi 
yetiştirerek kapanabile­
ceğini düşünmüyorum. 
Önemli olan bilişim tek­

nolojilerinden anlayan 
ve mühendislerin altında 
çalışacak, onlarla birlik­
te sistem kurup çalıştıra­
bilecek, destekleyebile­
cek 'ustabaşı' olarak ad­
landırabileceğimiz kişi­
lerin yetiştirilmesi" dedi. 

Boğaziçi 
Üniversitesi ile 
ortak proje 

Haluk Maga, eksik 
olan yetişmiş ara ele­
manlara yönelik olarak 
Boğaziçi Üniversitesi ile 
henüz tam olarak sonuç­
lanmamış bir ortak proje 
üzerinde çalıştıklarını da 
belirtti. Proje kapsamın­
da sayıları binlerle ifade 
edilebilecek bir grubun 
yaklaşık 2 sene sürecek 
olan bir eğitim progra­
mından geçirilmesi he­

defleniyor. 

"Bunun bir sonraki 
adımında ise grup daha 
genişliyor ve bu geniş­
leyen kitlenin eğitimini 
bizim tek başımıza yap­
mamız mümkün değil" 
diyen Maga, Milli Eği­
tim Bakanlığı'yla bu ko­
nuya yönelik birtakım 
görüşmeler yaptıklarını 
da söyledi. Maga üni­
versite ile beraber ilk 
adımlarını atacakları bu 
programların, edinilecek 
tecrübelerle genişletil­
miş uygulamalar şeklin­
de gerçekleştirileceğini 
belirtti. 

Öte yandan Türki­
ye'nin genç bir nüfusa 
sahip olduğunu, bu nü­
fusun eğitilebileceğini 
ve Hindistan'dan ele­
man getirmesinin gerek­
siz olduğu konusuna da 
değinen Maga sözlerine 
şöyle devam etti: "Ülke 
olarak yapmamız gere­
ken bilişim eğitimine 
önem vermek. Bu yön­
deki çalışmaların da bir 
an önce başlaması gere­
kiyor. Biz de bu konuda 
çok yoğun olarak dev­
letle, hükümetle faali­
yetlerimizi sürdürüyo­
ruz." 

Microsoft Windows 
ve Office programları­
nın Milli Eğitim İlköğ­
retim projesinin temel 
taşlarını teşkil ettiğine 

> Sayfa 4 

Microsoft Türkiye, bilgi 
teknolojileri sektöründeki eleman 
açığına çözüm olarak Microsoft 
sertifikalandırma sistemini ara 

eleman yetiştirilmesi için de 
uygulamayı planlıyor. Şirket, 
üniversiteler ve Milli Eğitim 

Bakanlığı'yla da bir dizi eğitim 
projesi üzerinde çalışıyor. 
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Microsoft ara eleman 

gücüne destek veriyor 
Sayfa 1 > 

değinen Maga, Micro-
soft'un bu programları 
müfredat içine alınması­
na yönelik daha çok öğ­
retmenlere yönelik bir­
takım çalışmaları oldu­
ğunu anlattı. "Ortaöğre­
nime ve üniversiteye 
yönelik farklı çalışmala­
rımız var" diyen Maga, 
üzerinde çalıştıkları ye­
ni bir projeyi de şöyle 
açıkladı: 

"Ağırlıklı olarak fi­
ziksel engelli vatandaş­

larımıza özellikle genç­
lerimize BT'yi kullana­
rak yepyeni ufuklar aça­
bilmek, onların önlerin­
de bilgi teknolojileri 
aracılığıyla çok daha 
farklı birtakım imkanlar 
sağlayabilmek üstüne 
çalışmalar yürütüyo­
ruz." 

Microsoft Türkiye, bu 
konu ile ilgili olarak 
MEB ile bu tip faaliyet­
lerin daha yaygınlaştırıl­
masına ve bu sayede in­
sanlara yeni imkanlar 
sunmayı amaçlıyor. • 

Arena satış ekipleri eğitimde buluştu 

A
rena Bilgisa­
yar her yıl dü­
zenlenen ge­
leneksel satış 

ekibi eğitimlerini bu yıl 
İstanbul, Ankara ve İz­
mir bölgeleri pazarlama 
ve satış ekiplerinden ka­
tılan yaklaşık 100 çalışa­
nıyla gerçekleştirdi. İs­
tanbul'da gerçekleştiri­

len eğitimin ilk gününde, 
bilgisayarı oluşturan te­
mel parçaların teknoloji­
leri, önemli PC markala­
rı, ekran markaları, ağ 
ürünleri ve teknolojileri 
ve sarf malzemeleri ele 
alındı. 

Eğitimin ikinci günün­
de ise yazılım ürünleri, 
çeşitli markaların çevre 

birimleri, kesintisiz güç 
kaynakları ve projeksi­
yon ürünleriyle ilgili bil­
gi verildi. HP çevre bi­
rimleriyle son bulan or­
ganizasyonun sonunda 
katılımcılar, ödüllü bir 
yarışmayla eğlendiler. 
Yarışmanın galipleri bir 
adet HP PC ve müzik 
seti kazandılar. • 

Erdemsoft'ta 
Aralık 
eğitimleri 

--, ı, rdemsoft Eği-
,* tim Merke-

* i zi'nin Aralık 
Mm. •/ ayı eğitim prog­

ramı belli oldu. 1-3 Ara­
lık 2000 tarihleri arasında 
"Building Client/Server 
Applications With MS 
Access 2000" konulu eği­
timin verileceği Erdem-
soft Eğitim Merkezi'nde, 
11-15 Aralık tarihleri ara­
sında "Designing a Mic­
rosoft Windows 2000 Di-
rectory Services Infrast-
ructure" konusu ele alına­
cak. Saat 09:30-16:30 
arasında düzenlenecek 
eğitimlerde Erdemsoft 3 
kişi ve üzerinde katılım­
lar için yüzde 10 indirim 
uyguluyor. • 

Bilgi için: Erdemsoft 
Eğitim Merkezi 
Tel: 0212-280 73 73 

A+ PC kursu 
yenilendi 

G
lobal Vision, 3 senedir vermekte olduğu 
A+ PC teknisyenliği kursunu yenilenen 
teknolojiyle birlikte daha geniş bir içerik­
le sunmaya başladı. 

Daha önce 4 gün süren eğitimler, bundan böyle 5 
gün süreyle düzenlenecek. Eğitimde, "İşlemcilerde 
Celeron ve Pentium III", "Memory Modüllerinde 
RIMM Memory'ler", "Disk Tiplerinde ATA 66 ve 
ATA 100", "SCSI'de LWD ve SCSI 160" ve "Bus 
Yapılarında USB" konuları da kapsamlı olarak an­
latılacak. İlk yeni içerikli kursunu 27 Kasım - 1 
Aralık tarihleri arasında gerçekleştirecek olan Glo­
bal Vision, kurs ücretinde ise herhangi bir değişik­
lik yapmadı. • 

Bilgi için: Global Vision 
Tel: 0212-270 55 00 

Küçük Mucitler 
yarışmasına icat yağıyor 

HP Küçük Mucit­
ler Yarışması, 
genç beyinlerin 

yoğun ilgisiyle karşılaştı. 
Konuyla ilgili olarak 
açıklama yapan HP Tür­
kiye, Türkiye Eğitim 
Gönüllüleri Vakfı 
(TEGV) ve Türkiye'nin 
dört bir yanındaki ilköğ­

retim okullarından bir­
çok icadın yarışmaya 
gönderilmeye başlandı­
ğını kaydetti. Yetkililer, 
"Gaziantep'ten Anka­
ra'ya, Şanlıurfa'dan Ya­
lova'ya dek yurdun her 
köşesinden icatlar geli­
yor" şeklinde konuştular. 
Bilindiği gibi yarışma, 
çocukların araştırmaya 
olan ilgilerini artırmak 
üzere kısa süre önce baş­
latılmıştı. Yarışmayla il­
gili ayrıntılı bilgiye, 
www.hp.com.tr/kucuk-
mucit adresinden ula­
şılabilir. • 

Görev Değişiklikleri... 

Lucent Türkiye'ye 
deneyimli satış müdürü 

E 
kim ayı sonunda 
resmen faaliyete 
geçen Lucent Tür­

kiye'nin kablosuz opera­
törler satış müdürlüğü gö­
revine Banu Baykara geti­
rildi. Baykara, dünyada 
hızla gelişen kablosuz ile­
tişim sistemlerinin Türki­
ye'de de yaygınlaştırılma­
sına ve Lucent Türki­
ye'nin bu pazardaki payı­
na katkıda bulunmak ama­
cıyla hizmet verecek. • 

Aselsan'da görev 
değişikliği 

K
urulduğu günden bu yana Aselsan Elekt­
ronik Sanayi ve Ticaret A.Ş.'de Yönetim 
Kurulu Üyesi olarak görev yapan M. Ha­
cim Kamoy istifa etti. Kamoy yerine, Yö­

netim Kurulu Üyesi olarak Türk Ticaret Kanunu'nun 
315'inci maddesi uyarınca Abdurrahman Karabu­
lut'un seçildiği öğrenildi. • 

Aybars Gümüş Prolink fte 

A
ybars Gümüş, Network Appliance, Alte-
on, Cybex ve Rose gibi şirketlerin Türki­
ye temsilcisi olan Prolink'e satış müdürü 
olarak atandı. Boğaziçi Üniversitesi'nden 

mezun olan Gümüş, State University Of W. Geor-
gia'da MBA yaptı. İş hayatına 1990 yılında New 
York'ta Urban Sophisticates Inc. şirketinin satış bö­
lümünde başlayan Gümüş, Türkiye'ye döndükten 
sonra pazarlama yöneticisi olarak çalıştı. Gümüş, 
son olarak Finansbank'ta pazarlama yöneticisi ola­
rak görev yapıyordu. • 

Site'de WAP eğitimleri 
başladı 

S
ite Bilgi ve İleti­
şim, WAP tek­
nolojisinin iş 
dünyasındaki 

her şirket tarafından uy­
gulanabileceğini göster­
mek amacıyla WAP De-
veloper Workshop isimli 
bir eğitim düzenlemeye 
başladı. 

Katılımcılara WAP 
konusundaki her türlü 
soruya cevap alma ola­
nağı sunan eğitimde, 
WAP'la dinamik bir site­
nin nasıl geliştirileceği 
WML ve WML script 
kullanımı anlatılıyor. 
Özellikle yazılım geliş­
tirme uzmanlarının katı­
lımının hedeflendiği eği­
timde, Internet sitesi 
olan kurumların mevcut 
ortamlarını nasıl WAP 
uyumlu hale getirebile­

cekleri de uygulamalı 
olarak anlatılıyor. WAP 
Developer Workshop'a 
katılmak isteyen yazılım 
geliştiricilerin HTML, 
ASP ve XML konuların­
da yeterli bilgi altyapısı­
na sahip olmaları gereki­
yor. Daha önce herhangi 
bir dille yazılım yapmış, 
ancak Internet teknoloji­
leri konusunda deneyimi 
olmayan kişilerin de 
WAP eğitimine katılabil­
mek için öncelikle Si­
te'nin Web Mas ter kari­
yer programı dahilindeki 
Web Site Fundamentals, 
ASP ve Building XML-
Based Web Applications 
kurslarını almaları gere­
kiyor. • 

Bilgi için: 

Site Bilgi ve iletişim 
Tel: 0212-217 58 18 

Proje ve üretim yönetiminde 
Makro desteği 

M
akro Danışmanlık ve Eğitim Merkezi, 
Aralık ayında proje ve üretim yönetimi 
alanlarında düzenlenecek eğitim için 
takvimini açıkladı. Proje yönetimi ala­

nında düzenlenecek eğitimlerin konuları arasında 
"Projelerle Yönetim", "Primavera P3 ile Proje Yöneti­
mi", "Microsoft Project Kullanarak Proje Planlaması 
ve Kontrolü", "Proje Yönetimiyle Stratejik Planlama" 
gibi konular bulunuyor. Bu alanda ayrıca, ABD'li pro­
je planlama uzmanı Gayle Borchard da, "Contract Ma­
nagement" ve "Consultant Management" başlıklı iki 
eğitim sunacak. Makro Danışmanlık ve Eğitim Hiz-
metleri'nde üretim yönetimi alanında ise "Satınalma 
Yönetimi" ve "Tedarikçi Değerlendirme Sistemi" baş­
lıklarında eğitimler düzenlenecek. • 

Bilgi için: Makro Danışmanlık 
Tel: 0212-211 09 69 

http://www.hp.com.tr/kucuk-


on 50 yıldır dünya, bilgi ekonomisi, 

bilgi çağı, bilgi çalışanı kavramların­

dan söz ediyor. Sermayenin beyin, fikir, 

düşünce ve bilgi olduğu bu yeni çağda var 

olabilmek için tek bir şey yapmak gereki­

yor. Değişime hızlı uyum sağlamak. Deği­

şim, tarım ve sanayi toplumlarındaki deği­

şimden çok daha hızlı gerçekleşiyor ve 

her alanda yaşanıyor. Dijital devrim, bilgi 

çağının başlangıç adımı. İnsanlık bilgi ça­

ğma bilişim teknolojileri ile hazırlanıyor. 

Internet ise bu hazırlık aşamasında olmaz­

sa olmaz unsurlardan biri. 

3Com'un Internet'e yönelik 
ürünleri şirketlere 
neler sağlıyor? 

Internet'te)! iş yapmanın ve uygu­

lama çalıştırmanın karmaşıklığı ve 

maliyetini azaltıyor. 

Merkezi dosya sunumu ve güvenli­

ği, entegre e-posta, web önbellekleme ve 

web yayınlama gibi olanaklarla küçük 

işletmelerin "daha büyük bir şirket" gi­

bi görünmelerini, yeni ekonomi düze­

ninde rekabet edebilmelerini sağlıyor. 

Çevrimiçi iş yapabilmek için kü­

çük işletme ağlarının güvenilirliğini ar­

tırıyor. 

3Com, kuruluşları Internet ekonomisi­

ne hazırlayan en önemli teknoloji şirketle­

rinden biri. Odaklandığı alanlara baktığı­

mızda (Kablosuz LAN, LAN telefonu, Ev 

Networkleri, Genişbant teknolojisi) ise 

tüm bu alanların temelinde, kurumları ve 

herkesi geleceğe hazırlamak kaygısı bulu­

nuyor. Ancak burada sadece büyük ku­

rumsal kuruluşların değil, KOBl dediği­

miz küçük ve orta ölçekli şirketlerin de 

Internet ekonomisine geçmesi ve geleceği 

topyekun yakalaması çok önemli. Çünkü 

ancak Internet ekonomisi, büyük küçük 

her kuruluşa ve kişilere yansıdığında top­

lumsal bir gelişmeden söz edebiliriz. 

3Com bu gerçekten yola çıkarak hem 

büyük kuruluşların hem de özellikle KO-

Bl'lerin Internet ekonomisine geçişini hız­

landıran ve kolaylaştıran teknolojiler ge­

liştirip pazara sunuyor. Şirketin son ola­

rak duyurduğu Internet'e kolay bağlan­

mayı sağlayan ve şirketleri yüksek hız ile 

tanıştıran gigabit çözümleri, KOBÎ'lerin fi­

yat/performans beklentilerini karşılaya­

cak düzeyde. 

3Com özellikle, küçük işletmelerin iş ge­

reksinimleri için gereken kolay ürünleri 

ve Internet'in gücünü açığa çıkarabilmele-

rini sağlayacak yenilikçi çözümleri sunma 

konusunda uzman. Yeni duyurulan Inter­

net çözümleri 3Com'un küçük ve orta 

ölçekli müşterilerine yönelik geniş ürün 

ve hizmetlere dair adanmışlığını destekli­

yor. Yeni ürünler, küçük işletmelerin geliş­

mesi ve yeni teknolojilerden sonuç alabil­

melerini olanaklı kılıyor. 3Com'un en bü­

yük özelliği, rakiplerine göre kolay kullanı­

labilen ve tam entegre küçük işletmeler çö­

zümünün parçası olan geniş bir ürün yel­

pazesini ilk sunan şirket olması. 

K O B İ ' l e r i n mal iyet sorunu or tadan 
kalk ıyor 

KOBİ'lerin de Internet ekonomisinde 

yerini alabilmesi için, onların yatırım ma­

liyeti sorunlarına radikal bir çözüm geliş­

tirmek gerekiyor. 3Com, küçük işletmele­

rin büyük şirketler için düşünülmüş pa­

halı sunuculara gereksinim duymadığı 

gerçeğinden yola çıkarak ürünlerini özel­

likle bu pazar için tasarlayarak fiyatlandı-

rıyor. Buna göre küçük bir şirket, adan­

mış bir PC veya sunucu işletim sistemi sa­

tın almak zorunda değil. Ek olarak, e-pos­

ta sunucusu maliyetleri düşürmek için çe­

virmeli erişimi maksimize ediyor. 

Küçük işletmeler yeni ağ sunucuları sa­

yesinde Web'i kullanarak iş ortaklan ve 

müşterileriyle iletişimde kullandıkları 

yöntemleri genişletmiş oluyorlar. Elektro­

nik ticarete hazır bir Web sitesi olan kü­

çük işletme, Web sitesi bulunmayan kü­

çük işletmeye göre daha avantajlı konum­

da bulunuyor. 

3Com söz konusu yeni ürünleri, şirke­

tin kurumsal stratejisini çok güçlü şekilde 

destekliyor. Küçük işletme ağlarında bir 

lider olarak 3Com, küçük işletmelerin ih­

tiyacını karşılama yönünde odaklanması­

nı sürdürüyor. 3Com'un kolaylık yönün­

deki adanmışlığı, küçük işletmeler pazarı­

na çok iyi hizmet ediyor. Çünkü küçük iş­

letmeler, teknolojiye değil kendi işlerine 

odaklanabilecekleri basit ürünler istiyor­

lar. Bunun sonucunda teknoloji onlara iş­

lerinde başarı sağlayacak bir araç haline 

geliyor. 

3Com, genişleme kapasitesi olan enteg­

re bir küçük işletme platformu ve güveni­

lir servis ve destek de sunuyor. Ayrıca 

3Com, müşte­

rilerinin ağ 

ekipmanla 

rı için top­

lam sahip 

olma ma­

liyetlerini 

d ü ş ü r m e ­

lerine yar­

dımcı oluyor. 



Şimdi yüksek hız zamanı 
TWJ etworking teknolojilerine yö-

JL ^ nelik yeni gigabit ve Internet 

çözümlerini tanıtan 3Com, bu alanda 

da devrim sayılabilecek radikal çö­

zümler geliştirdi. Şirket, felsefesini bu 

ürünlerde de uygulamış. Kolay erişim, 

kolay kurulum, kolay kullanım, uy­

gun maliyet ve ömür boyu garanti 

özellikleriyle söz konusu teknolojiler 

kullanıcıların hizmetine sunulmuş du­

rumda. 3Com'un yeni ürünleri tüm 

bu özellikleriyle KOBl'ler için en uy­

gun çözümler konumunda. 

3Com'un gigabit ve Internet çö­

zümlerinin kullanıcılara neler sağlaya­

cağı konusunda Ülke Müdürü Ali Ya­

laz ve Network Danışmanı Orçun Te-

zel ile söyleştik: 

N E D I R B U GIGABIT ÇıLGıNLıĞı? 

A L I YALAZ: Gigabit çılgınlık değil 

aslında, son birkaç senedir ses, data ve 

verinin birleşmesi ile beraber günde­

me gelen bir teknoloji. Videonun her 

yere girmesi, zengin uygulamaların 

çıkması, Internet'in hayatımıza girme­

si, aynı zamanda iş dünyasında da ar­

tık daha fazla medya kullanılması bizi 

mevcut hızların üzerine çıkmaya itti. 

Standart Fast Ethernet üzerinden 

bunları yapmak mümkün değil, bir 

üst hıza geçmek gerekiyordu. Bu da 

gigabit teknolojisi ile mümkün. 3Com 

bunun birkaç senedir üzerinde çalışı­

yor. Ama bugün gigabit'i öyle bir hale 

getirdik ki bunu hub'm içine soktuk. 

Networking alanında en küçük 6 

portlu switchimiz var, o bile gigabit'i 

destekliyor ve masaüstünde çalışıyor. 

O R Ç U N TEZEL: Networking dünya­

sında yapılmış birkaç tane istatistik 

var. Örneğin, her 3 ayda bir kullandı­

ğımız işlemcinin hızı katlanıyor. Her 

100 günde bir de network trafiğimiz 

ikiye katlanıyor. Yani 100 gün sonun­

da buradaki grafik eskiden 10 kullanı­

lıyorsa, şimdi 20 kullanılmaya başlanı­

yor. O yüzden de şirketlerin altyapıla­

rını kurarken ona göre tasarlamaları 

gerekiyor. Tasarlarken de ileride çöpe 

atacakları bir teknoloji değil, uzun sü­

re hiç değiştirmeden kullanabilecekle­

ri bir teknolojiye yatırım yapmaları ge­

rekiyor. 

Gigabit bugün için kullanılan ağlar­

la uyumlu, kolay uygulanabilir ve so­

runsuz olarak geçiş sağlayan ilk ve tek 

teknoloji. 3Com da bugün bunu uç­

tan uca sunan ilk şirket. Hem sunucu 

tarafında networkingten ethernet kar­

tı ile, hem de switch tarafında gigabit 

çözümleri ile. Buradaki en büyük 

avantaj da kullanımının ve yönetilebi-

lirlik özelliğinin kolay olması. 

IŞ Y A Ş A M ı N D A NASıL BIR D E Ğ I Ş I M 

GETIRIYOR? 

O R Ç U N TEZEL: Gigabit kullanımı 

ile ofisler öncelikle bant genişliği soru­

nunu aşıyorlar. Her türlü uygulamayı, 

video ve ses özelliği olan uygulamala­

rı masaüstüne kadar getirebiliyor ve 

herhangi bir teknoloji değişikliği yap­

madan bunu sağlayabiliyorsunuz. Ku­

rumlar sadece mevcut networklerin 

üzerine ilaveler yaparak hızlarını artı­

rabiliyorlar. 3Com uçtan uca gigabit 

çözümü verirken sadece fiber kabloyu 

değil aynı zamanda bakır kabloyu da 

destekliyor. Bakır kabloda da standart 

kategoride bunu yapıyor. Özel bir kab­

lo gerektirmiyor. 

T Ü R K I Y E ' D E GIGABIT TEKNOLOJILERI­

NE GEÇIŞ VE KULLANıM YAYGıNLıĞı 

HANGI DÜZEYDE? 

A L I YALAZ: Dünyada gigabit'e geçiş 

ile Türkiye'deki geçiş aynı zamanlarda 

oldu. Belki yurtdışında daha hızlı bir 

yaygınlığa ulaşmış olabilir. Ama so­

nuçta ülkemizde de bu teknolojiye 

çok önem veriliyor. Özellikle büyük 

kuruluşlar tarafında daha hızlı benim­

seniyor. Üretim otomasyonunda da 

bu teknoloji kullanılmaya başlandı. 

Y E N I ÜRÜNLERINIZ K O B I ' L E R IÇIN 

BIR ŞANS. GIGABIT ÇÖZÜMLERINIZ ON­

LARA NE SAĞLıYOR? 

A L I YALAZ: Türkiye'deki KOBl'ler 

3Com'un gigabit çözümleriyle daha 

yeni yeni tanışıyorlar. Yeni tanıştıkla­

rı için de onlar için çok büyük şans 

var. 3Com'un yeni duyurduğu ürün­

lerle bir anda gigabit'e girme şansları­

nı elde ettiler. Üstelik son derece uy­

gun bir fiyat/performans değeriyle. 

Bundan 1 yıl önce 10, 100'lük bir bir 

networke sahip olmakla belki bugün 

gigabit hızlarındaki networke sahip ol­

manın maliyeti aynı, herhangi bir far­

kı yok. Kısacası şimdi KOBl'ler için gi­

gabit'e yatırım zamanı. 

Yeni ürünlerimizin hedefi KO­

Bl'ler. Bu işletmeler şu anda yeni bil­

gisayarla tanışıyor, networkinge bir ge­

çiş içerisinde. Ve networkinge hızlı ge­

çememelerinin asıl nedeni, anlamadık­

ları bir teknoloji olması ve bundan 

korkmalarıydı. Bugüne kadar KO­

Bl'ler genellikle hub alırdı ve onu alır­

ken yönetilir hub almak yerine ucuz 

olduğu için yönetilmeyen hub alırdı 

ve yönetme zorluğu çekerdi. 3Com'un 

ürünleri yönetimi de kolaylaştırıyor. 

Bütün KOBİ'leri hayatın içine sokma­

ya çalışacağız. Bu yüzden de ürünleri­

mizi kolay kurulabilen, kullanılabilen, 

yönetilebilen hale getiriyoruz. Bu stra­

tejimiz özellikle Türkiye'ye çok uy­

gun. 

PAZARA YENI D U Y U R D U Ğ U N U Z ı N ­

TERNET D Ü N Y A S ı N A YÖNELIK TEKNOLO­

JILER HANGI YÖNLERIYLE Ö N E ÇıKıYOR? 

A L I YALAZ: Internet pazarına yöne­

lik olarak 3Com'un Internet Server, 

FileServer, E-mail Server, Content 

Switchler ve firewal (güvenlik duvarı 

yazılımları) ürünlerimiz mevcut. Bu 

teknolojiler tam anlamıyla networ­

king alanında bir devrim niteliğinde. 

Özellikle firewall'IN artık bir yazılım 

tabanlıdan donanım tabanlı hale geti­

rilmesi söz konusu. Artık eskisi gibi 

storage için özel sunucular alıp üzeri­

ne özel networkler, yazılımlar kurma­

ya gerek kalmadı. E-mail Server saye­

sinde e-posta kullanımı çok kolay ve 

aktif bir hale gelmiş durumda. Tüm 

bu özellikler KOBİ'lerin kendi başları­

na ürünleri kullanabilmelerim kolay­

laştırıyor. 

O R Ç U N TEZEL: Bu server'ların asıl 

hedefi 0 ile 100 kullanıcılı şirketlerin, 

Internet'i hayatlarına kolayca adapte 

etmelerini sağlıyor. Paketin içinde E-

mail Server, İnternet Server, üzerinde 

Web Server, firewall, Print Server bu­

lunuyor. Kurulumu ve kullanımının 

kolaylığı sayesinde herhangi bir BT 

uzmanına da gereksinimi ortadan kal­

dırıyor. Üzerindeki teknoloji 3Com 

tarafından geliştirildi ve mevcut ürün­

lerden en büyük farkı, hiç bir işletim 

sistemine bağlı kalmadan, lisans para­

sı ödemeden ağmızdaki gereksinimleri 

kısa sürede karşılaması. Bu noktada 

kullanıcının bilmesi gereken bir tek 

şey var: Ben bu ürünü 3Com'dan alı­

yorum, fişe takacağım ve çalışacak, hiç 

bir sorun yaşamayacağım. 

Kurumsal dünyaya hitap eden 

Content Switch'ler ise çok fazla ziya-

ret edilen siteye sahip olan yerlerde 

Internet hizmetlerinin kesintiye uğra­

mamasını sağlıyor. Çünkü sistemde 

tek bir server yerine birden fazla ser­

ver kullanılarak gelen trafik serverlar 

arasında dağıtılabiliyor. Trafiği yöne­

tebilmek, kesintisizliği, güvenilirliği 

sağlayabilmek gibi özellikler ise, e-tica-

ret yapacak olan kurumlar için ideal 

çözümler. 

Web caching ürünü ise kullanıcı­

nın Internet bant genişliğini gereksiz 

yere kullanmasını önleyen bir çözüm. 

Bu da kullanıcıların verimliliğini artır­

mış, motivasyonunu doğru yönde et­

kilemiş oluyor. 

3 C O M ' U N SATıŞ SONRASı HIZMET 

STRATEJISI NEDIR? 

A L I YALAZ: Garanti kapsamındaki 

bütün ürünlerimizde, herhangi bir arı­

za durumunda ürünler doğrudan de­

ğiştiriliyor. Herhangi bir tamirat yapıl­

mıyor. Ürünlerimizin geri dönüş ora­

nı çok düşük. Ve tamamı ömür boyu 

garantili. Yeni ürünlerde bunu yap­

mak daha zordu. 3Com dışında hiçbir 

networking şirketi ömür boyu garanti 

sunmuyor. 

E k s t r a m a l i y e t e v e z a m a n k a y b ı n a s o n ! 

'un pazara yeni sunduğu networking çözümlerinin 

kullanıcılar için avantajı nedir? 

A l i Yalaz: Birkaç somut örnek üzerinden giderek kullanıcıların elde edece­

ği avantajları şöyle özetleyebiliriz: 

• Internet Server çözümümüzün içinde bir File Server, E-mail 

Server ve bir firewall var. Kullanıcı bir Internet Server kurmaya 

çalışsaydı ne yapacaktı? 3 tane server alacaktı, üstüne 3 tane NT 

lisansı yükleyecekti. Üzerinde ayrı ayrı e-posta yazılımını, firewal 

yazılımını yükleyecekti. Bunun üzerine bir çok konfigürasyon 

yapmak durumunda kalacaktı. Bir de sistemin bakımı için bakım 

şirketleriyle anlaşmalar yapacaktı. Oysa 3Com Internet Server, 

bütün bunların tamamını tek bir ürünle ve bu kadar zahmete kat­

lanmadan, üstelik son derece uygun bir fiyata, ortalama 5 bin do­

lara sunuyor. 

ı Gigabit çözümlerimize geldiğimizde orada da ortalama giga­

bit çözümümüzde port başına 400 doların altına düşebiliyoruz. 

3Com'un ürününe en yakın gelebilenler 600-700 dolar civarında. 

I File Server çözümümüzün en can alıcı noktası şu: Kullanıcı 

server'i alıyor, herhangi bir LAN portuna takıyor ve bir dakika­

nın altında kendini ağa tanıtıyor. O networkun içinde herhangi 

bir yerden File Server'i görmek mümkün ve storage device olarak 

herkes kullanmaya başlayabiliyor; kullammıbu kadar kolay. Bir 

server'a 40 MB'lık bir sabit disk ilavesi yaptığınızı ve ne kadar uğ­

raşacağınızı düşünün. Hub tanımlayacaksınız, kullanıcıları tanım­

layacaksınız, bunları yapabilmek için networku durduracaksınız 

ve server'i durdurmanız gerekecek. 

O r ç u n Tezel: Bunun bir avantajı da insanlar verilerini taşımak 

istiyorlar. Örneğin iki tane ofisiniz var ve ikisinin arasında bilgi taşıyacaksınız. 

Birinci ofisten ikinci ofise ürünü götürdüğünüzde çalışır. 

• E-mail Server ürünümüzde de kullanıcıya sunulan çok önemli avantajlar 

var. 3Com'un E-mail Server'larını kullanan bir kurumda, hangi e-mail client'i 

kullanması gerektiği konusundaki bağımlılık ortadan kalkıyor. Normalde MS 

Exchange kurulursa, e-mail client olarak Outlook client kullanması gerekiyor. 

Ama bu üründe öyle bir zorunluluk yok. Server'i tanıttığımız zaman (yine 15 

dakikanın altında sisteme tanıtabiliyorsunuz) her client ile konuşabiliyor. Diğer 

taraftan farklı Internet servis sağlayıcılarındaki erişimleri, gelen mesajları alıp 

hepsini birleştirebiliyor, hepsini aynı anda kullanmaya izin veriyor. 

Burada yine can alıcı nokta; Exchange'in client başına ödenen ücretleri ile 

3Com'un çözümünü kıyasladığınızda 4 katı fark oluyor. Bugün bir Exchange 

kurmak istediğinizde bir tane dedicated server alıyorsunuz; bunun üzerine NT 

kuruyorsunuz, bunun üzerine Exchange Server kuruyorsunuz. Her birine kul­

lanıcı başına para ödüyorsunuz. 3Com ürününde kullanıcı sınırlaması yok. Ser-

ver'ın performansı ile doğrudan ölçülecek bir şey. 3Com çözümünde ekstra 

lisans almak yok. Biz bir kutu satıyoruz ve o kutunun üzerinde de istenildiği 

kadar e-posta hesabı açılabilir. 

N e t w o r k yönetimi nasıl kolay hale getirilebilir? 

Orçun Tezel: Network Supervisor ürünü, bir yönetim yazılımı. Network 

yönetimini yapmak zordur. Network Supervisor bazı özellikleri sayesinde bu 

korkuyu aşacak, bu engeli tamamen aşıp son kullanıcıya ulaşacak. Ürünü çok 

daha kolay kurulabilir hale getirdik. Hem Windows 95'te hem 98'de, 2000'de, 

NT'de çalışabiliyor. Özel bir platform gerekmiyor. Birkaç dakika içerisinde 

kuruluyor. Networke girip kendisi buluyor ve topoloji haritasını kendisi 

çiziyor. Hemen networku yönetmeye başlıyor. Herşeyi çok basit dilde anlatıyor. 

Kurumların network yönetim yazılımlarına para vermek istemediklerim bil­

diğimiz için bu yazılımı ücretsiz yaptık. 

2 



Internet Server, OC eMail Server 

Office 
Connect 
eMail 
Server 

nternet dünyasına yöne­

lik 3Com'un geliştirdiği 

netvvorking çözümlerinden 

olan Office Connect eMail 

Server, özellikle küçük ve orta 

boy işletmelerin elektronik 

mesajlaşma gereksinimlerine 

en uygun fiyat/performans 

özellikleriyle yanıt veriyor. 

KOBİ'ler etkili, kolay kurula­

bilir, kurum içi e-posta sistemi­

ne gereksinim duyduklarında, 

gelişmiş e-posta özelliklerinin 

avantajını yakalamak ve büyü­

yen işleriyle orantılı olarak yö­

netim değişikliklerinden fay­

dalanmak istediklerinde eMail 

Server onlar için ideal bir 

ürün olarak görünüyor. 

Office Connect eMail Ser-

ver'ın başlıca özellikleri şunlar: 

Kolay k u r u l u m ve 

yönetim 

3Com OfficeConnect eMail 

Server, bilgiişlem uzmanı ol­

mayanların bile son derece ko­

lay bir şekilde kullanabileceği 

şekilde tasarlanmış. Sistem, 

kullanıcıların e-posta gönderip 

almalarını birkaç dakika için­

de sağlayabiliyor. Web tabanlı 

yönetim konsolu ise yeni kul­

lanıcıların eklenip çıkartılması­

nı ya da iletişim düzenlemele­

rinin yapılmasını çok kolay ha­

le getiriyor. 

T a m özel l ik l i sistem 

3Com OfficeConnect eMail 

Server, küçük işletmelerin ge­

reksinim duyduğu tüm e-posta 

özelliklerini sunuyor. Bu özel­

likler arasında departman ha­

ber grupları oluşturma ve bir 

çalışan ofis dışında olduğu za­

man otomatik cevap verme 

özellikleri de yer alıyor. 

Bant genişliğinin 

korunması 

3Com OfficeConnect eMail 

Server, kullanıcıların sürekli 

çevrimiçi olmasına olanak ta­

nırken, mesajların ne zaman 

gönderilip alındığım belirli bir 

ajandaya bağlayarak Internet'e 

bağlanma maliyetlerini en dü­

şük seviyeye indirgiyor. 

3Com OfficeConnect eMail 

Server, küçük işletmelerin 

kendi bünyelerinde kolay ve 

etkili bir şekilde kurum içi e-

posta sunucusu kurmalarını 

sağlıyor. 

Bunun yanında her net-

work bağlantısı bulunan çalışa­

na e-posta haberleşmesi suna­

rak kurum içi haberleşmeyi ge­

liştiriyor. Ayrıca 3Com Offi­

ceConnect eMail Server, ku­

rum içi e-posta trafiğinin ku­

rum içinde kalmasını sağlaya­

rak kurum içi e-posta trafiği­

nin LAN üzerinde kalmasını 

sağlıyor. 

OfficeConnect Server Dis-

covery uygulaması ve Confi-

guration Wizard isimli uygula­

malar ise BT uzmanı olmayan 

bir kişinin bile sunucuyu ra­

hatlıkla kurmasını sağlıyor. 

Grafik tabanlı arayüz sayesin­

de kullanımı da oldukça ko­

lay. 

E-posta güvenliği 

Dosya eklentisi koruma 

özelliği, e-posta yöneticisinin 

belirli uzantıdaki dosyaların e-

posta ile gönderilmesini engel­

leyebiliyor. 

Yükselti lebil ir yazı l ımlar 

En son işletim sistemi ve 

uygulama yükseltimleri işleri 

3Com destek hizmetleri tara­

fından işletmelere sunuluyor. 

K o n t r o l ü kullanıcıya 

verme 

ISS'nin müdahalesi olma­

dan kullanıcı isimleri değiştir­

me, ekleme, e-posta kuralları 

ekleme gibi özellikleri kullanı­

cının yapmasına olanak tanı­

yarak kontrolü kullanıcının 

kendisine veriyor. 

Cevap süresini 

h ız landırma 

Bu çözüm, sadece kurum 

dışına gidecek e-postaların ISS 

kanalıyla gönderilmesini, ku­

rum içi e-postalarm ise kurum 

içindeki bilgisayar ağında dağı­

tarak e-posta dağıtımını hızlan­

dırıyor. 

Ö m ü r boyu garanti 

3Com'un fanları ve güç kay­

naklarını içeren donanımdaki 

ömür boyu sınırlı garantisi en­

düstrideki en güçlü garantidir. 

M a l i y e t l e r i k o n t r o l etme 

3Com OfficeConnect eMail 

Server sayesinde küçük işlet­

meler, e-postaların sunucu ile 

ISS arasında alınıp verilmesini 

bir ajandaya bağlayarak çalı­

şanlarının Internet'e bağlana­

rak harcadıkları zamanı en aza 

indirgiyor. 

3Com OfficeConnect eMa-

il'in işletmelere sunduğu ya­

rarları ise şöyle sıralayabiliriz: 

OfficeConnect eMail Ser­

ver herhangi bir bilgisayar 

ağında Windows 9x ve NT is­

temcilerde yazılım ve dona­

nımda herhangi bir değişiklik 

yapmayı gerektirmeden çalışa­

biliyor. 

18 Geleneksel bir dosya su­

nucusu kurulurken yaşanan 

karmaşıklık, maliyet ve harca­

nan zamanı en aza indirgiyor. 

S Şirketin büyümesini ve 

bu alandaki değişikliklerin üs­

tesinden gelmek üzere, e-posta 

hesaplarının yaratılması, değiş­

tirilmesi ve e-posta kuralla­

rının değişen yapıya göre tek­

rar düzenlenmesiyle gerçekleş­

tirilebiliyor. 

II Dış kaynak kullanımını 

ve kurum içerisinde bir sunu­

cu tutmanın maliyet avantajla­

rını biraraya getirmek üzere 

OfficeConnect eMail Server 

bir ISS aracılığıyla uzaktan yö-

netilebiliyor. 

• OfficeConnect eMail Ser­

ver, ofis dışında bulunan çalı­

şanların hayatını kolaylaştıra­

cak bazı özellikler sunuyor, sis­

tem gönderilen e-postalara oto­

matik olarak cevap vermek 

üzere ayarlanabiliyor. 

3Com Internet Server Yeni ekonomiye 

baş langıç 

ekabetin kurallarının 

M.% değiştiği yeni ekonomi 

düzeninde Internet ekonomi­

sini benimseyen ve uygulayan 

şirketler için 3Com benzersiz 

bir ürün geliştirdi. İçinde özel 

bir işletim sisteminin olduğu 

3Com Internet Server'da bir 

güvenlik duvarı yazılımı ve 

farklı server türleri mevcut. 

Internet Server, barındırdığı 

web sunucusu, cache (bellek) 

sunucusu, print server (baskı 

sunucusu) ve güvenlik duvarı 

ile şirketlerin web sitesi, e-pos­

ta kutusu ve mobil çalışanları 

arasında kusursuz bir enteg­

rasyon sağlıyor. 

Ürün söz konusu özellikle­

riyle KOBİ'ler tarafından ko­

laylıkla benimsenebilecek nite­

likte. Internet Server'm işlet­

meler tarafından benimsen­

mesini sağlayan özellikler ara­

sında şu maddeler bulunuyor: 

Küçük ve orta boy işlet­

meler, e-posta ve web hosting 

gibi iş uygulamalarına gereksi­

nim duyduklarında fakat kar­

maşık sunucular sunacak za­

manları ve kaynakları olmadı­

ğında 

Kullanıcılar, gerçekten 

satın alınabilir, artı özelliklere 

sahip ve kolay yönetilebilir bir 

sunucuya gereksinim duydu­

ğunda 

Kullanıcılar, intranet, 

dosya paylaşımı, e-posta gibi 

kurum içindeki teknolojiler­

den faydalanmak isteyip genel 

amaçlı bir sunucunun mali­

yetlerini ve yönetim yükünü 

üstlenmek istemedikleri za­

man 

Kullanıcılar teknoloji eğ­

risinin önünde yer almak iste­

diğinde ve satın aldıkları ürü­

nün ömür boyu garantisi ol­

masını istediklerinde 

Kullanıcılar artık bir ya da 

birden fazla genel amaçlı su­

nucu satın almak ve onları de­

ğişik iş uygulamaları için kon-

figüre etmek zorunda değil. 

3Com Internet Server, günü­

müzün Internet ekonomisin­

de küçük ve orta boy işletme­

lerin gereksinim duyduğu 

tüm iş uygulamalarını destek­

leyecek şekilde tasarlanmış 

durumda. 

Genel amaçlı bir server al­

mak ve bir mühendis kirala­

yarak onun tüm fonksiyonla­

rının yazılımlarını yüklemesi 

en azından iki kat daha paha­

lıya mal olabiliyor. Ayrıca bu 

işlem kişilere ve kurumlara 

zaman da kaybettirebiliyor. 

3Com'un çözümü hem daha 

ucuza mal olması hem de ko­

lay konfigüre edilir ve yöneti­

lir olmasıyla dikkat çekiyor. 

3Com Internet Server, su­

nucu yönetiminde gerçek an­

lamda radikal bir kolaylık sağ­

lıyor. Çünkü bilişim persone­

li veya hizmet sağlayıcı bunu 

uzaktan yönetebiliyor. 

Ürün sayesinde şirketler, 

yerel ağlarındaki dosyaların 

hacker'lardan kesinlikle koru­

nacağını bilerek Internet'e 

bağlanabiliyorlar. Ayrıca sade­

ce yetki verilen kişiler dışarı­

dan bilgisayar ağma bağlanabi­

liyor. Daha fazla birlikte çalış­

ma, iş etkinliği ve pahalı kay­

nakların korunmasını sağlı­

yor. 

Çok ziyaret edilen web site­

lerini ve birden fazla indirilen 

dosyaların birer kopyasını In­

ternet Server'da tutarak, kul­

lanıcıları pahalı geniş alan ağ­

larında meydana gelen tıka­

nıklıklardan koruyor. 

Şirketler, uzaktan erişen 

kullanıcılar, şubeler ve mer­

kez arasında sağlanacak gü­

venli VPN iletişiminin avan­

tajlarından faydalanabiliyor, 

pahalı özel ağ bağlantılarına 

kıyasla tasarruf sağlıyorlar. 

3Com, Web sitesinden en 

son yazılım güncellemelerini 

otomatik olarak yükleyerek 

kullanıcıların teknoloji deği­

şimlerine kolayca adapte ol­

malarını sağlıyor. 

http://eM.aH


SuperStack 3 Switch 4900y OC Netıvork Storage Server 

Hız ve 
performansın 
anahtarı 

SuperStack 3 

Switch 4 9 0 0 

etworklerde bağ-

L % lantı işlemlerini 

sağlayan 3Com'un yeni 

switch (anahtar) teknoloji­

sini, SuperStack 3 ailesinin 

yeni ürünleri Svvitch 4900 

ve Switch 4900SX oluştu­

ruyor. SuperStack 3 ailesi­

nin yeni switch'leri 

3Com'un kurulum, yöne­

tim ve bakımda kolay kul­

lanım felsefesine uygun 

olarak geliştirildi. Söz ko­

nusu ürünler, performans, 

güvenlik, Internet erişimi, 

ses-veri entegrasyonu ko­

nusunda daha güçlü. 

Yeni SuperStack 3 ürün 

ailesi rakip ürünlere göre 

şu özellikleriyle dikkat çe­

kiyor: 

Rakip ürünlerin ku­

rulumu ve konfigürasyo-

nu en az 2 saat alırken ye­

ni SuperStack 3 ürünlerin­

de bu zaman 15 dakikanın 

altına iniyor. 

Web teknolojilerinin 

bütün özelliklerini barındı­

rarak web üzerinde daha 

hızlı ve güvenli çalışma 

olanağı buluyor. 

Yüksek performanslı 

SuperStack 3 anahtarlama 

geleneğine web caching, 

içerik anahtarlama ve fire-

wall güvenliği özelliklerini 

ekliyor. 

SuperStack 3 ürün aile­

sinin yeni kuşağını temsil 

eden Switch 4900, gigabit 

ethernet ve Layer3 anah­

tarlama özellikleriyle kul­

lanıcılara rakip ürünler­

den çok daha düşük mali­

yet ve yüksek performans 

sunuyor. Switch 4900 aile­

si sabit konfigürasyon yö­

nelimli anahtarlar endüst­

ri lideri performanslarla 

şirketlere değer sağlıyorlar. 

3Com SuperStack 3 

Svvitch 4900, sunduğu 

yüksek performans, yük­

sek özelliklere sahip giga­

bit ethernet anahtarlaması, 

satın alınabilir platform ile 

küçük ve orta boy işletme­

ler için büyüyen bant ge­

nişliği ihtiyaçlarında mü­

kemmel çözüm sağlıyor. 

Ayrıca, veri merkezleri ile 

sunucuları arasında gigabit 

ethernet geçişi için makul 

ücretli çözümler arayan 

büyük işletmeler için de 

ideal çözüm sunuyor. 12 

çıkışa sahip anahtar, çok 

noktalı fiber optik kablo 

veya klasik kategori 5 kab-

lolamayı destekleyecek iki 

konfigürasyon seçeneği su­

nuyor. Hem fiber hem de 

bakır gigabit kabloların bir­

likte kullanılmasına da 

olanak tanıyarak basit en­

tegre bir platformda dü­

şük maliyet sağlıyor. 

Switch 4900 ailesi, üc­

retsiz bir yazılım yükselti­

mi ile üçüncü katman 

anahtarlamayı olanaklı kı­

lıyor. Modüler mimari, 

Switch 4900 anahtarın 

yerleştirilmesini de müm­

kün hale getiren, değişik 

gigabit medyalarının aynı 

çalışma grubu içinde des­

teklenmesini sağlıyor. 

Svvitch 4900 ailesi Span-

ning Tree, Resilient Links 

ve Link Aggregration gibi 

kendine has esneklik özel­

likleri ile kullanıcının hata­

ya karşı duyarlı ağ omurga­

ları oluşturmasını sağlıyor. 

3 C o m ' u n T r a n s c e n d 

Network Supervisor yazı­

lımı her Svvitch 4900 ürü­

nü ile ücretsiz olarak geli­

yor ve kullanıcının kolay­

lıkla bilgisayar ağlarını iz­

lemesini, o luşturmasını 

ve d o k ü m a n t e etmesini 

sağlıyor. 

OfficeConnect Netvvork Storage Server 
Dünyanın bilgisi burada 

Com OfficeConnect 

UP Netvvork Storage 

Server, KOBİ'lere derli 

toplu ve çok basit bir veri 

alanı yaratma imkanı sun­

masıyla ön plana çıkıyor. 

Bu adanmış depolama su­

nucusu, tak ve çalıştır özel­

liğiyle görevleri otomatik 

yürütme işlemleri gerçek­

leştiriyor. 3Com Office­

Connect Server Discovery 

uygulaması ve konfigüras­

yon sihirbazı sayesinde, bi­

lişim uzmanı olmayan bir 

kişinin bile kolaylıkla kura­

bileceği nitelikte. Sistem 

kurulduktan sonra, tek bir 

yönetici vveb tabanlı grafik 

bir arayüz sayesinde siste­

mi özelleştirebiliyor. 

Söz konusu çözümün 

KOBİ'ler için stratejik öne­

mi var. KOBl'lerin hızlı 

büyüme anında depolama 

kriziyle karşı karşıya kal­

dıklarında Storage Server 

ideal bir ü rün niteliğinde. 

Iş taleplerine karşılık kuru­

lum ve depolama alanı tah­

sisi işlemlerini basitleştire-

rek, yöneticilerin şirketin 

büyüme ve değişim süreç­

lerine ayak uydurabilmesi­

ni basitleştirip kolaylaştıra-

biliyor. 

OfficeConnect Netvvork 

Storage Server işletmelerin 

en çok gereksinim duyulan 

yerlerde depolama alanı 

organize edip paylaştırıyor; 

yerel ve uzaktan erişen 

kullanıcılar dosyalara erişe­

biliyor. Depolama sunucu­

ları olmayan işletmeler için 

3Com çözümleri merkezi 

bir noktadan uçtan uca bil­

gisayar ağlarında dosya 

paylaşımı olanağı sunuyor. 

Depolama sunucuları olan 

işletmeler için ise 3Com 

çözümleri, kolay, satın alı­

nabilir ve gereksinim du­

yulan depolama kapasitesi­

nin artırılmasını sağlayan 

mevcut dosya sunucuların 

iş yükünü azaltan bir çö­

züm sunuyor. 

Dosyaların korunduğu­

nu garanti altına almak 

için ağ depolama sunucusu 

güvenlik ve otomatik is­

temci tarafı yedeklemeleri 

sağlıyor. Ağ yöneticileri 

vveb arayüzünü kullana­

rak, kullanıcıların Micro­

soft Windows oturum aç­

ma parolalarını kullanarak 

dosya erişimlerini düzenle­

yebiliyor. Otomatik yedek-

leme özelliği ise kullanıcı 

verilerinin sürekli olarak 

izlenip yedeklendiğinden 

emin olunmasını sağlıyor. 

Ürünlerin dikkat çeken 

özellikleri şöyle sıralanıyor: 

Kolay kurulum ve 

yönetim 

3Com OfficeConnect 

Netvvork Storage Server, 

istemci tarafındaki yazılım 

ve donanıma yükseltme 

gerektirmeden, bilgisayar 

ağına ekstra bir yük bindir­

meden depolama kapasite­

sini artırabiliyor. Ayrıca bi­

lişim personeli olmadan da 

çok rahat ve kolay bir şe­

kilde kurulabiliyor. 

Geliştirilmiş 

performans 

OfficeConnect Netvvork 

Storage Server, pahalı ka­

pasite ve işlem kaynakları­

nı boşa çıkartarak dosya 

sunucularının yükünü ha­

fifletiyor. 

Artırılmış yük 

yönetimi 

3Com çözümleri dosya 

depolama dengelerini geliş­

tiriyor, ağ tıkanıklıklarını 

azaltıyor ve sistem yöneti­

cilerinin kullanıcı veya de­

partman ihtiyaçlarına göre 

depolama önceliklerini be­

lirlemesini sağlıyor. 

Güçlü depolama 

20 veya 40 GB ortak de­

polama alanı seçilerek, iste­

nildiğini kadar depolama 

sunucusu eklenebiliyor. 

Otomatik yedekleme 

Otomatik yedekleme 

özelliği kullanıcı verileri­

nin günlük, haftalık ya da 

aylık periyotlarla sabit bir 

şekilde gözlenmesini ve ye-

deklenmesini garantiliyor. 

Yazılım güncelleme 

3Com Support Services 

tarafından sağlanan işletim 

sistemi ve uygulama yük-

seltimleriyle, kullanıcılar 

teknoloji eğrisinin üstünde 

tutuluyor. 

Sezgisel web-tabanlı 

GUI yönetimi 

İş taleplerine karşılık ku­

rulum ve depolama alanı 

tahsisi işlemlerini basitleşti-

rerek, yöneticilerin şirketin 

büyüme ve değişim süreç­

lerine ayak uydurabilmesi­

ni basitleştiryor ve kolay­

laştırıyor. 

Uygun maliyet 

3Com OfficeConnect 

Netvvork Storage Server, 

pazardaki mevcut ürünler­

le pahalı olmayan depola­

ma sistemlerinden birisidir. 

Bu iş için adanmış bir PC 

veya server işletim sistemi 

lisansı gerektiriyor. 

Her ortamda 

çalışabilme 

Ürün, mevcut yazılım 

ve donanımda bir değişik­

lik gerektirmeden tüm ağ­

lara bağlanabiliyor ve Win-

dows 95, 98 ve NT ile ça­

lışabiliyor. 

Yük yönetimi 

Bireysel kullanıcı ya da 

departmansal ihtiyaçların 

ağ operatörlerince öncelik-

lendirilebilmesini müm­

kün kılıyor. Performansı 

artırmak için ana sunucu­

ların yükünü azaltabilme 

imkanı sağlıyor. Ağ opera­

törlerinin tüm ağ trafiğin­

deki tıkanıklığı hafifletebil-

meleri için her bir ağ depo­

lama sunucusunu belirli 

bir LAN segmentindeki 

kullanıcılarla eşleştirebil-

mesine olanak veriyor. 

Ömür boyu garanti 

Yerel alan ağı ekipman­

larında fanlar ve güç kay­

nakları da dahil olmak 

üzere bu ürünlerde de 

3Com, kullanıcılara ömür 

boyu garanti sunuyor. 
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Kurumsal iletişimde Ericsson'un yeni kozu: CPG 
M E L T E M 

D E M İ R Y O N A R 

Sayfa 1 t> 

vermek amacıyla bağım­
sız bir yapıya dönüştürül­
dü. Yeni yapılanma sonu­
cunda Ericsson'un ku­
rumsal iletişim ürün ve 
hizmetleri Nisan ayından 
itibaren Communication 
Performer Group (CPG) 
Türkiye tarafından sağ­
lanmaya başlandı. Ağır­
lıklı olarak Ericsson, Tek­
noloji Holding ve Köktel 
Telekomünikasyon ortak­
lığıyla kurulan CPG, 
Ericsson'un verdiği hiz­
metleri aynı kalitede 
müşterilerine sunmayı 
hedefliyor. Ses ve veri 
bütünleştirmesi konusuna 
odaklanan şirket, şirketle­
re altyapı işletmesinden 
danışmanlık hizmetlerine 
kadar geniş bir yelpazede 
hizmet veriyor. 

2000 yılını 7 milyon 
dolarla kapatacağını tah­
min eden, CPG'nin önü­

müzdeki yıllarda hızlı bir 
büyüme hedefi var. Yapı­
lan dört yıllık iş planı çer­
çevesinde CPG cirosunu 
2001 yılında 25 milyon 
dolara, 2004'te ise 100 
milyon dolara taşımayı 
hedefliyor. CPG, müşteri 
gereksinimlerine Ericsson 
ürün ve çözümlerinin yanı 
sıra başka markaların 
ürünleriyle de yanıt veri­
yor. Merkezi İstanbul'da 
bulunan şirketin, Ankara 
ve İstanbul'da ofisleri ve 
65 kişilik deneyimli bir 
kadrosu bulunuyor. 

CPG Türkiye'yle ilgili 
bilgi veren CPG Türkiye 
Yönetim Kurulu Murah­
has Üyesi Cem Güçeri, 
CPG Ericsson'un kurum­
sal müşterilere yönelik 
hizmetlerin Ericsson bün­
yesi içinde yapıldığında 
müşteri odakhlık konu­
sunda gözlemlenen sıkın­
tılar sonucunda kuruldu­
ğunu anlattı. Telekomüni­
kasyon işletmecisi şirket­
lerle ilişkilerin halen 
Ericsson Türkiye bünye­

sindeki müşteri birimle­
riyle sürdürüldüğünü 
kaydeden Güçeri, Erics­
son'un şirketler, kamu 
kuruluşları, üniversite ve 
hastaneler gibi iletişimi 
işlerinde araç olarak kul­
lanan müşterilerine ise 
artık CPG Ericsson'un 
hizmet verdiğini belirtti. 

CPG'nin rolünün sade­
ce iletişim hizmetleri 
sunmak olmadığını kay­
deden Güçeri, "Bizim işi­
miz sadece pbx santral 
satmak ya da kurmak de­

ğil. Ericsson'un özellikle 
veri ağlarına yönelik 
ürün ve çözümleri, en 
önemlisi de profesyonel 
servisler konusunda çok 
yoğun çalışmaları var. 
Türkiye'de tabii özellikle 
cep telefonlarının büyük 
başarısından sonra Erics­

son maalesef bir cep tele­
fonu üreticisi ve cep tele­
fonu altyapı tedarikçisi 
olarak tanınıyor. Ama 
hem ses iletişimi, hem 
veri iletişimi, hem de en 
önemlisi tümleşik ileti­
şim altyapıları konusun­
da çok iyi çözüm geliştir­
me yeteneğimiz var. Biz 
CPG olarak bunları Tür­
kiye pazarındaki müşteri­
lerimize taşımak duru­
mundayız" diye konuştu. 

Güçeri CPG Erics-
son'ın 3 maddelik strate­
jisi kapsamında amaçları­
nın müşterilerinin mem­
nuniyetini arttırmak, 
Ericsson'un kanal aracılı­
ğıyla sunulması gereken 
ürünler için verimli bir 
kanal yapısı oluşturmak 
ve özellikle büyük ölçek­
li ve birden çok birimden 

oluşan kurumsal müşteri­
lerine toplam iletişim ve 
bilişim çözümleri sun­
mak olduğunu vurguladı. 

İş ortakları aranıyor 
CPG'nin kendisini sis­

tem bütünleştiricisi ola­
rak konumlandırmak is­
temediğini ifade eden 
Güçeri, "manage service" 
diye isimlendirilebilecek 
hizmetleriyle az sayıda 
müşteriyle uzun dönemli 
sağlıklı ilişkiler kurmayı 
hedeflediklerini söyledi. 
Güçeri "Sistem bütünleş­
tiricisi şirketlerle rekabet 
etmek değil, onlarla işbir­
liği olanaklarını araştırıp 
müşterilerimize birlikte 
hizmet götürmek istiyo­
ruz" dedi. • 

meltemd@ 
interpro.com.tr 

Yeni politikalar 

C
ompTIA (Computing Tecno-
logy Industry Association) 
kar amacı gütmeyen bir orga 
nizasyon. İşlevi bilişim hiz­

metleri alanında kalite ve uzmanlık 
standartlarının geliştirilmesi. Ayrıca e-
ticaret standartlarının oluşturulması, 
üretici bağımsız sertifikas-
yon, servis kalitesinin ölçü­
mü konularında endüstrinin 
ortak sesi durumunda. 50 ül­
kede, sayısı on bini aşan 
üyeleri arasında pek çok çö­
züm, hizmet ve danışmanlık 
şirketi bulunuyor. 

CompTIA tarafından ge­
liştirilen A+, Network+ ve i-
Net+ sertifikasyon programlan sektörü­
müzde uzmanlık ve kalite standartları­
nın oluşturulması açısından çok önemli 
bir işlev üstlendi. CompTIA sertifikas-
yonuna sahip uzman sayısı kısa sürede 
250 bini aştı. (Bu sertifikasyon prog­
ramlarına yönelik eğitimler Türkiye'de 
Global Vision tarafından veriliyor.) 

CompTIA'nın bir diğer işlevi de, çö­
züm ve hizmet şirketlerinin hızla deği­
şen koşullara uyum sağlamaları konu­
sunda yolgösterici olmak. CompTIA'nm 
yayın organı olan Computing Channels 
dergisinin son sayısında sektörümüzde 
tehlikeli bir şekilde düşmeye devam 
eden kar marjları nedeniyle bir acil ön­
lem paketi sunulmuş. Bu önlem paketi­
ni, kendi görüşlerimi de ekleyerek, 

özetlemek istiyorum: 
1. Muhasebe sisteminize hakim olun 
Müşteri, satış ve ürün bazında karlı­

lıkları doğru olarak ve gerçek tahsilat 
sürelerini hesaba katarak izleyebilmek 
kritik önem taşıyor. Aynı şekilde nakit 
akışını, bekleyen satışları, stok devir 

hızlannı günü gününe izleye­
bilmek de. Kısacası muhasebe 
yazılımınız işinizi karlı olarak 
yürütmek için ihtiyaç duydu­
ğunuz her türlü bilgiyi, sizi uğ­
raştırmadan, sağlayabilmeli. 

2. Ürün sağlayıcılarla olan 
hesaplarınızı inceleyin 

Hemen her üretici çeşitli 
promasyon ve geri ödeme 

programlan uyguluyor. Bunlann iyi de­
ğerlendirilmesi ve yakından takip edil­
mesi gerekiyor. İhmal nedeniyle oluşan 
önemli kayıplar söz konusu olabilir. 
Muhasebe programınız bu tür özendirici 
programlann takibini yapabilmeli. 

3. Tahsilat sürelerine dikkat 
Geç tahsilatın gerçek maliyeti ilk ba­

kışta göründüğünün iki katıdır. İlk ba­
kışta görünen gecikme nedeniyle karşı­
laştığınız vade farkı yüküdür. Buna, tah­
silatı zamamnda yapmış olsaydınız bu­
nu değerlendirerek sağlayacağınız ek 
kazancın kaybını eklemeniz gerekir. Ya­
ni, alternatif maliyet kavramı çok iyi 
özümsenmeli. 

(Devam edecek) 

hsevand@tepum.com.tr 

Arena bayilerine Pencer-e açtı 
D I D E M T Ü N E L 

A 
rena bu hafta 
Pencer-e is­
mini verdiği 
B2B sitesini 

açıyor. 29 Kasım tarihin­
de ilk kez İstanbul'da ya­
pılacak bir bayi toplantı­
sında tanıtılacak Pencer-
e (www.pencer-e.com), 
Arena'nın my.SAP.com' 
a dayanan altyapısını 
kullanıyor. 

my.SAP.com'un Tür­
kiye'deki ilk kullanıcısı 
olan Arena, şirketin tüm 
işleyişini SAP uygulama­
larına taşımış durumda. 
Şirketin bu alanda yaptı­
ğı tüm yazılım, donanım 
ve danışmanlık yatırım­
ları yaklaşık 1.2 milyon 
dolar tutuyor. Arena'nın 
üreticilerle ilişkilerinden 
başlayarak tüm iş süreç­
lerine şekil veren 
my.SAP.com, şimdi de 
bu altyapıyı bayilere açı­
yor. 3 bin 400 Arena ba­
yisi, onlara sağlanan şifre 
sayesinde Arena ile olan 
tüm alışverişlerini Inter-
net'ten yürütebilecek. 

Arena Yönetim Kurulu 
Başkanı İzi Kohen, Pen­
cer-e'nin kendilerine ve 
bayilere katacaklarını 
şöyle anlatıyor: "Arena 
sadece İstanbul'da 6 bin 
tane telefon alıyor. Bu 6 
bin telefonun sadece bin 
tanesi siparişe dönüşüyor. 

Müşteriler genelde ürün 
bilgisi, stok bilgisi, fiyat 
bilgisi ve ürün karşılaştır­
ma için arıyor. Bu hem 
onlar ve hem de bizim 
için masraf ve zaman 
kaybı. Pencer-e sayesinde 
bu telefon sayısı belki de 
3 bine inecek ve geri ka­
lan zamanda müşteri tem­
silcileri müşteriye doğru 
çağrı yaparak satışımızı 
çoğaltmaya çalışacaklar." 

Arena cirosunun yüzde 
23'ü ilk 20 müşteri tara­
fından gerçekleştiriliyor. 
En büyük müşterisinin ci­
rodaki payı ise yüzde 3 ci-
vannda. İzi Kohen'e göre 
bu oran diğer şirketlere 
göre çok daha düşük. Ci­
rosunu geniş bir müşteri 
yelpazesinden elde eden 
Arena için B2B uygula­
malarının önemi de ol­
dukça büyük. Çağn mer­
kezini bir kar merkezine 
çevirecek bu yatırımın, al­
tı ay içerisinde kendini 
ödemesi bekleniyor. 

Pencer-e'de 
neler var? 

Bugüne kadar pilot ba­
yiler tarafından kullanı­
lan Pencer-e sitesinde 
Arena'nın aktif olarak 
sattığı yaklaşık 4 bine ya­
kın aktif ürünün ayrıntılı 
bilgisi bulunuyor. Bayiler 
ürün siparişi vermeden 
ürünler hakkında detaylı 
bilgi alabiliyor hatta kı­

yaslayabiliyor. Belli kri­
terlerde ürünler aramak 
da mümkün. Ürünün 
stokta olup olmadığını, 
ne zaman teslim edilebi­
leceğini görüyorlar. Ver­
dikleri her sipariş doğru­
dan SAP sistemine gir­
miş oluyor. Hazırladıkları 
sipariş sepetlerini teslim 
alana dek ayrı ayrı takip 
edebiliyorlar. Bayi kendi 
cari hesap tablosuna da 
ulaşabiliyor. Pencer-e 
ürün siparişine dayalı ko­
laylıklar sunmasının öte­
sinde, bayiye özel hiz­
metler de getiriyor. Inter­
net'te yapılan alışveriş­
lerde müşterilerin büyük 
bir kısmı siparişi oluştur­
duğu halde sipariş emri 
vermeden vazgeçiyorlar. 
Arena da hem gerçekleş­
tirilen hem de gerçekleş­
meyen sipariş bilgilerini 
izleyerek bayilerin alım 
eğilimlerini saptıyor. 
Böylelikle bayiye özel 
tavsiyeler verebiliyor. 

Çok yakında bayilerin 
fatura detaylarını da Pen­
cer-e'den görebilecekleri 
belirtiliyor. Bayileri Pen­
cer-e'yi kullanmaya 
özendirecek uygulamalar 
da yapılacak. Örneğin ba­
zı günler bayilere rastgele 
verilmiş iskontalar ve he­
diyeler olacak. Bayi bu 
avantajlan ancak web'e 
girince öğrenecek. • 
didemt@ interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

http://interpro.com.tr
mailto:hsevand@tepum.com.tr
http://www.pencer-e.com
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Odak: "Artık Baan satışına hazırız" 
D İ D E M TÜNEL 

B
aan yazılımla­
rının satış, ger-
çekleştirim ve 
desteğini üst­

lenen Vanenburg Busi­
ness Systems yaklaşık 
bir yıl önce dünyadaki 
faaliyetlerini küçültmüş 
ve Türkiye ofisini kapat­
mıştı. Baan kullanıcıları­
nı mağdur bırakan bu 
olay sonrasında, Baan 
yazılımlarını satmayı 
üstlenmek Odak 

Danışmanlık için bir nevi 
cesaret gösterisi oldu. 
Ancak şirket, bugüne 
dek destek verdiği Baan 
kullanıcılarının referansı 
ve Baan Company'nin 

ayırdığı bütçe ile artık 
satışa ağırlık veriyor. 

Türkiye'deki 22 aktif 
kullanıcısından 13' ünde 
fiili olarak danışmanlık 
yaptıklarını kaydeden 
Odak Genel Müdürü Ba­
ran Berksü, satış ağırlıklı 
yeni bir yapılanmaya gir­
diklerini belirtiyor. Va­
nenburg'un kapanmasıy­
la yaşanan sıkıntıların 
büyük ölçüde giderildiği­
ni belirten Berksü, bunun 
üzerine yazılım pazarla­
ma aktivitelerine başla­
yabileceklerini söyledi. 

Vanenburg'un dünya­
nın hiçbir yerinde Türki­
ye'deki gibi iki gün içer­
sinde kapatılmadığını ha­
tırlatan Berksü, bu kız­

gınlığını Paul Baan'a 
yazdığı bir mektupla dile 
getirmiş. Berksü, o gün­
den bugüne yaşananları 
şöyle özetliyor: "Elimiz­
den geldiğince müşterile­
rimizden hiç bir ücret ta­
lep etmeden istekleri ye­
rine getirmeye çalıştık. 
Kimi yerde yarım kalan 
işlere talip olduk. Fazla 
ön plana çıkmamaya ça­
lıştık. Çünkü birinci ön­
celiğimiz mevcut sorun­
ların halledilmesiydi. 
Onun için Baan Com-
pany'ye epey baskı yap­
tık. Birtakım donanım 
şirketleri üzerinden yazı­
lım alan müşterilerimiz 
vardı. Onların kanallarını 
kullanarak, uluslararası 
kanaldan baskı yaptık. 
Sonuçta Vanenburg'u 
Türkiye'deki sorunları 
barış içerisinde çözmesi 
için ikna ettik. Çözülme­
si için ne tür kaynaklara 
gereksinim var. Ne kadar 
süreyle ne yapılacak on­
ların bilançosu çıkıyor. 
Vanenburg bunların çö­
zümü için bütçe ayıra­
cak. Aynı zamanda Baan 
Company de hatırı sayılır 
bir bütçe ayırdı yerelleş­

tirme için. Çünkü en bü­
yük şikayet yerelleştirme 
konusuydu." 

Elan tarafından üstle­
nilen yerelleştirme işinin 
ise yıl sonu yada 2001 
başında tamamlanması 
bekleniyor. Berksü'ye 
göre daha önce bu alanda 
yaşanan en büyük yanlış 
müşterinin her türlü iste­
ğinin yerelleştirme kap­

samına alınması ve işin 
üstesinden gelinemez bir 
hal alması. Elan'ın çalış­
masında ilk iki safhanın 
tamamlandığını söyleyen 
Berksü, sonunda düzgün 
bir yerelleştirmenin orta­
ya konacağına inanıyor. 

Invensys dopingi 
Baran Berksü, Baan 

Company cephesinde ya­
şanan gelişmeleri umut 
verici buluyor. Öncelikle 
şirkete ismini veren Baan 
kardeşlerin azınlık hisse­
lerinin bile kalmamasını 
sevindirici bulan Berksü, 
Baan'ın yaşadığı finansal 
sorunları Ağustos ayında 
Invensys bünyesine katıl­
masıyla aştığını söylüyor. 
Endüstriyel otomasyon 
konusunda faaliyet göste­
ren Invensys Group yıllık 
15 milyar dolar ciroya sa­
hip. Baan'ı bünyesine ka­
tan Invensys Softvvare 
Systems ise yılda 2 mil­

yar dolarlık bir gelir elde 
ediyor. Invensys, üretime 
daha yakın olarak oto­
masyon, veri toplama kı­
smında çalışıyor. Şirketin 
amacı zaman içerisinde 
Baan yazılımıyla enteg­
rasyonu kurarak bütünle­
şik bir çözüme gitmek 
olarak açıklanıyor. 35 ta­
ne teklif arasından In-
vensys'in seçilme nedeni 
olarak ise şirketin Baan'ı 
devam ettirme ve geliştir­
me vaadi gösteriliyor. 

Geçmişte Baan'ın "iyi 
bir ürün, kötü yönetilen 
bir şirket" olarak tanım­
landığını hatırlatan Ba­
ran Berksü, bunun değiş­
tiğini vurguluyor. Artık 
yaklaşımın son derece 
farklı olduğunu belirten 
Berksü, daha önce bir ta­
lepte bulunduklarında 2-
3 ayda cevap gelmezken 
şimdi ertesi gün cevap 
aldıklarını belirtiyor. • 
didemt@interpro.com.tr 

Vanenburg un kapanmasının 
ardından Baan kullanıcılarına 

destek faaliyetlerini sessiz sedasız 
sürdüren Odak, şimdi de Baan 

yazılımlarının satışını üstleniyor. 
Geçtiğimiz Eylül ayına kadar Baan 

yazılımlarına danışmanlık veren 
şirket artık bu ürünlerin satışına 

odaklanacak. 

Internet bankacılığından para kazanılır mı?-III 

H
em de nasıl. Geçen hafta, 
yakında bankacılık sektörü­
nün birkaç büyük banka ile 
bazı özel pazarlara özel 

hizmetler veren küçük bankalardan 
oluşacağını incelemiştik. Ve bu büyük 
bankalardan birinin de mutlaka Inter-
net'i stratejisinin ortasına 
yerleştirerek başarılı olaca­
ğını tartışmıştık. 

Internet bankacılığı için 
yeterli sayıda potansiyel 
müşteri var: 2000 sonunda 
2 milyon, 2001 sonunda 4 
milyon Internet kullanıcısı. 
Hepsi genç kafalı ve yeni­
liklere açık. Pazar ve hedef 
müşteri var. Internet bankacılığından 
para kazanılır. 

Operasyon: Altyapıyı oluşturduktan 
sonra (ki çoğu banka çoktan oluştur­
du) işlem başına operasyon maliyeti 
çok düşük. Şubeden işlem yapma ma­
liyeti bir dolar. Internet'ten 2-3 cent. 
Yani şubeden yapılan tek bir işlemi 
müşterinize Internet'te yaptırdığımız­
da siz ve müşteriniz toplam 97 cent 
kazanacaksınız. Internet bankacılığın­
dan para kazanılır. 

Müşteri kazanma maliyeti: Internet 
bu konuda büyük avantaja sahip. Bir 

büyük banka geçen yıl yaklaşık 5 mil­
yon dolarlık televizyon, basın kam­
panyası ile yaklaşık 100 bin yeni kredi 
kartı müşterisi kazandı. Müşteri başı­
na 50 dolar maliyet. Banka, müşteri­
sinden yaşam boyu 50 doların üzerin­
de kazanmayı bekliyordu ki bu rakamı 

harcadı. Internet'ten yeni bir 
müşteri kazanmanın maliyeti 
15 dolar. (Bu hesabı nasıl 
yaptığımızı haftaya görece­
ğiz.) Bu müşteri üstelik sade­
ce kredi kartı değil tüm hiz­
metleri kullanan bir müşteri 
olacak. Dolayısı ile yaşam 
boyu değeri 50 doların da kat 
kat üzerinde olacak. Bu dü­

şük maliyet sadece Internet reklamı 
için geçerli. 

Müşteri kazanma maliyeti 15 dolar. 
Yaşam boyu müşteri değeri, 50 
doların kat kat üzeri. Internet ban­
kacılığından para kazanılır. 

Bankacılık sektörü değişim 
yaşamakta. Bu değişimden güçlü çık­
manın bir unsuru da Internet'i maliyet 
düşürücü ve müşteri bazını genişletici 
bir araç olarak kullanmakta. 

Haftaya: Internet'te Müşteri Kazan­
manın Maliyeti. 

uergun@noktakom 

Konya'da bilişim haftası 
H A B E R M E R K E Z I 

A
nadolu'da bi­
lişim dünyası­
nın gelişmesi 
ve arzulanan 

noktaya ulaşması ama­
cıyla bu yıl ilki düzenle­
nen Bilitef'2000 Bilgisa­
yar ve İletişim Teknoloji 
Fuarı 16-19 Kasım tarih­
leri arasında Konya'da 
düzenlendi. Ana sponsor­
luğunu Microsoft Türki­
ye'nin yaptığı fuar, Kon­
ya Bilgisayarcılar Derne­
ği (KOBİD) işbirliği ve 
Konya Sanayi Odası, 
Konya Ticaret Borsası gi­
bi sivil toplum örgütleri­
nin desteğiyle NUNFAŞ 
tarafından düzenlendi. 

Fuara Konya merkezli 
şirketlerin yanı sıra Ar­
mada, Biltek, Datateknik, 
İhlas-Net, Eta, Likom, 
Microsoft, Netsis ve Ro-
mar gibi İstanbul ve An­
kara merkezli toplam 43 
şirket katıldı. Organizas­
yon boyunca uydu araç 
takip sistemleri, araçta 
muhasebe ve işletmeye 
faydaları, ağ güvenliği, 
iletişim teknolojileri, 
kablosuz yerel alan ağı ve 
uydu üzerinden iletişim 
gibi konularda seminerler 
de düzenlendi. 

Konya Bilgisayarcılar 
Derneği (KOBİD) Baş­
kanı Ali Odabaşı, Kon­
ya'da bu tip bir organi­
zasyonun ilk kez düzen­
lendiğini vurgulayarak 
bundan sonra çok daha 
geniş çaplı etkinlikler dü­
zenleyeceklerini ve Ana­
dolu'nun da Türkiye'nin 
bilişim pastasında büyük 
bir rolü olduğunu göste­
receklerini vurguladı. 

Microsoft'tan E-İş 
Günleri 

Konya'da üç çözüm, 
sekiz adet de iş ortağı bu­
lunan Microsoft, İstan­
bul, Ankara ve İzmir'de 
düzenlemiş olduğu ve bi­
lişim profesyonelleri, yö­
neticiler ve bilgisayar şir­
ketlerine yönelik olan 'E-
İş Günleri' seminerinin 
dördüncüsünü de Kon­
ya'da düzenledi. Micro­
soft İç Anadolu Bölge 
Müdürü Ekrem Yener se­

minerin başında yaptığı 
konuşmada Konya'ya bü­
yük önem verdiklerini 
belirterek şunları söyledi: 
"Konya'daki teknolojiye 
yakınlığı gördüğümüz ve 
potansiyele inandığımız 
için buradayız. Bizce ka­
pasite olarak Konya Tür­
kiye'deki ilk üç il arasın­
da bulunuyor." 

'E-iş' ve 'Büyümekte 
olan şirketler için Plat­
form 2000' konularının 
ele alındığı seminerde 
Microsoft'un sunduğu 
yeni teknolojiler ve bu 
teknolojilerin işletmelere 
nasıl hız kazandırdıkları 
anlatıldı. Seminerin bi­
rinci bölümü olan 'Tech-
Net' bilgiişlem konusun­
da stratejik kararlar veren 
kişilere, ikinci bölümü 
'Direkt Erişim' ise Mic-
rosoft'la işbirliği yapan 
bilgisayar şirketlerine yö­
nelik olarak gerçekleşti. • 
bthaber@interpro.com.tr 

www. bihaber, com. tr 
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Fujitsu Siemens'ler Siemens mağazalarında 
Fujitsu Siemens in 
ev pazarına yönelik 

ürünleri artık 
Siemens Ev Aletleri 
mağazalarında da 
satışa sunuluyor. 

PINAR U Y L U M DİKİCİ 

F
ujitsu Siemens, ev pa­
zarına yönelik ürünle­
rini Siemens Ev Alet­
leri bayilerinden de 

satışa sunmaya başladı. Şirket 
daha önce bu ürünlerinin satı­
şını yalnızca yetkili dağıtıcıla­
rı Yaman Bilişim ve Albim 
Bilgi İşlem aracılığıyla yapı­

yordu. Fujitsu Siemens yeni 
satış kanalına geçer geçmez, 
başlattığı iki yeni kampanya­
nın da duyurusunu yaptı. Sca-
leo ve Skyline PC'lere yönelik 
başlatılan bu kampanyalar, Si­
emens Ev Aletleri bayilerinin 
yanı sıra Yaman ve Albim ta­
rafından da yürütülecek. 

Konuyla ilgili olarak bilgi 
aldığımız Fujitsu Siemens Ge­

nel Müdürü Nezih Süzen, daha 
önceki kampanyalarda da 
ürünlerini satmak için talepte 
bulunan bilgisayar bayileri ol­
duğunu, aynı taleple gelen ba­
yilere de ürünlerin satışını yap­
tırmak istediklerini kaydetti. 

Siemens'in yaklaşık bin 200 
ev aletleri bayisi bulunduğunu 
dile getiren Süzen, böylelikle 
Fujitsu Siemens'in yaygınlığı­

nı artıracaklarını belirtti. Ev 
aletleri bayileri sadece ürün­
lerin satışını gerçekleştire­
cek. Ürünlerin kurulum ve 
desteği çağrı merkezleri ara­
cılığıyla yapılacak. 

Scaleo Pentium III 866 
MHz işlemci, 32 MB GeFor-
ce2 MX ekran kartı, DVD-
Rom, CD-ReWriter, 128 
MB'hk SDRAM, 40 GB sa­
bit disk, 17 inç ekran, DVD 
oyunları, Microsoft Win-
dows 98SE, hoparlör gibi 
özelliklerin yanında özel ta­
sarım ile bin 599 dolara su­
nuluyor. Özdemir, "Özgürlü­
ğün bedeli KDV hariç bin 
599 dolar diyebiliriz. Bu 
ürün, bir PC'nin yapabilece­
ği herşeyi en iyi performans 
ile verebiliyor" dedi. 

Skyline ise, Pentium III 
850 MHz işlemci, 16 MB 
TNT2 M64 ekran kartı, 
DVD-ROM, 64 MB 
SDRAm, 20 GB sabit disk, 
17 inç ekran gibi özelliklerle 
KDV hariç bin 299 dolara 
satışa sunuluyor. 

Fujitsu Siemens Genel 
Müdür Yardımcısı Birol Öz­
demir, ürünlerin en fazla dört 
ile altı hafta arasında tesli­
matının yapılacağını belirtir­
ken, ürünün kurulumu için 
Türkiye'nin en uzak noktası­
na bile üç gün içinde ulaşa­
caklarını söyledi. 

Bunların yanı sıra yazıcı, 
tarayıcı, TV kartları, sayısal 
fotoğraf makinesine kadar 
ek ürünlerin özel fiyatlarla 
yer alacağı bir katalog hazır­
ladıklarını söyledi. Katalog­
lar kampanyada teslim edile­
cek ürünlerin paketlerinin 
içine yerleştirilecek ve bayi­
lere de dağıtılacak. Özde­
mir, ilave ürünler içinde çağ­
rı merkezi uygulamasının 
geçerli olacağını ve bu ürün­
lerin de garanti altında olaca­
ğını belirtti. Şirket, Scaleo ve 
Skyline ürünleri ile üç ayda 
15 bin adetlik satış gerçek­
leştirmeyi planlıyor. • 

pinaru@interpro.com.tr 
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Alcatel kurumsal 
faaliyetlerini ayırdı 

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

A
lcatel, kurum­
sal müşterile­
rine yönelik 
hizmet veren 

bölümünü ayırarak yeni 
bir şirket kurdu. 1 Kasım 
2000 tarihinde faaliyete 
geçen Alcatel E-ticaret 
Dağıtım ve Pazarlama 
Ltd., kurumsal müşteri­
lerle daha yakın ilişkiler 
kurarak pazarda daha 
fazla pay ve gelir elde et­
meyi ve Alcatel'in servis 
kalitesini arttırmayı he­

defliyor. Bu kapsamda 
şirket, uçtan uca çözüm­
lere odaklanarak ağ pro­
jeleri, Contact Center, 
VoIP, Internet altyapısı, 
e-iş ve CRM gibi yeni iş 
alanlarında müşterileri­
nin gereksinimlerine yö­
nelik çözümler sunacak. 

Şirketin genel müdür­
lük görevine Tayfun Tür-
kalp atandı. Türkalp, ye­
ni şirketin kurumsal e-iş 
haberleşmesi altyapısı 
pazarında ağ ve çözüm 
lideri olmayı hedefledi­
ğini belirtti. 

Alcatel E-Ticaret Dağı­
tım ve Pazarlama Ltd, 42 
kişilik kadrosuyla İstan­
bul, Ankara, İzmir, Antal­
ya, Gaziantep ve Bur-
sa'da 12 değişik noktada 
mevcut bayi kanallarıyla 
hizmet vermeye başladı. 
Bunlara Aralık ayında 
Karadeniz Bölgesi'nde de 
yeni merkezler eklenmesi 
planlanıyor. Şirket Alca-
tel'den devraldığı kurum­
sal müşterileriyle faaliyet­
lerine başladı. Türkalp, şu 
anda Alcatel Teletaş'ın 
sermayesini kullanan şir­
ketin yılbaşından sonra 
tamamen Alcatel serma­
yesiyle yoluna devam 
edeceğini kaydetti. Tür­
kalp, "2001 yılında Alca­
tel E-Ticaret Dağıtım ve 
Pazarlama Ltd. Olarak 
pazarda lider olacağız." 
diye konuştu. • 
bthaber@interpro.com.tr 

Seagate Türkiye ofisini açtı 
H A B E R M E R K E Z I 

D
isk sürücü, 
m a n y e t i k 
diskler ve 
okuma-yazma 

kafaları üreten Seagate, 
Türkiye ofisini açtı. Geç­
tiğimiz ay faaliyetlerine 
başlayan şirketin yöneti­
mine Gülfem Kural geti­
rildi. Kural, Seagate Tür­
kiye Kanal Geliştirme 
Sorumlusu olarak görev 
yapacak. 

Seagate'in Türkiye pa­
zarına yönelik hedefle­
riyle ilgili bilgi veren Se­
agate Orta ve Doğu Av­
rupa Satış Müdürü Alais 
Stevvart, Türkiye'de, di­
ğer ülkelerde olduğu gibi 
pazar taleplerine anında 
yanıt verebilecek bir yapı 
oluşturacaklarını söyledi. 
Stevvart, "Premium Part­
ner Program" sistemiyle 
satış kanalında dağıtıcıla­
rın müşteri portföylerini 
büyütmeleri ve Seagate 

ürünlerini kullanmayan 
müşterilerin ürünle tanış­
maları için özel paketler 
sunacaklarını da kaydetti. 

Sektördeki genel eğili­
min depolamaya doğru 
gittiğini vurgulayan Ste­
vvart, "Şirketler bugün 
hizmetlerini depolama 
alanına kaydırmaya baş­
ladılar. Çünkü bu alan 
şirketlere çok geniş ola­
naklar sağlayacak" dedi. 

Stevvart, Seagate'in 
2001 yılında Türkiye'de­
ki pazar paymm yüzde 
30 oranında olacağını 

öne sürerek, bu oranı 
yüzde 50'ye yükseltmeyi 
hedeflediklerini belirtti. 
Türkiye pazarı için diğer 
ülkelerde uyguladıkları 
stratejilerden farklı bir 
uygulama gerçekleştir-
meyeceklerini ifade eden 
Stevvart, "Avrupa paza­
rındaki liderliğimizi Tür­
kiye'ye de taşımak isti­
yoruz" şeklinde konuştu. 

Türkiye'de Seagate 
ürünlerinin dağıtıcılığını 
halen Datagate ve İh-
las/Acer yürütüyor. • 
bthaber@interpro.com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr




3 8 İş Dünyası BThaber • Sayı 296 • 27 Kasım-3 Aralık 2000 

Girişimcilere yeni finans kapısı: First Tuesday Türkiye 
N U R A Y Ş U M A N 

V O L K A N G A Z I O Ğ L U 

S
tart-up şirketler 
için küresel bir 
buluşma noktası 
ve pazaryeri olan 

First Tuesday, Türkiye'de 
de faaliyet göstermeye 
başladı. First Tuesday, gi­
rişimcileri, finansman ve 
profesyonel hizmet sunu­
cularıyla biraraya getir­
meyi hedefliyor. First Tu­
esday'i Türkiye'ye geti­
ren Leyla Russel ve Ru-
pert Birch BThaber'in so­
rularını yanıtladı. 

First Tuesday'i Türki­
ye'ye getirme fikri nasıl 
oluştu? 

Russel : First Tuesday 
iki yıl önce Londra'da 
kurulduğunda amacı yeni 
ekonominin girişimcileri­
ni, finans ve profesyonel 
hizmet sunucuları ile bi­
raraya getiren bir forum 
olmaktı. Bugün 35 ülke, 
100 şehirde ve 100 binin 

üzerinde üye ile bunu ba­
şarmış durumda. First 
Tuesday'i Türkiye'ye ge­
tirme fikrini çevremdeki 
insanlara açtığımda beni 
desteklediler. Türkiye'de 
700'ü aşkın vveb tasarım 
şirketi olduğunu duydu­
ğumuzda çok şaşırdık. 
Bir yanda büyükler, bu­
yanda da sayıları çok faz­
la olan küçükler. İşbirliği 
kavramı gelişmemiş. 
Dünyada Internet'in geli­
şimini incelediğimizde 
işbirliklerinin önemi ken­
diliğinden ortaya çıkıyor. 

First Tuesday'in sağlaya­
cağı bir işbirliği ağı, giri­
şimcilere çok şey kazan­
dıracaktır 

Türkiye'de neler yap­
mayı planlıyorsunuz? 

R u s s e l : Türkiye'de 
yeni ekonomi alanında 
faaliyet gösteren grupları 
birleştirmeyi amaçlıyo­
ruz. İlk toplantıdan çok 
pozitif sonuçlar aldık. 
Aralık toplantısı için 200 
kişiyi toplamayı başar­
dık. Üyelerimizin yüzde 
60'ını girişimcilerin 
oluşturmasını hedefliyo­

ruz. Diğerleri finans sa­
hipleri ve profesyonel 
hizmet sunucuları ola­
cak. Girişimcileri First 
Tuesday küresel ağından 
da yararlandırarak üyele­
rimizin bilgi, tecrübe ve 
uzmanlıklarını daha yu­
karılara taşımayı amaçlı­
yoruz. Türkiye'de yeni 
ekonominin lider kurulu­
şu olmak istiyoruz. 

Bu sistemden yararla­
nabilmek için ne yap­
mak gerekiyor? 

Birch: Üyelik için 

www.firsttuesday.com 
sitesine başvurabiliyor­
sunuz. Şu sıralar kendi 
web sitemizi faaliyete 
geçirmek için çalışıyo­
ruz. Ama etkinliklere da­
vet ettiğimiz insanlarda 
aradıklarımız çok farklı. 
Kimsenin zamanını boş 
yere harcamasını istemi­
yoruz. İnsanları birbirle­
riyle iletişim kurma ko­
nusunda cesaretlendir­
mek, fikirlerini paylaşa-

bilmeleri için güvenli bir 
platform yaratabilmek 
çok önemli. Önümüzdeki 
toplantı için uluslararası 
risk sermayesi kuruluşla­
rını davet ettik. 

İlk toplantı yapıldı 
Her ayın ilk Salı'sı dü­

zenlenen toplantılarıyla 
ünlü olan şirket, ilk top­
lantısını bu ay yapmış ve 
bu toplantı basına kapalı 
tutulmuştu. 100'ü aşkın 
yeni ekonomi girişimcisi­
nin katıldığı bu toplantı­
da, Veripark'tan Özkan 
Erener ile Deppo.com' 
dan Esra Talu'da genç gi­
rişimciler olarak bir ko­
nuşma yapmışlardı. First 
Tuesday yılın son toplan­
tısını 7 Aralık günü ger­
çekleştirecek. First Tues­
day ile temas kurmak için 
leylarussell@firsttues-
day.com e-posta adresi 
kullanılabilir. • 
nurays@interpro. com. tr 

volkang@interpro.com.tr 

L . R u s s e l l v e R . 

B i r c h k i m d i r ? 

H
arvard'da 
MBA eği­
timi alan 
Leyla Rus­

sell, Türkiye'ye 1998 
yılında Advantage 
Kart projesi için gel­
miş. Start-up şirketle­
re finansal danışman­
lık sağlayan Russell, 
daha önce bir Ameri­
kan start-up şirketi 
için 5 milyon dolarlık 
finansman elde edil­
mesi işini yönetmiş. 

Rupert Birch ise 
uluslararası bir finans 
gazetecisi. Türkiye'ye 
9 ay önce ekonomik 
araştırmalar yapmak 
için gelmiş. Ekonomi 
üzerine eğitim alan 
Birch birçok Avrupa 
web sitesini Türki­
ye'ye getirmek için 
uğraşıyor. • 

http://www.firsttuesday.com
http://Deppo.com'
http://day.com
mailto:volkang@interpro.com.tr
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Compaq Türkiye Index'le el sıkıştı 
H A B E R M E R K E Z I 

C
ompaq Türkiye 
ve Index, stra­
tejik işbirliği 
anlaşması im­

zaladı. İşbirliği sayesinde 
Compaq Türkiye, In-
dex'in yaygın dağıtım ağı 
sayesinde kanalda daha 
önce iş yapmadığı yeni 
bayilere ulaşmayı, lojistik 
hizmetler ve satış sonrası 
hizmetleriyle müşteri 
memnuniyetini arttırmayı 
hedefliyor. Anlaşma ilk 
aşamada Compaq'ın Intel 
tabanlı ürün ve makinele­
rini kapsayacak. Bilindiği 
gibi Arena ve Linksoft da 
Compaq'ın dağıtıcılığını 
sürdürüyor. Compaq'ın 
Presario ürünlerinin dağı­
tımı ise halen KVK aracı­
lığıyla gerçekleştiriliyor. 

İşbirliği anlaşmasının 
imza töreninde bir konuş­
ma yapan Compaq Türki­
ye Genel Müdürü Meh­
met Nalbantoğlu, Türki­
ye'de Türk ekonomisine 
ve bilişim sektörüne ya­
bancı sermayeyi getiren 
öncü bir şirket olan In-
dex'le işbirliği yaparken 
Compaq olarak hiç tered­
düt etmediklerini belirtti. 
Kurulduğu 1996 yılından 
bu yana Compaq Türki­
ye'nin cirosunu on katın 
üzerinde arttırdığını anla­
tan Nalbantoğlu, gelecek 
beş yıl içinde cirolarını 5 
kat daha arttırarak 500 
milyon doların üzerine ta­
şımayı hedeflediklerini 
kaydetti. Nalbantoğlu, bu 
hedeflere ulaşma çabalan 
sırasında Index'i iş ortağı 
olarak görmenin kendileri 
için mutluluk verici oldu­
ğunu ifade etti. 

Törende söz alan Index 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Erol Bilecik de, Index'in 
2000 yılında 172 milyon 
dolar olan satış gelirlerini, 
2001 yılında 300 milyon 
dolara çıkarmayı hedefle­
diğini söyledi. Index'in 
insan kaynaklan, yazılım, 
ve özellikle lojistik alanla-
nnda yatınmlannı 2001 
yılında da sürdüreceğinin 
altını çizen Bilecik, güçlü 
kanal yapısıyla, Yunanis­
tan'ın önemli BT şirketle­
rinden Pouliadis'le ger­
çekleştirdiği ortaklığın ge­
tirdiği deneyim ve sağlam 
finansal yapısıyla In-

dex'in Compaq'a ciddi 
katma değerler sağlayaca­
ğını belirtti. Index'in lojis­
tik alanındaki yeni proje­
lerine de değinen Bilecik, 
2001 yılında inşasına baş­

lanacak yeni lojistik mer­
kezinin yanı sıra, Anado­
lu'da da 3 bölgesel depo 
daha açacaklannı söyledi. 
Bilecik ayrıca, Index'in 
SPK başvurulan için gere­

ken yasal prosedürleri ta­
mamlayıp çok yakın za­
manda alınacak onayla 
birlikte halka açılacağını 
da hatırlattı. • 
bthaber@interpro.com.tr 

mailto:bthaber@interpro.com.tr
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Yüksek teknolojinin 

getirdiği sosyal bir sorun 
D e r l e y e n : 

A M I L K U N T 

B
i lgisayarları 
evlerde, okul­
larda veya kü­
tüphanelerde 

kullananların oranının 
yüzde 60'a ulaştığı, nü­
fusun yüzde 70'nin mo-
bil telefon sahibi olduğu 
İsveç bilgi teknolojisinin 
en yoğun uygulandığı ül­
kelerden biri olarak tanı­
nıyor. Teknolojinin bu 
denli yaygın olduğu bu 
ülkedeki toplumda BT'yi 
kullananlar ile kullanma­
yanların yaşam koşulları 
arasındaki farkta gittikçe 
büyüyor. 

Bilgisayarı ve mobil 
Internet hizmeti olmayan 
İsveçliler bankacılık işle­
rini yürütmekte kamu, 
kuruluşlarında işlerini ta­

kip etmekte, vergi beyan­
namelerini düzenlemekte 
zorluklarla karşılaşıyor­
lar. Sendikalar işinde ve­
ya evinde bilgisayarı ol­
mayan işçilerin çevrimiçi 
eğitim programlarından 
yoksun bırakılmalarını 
protesto ediyorlar. 

Bankacılık ise ciddi 
bir sorun oluyor. Mali­
yetleri düşürmek için 
özellikle kent dışındaki 
şubelerini kapatan ban­
kalar bu şubelerin yerine 
daha yüksek kar marjlı 
Internet hizmetlerini su­
nuyorlar. Öte yandan In­
ternet bankacılığının her­
kes için bir seçenek ol­
madığını savunan Inter­
net kullanmayan emekli 
ve yaşlılar kendilerine 
başka olanaklar sağlan­
masını istiyorlar. 

Kamu bankalarının 

özelleştirilmesiyle ban­
kacılık hizmetlerinin şu­
beler kanalı ile verilmesi 
en az düzeye indirilirken 
sivil toplum örgütleri de 
teknolojiden yararlanma­
yanları savunarak, yeni 
uygulamaları protesto 
ediyorlar. Her ne kadar 
bankalar geleneksel ban­
kacılık hizmetlerini yaşlı 
ve emekliler için sürdü­
receklerini açıkladılar ise 
de henüz bunun ne za­
man gerçekleşeceği ve 
maliyetinin ne olacağı 
henüz belli değil. Ancak 
gerçek şu ki zamana ve 
bilgi teknolojisindeki ge­
lişmelere ayak uydura­
mayan kişilerin yaşam 
kalitesinden ödün ver­
meleri zorunlu bir hale 
geliyor ve bundan da en 
çok emekliler ve yaşlılar 
olumsuz etkileniyor. • 

Internet "sıkmaya" başladı 
D e r l e y e n : 

M A H I R B . A Ş U T 

B
BC'nin geçti­
ğimiz günler­
de verdiği bir 
habere göre; 

İngiltere'de MSN adına 
yapılan bir araştırma, In­
ternet ve Internet'in ya­
rattığı efsanelerin gide­
rek sıkıcı olmaya başla­
dığını ortaya koydu. 

Araştırmaya katılan­
ların yarıya yakını, In­
ternet hakkındaki şişi­
rilmiş söylemlerden ve 
Internet'in yaşantılarını 
nasıl değiştireceği ko­
nusundaki yorumlar­
dan bıktıklarını belirtti­
ler. Internet sayesinde 
bir gecede milyoner 
olan genç zenginlerin 
hikayeleri de insanlara 
aynı derecede sıkıcı ge­
liyor. 

Bin kişilik bir grup 
üzerinde yapılan çalış­

ma, Internet'in -henüz-
İngiltere'deki en sıkıcı 
şey olmadığını gösterse 
de birinciliğe doğru hızla 
koştuğunu kanıtlıyor! 

Katılımcıların yüzde 
21'i internetle yapabile­
ceklerini anlatan her şey­
den sıkılmış. Yüzde 62'si, 
dot.com sözcüğünü an­
lamsız buluyor. Yüzde 
66'sı da vveb milyonlerle-
ri hakkında tek bir sözcük 
daha duymak istemiyor. 

Sıkıntı, ilgisizlikten 
değil 

Ancak yapılan çalış­
ma, her ne kadar Internet 
efsanelerinin "sıkıcılığı-
nı" gösterse de kimse In­
ternet'ten vazgeçmeye 
niyetli değil. Araştırma­
ya katılanların yüzde 
77'si bundan sonra Inter-
net'siz yapamayacakları­
nı vurguluyorlar. 

Raporu hazırlatan 
MSN'den bir yetkili, 
"Birçok insan için In­
ternet yeri doldurula-
maz hale geldi" diyor 
ve devam ediyor, "O 
artık telefon, televiz­
yon ve video gibi gün­
lük hayatın bir parçası. 
İnsanların Internet etra­
fındaki söylencelerden 
sıkılması sürpriz değil -
siz de bir pub'da oturur­
ken elektrik süpürgeniz 
hakkında sohbet etmek 
istemezsiniz." • 

mahir@mbaic.com 

http://dot.com
mailto:mahir@mbaic.com
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Veriniz ister cepte ister odanızda 
PINAR 

U Y L U M DİKİCİ 

M
aestro Yazı­
lım ve Da­
nışmanlık, 
yedekleme 

sistemleri alanında iki 
ürünün dağıtıcılığını aldı. 
Bunlardan ilki olan 
ThumbDrive, küçük çap­
ta verilerin depolanması­
na olanak tanıyor. Ürün, 
Singapur merkezli Trek 
şirketi tarafından üretili­
yor. Diğer yedekleme 
ürün ailesi ise 1983 yılın­
dan bu yana veri depola­
ma alanında çalışan Ka­
nadalı şirket Legacy'ye 
ait. 1996 yılından bu yana 
şirketlere anahtar teslim 
çözümler sunan Maestro, 
dağıtıcılığını üstlendiği 
yeni ürünlerle 2001 yılın­
da yedekleme sistemleri 
alanındaki çalışmalarını 
artırmayı hedefliyor. 

Yeni ürünlerle ilgili 
olarak bilgi aldığımız 
Maestro Yazılım ve Da­
nışmanlık Proje Müdürü 
Murat Yöndem, ThunbD-
rive ürününü şöyle anlat­

tı: "USB porttan hiçbir 
ayar gerektirmeden kulla­
nılabilen bu baş parmağı 
büyüklüğündeki ürüne 8 
MB'den 512 MB'e kadar 
veri depolanabiliyor. Ve­
riler, USB porttan hem 
masaüstü bilgisayarlara 
hem de dizüstü bilgisa­
yarlara takılarak 
ThumbDrive'a aktarılabi­
liyor. Bağlantı için güç 
kaynağı, kablo ya da her­
hangi bir yazılım gerek­
miyor. Ürün taşınabilir 
sabit disk olarak da ad­
landırılabilir." Yöndem 
ayrıca, ürünün yakında 1 
GB kapasitesine çıkarıla­
cağını ve MAC kullanıcı­
larının da bu ürünü kulla­

nabileceğini dile getirdi. 
Windows 95 /98 ve 2000 
işletim sistemlerini des­
tekleyen ürün için bir yıl 
da garanti süresi veriliyor. 
Ürünün fiyatı kapasitesi­
ne göre 55 dolardan baş­
layarak 440 dolara kadar 
değişiyor. 

Maestro, Legacy veri 
depolama ürünlerini de 
Türkiye'de tanıtmayı 
amaçlıyor. Legacy'nin 
ABD'de oldukça bilinen 
bir marka olduğunu vur­
gulayan Yöndem, bu sis­
temlerin ABD Savunma 
ve Adalet Bakanlığı gibi 
kuruluşlarda kullanıldığı­
nı söyledi. Legacy şirke­
ti SCSI sistemleri, RAID 

5 Hot Fix sistemleri, ağ 
üzerinde veri depolama 
(SAN) konusunda stan­
dartlar belirleyen çözüm­
ler sunuyor. 

Legacy ürünleriyle il­
gili olarak bilgi veren 
Maestro Yazılım ve Da­
nışmanlık Yedekleme 
Ürün Müdürü Sabahattin 
Mısırlı ise Legacy'nin 
birden fazla host özellikli 

sunucular için 
ortak yedekleme 
sağlayan bir sistem ol­
duğunu söyledi. Legacy 
sistemi ile yazılım ve do­
nanım sorunlarına çözüm 
geleceğini iddia eden Mı­
sırlı, "Legacy, gereksinim 
oldukça kapasitesi yük-
seltilebilen, şirketleri ge­
reksiz yatırımlardan ko­
ruyan bir sistem" dedi. 

Murat Yöndem ise, bu 
yedekleme çözümünü ra­
kiplerinden farklı kılan 
özelliği fiyat avantajı ol­
duğunu belirtti. Yöndem 
ayrıca, dağıtıcılığını üst­
lendikleri ürünler için ba­
yi kanalı oluşturacakları­
nı ifade etti. Maestro ola­

rak sundukları sistemlere 
tam servis ve hizmet ve­
receklerini de sözlerine 
ekleyen Yöndem, "2001 
yılında faaliyetlerinin 
yüzde 50'sini yedekleme 
konusuna aktaracağız. 
Sektörde yedekleme ko­
nusunda çalışan bir şirket 
olarak bilinmek istiyoruz. 
2001 yılında sadece ye­
dekleme konusunda en az 
1 milyon dolar ciro he­
defliyoruz" dedi. • 

pinaru@interpro.com.tr 

Maestro Yazılım 
ve Danışmanlık, 

2001 yılında 
faaliyet alanının 
büyük bölümünü 

yedekleme 
sistemleri 

üzerine 
kuracağını 

belirtti. 

"E-iş, iyi-iş; b2B olursa" - IV 

E 
-iş'in iyi iş olması için, 
b2B'nin yaşama geçmesi ge­
rekir demiş ve buna yol açan 
alt yapıyı incelemeye başla­

mıştık. Bu hafta telsiz erişim (wireless 
access) teknolojilerine değineceğim. 

Ülkemizdeki en yaygın telsiz eri­
şim, GSM. Bunun üzerin­
den WAP (Wireless Appli­
cation Protocol) ile Internet 
uzantısı işlemler yapmak 
olası. Gözde olmasına, Ja­
ponlar tarafından taklit 
edilmesine (iMode) karşı­
lık, telefon ağı üzerinden 
bir çevirmeli bağlantı türü 
olması nedeniyle b2B'de 
ne derecede etkin olur, tartışmalı. 

GSM'in diğer Internet uzantısı ola­
nağı GPRS (Global Packet Radio Ser­
vice). Üçüncü kuşak (UMTS) sistem­
ler devreye girdiğinde bile uzun süre 
GPRS'in uygulamadaki tek paket rad­
yo olarak kalması planlanıyor. GPRS, 
sürekli bağlı kalınan, ama yalnızca 
iletilen paketlerin ücretlendirildiği bir 
sistem. Bu özellikleri ve yaygınlığı 
nedeniyle b2B'de gerçek bir atılım 
yaratabilir. Duyurulmasına karşılık ül­
kemizde bu hizmet henüz verilemedi, 
deneme aşamasında. 

Ülkenin her köşesine erişebilen ve 

veri aktarmak amacıyla kurulmuş 
olan diğer bir sistem ise VSAT (Very 
Small Aperture Terminal). İlk işletici­
miz Comsat; (http://www.com-
sat.com.tr/). Bu sistemde, kendi kapa­
lı çevriminizi, uydu üzerinden kurabi­
liyorsunuz. İlk yatırımı GPRS'e göre 

çok yüksek. İşletme giderle­
ri, kullanım sıklığına göre 
telli sistemlerle karşılaştınla-
bilir düzeye gelebiliyor. 
b2B'nin ilerlemiş aşamala­
rında kullanımı söz konusu 
olmalı. 

Uydu üzerinden (doğru­
dan) Internet bağlantısı kur­
mak için girişimler yeni de­

ğil. Sahibi olduğumuz uydular aracılı­
ğı ile bütün ülkeye yüksek hızlı tek 
yönlü erişim hedefleniyor. Barracuda 
adlı bir Internet servisi için Türksat 
İB uydusunda, V 11,572 MHz'de yer 
ayrılmış bile. Fakat, kullanıcıdan hiz­
met sunucuya doğru, gene telefon ağı 
üzerinden bağlantı gerek. Dolayısıyla, 
sistem temelde, telefon üzerinden bir 
Internet erişimi. Uydu bağlantısı, pra­
tikte, aboneye doğru olan iletim hızını 
artırmaktan öteye gidemiyor. b2B'de 
ne derecede etkin olur, tartışmalı. 

Haftaya kenar (edge) teknolojileri. 

akurgal@netas.com. tr 

Bilgitaş'ta yeni bir yazıcı markası 
H A B E R M E R K E Z Î 

B
ilgitaş, Kyoce-
ra Ecosys ya­
zıcılarının da­
ğıtıcılığını üst­

lendi. Bilgitaş ve Kyoce-
ra yetkililerinin katıldığı 
toplantıda konuşan 
Kyocera İhracat Mü­
dürü Sho Taniguchi, 
Ecosys yazıcılarının 
en önemli özelliğinin 
kullanıcılara az mas­
raf çıkarması olduğu­
nu belirterek, Ecosys 
kavramının, Eco-
nomy, Ecology ve 
System Printing kelime­
lerinin birleşimi olduğu­
nu anlattı: "Ecosys yazı­

cılarının fiyatları çok uy­
gun. Ayrıca tonerin çok 
ekonomik olarak kulla­
nılmasını da sağlıyor. 
Çok yararlı ve sistematik 
bir ürün". 

Lazer yazıcılarda bu 
yılın ilk çeyreğinde 1 

milyon ünite üzerinde 
satış yaptıklarını açıkla­
yan Taniguchi, Avrupa 
yazıcı pazarında yüzde 

7.7 oranında bir pazar 
payına sahip olduklarını 
kaydetti. 

Kyocera Mita Avrupa 
Genel Müdür Yardımcısı 
Kohei Fujiyoshi ise, 
ürünlerinin çevre dostu 
olmasına çok önem ver­

diklerini, Türkiye'de 
de bu standardı sağ­
layacaklarını söyledi. 
Sayısal teknolojilere 
geçilmesi ile yazıcı 
pazarında da çok 
önemli fırsatlar do­
ğacağını ifade eden 
Fujiyoshi, Türkiye 

pazarının kendileri için 
stratejik bir öneme sahip 
olduğunu vurguladı. • 
bthaber@interpro. com.tr 

Unix, bakırla yeniden doğdu 
H A B E R M E R K E Z I 

E
-iş çözümlerine 
o d a k l a n a n 
IBM, sahip ol­
duğu geniş su­

nucu ailesini e-Servers 
başlığı altında tek bir 
başlık altında toplamıştı. 
Bu noktada daha önce 
adı RS/6000 olan Unix 
sunucu ailesinin ismini 
p-Series olarak değişti­
ren IBM, güçlü sunucu 
ailesinin performansını 

kullandığı bakır işlemci 
ve silikon teknolojisiyle 
bir kez daha artırdı. Stan­
dart işlemcilerde kullanı­
lan alüminyum işlemci 
bağlantılarının bakırla 
değiştirilmesi işlemcinin 
hem çok daha az elektrik 
tüketmesini hem de iş­
lemci ile ikinci seviye ön 
bellek arasındaki veri ak­
tarım hızını artırıyor. 

IBM Türk, bakır iş­
lemcilerin kullanıldığı 
IBM p-Series sunucula­

rını 21 Kasım Salı günü 
İstanbul Conrad Ote­
li'nde düzenlediği bir 
toplantıyla Türkiye'deki 
kullanıcılarına tanıttı. 
Toplantıda p-Series'in 
performans değer ölçüm-
lemeleriyle ilgili bilgi 
veren IBM yetkilileri bu 
yeni sunucu ailesinin çok 
daha az işlemci ile rakip­
lerinin çok üstünde per­
formans sergilediğini 
vurguladılar. • 
bthaber@interpro.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

mailto:pinaru@interpro.com.tr
http://www.com-
http://sat.com.tr/
mailto:akurgal@netas.com
http://com.tr
mailto:bthaber@interpro.com.tr
http://www.bthaber.com.tr
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I-BIMSA ve IBM 
veriambarını anlattı 

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

S
anayi ekonomi­
sinden bilgi 
e k o n o m i s i n e 
geçişin yaşandı­

ğı günümüzde, doğru 
üretim araçlarına sahip 
olanlar değil, doğru bil­
giye sahip olan kuruluş­
lar rakiplerine göre çok 
daha fazla rekabet avan­
tajına sahip oluyorlar. 
IBM ise günümüz eko­
nomisinde kurumların 
rekabet silahı haline ge­
len bilgiyi karar sürecine 
dönüştürecek araçlar ya­
ratmak üzere, daha önce 
gerçekleşmiş süreçlerde 
elde edilen verilerin tek 
bir noktada birleştirile­
rek, yapılan sorgulama­
lar ile bu verileri karar 
verme süreci bilgilerine 
toplayacak olan çözüm­
lerini Business Intelli-
gence başlığı altında top­
ladı. Daha önceki dönem 

satış verilerinden elde 
edilen bilgilerin, tek bir 
noktaya yani veriambarı-
na toplanarak, daha son­
ra veri analiz araçlarıyla 
bu bilgiler arasında veri 
madenciliği yapmak (ve­
ri araştırma) gibi süreçle­
ri kapsayan Business In-
telligence uygulaması 
IBM ve I-BİMSA'nın or­
taklaşa düzenlediği bir 
toplantıda anlatıldı. 

IBM'in veriambarı çö­
zümü, Business Intelli-
gence'a yaklaşımı ve Sa­
bancı Holding Çimento 
Grubu'nda uygulanan 
veriambarı projesi katı­
lımcılara aktarıldı. Ülke­
mizin en büyük çimento 
üretim topluluğu olan 
Sabancı Çimento Grubu, 
sahip olduğu üretim te­
sislerindeki bilgileri de­
ğişik kaynaklardan mer­
kezdeki çeşitli birimleri 
göndermede karmaşa 
yaşadığı ve daha önce­

den elde edilen verilerin 
çeşitli biçimlerdeyken 
analiz edilmesi zorlukla­
rını göze alarak veriam­
barı projesini başlattı. 

Proje kapsamında üre­
tim tesislerinde elde edi­
len üretim, insan kay­
nakları, satış gibi veriler, 
oluşturulan veriambarına 
aktarılmaya başlanmış. 
Günümüzde merkezdeki 
çeşitli birimler kendi ge­
reksinimleri olan sorgu­
ları, analizleri kendi iste­
dikleri biçimde ve iste­
dikleri zamanda veri 
analiz araçlarını kullana­
rak bu veriambarı üze­
rinde sorgulayabiliyor-
lar. Projeye daha başlan­
dığı günden itibaren ve­
rilerin belirli biçimlerde 
veriambarına aktarılması 
zorunluluğu, tüm işlet­
melerde bir standardizas-
yonun oluşmasına yar­
dımcı olmuş. • 
bthaber@interpro.com.tr 

Oracle iDevelop2000 
istanbul'dan geçti 

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

O
racle tarafın­
dan düzenle­
nen, sponsor­
luğunu Intel, 

BThaber ve BTnet'in 
üstlendiği iDevelop2000 
programına 500'den faz­
la bilişim profesyoneli 
katıldı. 
Dünyanın belli başlı şe­
hirlerinden sonra Kasım 
ayında İstanbul'da da 
düzenlenen Oracle iDe-
velop2000 programına 
katılan Türkiye'nin yeni 
ekonomi mimarları, yal­
nızca dünyanın en geliş­
miş Internet teknolojileri 
ile tanışmakla kalmayıp, 
bu teknolojilerden yarar­
lanarak geliştirdikleri e-
iş çözümleri ile küresel 
pazarlara açılma yön­
temleri konusunda da 

program kapsamında 
bilgi sahibi oldular. 

Üç ana oturumda ger­
çekleştirilen Oracle iDe-
velop2000'de yer alan 
sunum başlıkları ve 
özetleri şöyle sıralanı­
yordu: 

• Oracle8i'ye giriş 

• Oracle İFS ve Oracle 
interMedia ile içerik yö­
netimi 

• Oracle8i ile sürekli­

lik ve ölçekleme 

• Oracle8i ile veriam­
barı çözümleri 

• Internet dizini ve gü­
venlik 

• Oracle Portal ile ku­
rumsal bilgi portalleri 
yaratma 

Oturumlarda ayrıca, 
Oracle9i Aplication 
Server, Portal-to-Go ile 
mobil bilgiişlem, Akıllı 
Web-house clickstream, 
Oracle Integration Ser­
ver, Java ile veritabanı 
programlaması, XML ile 
uygulama geliştirme, e-
iş uygulamaları geliştir­
me, Oracle Forms and 
Reports ile hızlı geliştir­
me ve kullanıma açma, 
Oracle Discoverer konu­
ları hakkında da katılım­
cılara bilgi verildi. • 
bihaber @ interpro. com. tr 

dot.com'cular, batmaya hazır mısınız? 

M
erhaba. Sevdiğim bir söz 
var, diyor ki: "İnsan ha­
yalleriyle yaşar, yaşama­
ya başlayınca hayalleri 

ölür". Internet ne kadar çok hayalimizi 
öldürdü biliyor musunuz? Şöyle bir 
dönüp geriye bakın. Hayır! O kadar 
uzaklara değil, sadece bir­
kaç yıl yeter. 

Ölen hayalleri hatırladık­
ça, gözümde insan profille­
ri canlanıyor. Olmaz diyen­
ler. Modadır diyenler. Yok 
şöyle değil böyle olacak di­
yenler. Aklıma nedense 
hep bunlar takılıyor. Genç­
liğin heyecanıyla düşleri­
mizin önüne set çekenleri yazmışız 
demek ki beynimizin bir kenarına. 
Galip kim derseniz, tabi ki biziz. Çün­
kü rüyamızdı. Çünkü istedik. Çünkü 
başardık. 

Bu insanlar bugün de ağız birliği et­
mişçesine, yeni ekonomi şirketlerinin 
sonunu bekliyorlar. Alıp veremedikle­
ri nelerdir, bunun üzerine emin olun 
sayfalar dolusu yazabilirim. Ama bili­
yorum ki vakit kaybetmeye gerek yok. 
Amerikalı söylemeden söyleyemeyen, 
yapmadan yapamayan bu insanlar, 
Nasdaq'taki ibre her düşüşünde zafer 
çığlıkları atıyorlar. 

Internet gümbür gümbür gelmiş bir 
devrimin adıdır. Bu gümbürtüyü yıllar 

önce duyamayan "vizyon işitme-en-
gellileri'nin, radarları açmış Nasdaq'ı 
takip ediyor olmaları şaşırtıcı değil. 
Hatırlarım da küçükken bilgisayarla­
rın insanları işlerinden edeceği söyle­
nirdi. Bugün durum tam tersi. Evet 
işini kaybedenler var ama bu bilişim 

endüstrisinin yarattığı istih­
dam karşısında devede kulak 
kalır. 

Şunu kesinlikle anlamış ol­
mak lazım. Dün üç-beş bilgi­
sayar sistemini birbirine bağ­
lamak için kullanılan TCP/IP 
bugün endüstri standardı ol­
muş durumda. Buzdolabımızı 
bile TCP/IP ile yönetmeye 

kalkıyoruz. Evimizden çıkmadan gün­
lük işlemlerimizin çoğunu halledebili­
yoruz. Kapatılıp kaldığımız Anadolu 
topraklarından "Artık biz de bir dünya 
vatandaşıyız!" diye seslenebiliyoruz. 
Dünyada neler olup bittiğini anında, 
sansürsüz takip edebiliyoruz. Belki 
hiçbir zaman bu kadar özgür olmadık. 

O yüzden bırakın üç beş yanki 
dot.com şirketinin iflas bayrağını çek­
mesini beklemeyi de, gelin siz de ha­
yal kurun. Zira hiçbir şey eskisi gibi 
olmayacak. 

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

volkang@interpro.com.tr 

Cisco Numara 7'yi anlattı 
H A B E R M E R K E Z I 

C 
isco Systems, 
siny al leşme 
s is teminden 
başlayarak In­

ternet'e bağlananları alıp 
ayrı bir şebeke üzerine 
taşıma temeline dayanan 
Numara 7 uygulamasını 
son kullanıcılarına anlat­
tı. Telefon hatları üzerin­
den yürütülen veri ve ses 
iletişimini birbirinden 
ayırarak telefon hatları 
üzerindeki yükü hafiflet­
meyi amaçlayan bu uy­
gulama Türk Tele-
kom'un da gündeminde 
yerini almış durumda. 

İlki Ankara'da düzen­
lenen etkinliğe katılan 
izleyiciler arasında Türk 
Telekom, TR-Net, İş-
Net, Meteksan-Net yet­
kililerinin olduğu göz­
lendi. 

Numara 7 uygulaması­
nın Türkiye'de ISS'ler, 
Türk Telekom ve potan­
siyel olarak GSM opera­
törlerinin ilgi duyduğu 
önemli bir konu olduğu­
nu belirten Cisco Genel 
Müdür Yardımcısı Mete 
Kabatepe, Internet'e te­
lefon hatları üzerinden 

bağlanmanın her zaman 
en uygun çözüm olmadı­
ğını, hatların her zaman 
bu trafiği taşıyamadığını 
belirtti. Kabatepe: 
"Telefon şebekesi üç da­
kikalık konuşma için ta­
sarlanmıştır. Halbuki In­
ternet'te daha uzun kalı­
nıyor. Bu bütün tasarım 
parametrelerini değiştiri­
yor" dedi. 

Tek çözüm olmamakla 
birlikte çözümlerden bir 
tanesinin Numara 7 uy­
gulaması olduğuna dik­
kati çeken Kabatepe, 
ISS'lerin bu sorunun far­
kında olduğunu, gele­
cekte GSM operatörleri­
nin de böyle yatırımlara 

gireceğini kaydetti. Tür­
kiye'deki ISS'lerin yüz­
de 70'inin müşterileri ol­
duğunu hatırlatan Mete 
Kabatepe herkesin eri­
şim tarafındaki yatırım­
larını yaptığını ifade ede­
rek ISS'lerin şu anda içe­
rik ile ön plana çıkmaya 
çalıştıklarının altını çiz­
di. İçerik teslimatı ve 
içerik anahtarlayıcı tek­
nolojilerinin ileride 
önem kazanacağına da 
değinen Kabatepe, Cis-
co'nun Arrowpoint Con-
tent Switching ürününün 
içeriğe bakarak yönlen­
dirme yaptığını, bilinen 
anahtarlamalar ikinci ve­
ya üçüncü katlarda yapı­
lırken bu ürünün yedinci 
katta anahtarlama yaptı­
ğını açıkladı. Cisco'nun 
1999'da satın aldığı Ar-
rowpoint'i IS S'ler kadar 
kendi şebeke yatırımını 
yapan bankalar da kulla­
nıyor. 

Cisco'nun yakın bir 
zaman içinde ISS'lerin 
veri merkezi haline gele­
ceğini bildiren Mete Ka­
batepe, IP TV ve VPN 
çalışmalarına ağırlık ve­
receklerini söyledi. • 
bthaber@interpro.com.tr 

www. bihaber, com. tr 
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Amaya geldi, kavga alevlendi 
Bir web sitesini en az iki 

tarayıcıda yüzde 100 sorunsuz 
görüntüleyebilmek için yüzde 25 

daha fazla emek sarf etmek 
durumundasınız. Bu durum işin 

maliyetini de en az yüzde 25 
artırıyor. 

D e r l e y e n : 

M A H I R A Ş U T 

W
3C (www. 
w3c.org), 
w e b ' i n 
" m u c i d i " 

Tim-Berners Lee'nin baş­
kanlığını yürüttüğü ve 
Web'i ticaret, iletişim ve 
bilgi paylaşımı için temel 
bir platform yapmayı he­
defleyen, bu amaçla stan­
dartlar saptayan, araçlar 
geliştiren ve rehberler ha­
zırlayan bir kuruluş. 

Sanıldığı gibi W3C yal­
nızca HTML konusunda 
faaliyet göstermiyor. 
HTML'nin bir süperseti 
sayılabilecek XML, web' 
in gelecekteki grafik stan­
dardı olmaya aday PNG 
(Portable Network Grap­
hics) ve dinamik web say­
falarının anahtarı CSS 
(Cascading Style Sheets) 
W3C'nin çalışma alanına 
giren standartlardan yal­
nızca bazıları. 

W3C, standartları belir­
lemekle kalmıyor, gelişti­
ricilerin, kendi ürettikleri 

kodların yeni standartlarla 
uyumlu olup olmadığını 
denetleyebilecekleri ge­
liştirme araçlarını da ha­
zırlıyor. Açık kaynak yak­
laşımı çerçevesinde bir­
çok yazılımcının katılı­
mıyla yazılan Amaya bu 
araçlardan biri. İlk defa 
1996 yılında vveb komü-
nitesine sunuldu ve bu ta­
rihten beri HTML'nin ge­
lişimine paralel olarak 4.0 
sürümüne ulaştı. Son sü­
rümün içlerinde XML, 
MathML, CSS ve HTML 
4'ün de bulunduğu stan­
dartların bir test ortamı 
olduğu söyleniyor. 

W3C ve Amaya ile ilgi­
li sorunlar da tam bu nok­
tada başlıyor. Çünkü 
Amaya yıllardan beri 
standart olan bazı HTML 
özelliklerini desteklemi­
yor! Geliştiriciler açısın­
dan tam bir kabus olan bu 
durum her nedense 
W3C'yi pek fazla rahatsız 
etmemişe benziyor. Ama-
ya'yı kendi sistemime 
kurduğumda beklentile­
rim çok yüksekti. Ancak 
tamamıyla amatörce ha­

zırlanmış kullanıcı arabi­
rimi ve mevcut siteleri 
doğru görüntüleyememe-
si (özellikle çerçeve -fra-
me- içeren siteler hiç gö­
rüntülenmiyor!) şaşırtıcı 
oldu. 

Geliştiriciler bu duru­
ma farklı tepkiler gösteri­
yor. Amaya'nın tamamıy­
la yararsız olduğunu ve 
vveb sitesi yapmanın veya 
kontrol etmenin en iyi yo­
lunun Tidy HTML gibi 
HTML kontrol araçları 
(validation tool) olduğunu 
savunanlar var. Bunun ya­
nında FrontPage veya 
DreamWeaver gibi "geliş­
miş" geliştirme araçlarını 
savunanların sayısı olduk­
ça fazla. Programlarını 
"C:> copy con prog-

ram.exe" metoduyla(!) 
yazan "gerçek yazılımcı­
lar" tek başına "note-
pad"in vveb uygulamaları 
geliştirmeye yeteceğini 
iddia ediyorlar. 

"Standartlar önemli 
ama..." 

Bir vveb geliştiricisinin 
önünde iki yol var; stan­
dartlara uymak yada uy­
mamak! "Bu nasıl olur?" 
diyebilirsiniz. Şöyle; 
W3C belirli standartları 
saptıyor ve yayınlıyor, 
bunları vveb tarayıcıları­
nın ve geliştirme araçları­
nın özellikleri arasına kat­
mak yazılımları üreten 
şirketlerin görevi. Bunu 
en iyi yapan da Opera. 
W3C'nin tüm direktifleri­
ni harfiyen uyguluyor. Ne 
bir eksik ne bir fazla. 
Microsoft ve Netscape'in 
sicili pek parlak değil. 
Microsoft, yeni Internet 
Explorer ile W3C uyum­
luluğunu iyileştirirken 
Netscape kötüye gidiyor. 
Sektör uzmanları, her iki 
kuruluşun da büyük Intra­
net müşterilerinin direk­
tifleri ve talepleri doğrul­
tusunda çalıştıklarını üs­
tüne basa basa söylüyor. 

Amaya ile yaşadığı so­
runları bir konferansta, 
W3C sorumlusuna akta­
ran vveb geliştiricisi şu ya­
nıtı alıyor: "Yaptığınız si­
telerin yalnızca Amaya ile 
uyumlu olmasına dikkat 
edin, diğerlerini boşverin. 
Eğer öyle yapmazsanız 
siz de sornun bir parçası 
olursunuz." Bu cümle bir 
yanıyla doğru olsa da ke­
sinlikle gerçekçi değil. 
Müşterilerinizin beklenti­
lerini tam anlamıyla kar­
şılamak istiyorsanız, 
Amaya'ya sadık kalmanız 
mümkün değil. IE veya 
Navigator'un "kendileri­
ne has" özelliklerini dik­
kate almak durumundası­
nız. 

Bu nokta çok önemli. 
Web geliştiricileri dünya­
sında iş gücü kaybına, 
farklı vveb tarayıcıları kul­
lanan vveb sörfçüleri ara­
sında uyum sorunlarına 
ve vveb hizmeti alan ku­
rumlar için maliyet artışı­
na yol açan konu, bir site­
nin farklı tarayıcılar ile 
"doğru" görüntülenebil-
me zorluğu. 

Peki bu durum neden iş 
gücü kaybı yaratıyor? 
Tecrübelere göre bir vveb 
sitesini en az iki (IE ve 
Navigator) tarayıcıda 
yüzde 100 sorunsuz gö­
rüntüleyebilmek için yüz­
de 25 daha fazla emek (ve 
zaman) sarfetmek duru­
mundasınız. Bu durum 
işin maliyetini de en az 
yüzde 25 artırıyor! Peki, 
bunu yapmadığınızda ne­
ler oluyor? İki şey; ya 
vveb sitenizi tamamıyla 
statik ve eski HTML stan­
dartları ile hazırlayacaksı­
nız ya da bir tarayıcıyı 
"boşvereceksiniz." 

Ancak bu yaklaşım tü­
müyle yanlış. Web tarayı­
cıları arasında özellik 
farkları olmasını doğru 
bulanlar, Microsoft ve 
Netscape gibi şirketlerin 
kullanıcı gereksinimleri­
ne yanıt verebilmek ama­
cıyla bu yola gittiğini sa­
vunuyorlar. W3C, birçok 
talebe gözlerini kapatıp 
olayları daha geriden izle­
meyi seçiyor (pazar dina­
mikleri ile uyuşamıyor) 
ve sonuç tam bir kaos! 

"Yayınımız, 
televizyonunuzla 
uyumlu değil!" 

Web geliştiricilerinin 
"çığlığını" duyurmaya ça­
lışan en önemli organizas­
yonlardan birisi WaSP. 
www.webstandards.org 
sitesinde yüzlerce web 
programcısını ve geliştiri­
cisini uyumsuzluğun ya­
rattığı işgücü kayıpları ve 
maliyet artışlarına karşı 
ortak hareket ettiren orga­
nizasyon, bir yandan üre­
tici şirketler diğer yandan 
da W3C ile sürekli olarak 
dirsek teması içinde. 

WaSP'ın en ciddi hede­
fi Internet'in her zaman, 
her yerden erişilebilir ol­
masını ve kullanıcıların, 
kendi web tarayıcıları yü­

zünden sorun yaşamama­
larını sağlamak. WaSP, 
yaşanan durumu TV stan­
dartları ile özdeşleştiriyor. 
Gerçekten de bir düşünün; 
En sevdiğiniz televizyon 
dizisi, yeni aldığınız bir 
televizyonda "görüntülen-
meyi" red ediyor: "Kul­
landığınız TV, yayınımız­
la uyumlu değil. Lütfen 
TV'nizi değiştirin!" 

Bu örnekler komik gibi 
görünse de web dünyasın­
da yaşananlar açısından 
bir somun ekmek kadar 
gerçek! Her popüler site­
nin, bir de popüler tarayı­
cısı oluyor. Netscape için 
optimize edilmiş bir siteyi 
IE'de izlemeye kalkın? 
Ya da IE için optimize 
edilen bir siteyi Netsca-
pe'de görüntüleyin? Tam 
bir kabus değil mi? 

Ya doğrusu? 
Geliştiriciler, kullanıcı­

lar ve müşteriler olarak bu 
sorunlara karşı tepki gös­
termek gerekiyor. Sürekli 
olarak eleştirilen ve dina­
mik olmamakla suçlanan 
W3C'nin her ne olursa ol­
sun daha dikkatle izlen­
mesi şart. Kullanıcı ola­
rak sizi, yalnızca bir web 
tarayıcısını kullanmaya 
zorlayan web sitelerinden 
"uzak durararak" veya on­
ları uyararak işe başlaya­
bilirsiniz. Standartları 
destekleyen web tarayıcı­
ları kullanmayı seçebilir­
siniz. Eğer bir web gelişti­
ricisinin müşterisiyseniz 
onları bazı tarayıcıların 
"özel" eğlencelik fonksi­
yonlarını kullanmak zo­
runda bırakmamayı düşü­
nebilirsiniz. Unutmayın 
ki, içerik her zaman en 
önemlisidir. 

Peki web geliştiricileri? 
Onlar da mümkün oldu­
ğunca tarayıcı spesifik 
özellikleri kullanmaktan 
kaçınıp W3C'yi ve benzer 
kuruluşları biraz daha ya­
kından izlemeliler. Unut­
mayın ki "bağlandığınız" 
ve kullanmaktan kaçın­
madığınız her "özel" 
fonksiyon sizi o geliştir­
me aracının sınırlarına bi­
raz daha sıkıştırıyor. 

Amaç -en azından- te­
levizyon kadar kolay ve 
sorunsuz bir Internet. • 

mahir@mbaic.com 

Bankacılıkta akıllı kart-1 

H
esabımızın olduğu banka­
nın hangisi olduğuna bakıl­
maksızın, yurtiçi ve yurtdı­
şındaki ATM makinelerin­

den gece/gündüz para çekmek, almaya 
karar verdiğimiz malm bedelini öde­
mek, hizmetler almak gibi işlemler tek 
bir banka kartı ile yapılabil­
mektedir. Bunlar alıştığımız 
günlük işlerimiz araşma gir­
miştir. Hepimizin cebinde 
en az bir banka kartı vardır. 
Yukarıda bahsettiğimiz iş­
lemler, teknik olarak karışık 
olmasının yanı sıra, rekabet 
içinde olan ticari kurumla­
rın anlaşmaları ile mümkün ' 
olabilmektedir. 

Internet'in ortaya çıkması ile eko­
nomi ve bankacılık dünyasında bü­
yük değişiklikler olmaktadır. Her 
banka Internet şubesini açmakta, mu-
dilerinin banka şubelerine gelmeden 
işlemlerini evlerinden yapmalarına 
olanak sağlamaktadır. Bu arada akıllı 
torunlar bu işten ilave harçlık kazan­
makta, dedeler ise kahve sohbetlerine 
imkan bulmakta. Bu durumda güven­
lik önem kazanmaktadır. 

2000-2005 yılları arasında banka 
sektöründe akıllı kartların yayılmasın-
daki itici güç güvenlik yerine iş (busi-

ness) olacaktır. Bunlardan biri olma­
dan diğeri gelişemeyeceği halde, ilk 
yıllarda güvenlik çok fazla düşünül­
meyecektir. Şimdilik bu gereksinim 
sayısal sertifikalar ile giderilecektir. 

Böylece cebimizde taşıdığımız 
banka kartından daha fazla işlevler 

bekler olduk. Standart ola­
rak kullanılan manyetik 
bantlı kartlar bu kadar işlevi 
yerine getiremiyorlar ve 
sahneyi çipli kartlara, akıllı 
kartlara bırakıyorlar. Bu ko­
nuda Avrupa ülkeleri başı 
çekmekte. 

Bankalar tarafından veri­
lecek çok işlevli kartlar üze­

rinde çalışacak uygulamalar bankalar 
tarafından mı sağlanmalı; yoksa kart 
sahiplerinin kendi gereksinimlerine 
göre uygulamaları kartlarına kendileri 
mi yüklemeliler? Başlangıçta birinci 
seçenek uygulanacak, bankalar kart 
üzerindeki uygulamaları kendileri be­
lirleyecek, ancak bundan 10 yıl sonra 
kartlarımız üzerinde çalışan uygula­
maları kendimiz seçerek kendi kartla­
rımızı oluşturacağız. 

Bir sonraki yazıda Fransa'daki 
"CB" kart uygulaması ile ilgili bazı 
rakamlar vereceğim. 

scan@porcan.com.tr 

www.bthaber.com.tr 

http://w3c.org
http://www.webstandards.org
mailto:mahir@mbaic.com
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Ürün Haberleri 

Bluetooth'lu Acer 
notebook pazarda 

hlas/Acer, tüm sa-

Iyısal cihazları bir­
birine bağlamayı 
sağlayan "Blueto-

oth" teknolojisini des­
tekleyen yeni notebook 
Acer TravelMate 350'yi 
pazara sundu. Hafifli-
ğiyle dikkat çeken Tra­
velMate 350, Acer'ın 
DASP (diski şoka karşı 
koruma) sistemi kulla­
nılarak darbelere karşı 
daha dayanıklı hale ge­
tirildi. 

TravelMate 350'nin 
bütünleşik akıllı kart 
güvenlik sistemi, hare­
ket halinde olan kullanı­
cıların verilerini koru­
mak üzere tasarlanmış. 
Güvenlik yazılımı Tra­
velMate Smart Card ve 
bütünleşik akıllı kart 

okuyucusu sayesinde 
TravelMate 350, siste­
me izinsiz erişimleri ön­
lüyor. 

Kullanıcılar bilgisa­
yarı sisteme izinsiz eri­
şimlere karşı kilitleye­
bildikleri gibi, sisteme 
kayıtlı dosyaları da şif­
releyebiliyorlar. Bilgi­
sayarın özellikleri ara­
sında yüksek çözünür­
lükte 13.3 inç TFT 
renkli ekran, daha rahat 
yazmayı sağlayan 5 de­
rece eğimli klavye, kay­
dırma tuşu bulunan 'to-
uchpad' ve 'posta geldi' 
ışığı yer alan beş tuş se­
ti de bulunuyor. • 

Acer TravelMate 
350 Notebook 
Bilgi için: İhlaslAcer 
Tel: 0216-317 96 50 

Panasonic'ten ofislere becerikli yazıcı 

P
ancom AŞ, Pa­
nasonic'in ofis 
ortamları için 
geliştirdiği yeni 

yazıcısı Panasonic KX-P 
7510'u pazara sundu. 
Ürün, hızlı, kaliteli, çok 
kullanıcılı ve ekonomik 
çözümler sunan yazıcıla­
ra gereksinimleri olan 
ofislere yönelik olarak 
tasarlandı. Dakikada 16 
sayfa A4 baskı hızına sa­
hip olan KX-P 7510 ya­
zıcı, 1200 dpi baskı kali­
tesi sunuyor. 

Yazıcının standart ola­

rak üzerinde bulunan 
10/100 Base TX ethernet 
kartı, tüm ağ protokolle­
rini destekliyor. Ağ için 
tasarlanmış yazılımı da, 
yazıcının tüm ayarlarının 
PC ekranından yapılabil­
mesini sağlıyor. 

Yazıcının 20 MB hafı­
zası, 132 MB'a kadar 

yükseltilebiliyor. Duplex 
baskı, PCL6 basım dili 
(OPS PSII), 500 sayfalık 
tepsi, IEEE çift yönlü pa­
ralel arabirim ve Power 
PC 100 MHz işlemci, ya­
zıcının standart özellikleri 
arasında. Toner tasarruf 
moduyla fazla toner har­
camalarını engelleyen 
KX-P 7510, sleep modu 
ile elektrik, duplex baskı 
özelliğiyle de kağıt tasar­
rufuna olanak tanıyor. • 

Panasonic KX-P 7510 
Bilgi için: Pancom A.Ş. 
Tel: 0212-274 4 7 73 

Infonet'ten 
ofislere yeni 
çözüm 

I
nfonet'in Türkiye 
dağıtıcılığını yaptı­
ğı Stonesoft, Ser-
verCluster ürününü 

dünyada ve Türkiye'de 
aynı anda piyasaya sun­
du. Ürün, sunuculardan 
birinin çökmesi halinde, 
devam eden süreçleri di­
ğer sunucu veya sunucu­
lara aktararak e-ticaret 
uygulamalarının sağlıklı 
ve sürekli çalışmasını 
sağlıyor. Yüksek erişile­
bilirlik işleviyle Ser-
verCluster ürünü, e-tica­
ret sitelerinin 24x7 ke­
sintisiz hizmet vermesini 
sağlıyor. Birden çok su­
nucuyu birbirine bağla­
yarak tüm sunucuların 
tek bir node gibi çalış­
masına olanak tanıyan 
StoneBeat teknolojisi, 
sunucular üzerinde yük 
dengelemesini (load ba-
lancing) de mümkün kı­
lıyor. StoneBeat Server 
Cluster, e-posta sunucu­
su, web sunucusu, DNS 
sunucusu ve "voice över 
JP" sunucusunu da kap­
sayan geniş bir ağ ve de­
polama uygulamasını 
destekliyor. Ürün ayrıca 
Oracle, Informix, Ingres, 
Sybase, Netscape Süite, 
NFS and OPEN API ve-
ritabanlanm da destekli­
yor. • 

Stonebeat 
ServerCluster 
Bilgi için: InfoNet 
Bilgi Teknolojileri 
Tel: 0212-356 55 80 

Intel Celeron serisine iki yeni üye 

I
ntel, düşük mali­
yetli PC pazarına 
yünelik iki yeni 
Celeron işlemcisi 

Celeron 766 ve Celeron 
733'ü piyasaya sundu. 

Intel'in gömülü işlem­
ci ve yonga seti ailesine 
en son eklenen arttırılmış 

ömür desteğiyle birlikte 
sunulan Intel Celeron 
733 MHz işlemci, uygu­
lamalı bilgiişlem pazarı 
için donanım ve yazılım 
desteği, tasarım araçları 
ve geliştirme platformla­
rı sunuyor. İki yeni iş­
lemci de Intel 815, 815E, 

810 ve 440BX yonga 
setlerini de içeren çeşitli 
yonga setleriyle yüksek 
ölçeklenebilirlik için 
destekleniyor. Intel Cele­
ron işlemciler şimdi 766, 
733, 700, 667, 633, 600 
ve 566 MHz hızlarında 
seri olarak üretiliyor. • 

Creative DTT 2200'Ie oyunlar daha keyifli 

G
e n p a C o m , 
C r e a t i v e ' i n 
yeni surround 
sistemi DTT 

2200 Digital 'ı kullanıcı­
ların beğenisine sundu. 
Sound Blaster 5.1 seri­
siyle uyumlu DTT 2200 
Digital, özellikle PC kul­
lanıcılara yönelik tasar­
landı. Oyunlarda gerçek 
çevresel ses özelliği 
(EAX), üç boyutlu po-
zisyonel ses ayrıcalığı 
sağlayan DTT 2200, 4 
adet satellite hoparlör, 1 
center ve 1 subwo-

ofer'den oluşuyor. Satel­
lite hoparlörleri 5 Watt 
RMS Center'ı ve S Sub-
woofer'ı ise 5 Watt RMS 

DTT 2200 Digital' in 
satellite hoparlörleri 5 
Watt RMS, Center'i 17 
Watt RMS gücünde olan 
sistemin toplam 42 Watt 
RMS çıkış gücü bulunu­
yor. • 

DTT 2200 Digital 
surround sistem 
Bilgi için; GenpaCom 
Tel: 0212-320 10 50 

Lotus'la her dilde 
konuşun 

L
otus Develop-
ment, gerçek 
zamanlı birlik­
te çalışma plat­

formu Sametime'ın IP 
üzerinden etkileşimli 
ses/veri/video konferan­
sı gibi yeni çokluortam 
özellikleri taşıyan yeni 
beta sürümü Sametime 
2.0'ı tanıttı. 

Sametime 2.0, içerdi­
ği Lotus Translation 
Services for Sameti-
me'la (LTSS) kullanıcı­
lara her dilde sohbet 
olanağı sunuyor. LTSS 
kullanıcıların gönderici­
nin kullandığı dil ne 
olursa olsun gelen e-
postaları kendi dillerin­
de okumalarını sağlıyor. 
Sametime 2.0, e-posta 
ve birlikte çalışma or­
tamlarıyla kolaylıkla 
bütünleştirilebiliyor. 

Sametime 2.0, binler­

ce katılımcının aynı 
konferans içinde yer al­
masına olanak tanıyan 
yeni yayın buluşturma 
bileşenine ve e-şirketle-
re yönelik ortak bileşen 
mimarisi gibi ek özellik­
lere de sahip. 

Sametime 2.0 ürün ai­
lesi Sametime 2.0 Ser­
ver, Connect Client ve 
üçüncü parti uygulama 
geliştiricilerini destekle­
yen Java Toolkit'ten 
oluşuyor. LTSS'nin uy­
gulanması için de üçün­
cü parti çeviri motorları 
gerekiyor. Lotus Same­
time 2.0 ve LTSS'nin 
betalarına www.lo-
tus.com/beta adresinden 
ulaşılabiliyor. • 

Lotus Sametime 2.0 ve 
LTSS 
Bilgi için: Lotus Bilgi 
Hizmetleri 
Tel: 0212-317 17 17 

Eczacıbaşı Menkul Değerler 
Net Mesaj Sistemi 

E
czacıbaşı Men­
kul Değerler 
(EMDAŞ), Net 
Mesaj sistemi 

ile müşterilerine yeni bir 
hizmet sunuyor. Net Me­
saj ile seans sırasında 
hisse senedi fiyatları, ön­
ceden hedeflenmiş 
önemli AL veya SAT se­
viyelerine ulaştıklarında, 
müşterilere otomatik ola­
rak kısa bir uyarı mesajı 
gönderiliyor. Böylece, 
yatırımcılar piyasadaki 
gelişmeleri devamlı takip 
etmek zorunda kalmadan 

işlemlerini gerçekleştire­
bilecekler. EMDAŞ Stra­
teji Bölümü tarafından 
hazırlanan analizler doğ­
rultusunda oluşturulan 
bu uyan mesajları yatı­
rımcılara cep telefonu 
(SMS) veya Internet (e-
mail) yoluyla anında 
ulaştırılıyor. Ayrıca, EM-
DAŞ'm Net Yatırım 24 
sistemini kullanan müş­
terilerinin Net Yatırım 
ekranlarına da uyarı me­
sajları gönderiliyor. • 

Bilgi için: EMDAŞ 
Tel: 0212-234 35 01 

Toshiba Tecra 8100J pazarda 

T
oshiba'nın Tür­
kiye dağıtıcısı 
TNB Bilgisa­
yar Sistemleri, 

Intel'in en son işlemcisi 
ile yüksek esneklik sağ­
layan, ödüllü modeli 
Tecra 8100 notebook se­
risine, yeni bir model da­
ha ekledi. Intel'in Spe­
edStep teknolojili Mobi-
le Intel Pentium III 
850MHz işlemcisine sa­
hip olan Tecra 8100J, is­
tendiği gibi konfigüre 
edilerek kullanıcılara her 
mekanda büyük rahatlık 
sağlıyor. Masaüstü bilgi­
sayar performansında 

grafik, parlak 14.1 inç 
TFT ekran, 512 MB'a çı-
karılabilen 128 MB PC 
100 bellek ve 8x DVD-
ROM özellikleriyle dik­
kat çekiyor. 3D özellikli 
8MB ekran kartıyla bü­
tünleştirilmiş S3 Sava-
ge/MX grafik hızlandırı­
cısı, gelişmiş görüntüle­
me, finansal modelleme 
ve CAD/CAM gibi gra­
fik uygulamaları güçlen­
diriyor. • 

Toshiba 8100J 
notebook 
Bilgi için: TNB 
Bilgisayar Sistemleri 
Tel: 0212-275 87 97 

www.bthaber.com.tr 

http://www.lo-
http://tus.com/beta
http://www.bthaber.com.tr
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M erhaba, 

Geçen hafta inanılmaz yoğun geçti. Sanırım yıl sonu yaklaş­
tığı için, sektörümüzün şirketleri hareketli günler geçiriyorlar. 
O toplantı senin bu toplantı benim koşturup durdum anlayaca­
ğın. Ama sana anlatacağım bir sürü hoş hikayem oldu. 

Haftanın en ilgi çeken etkinliklerinden biri hiç kuşkusuz 9. 
Ulusal Kalite Kongresi'ydi. Herkes, heyecanla iki gün süren 
kongrenin ardından düzenlenen TÜSİAD - KalDer Kalite 
Ödülleri törenini bekledi. İtiraf etmem gerekir ki bu ödül töreni 
şimdiye kadar gördüklerimin en renklisi ve en heyecanlısıydı. 
Ödüle aday şirketlerin çalışanları salonu hınca hınç doldurmuş­
tu. Neredeyse hepsi birer fanatik futbol taraftarını andırıyordu. 
Küçük ve Orta Ölçekli Kuruluşlar kategorisinde Başarı Ödülü 
alan Ata Yatırım'ın çalışanları, ödülü alınca sahneye öyle bir 
fırladılar ki görmeliydin. Hatta üzerinde 'Ata Yatırım' yazan 
bir de pankart açtılar. Tabi bunun üzerine Büyük Ölçekli Kuru­
luşlar kategorisinde Başarı Ödülü alan Artema Armatür Grubu 
çalışanları da boş durmadılar. Onlar da kendi şirketleri için te­
zahürat yapmaya başladılar. Kısacası ödül salonu bir panayır 
yerini andırıyordu. Kazananların coşkularını görmeliydin... 

Ama ödül törenindeki hareketlilik bu kadarla bitmedi... Sıra 
Büyük Ödüller'in verilmesine geldiğinde bütün salon bir şok 
yaşadı. Neden mi? Çünkü Büyük Ödüller, kimseye verilmedi. 
Bu yıl aday şirketleri inceleyen seçici kurul, anlaşılan kimseyi 
bu ödülleri almak için yeterli bulmamış. Yani hem sevinç, hem 
de hüzün birlikte yaşandı bu yılki ödül töreninde... 

Geçtiğimiz haftanın diğer önemli toplantılarından biri de Te­
lekomünikasyon Arenası'ydı. Tabi ki Ankara'dan gelen konuk­
lar ağırlıklıydı. Kamu sektörü ve özel sektörün üst düzey yetki­
lilerinin yanı sıra siyasiler de yer aldılar bu kongrede. Fakat yi­
ne her zamanki konular tartışıldı. Somut sonuca ulaşılamadı. 
Ama yine de Türkiye telekomünikasyon sektörünün bütün bo­
yutlarıyla ele alındığı bir kongre oldu. 

Sektörün renkli haftasında bir diğer renkli toplantıyı da IBM 
düzenledi. IBM'in toplantısının ardından son günlerin sektör 
toplantılarında sıkça rastladığımız bir isim yer aldı. Kim mi? 
Tabii ki Candan Erçetin. I-Bimsa'nın 25. Yıl dönümü 
toplantısında izlediğimiz sanatçı bu sefer de IBM'in toplantı­
sında sektör yetkililerinin karşısına çıktı. Toplantının adı 
"UNIX bakırla yeniden doğuyor" idi. Duyduğuma göre Candan 
Erçetin kulisteyken IBM'deki arkadaşlara "Niye bakır?" diye 
sormuş. Tabii sanatçının bu sorusuna uzun uzun cevap verme 
imkanı bulamadı IBM çalışanları. Ama yine de sahne alacak 
bir sanatçının, toplantı ile de ilgileniyor olması oldukça hoş. 
İnan öyle duygu dolu bir konserdi ki, salondaki herkes ayakta 
alkışladı. 

Toplantı hikayelerimi daha da uzatmadan sana hemen kulağı­
ma gelen bir haberi vermek istiyorum. Vuslat Doğan Sabancı, 
Ocak ayında doğum yapacakmış. Bir erkek çocuk bekleyen 
Vuslat Hanım, doğumu ABD'de gerçekleştirmeyi düşünüyor­
muş. Anlayacağın ufaklık hem Amerikan hem de Türk vatan­
daşı olacak. 

Geçen akşam yorgun bir şekilde eve gitmiş ayaklarımı 
uzatıp televizyonun karşısına geçmiştim ki bir de ne göreyim; 
PCWeek'ten arkadaşımız Kazım Oğuz televizyonda. Show 
TV'deki "Kim 500 milyar ister?" yarışmasına katılan Kazım'ı 
izlerken sanki ben yarışıyormuşum gibi heyecanlandım. Neyse 
ki 16 milyarı aldı... 

Bu arada umarım ilkokul öğretmeninin "Öğretmenler 
Günü"nü kutlamayı unutmamışsındır. Ben Cuma günü ilkokul 
öğretmenimi arayarak, hem kutladım hem de eski günleri tek­
rar andık. 

Bu haftalık benden bu kadar. Bakalım önümüzdeki hafta 
neler olacak? 

Hoşçakal. 






