
TUSIAD, bilgisayarlı 
seçim sistemi öneriyor 

O TÜSlAD'ın hazırladığı ve yeni seçim 

sistemi önerilen "Türkiye İçin Yeni Bir 

Seçim Yöntemi Tasanmına Doğru" 

başlıklı rapor, 23 Mayıs 1995 günü 

basına tanıtıldı. 

• Günlük basında daha çok 

"çoğunlukçu uzlaşı" yönü ile yer alan 

TÜSlAD'ın bilgisayara dayalı seçim 

sistemi önerisine, Türkiye Bilişim 

Vakfı'nın da destek verdiği öğrenildi. 

• TÜSİAD Başkanı Halis Komili basın 

toplantısında yaptığı konuşmada, 

seçimlerin bilgisayar destekli yapılması 

durumunda hem seçimlerin 

örgütlenmesinin kolaylaşacağını, hem de 

sonuçların daha süratli alınacağını 

belirterek, "Türkiye'nin bunun için 

gerekli altyapısı vardır" dedi. 

• BT/haber olarak TÜSlAD'ın yeni 

seçim sisteminin bilgi teknolojileri 

açısından uygulanabilirliği, yapılması 

gereken yatırımları tartışmaya açıyoruz. 

Önümüzdeki sayılarımızda sektördeki 

kişi ve kuruluşların bu konudaki 

görüşlerine yer vereceğiz. 

(Ayrıntılı haber sayfa 4'de) 

Bu sayıda... 

• Bilişim 

Teknolojileri 

Araştırma Enstitüsü 

kuruldu 

(Sayfa!) 

• Test Teknoloji 

artık AT&T 

satmayacak 

(Sayfa 6) 

• Ankara 

Belediyesi'nin 3.9 

milyar liralık alımı 

(Sayfa 6) 

• Maliye 

Bakanlığı'nın 8 

milyar liralık alımı 

(Sayfa 9) 

• Arena, Compaq 

için bayilik kanalı 

oluşturuyor 

(Sayfa 10) 

• IBM SAP Destek 

Merkezi, Haziranda 

hizmette 

(Sayfa 10) 

• Üretimde yem 

eğilimler 

(Sayfa 13) 

• Ömer Alporal: 

Müzikle yaşamın 

haritasını çizmek 

(Sayfa 22-23) 

• Nebim, farklı 

sektörleri hedefliyor 

(Sayfa 24) 

Faruk Eczacıbaşı, Türkiye Bilişim 

Vakfı Başkanlığına seçildi 
Türkiye Bilişim Vakfı'nın 22 

Mayıs 1995 tarihinde yapılan Yö­

netim Kurulu toplantısında Fa­

ruk Eczacıbaşı, Vakfın Yönetim 

Kurulu Başkanı seçildi. Yönetim 

Kurulu Başkan Yardımcılığına 

ise Emrehan Halıcı getirildi. Fa­

ruk Eczacıbaşı, Türkiye Bilişim 

Vakfı'nın gündeminde yer alan 8 

bilişim projesi içinde öncelikle 

ele alınacak konunun, Türkçe 

karakterlerin uluslararası kod 

standartlan dahilinde ele alınma­

sı projesi olduğunu söyledi. 

(Ayrıntılı haber sayfa 2 'de) 

TR-NET 'de gelişmeler 

Servis sağlayıcı 

protokolü hazırlandı 
Internet'e bağlanma, abone başvu­

rusu ve kabulü gibi işlemleri yürüt­

mek amacıyla oluşturulacak servis 

sağlayıcı kurumlar için TR-NET Ser­

vis Sağlayıcı Kurumlar Protokolü ha­

zırlandı. TR-NET yönetimi tarafından 

hazırlanan protokol de servis sağlayı­

cı lisans ücreti (bir yıllık) 7 bin 500 

dolar olarak belirlendi. TÜBİTAK En­

formasyon Daire Başkanlıği'na bugü­

ne kadar Servis Sağlayıcı Kurum li­

sansı almak için yaklaşık 50 baş­

vurunun yapıldığı öğrenildi. 

(Ayrıntılı haber sayfa 2'de) 

LOGO 
Y A Z İ L İ M 

Yazılım sektörünün 

"LogomotiF'i 
Logo, Türkiye'de yazılım konusun­

da ilk akla gelen şirketlerden biri. Lo­

go yöneticileri 11 yılın sonunda gel­

dikleri noktadan oldukça memnunlar 

ve kendilerini sektörün lokomotifi ola­

rak nitelendiriyorlar. 

(Ayrıntılı haber sayfa 16-17'de) 

Meteksanda 

yeni arayışlar 
Meteksan A.Ş. Yönetim Kurulu 

Üyesi Ant Bozkaya, geçtiğimiz üç yı­

lı hem Data General ürünlerini pa­

zarlayan şirketleri, hem de bilgisayar 

sektörü açısından BT/haber'e değer­

lendirdi. Bozkaya, "Biz şu anda satı­

şını yaptığımız ürün ya da ürünler bazında temsil ettiğimiz şir­

ketin adını kullanmayan tek büyük şirketiz. Bunun bize bazı 

dezavantajlan var. Bu dezavantajları kaldırmak için Data Ge­

neral olarak Türkiye'de nasıl faaliyet gösterebilirizi araştınyo-

ruz" dedi. 

(Ayrıntılı haber sayfa 3 'de) 

Yazılım 
ihracatında 
sorunlar 

Yurtdışına yazılım ihraç etmek 

isteyen kuruluşlar çeşitli sıkıntılar 

yaşıyor. Yazılımın elle tutulur, 

gözle görülür bir ürün olmaması 

nedeniyle gümrüklerde sıkıntı 

çekildiği açıklanıyor. Türk yazı­

lım endüstrisinin dışanya açılma­

sı amacıyla Tübisad bünyesinde 

kurulan Tursoft'un Genel Müdü­

rü Ahmet Güvener ile yazılım ih­

racatında yaşanan sorunlar ve 

çözümleri üzerine görüştük. 

(Ayrıntılı haber sayfa 7'de) 
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Faruk Eczacıbaşı, Türkiye Bilişim 

Vakfi Başkanlığına seçildi 
Türkiye Bilişim Vakfı'nın 22 Mayıs 1995 tarihinde yapılan Yönetim Kurulu 

toplantısında Faruk Eczacıbaşı, Vakfın Yönetim Kurulu Başkanı seçildi. 

Yönetim Kurulu Başkan Yardımcılığına ise Emrehan Halıcı getirildi. 

K urulma çalışmalarına 

geçtiğimiz yılın son 

aylarında başlanan 

Türkiye Bilişim Vakfı'nın, 22 

Mayıs 1995 tarihinde istan­

bul'da yapılan Yönetim Ku­

rulu toplantısında Vakfın Yö­

netim Kurulu Başkanlığına 

Eczacıbaşı Bilgi İletim (EBİ) 

Genel Müdürü Faruk Eczacı­

başı seçildi. Faruk Eczacıba­

şı, kuruluş çalışmaları sıra­

sında Türkiye Bilişim Vak­

fı'nın geçici Yönetim Kurulu 

Başkanlığı'nı da yürütmüştü. 

Vakfın Yönetim Kurulu Baş­

kan Yardımcılığına ise Halıcı 

Bilgi işlem Genel Müdürü 

Emrehan Halıcı atandı. Top­

lantıda ayrıca Vakfın ilk Ge­

nel Kurulu Toplantısı'nda sa-

çilen 33 kişilik Yönetim Ku­

rulu, 8 kişiden oluşan Yürüt­

me Kurulu'nu da belirledi. 

TBV Yürütme Kurulu şu kişi­

lerden oluşuyor: Faruk Ecza­

cıbaşı, Bülent Gönç, Emre­

han Halıcı, Selahattin Kuru, 

Tuğrul Tekbulut, Cengiz Ul-

tav, Tuncer Üney, Ruşen 

Yaykın Genel sekreterliğini 

Ahmet Gökçen'in yapacağı 

Vakıf, İTÜ Ayazağa kampü-

sündeki KOSGEB binasında 

çalışmalarını sürdürecek. 

Türkiye Bilişim Vakfı Yö­

netim Kurulu Başkanı Faruk 

Eczacıbaşı, gerek ülkenin ge­

rekse bilişim sektörünün 

önemli gereksinimlerine ve 

sorunlarına çözüm önerileri 

sağlayacak projelerin hızla 

gündeme getirilerek uygula­

nabilmesi konusunda gerekli 

çalışmaların başladığını bil­

dirdi. Eczacıbaşı, sözlerini 

şöyle sürdürdü. 

"Türkiye Bilişim Vakfı, 

Türkiye'de bilişim teknoloji­

lerinin kullanımına yönelik 

önemli bir boşluğu doldura­

cak. Vakıf kurucularının en 

önemli ortak özelliği, gelece­

ğe yönelik ülke vizyonunu 

paylaşmalarıdır. Vakfın başa­

rısı da Türkiye'yi çağdaş ve 

küresel rekabete hazır bir ül­

ke olmasına getireceği kat­

kıyla ölçülecektir." 

Türkiye'nin bilgi toplumu­

na dönüşmesine katkıda bu­

lunmayı amaçlayan Türkiye 

Bilişim Vakfı, hazırladığı pro­

jelerle bilişim çalışmalarına 

yeni soluklar katacak. Faruk 

Eczacıbaşı, hazırlanan 8 pro­

jenin Yönetim Kurulu tara­

fından ayrıntılı olarak ince­

lenmesi ve üzerinde daha 

yoğun olarak çalışılmasına 

karar verildiğini söyledi. 

Vakfın öncelikle ele alacağı 

projelerden birisi, bilgisayar­

da karakter standardı konu­

su olacak. Vakıf, Türkçe ka­

rakterlerin uluslararası kod 

standartları dahilinde ele 

alınması projesine destek ve­

rirken, diğer taraftan yürüte­

ceği projeler arasında ise 

şunlar göze çarpıyor. Gebze 

Organize Sanayi bölgesinde 

bir yazılım teknolojisi parkı 

oluşturulması, Türkiye bili­

şim stratejisinin belirlenip 

uygulanmasının sağlanması, 

yazılım tescil ofisi kurulması, 

yazılım korsanlığıyla müca­

dele, bilgisayar ağlarına iliş­

kin hizmetler. 

Bilişim Teknolojileri 

Araştırma Enstitüsü kuruldu 

TÜBİTAK Marmara Araştırma Merkezi Başkanlığı 

bünyesinde Gebze'de bir Bilişim Teknolojileri 

Araştırma Enstitüsü kuruldu. Enstitünün kuruluşu, amacı, 

teşkilatlanması, görev ve yetkileri 22 Mayıs 1995 tarihli 

Resmi Gazete'de yayınlandı. Enstitü'nün kuruluş 

amaçları şu başlıklar altında özetlenebilir: 

Türkiye'de bilişim teknolojilerinin geliştirilmesi ve 

yaygınlaştırılması için üst düzeyde araştırma-geliştirme 

ve eğitim çalışmaları yapmak, 

•Araştırma ve bulguları konferans, sempozyum 

yoluyla ve bilişim teknikleri (Internet ve diğer bilgi 

ağları) aracılığıyla ulusal ve uluslararası ortamlarda 

duyurmak 

"Bilişim teknolojilerinin geliştirilmesiyle ilgili 

konularda ülkenin gereksinim duyduğu bilimsel 

araştırma ortamını yaratarak bu konularda bilimsel bilgi 

altyapısını ve ülkemizce gereksinilen kritik araştırıcı 

kütlesini oluşturmak, 

"Bilişim teknolojileri konusunda dünyadaki 

gelişmeleri izlemek ve Türk toplumunu bilgilendirmek 

'Teknolojileri yurtdışından alarak ve gerekirse adapte 

ederek kurmak, geliştirmek ve ülke genelinde 

yaygınlaştırılmasına ve bu teknolojilere dayalı 

sanayilerin kurulmasına katkıda bulunmak. 

Enstitünün görevleri 

Bu amaçlar doğrultusunda Enstitü'nün görevleri 

arasında şunlar yer alıyor: 

Dünyadaki ekonomik, sosyal ve teknolojik gelişmeleri 

ve ulusal kalkınma hedeflerini göz önünde tutarak 

enstitünün çalışma alanına giren konularda kısa ve uzun 

dönemli araştırma-geliştirme stratejilerini, hedeflerini ve 

sorunlarını ortaya koymak ve bunları çözmek ya da 

çözülmesine yardımcı olmak. Türkiye'de bilişim 

teknolojilerini geliştirmek ve yaygınlaştırmak üzere 

kamu ve özel sektör kuruluşlarının gereksinim duyduğu 

araştırma geliştirme ve uygulama çalışmaları yapmak. 

Ulusal yazılım sanayinin gelişmesi ve dünya standartları 

düzeyinde üretim yapmasını sağlamak üzere, yazılımda 

verim ve kalitenin artırılması, kalite standartlarına uyum, 

yeni metodolojilerin öğrenilmesi ve uygulanması 

konularında sanayiye yönelik danışmanlık eğitim ve 

geliştirme projeleri yapmak. Türkiye'de gerek kamu, 

gerekse özel sektörün yürüttüğü üretim, yönetim, eğitim 

gibi çalışmalarda bilişim teknolojilerinin daha etkin ve 

yaygın kullanılmalarını sağlamak ve Türkiye'nin 'Bilgi 

toplumu' olma sürecini hızlandırmak üzere kamu ve 

özel sektöre bilişim teknolojileri konusunda danışmanlık 

yapmak. Bilişim teknolojileri konusunda dünyadaki 

gelişmeleri izleyip ülkemizde yürütülen faaliyetlerin 

yönlendirilmesini sağlamak, yurtdışından teknoloji 

transferine destek sağlamak ve bu teknolojilerin ülkemiz 

şartlarına uygulanmasını sağlamak. Diğer araştırma 

kurumlarında, endüstride ve üniversitede çalışan 

araştırıcı ve teknik personeli eğitmek. 

TR-NET'de yeni gelişmeler: 

Servis sağlayıcı protokolü hazırlandı 
Internet'e bağlanma, abone başvurusu ve kabulü 

gibi işlemleri yürütmek amacıyla oluşturulacak 

servis sağlayıcı kurumlar için TR-NET Servis 

Sağlayıcı Kurumlar Protokolü hazırlandı. 

GÜNEŞ KAZDAGLI 

TR-NET servis sağlayı­

cı kurum olmak iste­

yen kuruluşların me­

rakla beklediği TR-NET Ser­

vis Sağlayıcı Kurumlar Pro­

tokolü ve ücret tarifesi hazır­

landı TR-NET yönetimi tara­

fından hazırlanan protokol 

ve tarife konuyla ilgilenen 

kurum ve kuruluşlara da 

gönderilmeye başlandı 

TÜBİTAK Enformasyon 

Daire Başkanlığı bünyesi al­

tında çalışmalarını yürüten 

TR-NET'de (Türk Internet'i) 

Internet'e bağlanma, abone 

başvurusu ve kabulü gibi iş­

lemleri, bundan sonra hazır­

lanan protokol çerçevesinde 

servis sağlayıcı kurumlar üst­

lenecek. Hazırlanan proto­

kolde servis sağlayıcı lisans 

ücreti (bir yıllık) 7 bin 500 

dolar olarak belirlendi. 15 

maddeden oluşan protokol­

de; 

"* Servis sağlayıcıların ser­

vislerini yıl boyu günde 24 

saat kesintisiz açık ve çalışır 

tutmak zorundadır, 

* TR-NET'in desteklenme­

si ve kullanımının yaygınlaş­

tırılması çalışmalarını TR-

NET Yönetim Kurulu'na 4 

aylık periyodlarla rapor ve­

rerek bildireceğini taahhüt 

eder, 

* TR-NET hizmetlerinden 

yararlanmak isteyen kişi/ku­

rum/kuruluşlara servis sağla­

yıcı kuruluşların uygulayaca­

ğı ücret tarifesinin bulundu­

ğu il sınırında 2 veya daha 

az servis sağlayıcı olması du­

rumunda TR-NET'in onayı 

gerekir" gibi maddeler de 

yer alıyor. 

Bunun yanı sıra hazırla­

nan protokolde TR-NET'in 

sorumluluğu ise şöyle ta­

nımlanıyor: "TR-NET iletişim 

omurgasının talebe uygun 

olarak geliştirilmesinden, 

kesintisiz çalıştırılmasından, 

ülke düzeyinde politikasının 

oluşturulmasından, strateji­

nin belirlenmesinden ve ko­

ordinasyonun sağlanmasın­

dan sorumludur." 

Servis sağlayıcı kurumlar 

için ücret tarifesi 

TR-NET yönetimi, servis 

sağlayıcı kurumlar için ücret 

tarifesini ise bağlantı tipleri­

ne göre 3 ayrı bölümde de­

ğerlendiriyor. Bunlardan ilki 

Dial-up IP (kuruluşlar için); 

bağlantı giriş ücreti 100 ABD 

doları, aylık abone ücreti ise 

40 ABD doları/ay olarak be­

lirlenmiş durumda; bu ücret­

lere aylık 5 MB uluslararası 

trafik ücreti de dahil. Ulusla­

rarası aylık trafik ücreti ise, 

kullanım oranlarına göre de­

ğişiyor ikinci bağlantı tipi 

X.25/IP Bu bağlantıda; bağ­

lantı giriş ücreti 500 ABD 

doları, aylık port kirası ise 

100 ABD doları/ay. Kiralık 

Hat bağlantı şeklinde ise, 

senkron bağlantı için 1000, 

asenkron bağlantı için ise 

500 ABD doları olacağı be­

lirtiliyor. 

Öte yandan, servis sağla­

yıcı kuruluş olmak için TÜ­

BİTAK Enformasyon Daire 

Başkanlığı'na bugüne kadar 

yaklaşık 50 başvurunun ol­

duğu öğrenildi. Hazırlanan 

protokolün ve ücret tarifesi­

nin ilgilenen bu kurum ve 

kuruluşlara gönderilmeye 

başlandığını belirten TR-NET 

yetkilileri, protokolde belir­

lenen şartlara uyan ve ge­

rekli yükümlülüğü yerine 

getiren herkese bu lisansın 

verileceğini söyledi. 
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Meteksanda yeni arayışlar 
GÜNEŞ KAZDAGLI 

Data General ürünle­

rinin Türkiye'de tek 

yetkili satıcısı olan 

Meteksan A.Ş.'nin Yönetim 

Kurulu Üyesi Ant Bozkaya 

ile görüştük. Bozkaya geçen 

üç yılı hem Meteksan A.Ş., 

hem de genel anlamda bilgi­

sayar sektörü açısından de­

ğerlendirdi. 

Ant Bozkaya 1992 yılında 

Biltek Yönetim Kurulu Baş­

kanı olarak ülkemizde bilgi­

sayar sektörüne girdi. Bil-

kent Holding'e bağlı olarak 

faaliyet gösteren Biltek ve 

Teksis gruplarında geçtiği­

miz yıllarda bilindiği gibi bir 

yapı değişikliği yaşandı. Bu 

değişiklikle şimdi Data Ge­

neral ürünlerinin ülkemizde­

ki tek yetkili satıcısı Metek­

san A.Ş. oldu. Bozkaya ge­

çen 3 yılı değerlendirirken 

1992 yılında önlerine koy­

dukları "4 yıl içinde Türki­

ye'de ilk üç şirket arasında 

olacağız" hedefini henüz 

gerçekleştiremediklerini söy­

ledi. Bunun nedenlerini ise 

şöyle sıraladı: 

"Başta herkesin bildiği gi­

bi ülke ekonomisi iyi gitme­

di. Özellikle bilgisayar sek­

törünü çok fazla etkileyen 

bir ekonomik kriz yaşandı. 

Bunun yanı sıra dünyada da 

bütün bilgisayar şirketleri sı­

kıntılı günler, geçirdiler. 

Bundan tabii ki Data Gene­

ral da etkilendi. Oldukça bü­

yük yapısal ve finansal deği­

şiklikler yaşadı. Ayrıca kolay 

kullanabileceğimizi düşün­

düğüm kaynaklar -ki bunlar; 

insan, para ve yeni iş çevre­

leri- istediğim hızda gelişe­

medi." 

Ant Bozkaya, kaynakların 

en önemlisi olarak nitelen­

dirdiği insan kaynakları ko­

nusunda 1992'ye göre bu­

gün daha avantajlı durumda 

olduklarını da söyledi. Boz-

kaya'nın açıklamasına göre, 

Meteksan A.Ş. Bilgisayar 

Hizmetleri Bölümü'nün önü­

müzdeki aylarda anahtar tes­

limi olarak nitelendirilen bü­

yük projelerde, eğitim ve 

sağlık sektöründe çalışmala­

rına devam edecek. Bozka­

ya, kamuyla çalışmanın ön­

lerine koydukları birinci ter­

cih olmadığını da belirterek, 

"Bir ürün temsil ediyorsu­

nuz. Bu ürünün sadece bir 

kesim için yapılmadığını bi­

liyorsunuz; fakat tüm kesime 

de ulaşamıyorsunuz. Bu, bil­

gi birikimi, insan ve parasal 

kaynak gerektiriyor" dedi. 

Bozkaya, Meteksan Bilgi­

sayar Hizmetlerinde belli bir 

takım ilkeler belirlendikten 

sonra, yapının çok dinamik 

olarak değiştiğini belirterek 

şunları söyledi: "Biz şu anda 

satışını yaptığımız ürün ya 

da ürünler bazında temsil et­

tiğimiz şirketin adını kullan­

mayan tek büyük şirketiz. 

Bunun bize bir takım deza­

vantajları var. Bu dezavanta­

jı kaldırmak için Data Gene­

ral olarak Türkiye'de nasıl 

faaliyet gösterebiliriz onu 

araştırıyoruz." 

Meteksan A.Ş. Yönetim Kurulu Üyesi Ant Bozkaya, geçtiğimiz üç yılı hem 

Data General ürünlerini pazarlayan şirketleri, h e m de bilgisayar sektörü 

açısından BT/haber 'e değerlendirdi. Bozkaya, "Biz şu anda satışını 

yaptığımız ürün ya da ürünler bazında temsil ettiğimiz şirketin adını 

kullanmayan tek büyük şirketiz. Bunun bize bazı dezavantajlan var. Bu 

dezavantajlan kaldırmak için Data General olarak Türkiye'de nasıl faaliyet 

gösterebilirizi araştınyoruz" dedi. 

Pozitif akıl! 
T I N A Z T İ T İ Z 

Fpzitif Düşünme Biçimi de denilebilecek Pozitif Akıl, her-
şeyin olumlu yanını gören, dibinde birazcık ıslaklık bu­

lunan bardağa bakarak "aman ne iyi, bardakta su varmış" 
diyen, ekmek bulamayanlara "siz de pasta yiyiverin" öneri­
sinde bulunan pembe gözlüklü insanların tavrı değildir. 

Pozitif Düşünme Biçimi, tüm düşünme sürecini, bu sü­

recin sonunda "yapıcı bir s o n u ç " alınabilecek şekilde yö­

netme faaliyetidir. 

Buradaki yapıcı sonuç kavramı bazen "yapıcılığı" bazen 

de "yıkıcılığı" içerir. "Yapıcılık, bütün için doğru iyi, ve gü­
zel olandır" denilebilir. Örneğin, bir tümörün kesilip alın­

ması, bir "yapıcı yıkıcılık"tır. Bir uyuşturucu bağımlısına 

eroin temin etmek ise "yıkıcı yapıcılık"tır. 

Buna göre pozitif düşünme süreci yer yer, negatif dü­

şünme biçimindeki motifleri (çeşitli eleştirel yaklaşımları) 

içerebilir. Ama bu defa a m a ç tamamen farklıdır. 

Negatif akıl bu motifleri yalnız tatmin olmak için kulla­

nırken pozitif akıl, yapıcı bir sonuca yani bütün için daha 

doğru, daha iyi ve/ya daha güzel bir sonuca ulaşabilmek 

için kullanır. 

Negatif düşünme biçimi, onu kullananda bir bağımlılık 

yaratır. Negatif akıl, çaba harcamadan, yalnız şikayet ede­

rek tatmin olmanın bir yoludur. 

Pozitif düşünme sürecinin standart denilebilecek yakla­

şım biçimi, "sorunu dile getirmek (şikayet)", "soruna yol 
açan nedenleri belirlemek", "nedenleri gidererek çözümler 
üretmek", "bu çözümleri hayata geçirecek eylem planla­
masını yapmak" we nihayet "bu planı uygulamak ya da uy­
gulanmasına katılmak" biçimindedir. 

Birey, şirket, sivil toplum örgütü ya da toplumun bütü­

nüne ilişkin olsun, sorunları çözmek isteyenlerin mutlaka 

pozitif düşünme biçimi'ne sahip olmaları gerekir. 

Kaba bir gözlem, toplumumuzun büyük bir çoğunluğu­

nun negatif düşünme biçimi'ne sahip olduğunu, sorunlar­

dan şikayet etmeyi, onlarla başa çıkabilmek için gerekli ve 

de yeterli saydığını gösterecektir. Bu adet o denli yaygınlaş­

mıştır ki, en yetkili insanlar dahi yalnızca şikayet etmekte 

ve şikayetle yetinmektedirler. 

Bu ulusal ölçekli olumsuzluk nasıl giderilebilir? Çare, bu 

sorunun farkında olanların örgütlenmesi, sonra da bu soru­

na yol açan nedenleri belirleyip onları ortadan kaldırabile­

cek yaratıcı çözümler geliştirmeleridir. 

Bir ikinci araç da, çeşitli amaçlarla biraraya gelip örgüt­

lenmiş bulunan sivil toplum örgütleri içinde pozitif akla 

sahip kişilerin, diğerlerini etkileyebilecek çareler geliştir­

meleridir. 

M e d y a araçları bu alanda en etkin olabilecek kanaldır. 

Özellikle dizi, film, parodi gibi yapımlar bu tür konuların 

çarpıcı biçimde işlenmesi için çok uygundur. 

Dergiler, çeşitli sorunlar çevresinde forumlar oluş­

turarak bir kollektif akıl oluşumuna yol açan değerli aletler­

dir. Acaba BT/haber, bu sorun çevresinde böyle bir forum 

olabilir mi? Ne dersiniz? 

Bilkent'de 

hocalara 

bilgisayarla karne 

uygulaması 
Bilkent Üniversitesi'nde 

okuyan öğrenciler artık öğ­

retim üyelerini ve aldıkları 

derslerin değerlendirilmesini 

bilgisayarla yapıyor. Yapılan 

değerlendirmeyi öğretim e-

lemanları kendilerine ait şif­

reyle sisteme girdiklerinde 

anında görebiliyorlar 

Daha önce optik okuyu­

cularla yapılan bu uygula­

manın bilgisayar aracılığıyla 

yapılmasından öğrenciler 

son derece memnunlar. Ay­

rıca Bilkent Üniversitesi'nde 

1996 yılının ilk dönemi için 

bilgisayarlarla yapılan erken 

kayıtlar da başladı. 
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Keyifli bir yazı 
SİNAN OYMACI 

Trio Çözüm Evi Yönetici Ortağı 

Son üç dört sayıdır, her yazıma koymayı 

kendimce bir gelenek haline getirdiğim, 

ünlü kişilerden alınma sözlere ara vermiş­

tim. Gerçekte, bu biraz da zorunluluktan 

kaynaklanıyordu. O kadar çok yazılacak 

konu bir araya geliyordu ki, ünlü sözleri bir 

sonraki yazıda kullanmayı planlıyordum. 

Ancak, geçenlerde birkaç okurum, yazı­

larımda sürekli yer alan ünlü deyişlerin ol­

madığını, onlardan büyük keyif duydukları­

nı dile getirince, tekrar başlamam gerekti­

ğini anladım. Bu arada bir de keyifli konu­

ların da azaldığını belirttiler. Eh, o zaman 

alın size keyifli bir yazı. 

Aman sakın şöyle düşünmeyin. Tamam, 

yazacak konu kalmadı, yine ünlülerden 

alınma deyişleri yazmaya başladı. Merak 

etmeyin, bütün konulara gerekirse kısalta­

rak, ama muhakkak değinmeye çalışaca­

ğım. Zaten, bu yazıyı sonuna kadar okursa­

nız, bu kadar birbirinden kopuk, farklı ko­

nunun bir arada nasıl yazıldığına da hayret 

edebilirsiniz. 

Geçtiğimiz günlerin etkinliği, Dataquest 

şirketinin düzenlediği, "Çağrılı Bilgisayar 

Konferansı" idi. Böyle yazınca anlamak güç 

olabilir, "Invitational Computer Conferen­

c e " diyelim. 

Dataquest, Türk bilgi işlem sektörü için 

çok bilinen bir isim değil. Kendileri de bu­

nu zaten kabul ediyorlar. Bir seri konferan­

sın bir diğer durağı Türkiye. Ancak, güzel 

olan taraf pek çok firmanın yurt dışı çalışa­

nı, kendi ürünleri ile beraber, ileride neler 

yapmayı planladıklarını da açıkladılar. 

Hangi şirketlerin ne tür ürünler sergile­

diklerini dergilerden, gazetelerden zaten 

görürsünüz. Benim ilgimi çeken, IBM'in 

OEM grubunun konuşması oldu. Kendile­

ri ile seminerden sonra da konuşma fırsatı 

buldum. Özellikle, altı ila on katmanlı 

CD'lerin hayata geçmesinin söz konusu 

olabileceği ve mavi lazer konularında ya­

pılan çalışmalar, araştırma ve geliştirmeye 

ciddi yatırımlar yapıldığını gösteriyordu. 

PERM "Pre-Embossed Rigid Magnetic" 

Teknoloji üzerine kaynak bulabiliyorsanız, 

vakit kaybetmeden okuyun. 

Konferansta dikkatimi çeken bir nokta 

da, izleyicilerin doldurmaları için verilen 

formlardaki bir soru idi. Türk Bilgi işlem 

Sektöründe yer alan firmaların kendilerini 

mukayese etmesi için, bu soruyu buraya 

alıyorum. "Çalıştığınız yerini 9 9 4 yılı top­

lam cirosunu ne kadar tahmin ediyorsu­

nuz?". Bu sorunun cevapları kategorilere 

ayrılmış durumda. Sıkı durun, ilk kademe, 

başlangıç, 5 Milyon Dolardan az. Yani, 

ikinci kademe bir ciroya sahip olabilmek 

için 5 Milyon Dolardan fazla bir ciro yap­

mış olmanız gerekiyor. Son kademe ise 5 0 0 

Milyon Dolardan fazla. 

Ayın oyunu, geçtiğimiz hafta iki üç ak­

şam uykusuz kalmama yol açan, "Sim To­

wer". Maxis, simülasyon programları ile ün 

kazanmış bir firma, bu programı ise, bir Ja­

pon firması yazmış, Maxis pazarlıyor. Prog­

ramda, bir gökdeleni inşa ederek, yönetme­

ye çalışıyorsunuz. Bir süre sonra anlıyorsu­

nuz ki, gökdelenlerde en zor yönetilen kı­

sım, asansörler. Bir süre sonra sıkılsanız da, 

başlarda keyif alacağınızı söyleyebilirim. 

Sinemaya gelirsek, Robert Altman'ın son 

filmi, vizyonda olan"Pret-a-Porter" Hazır 

Giyim, pek çok ünlünün bir araya geldiği, 

moda dünyasını anlatan bir film. Filmde 

bir de sürpriz var. Ancak, ben söylemeye-

yim sonra sürpriz olmaz, siz kendiniz bu­

lun. 

Lord Chesterfield'den bir deyişle yazıyı 

kapatalım. "İş hayatında en önemli güzel 

huy, sabırdır. İnsanlar anlatacakları şeyleri 

dinlemenizi, arzularını yerine getirmenize 

tercih ederler." 

İletişim Adresi: 
TRIO Çözüm Evi Bilişim Hizmetleri A.Ş. 

E-mail: 70058@anadolu.net 

Tüsiad'dan bilgisayarlı 

seçim sistemi önerisi 

Tüsiad "Türkiye için 

Yeni Bir Seçim Yön­

temi Tasarımına 

Doğru" başlıklı raporunu 23 

Mayıs 1995 tarihinde basına 

tanıttı. Raporda "çoğunlukçu 

uzlaşı" sistemi öneriliyor. 

"Çoğunlukçu Uzlaşı" siste­

minde seçmenler birinci ter­

cihlerinin yanı sıra ikinci ve 

üçüncü tercihlerini de belir­

tecekler. Hiçbir partinin salt 

çoğunluk sağlayamaması 

durumunda, ikinci ve üçün­

cü tercihler dikkate alınacak. 

Tüsiad'ın yeni seçim siste­

mi önerisinin temelinde se­

çimlerin bilgisayar destekli 

yapılması var. Tüsiad Baş­

kanı Halis Komili, seçimlerin 

bilgisayar destekli yapılması 

durumunda hem seçimlerin 

örgütlenmesinin kolaylaşa­

cağını, hem de sonuçların 

daha süratli alınacağını be­

lirterek, "Türkiye'nin bunun 

için gerekli altyapısı vardır" 

dedi. Tüsiad'ın bilgisayar 

destekli seçim sistemine 

Türkiye Bilişim Vakfı'nın da 

destek verdiği öğrenildi. 

"MERNİS gerekli" 

Raporda bilgisayar des­

tekli seçim sisteminin kısa 

bir sürede ve kabul edilebi­

lir bir bütçe içinde gerçek­

leştirilebileceği belirtiliyor. 

Sistemin en az hata ile ça­

lışabilmesi için Merkezi Nü­

fus işlemleri Sistemi'nin 

(MERNİS) tamamlanması ge­

rektiği vurgulanan raporda 

şu görüşlere yer veriliyor: 

"Sistemin en az hata ile çalı­

şabilmesi, her kişiye bir va­

tandaşlık numarası verilmesi 

esasına dayanan, uzun yıl­

lardır üzerinde çalışılmasına 

rağmen henüz gerçekleşme­

miş bulunan Merkezi Nüfus 

işlemleri Sistemi'nin (MER-

NlS) tamamlanması ve seçim 

sisteminin MERNlS ile bilgi 

alışverişi yapar bir yapıda ta­

sarlanması ile mümkün ola­

bilir. Bu durumda il ya da 

bölge merkezleri sadece se­

çim sistemi ile ilgili olarak 

değil, nüfus, vergi, güvenlik 

vb. konuları içeren veri ta­

banlarının üzerinde çalıştığı 

il server'ları biçiminde tasar­

lanabilir. Bu yapıda her va­

tandaşa verilecek tek vatan­

daşlık numarası ile kişilerle 

ilgili vergi, oy kullanımı, as­

kerlik, nüfus vb. bilgiler sü­

ratle ve en yüksek doğruluk 

oranı ile izlenebilir." 

Teknik altyapı 

Tüsiad raporunda bilgisa­

yar destekli seçim sistemi 

için düşünülen teknik altya­

pı da tanımlanıyor. Oy ver­

me terminallerinin dokun-

matik ekranlı, manyetik kart 

okuyuculu PC'ler olması, da­

hili modemler kullanılması 

gerektiği belirtilerek, dial-up 

bağlantı ile il merkezlerinde­

ki orta ya da büyük boy bil­

gisayarlarla şifreli bilgi alış­

verişi yapılarak seçim ve sa­

yım işlemlerinin gerçekleşti­

rilmesi ilk olarak düşünüle­

cek adımlar olarak niteleni­

yor. Güvenli bir dial-up ya­

pılamayacak yerlerde ise, 

Türksat üzerinden VSAT ile­

tişim olanaklarının kullanıl­

ması öneriliyor. Ayrıca, il ve 

bölge merkezlerinde iletişim 

olanakları yüksek, kapasite­

leri yeterli, güvenilir, değişik 

boylarda modelleri bulunan 

sistemlerin kullanılması ge­

rektiği de belirtiliyor. 

iletişim altyapısı konu­

sunda alternatifli çalışılması 

gerektiği vurgulanan rapor­

da, Turpak'm yedek olarak 

kullanılabileceği belirtiliyor. 

Tüm ilçelerde yedek cihaz­

lar ve eğitilmiş eleman bu­

lunmasının büyük önem ta­

şıdığı vurgulanan raporda, 

ayrıca şu görüşlere yer veri­

liyor: "Uygun bir organizas­

yon yapılarak tüm bankala­

rın Bankamatiklerinin de se­

çim günü oy verme termina­

li olarak kullanılabileceği bir 

yapı da düşünülebilir." 

BİLGİ TEKNOLOJİSİ PAZARI 
OCAK-MART 1995 GELİRLERİ 

v e 

1995 YILI PAZAR TAHMİNLERİ 

Interpro Pazar Araştırma Merkezi'nce yapılan 

'ÜÇ AYLIK BT PAZARI RAPORLARI'nın ilki çıktı. 

Rapor, Ocak-Mart'95 döneminde gerçekleşen 

pazar rakamları ve 1995'in tahminlerini içeri­

yor. Tüm rakamlar 1995'in ilk üç aylık dönemi 

ve son üç yılın karşılaştırmaları şeklinde veriliyor. 

Raporda yer alan başlıklardan bazıları: 

. İthalat ve İhracat Rakamları 

. Türkiye İthalat ve İhracat Rakamları 

. BT Sektörü ithalat Rakamları 

. Pazar ve Satış Rakamları 

. Toplam Bilgisayar Pazarı 

. Donanım Pazarı 

. Büyük, Orta ve Mini Bilgisayar 

Sistemleri ve İlgili Çevre Birimleri 

Pazarı Gelirleri 

. PC Pazarı Gelirleri ve 

Satış Adetleri 

. İletişim Sistemleri Pazarı Gelirleri 

. Yazılım Pazarı Gelirleri 

. Hizmet Pazarı Gelirleri 

Ayrıntılı Bilgi ve İstekleriniz İçin: 

Interpro Pazar Araştırma Merkezi 

Tel : 0212-212 31 22 Faks: 0212-212 31 21 

mailto:70058@anadolu.net
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Test Teknoloji, artık AT&T satmayacak 
Bir yılı aşkın süredir AT&T'nin Cen-

ter'ı olarak görev yapan Test Tek­

noloji, artık AT&T ürünleri satmaya­

cak. AT&T'nin PC'leri ve iletişim ürün­

lerinin satışını yapan Test Teknoloji, 

geçtiğimiz Nisan ayının sonunda Si­

emens Nixdorf un yetkili satıcılığını da 

üstlenmişti. Test'in Genel Müdürü 

Tayfun Türkalp, Siemens Nixdorfun 

yetkili satıcısı olmalarmın nedenini da­

ha fazla markayla kullanıcıya gitmek 

olarak açıklıyordu. 

Tayfun Türkalp, son gelişmeye 

ilişkin, artık AT&T satışı yapmadıkları­

nı, ancak mevcut kullanıcılara hâlâ 

destek vermek durumunda olduklarını 

açıkladı. "Şu ana kadar sattığımız sis­

temlerin garantisini verdiğimiz için 

bayiliği hemen bırakmamız söz konu­

su değil, kullanıcılara servis vermemiz 

gerekiyor. Bizim düşüncemiz AT&T 

bayiliğini bırakmak. Ama şu anda ku­

rulu sistemlere servis verecek başka 

bir organizasyon olmadığı için bir sü­

re daha bayiliği sürdüreceğiz. Aynca 

elimizdeki stoklar bitene kadar da 

AT&T satmaya devam edeceğiz." 

AT&T Bayi Kanalları Sorumlusu 

Öner Songül ise, Test Teknoloji ile ba­

yilik ilişkilerinin iki hafta önce sona 

erdiğini, ancak yeni bir destek merke­

zi oluşturulana kadar mevcut kullanı­

cılara Test'in destek vereceğini söyle­

di. Edindiğimiz izlenimlere göre, 

AT&T ile Test'in yollarının ayrılmasın­

da Test'in Siemens Nixdorf yetkili satı­

cılığını alması büyük etken olmuş gö­

rünüyor. 

AT&T'de saüş kanalları 

Bu arada AT&T bayi kanalında en 

•azından bu yıl için pek bir değişiklik 

yok. Öner Songül, gelecek yıla kadar 

AT&T ürünlerinin satışında dağıtıcı ka­

nalıyla çalışmayacaklarını, mevcut bayi 

ağının devam edeceğini belirtiyor. Şu 

anda AT&T bünyesinde PC ve telefon 

satışı yapan toplam 30 kadar bayi bu­

lunduğunu söyleyen Songül, bu sayı­

nın sürekli artığını söyledi. Songül ay­

nca, 'center' uygulamasını şart koşma­

dıklarını, bayilerden gelen talep olursa 

değerlendirdiklerini sözlerine ekledi 

Türkiye Bilişim Vakfı, 
yapısı ve sinerji 

F A R U K E C Z A C I B A Ş I 

"Bizlerin yapması gereken geleceği öngörmek değil, 

oluşturmaktır..." 

Antoine de Saint-Exupery 

Türkiye Bilişim Vakfı'nın kuruluşu Mayıs ayında tamam­

landı... Keşke daha ö n c e ortaya çıkabilseydi... Fakat g e ç 

veya erken kurulmasından daha önemli olan kaliteli sonuç­

ların bir an ö n c e alınabilme yetisi. 

Vakıf, ilk genel kurulunu 2 Mayıs Salı günü Şark Sigorta 

Tesisleri'nde gerçekleştirdi. Geniş çaplı bir katılımın sergilen­

diği Genel Kurul'da, Yönetim Kurulu seçimi aşağı yukarı üç 

saate yakın bir süre aldı. 

Bilişim Vakfı amacını birkaç kelimeyle şu şekilde ortaya 

koyuyor: Bilişim harcamalarının ekonomideki payını artırarak 

ülkenin verimliliğine katkıda bulunmak. Bilişim "sektörü" ye­

rine bilinçli olarak "harcama" terimi kullanılıyor. Sektör doğ­

rudan doğruya "bilişim endüstrisi"ni çağrıştırıyor. Endüstri -

veya sektör- bilişim harcamalarını ancak iter. Diğer bir değiş­

le talebin gelmesini zorlar. "Sektör"ün kullanımı yaratması 

için fazla iteklemesine pek de gerek yok. Gereksinim kendisi 

zaten var... Vakfın görevi sağlıklı bir "çekiş"i sağlamak olma­

lı. Ve bu görev de, sektörün kendisinin yanı sıra bilinçli kulla­

nıcıya ve eğitmene düşüyor. 

Türkiye Bilişim Vakfı Yönetim Kurulu, alışıla gelmişin üs­

tünde bir üye sayısına sahip: 33 kişi Genel Kurul'a önerilen 

Yönetim Kurulu'nun üç ayrı temel gruptan eşit olarak oluştu­

rulmasına dikkat edilmiştir: Sektör, kullanıcılar ve öğretim 

kurumları... Sektör kuruluşlarını oluşturan 11 kişi, hizmet ve­

ren çeşitli kuruluşu kapsamakta ve geniş tabanlı bir yelpaze­

yi temsil etmektedir: Yazılım/donanım/iletişim altgruplarının 

yanı sıra ulusal/uluslararası ve büyüklük kavramlarına da 

özen gösterildi. Kullanıcılar bilişim sektöründen yoğun ola­

rak yararlanan kamu ve özel kuruluşlarından başka, bilişim 

kullanımında uzman olan danışmanlık kuruluşlarını ve üni­

versite dışı araştırmacıları da kapsamaktadır. 

Böy le bir yapının birlikte uyum içinde çalışabilmesi ise, 

bakılan yöne göre değişik değerlendirilebilir. Amaçların düz­

gün belirlenmediği bir ortamda, karar mekanizmasının tıkan­

ması tehlikesi bu denli heterojen ve geniş tabanlı bir grup ol­

masa da söz konusu olabilir. Ancak kendi içinde etkin bir bil­

gi akışının oluşturulabildiği ve verimli bir koordinasyonun 

sağlandığı ortamda ise ortaya çıkacak kümülatif birikimin et­

kisine pek dağlar da dayanmaz. 

Vakfın başarıları, somut olarak projelerin başarısıyla ölçü­

lecektir. Gerek Yönetim Kurulu'nun sağlıklı çalışabilmesi, 

gerekse proje grupları ile Yönetim Kurulu arasında oluşturu­

lacak diyalogun işleyebilmesi Yürütme Kurulu'nun üstüne 

çok önemli görevler yüklemektedir. Resmi olarak Yönetim 

Kurulu'nun toplanma sayısı üç ayda bir yılda dört defadır. 

Normal bir Yönetim Kurulu'nun toplantı sürecini yarım iş gü­

nü olarak düşünecek olursak, alınacak kararların hazırlık 

aşamasının kazandığı önem kendiliğinden öne çıkmaktadır. 

Karar merci olarak Yönetim Kurulu; icra organları olarak 

proje grupları; koordinasyon sorumlusu olarak da Yürütme 

Kurulu. Sağlıklı bir sinerji, sözkonusu kurumların birbirleriy­

le uyumlu çalışmalarının sonucunda oluşacaktır. 

Ankara Belediyesi'nin 

3.9 milyar liralık alımı 

Ankara Büyükşehir Beledi­

yesi Bilgi işlem Daire 

Başkanlığı geçtiğimiz günler­

de açtığı ihaleyle 3-9 milyar 

TL değerinde bilgisayar dona­

nımı satın aldı. 

Bilgi işlem Daire Başkanlığı 

yetkililerinden alman bilgiye 

göre, yapılan son ihaleyle 4 

sunucu (server), 40 terminal, 

15 mürekkep püskürtmeli ya­

zıcı, 2 notebook, 1 satır yazıcı 

ve 2 adet modem kartı satın 

alındı. Ankara Büyükşehir Be­

lediyesi Bilgi işlem Daire Baş­

kanlığı tarafından yürütülen 

Otomasyon ve Yönetim Bilgi 

Sistemleri Projesi çerçevesin­

de yapılan bu donanım alım­

larının henüz otomasyona ge-

çirilemeyen Daire Başkanlık­

ları ile Şube Müdürlüklerinde 

kullanılacağı öğrenildi. 

Yetkililer açılan ihalede 

marka aranmadığını, alınan 

sistemlerin toplama olduğunu 

ve ihaleyi Ankara Merkezli 

AN-BDE isimli bir bilgisayar 

şirketinin kazandığını da söy­

lediler. 
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Yazılım ihracatında sorunlar 

Yurtdışına yazılım ih­

raç etmek isteyen ku­

ruluşlar çeşitli sıkma­

lar yaşıyor. Yazılımın elle tu­

tulur, gözle görülür bir ürün 

olmaması nedeniyle güm­

rüklerde sıkıntı çekildiği 

açıklanıyor. Aynı nedenle 

yazılım ihracatında teşvik de 

sözkonusu olmuyor. 

Türk yazılım endüstrisinin 

dışarıya açılması amacıyla 

Tübisad bünyesinde kurulan 

Tursoft'un Genel Müdürü 

Ahmet Güvener ile yazılım 

ihracatında yaşanan sorunlar 

ve çözümleri üzerine görüş­

tük. Ahmet Güvener, devle­

tin yazılım sektörünü des­

teklemesi konusunda Tur­

soft'un tek başına bir çalış­

ma yapamayacağını; çünkü 

ticari bir şirket olduğunu bil­

direrek, "Bu konuda çalışma 

yapacak organlar Türkiye 

Bilişim Vakfı (TBV) ve der­

neklerdir" dedi. Tursoft ge­

nel müdürü olarak hem 

Vakfın, hem de Tübisad'ın 

üyesi olduğunu belirten Gü­

vener, bu organların hep 

birlikte hareket edeceklerine 

inandığını dile getirdi. 

Türkiye'de yazılımın bir 

ihracat ürünü olarak ele 

alınmadığını söyleyen Güve­

ner, "Yazılım ihracatı yapıla­

mıyor diye bir yanlış anlaşıl­

ma olmasın; yapılıyor ama, 

teşvik alınmıyor. Denetlene­

mediği için hep kuşku ile 

bakılıyor. Onları da anlayış­

la karşılayıp, çözüm bulma­

mız lazım. Dünya mal üret­

mekten hizmet üretmeye gi­

diyor artık. Hizmet üreten 

Türkiye de, bunu öyle ya da 

böyle ihraç edecektir" diyor. 

Güvener ayrıca, bu konu­

nun da TBV ile Tursoft'un 

ortak yapabileceği projeler 

arasında yer alacağına inan­

dığını dile getiriyor. 

"Esas sorun üstyapıda" 

Öte yandan, sön dönem­

de Amerikan şirketlerinin 

yazılımlarını- Bulgaristan'da 

üretmeye başlamaları, ya­

kında eski Doğu Bloku ül­

kelerinin yazılım konusunda 

ikinci bir Hindistan olabile­

ceği konusunu gündeme ge­

tiriyor. 

Ekonomik olarak Türki­

ye'den daha sıkıntılı görü­

nen Bulgaristan gibi ülkele­

rin yazılım konusundaki ata­

ğı ve bu gelişmeler sonucu 

Türkiye'nin yazılım ihraç et­

me konusundaki şansı ko­

nusunda da Ahmet Güve-

ner'in görüşlerini aldık. Gü­

vener, eski Doğu Bloku ül­

kelerinin eğitim sistemleri­

nin çok iyi matematikçi, fi­

zikçi yetiştirdiğini, teorik 

olarak belli bir yere sahip 

kişilerden yazılımcı çıkması­

nın daha kolay olduğunu 

belirterek, "Zamanında Do­

ğu Bloğu Ar-Ge'ye çok para 

yatırdı. Türkiye'nin çok öte­

sinde paralar harcadı. Onun 

için gelişmiş çok sayıda in­

sanı var. Fakat telekomüni­

kasyon altyapıları yetersiz. 

Ancak ona da çözüm bul­

muşlar. Amerikan şirketleri 

kendileri haberleşme uydu­

ları koyarak iletişimi sağlı-

yorlarmış. Bulgarların bir 

dezavantajı, eğitimlerini za­

manında ağırlıkla Rusça ve 

Bulgarca yaptıkları için İngi­

lizce bilen eleman sayısı az. 

Onu da kısa zamanda aşı­

yorlar" diyor. 

Ahmet Güvener, tüm 

bunların eğitimin ne kadar 

önemli olduğunu gösterdiği­

ni belirterek, sözlerini şöyle 

sürdürüyor: 

"Ekonomik olarak çök­

müş bir ülke, çok fazla eği­

timli insanı olduğu için bu­

gün bu aşamayı yapabiliyor. 

Türkiye yıllardır eğitime, 

araştırma ve geliştirmeye 

önem vermemesinin sıkıntı­

sını yaşıyor. Belki otoyolu­

muz, telekomünikasyon ağı­

mız var ama; ne yazık ki 

esas sorun altyapıda değil, 

üstyapıda. Bu da yıllardır 

Türkiye'nin üstyapıya önem 

vermemesinin çok açık so­

nuçları. Üstyapının gelişme­

si, altyapının gelişmesinden 

çok daha zaman alıyor. Do­

ğu Bloku ülkeleri zamanında 

üstyapıya yaptıkları yatırımı­

nın -doğru dürüst altyapıları 

olmamasına rağmen- bugün 

meyvelerini topluyor." 

Pazarın boyutlandırılması 

N E Z İ H KULEYİN 
Semor A.Ş. Yönetim Kurulu Başkanı 

Ü
lkemizde bilişim sektörünün her zaman 

bir pazar problemi olmuştur. Bu pazar 

problemi çok sık bir biçimde konuşulmasına 

rağmen, pazarın derinleştirilmesi ya da ge­

nişletilmesi için kapsamlı bir çalışmanın yü­

rütüldüğü söylenemez. Temel ihtiyaç mad­

deleri dışında kalan tüm malların satışında 

sübjektif faktörlerin rol oynadığı bir gerçek­

tir. Bilginin alınan ve satılan bir mal olma sü­

recinin yirminci yüzyılda hızla gelişmesini 

takiben, bilgisayar teknolojisinin de bu geliş­

me ile birlikte ortaya çıkması bilgisayarı vaz­

geçilmez mallar listesine koymuşsa da her 

ülke için yeni pazar geliştirme stratejilerine 

gerekseme vardır. 

Hepimiz günlük yaşamımızda örnek ve­

rirken, nüfusu ve yüzölçümü bizim çok altı­

mızda olan Portekiz'in bilgisayar tüketimi­

nin nerede ise bizimkiyle aynı olduğunu 

söylemişizdir. Geçmiş yıllara göre PC satış­

larında çok büyük bir patlama yaşamakta ol­

mamıza rağmen halen birçok orta ve küçük 

boy işletmede bir tek PC'nin bile olmadığı 

bilinen bir gerçekliktir. Ne yapacağını bil­

meden alınan bilgisayarlar ise halen günü­

müzde bazı işletmeler için sorun oluştur­

maktadır. 

Kamu bilgisayar pazarı iki nedenden do­

layı durgunluk yaşamaktadır. Birinci neden, 

ekonomik krizden dolayı genel tasarruf ted­

birleri içerisine bilgisayar alımının da dahil 

edilmesi; ikinci neden, kamu bilişim sistem­

lerinin niteliksel sıçrama noktasına henüz 

gelmemiş olmasıdır. Mevcut sistemler biraz 

daha gözden geçirilerek hizmet yürütülmeye 

çalışılmaktadır. Bu durumun bir tek istisnası 

vardır, o da Gümrük Birliği süreci içerisinde 

aktif rol alacak kamu kurum ve kuruluşları 

kendilerini teknolojik olarak yenileyebilme 

esnekliğine sahiptirler. 

Görüldüğü gibi pazarda büyük bir arz 

baskısı vardır. Çok sayıda marka aynı alanda 

kıyasıya bir rekabet içerisine girmiş, fakat bu 

baskıyı emecek talep yaratılamamıştır. Tek 

başlarına firmaların bu talebi yaratmaları za­

ten olanaksızdır. Firmalar şu ya da bu biçim­

de uzmanlaşmış ve bu uzmanlık sonucunda 

bilgisayar, yazılım, ağ yazılımı ya da dona­

nımı vb. gibi bir ya da birden fazla ürün gru­

bundan bazılarını satmaya çalışmaktadır. 

Gelişen şartlarda benim modemim diğerle­

rinden daha iyi ya da bizim veritabanı yöne­

tim sistemi yazılımımızın kullanımı daha ko­

lay gibi reklam kampanyaları ile ya da bir 

sürü hesap kitaptan sonra yapılan yüz dolar 

indirimle pazar payını arttırmaya çalışmak 

ancak kıyasıya bir rekabet sonucu bazı fir­

maların piyasadan çekilmesini getirebilir. 

Şüphesiz kimsenin de amacı bu olmasa ge­

rekir. Çünkü sektörün büyüklüğü bir anlam­

da sunulan ürünlerin çeşitliliği ile de ölçül­

mektedir. 

A m a olması gereken, talebi ortaya çıkar­

tacak ve pazara sağlıklı bir yapı kazandıra­

cak olan mekanizmaların kurulmasıdır. Bu 

nasıl sağlanabilir? Birinci yol sektördeki 

meslek örgütlerinin geliştirecekleri boyutlan-

dırma çalışmalarıdır. Boyutlandırma çalış­

maları içerisinde önem kazananlar, bilişim 

sektörü ile diğer sektörlerin kesişme noktala­

rında yapılan çalışmalardır. Bu çalışmaların 

önümüzdeki dönemde bilişim teknolojisi 

kullanımına en fazla gerekseme duyacak 

olan kesimlere yöneltilmesi kısa vadeli so­

nuçlar açısından önemlidir. 

Pazarı boyutlandıramamamızın altında 

yatan en önemli nedenlerden birisi de danış­

manlık mekanizmasını bilişim sektöründe iş-

letememiş olmamızdır. Bağımsız danışman­

lık şirketleri gelişmediği sürece kuruluşların 

bilgisayar kullanımları ya kısıtlı bir oranda 

kalacak ya da sadece zorunluluktan doğan 

alımlar yapılacaktır. Danışmanlığın temel iş­

levi bilgisayar teknolojisinin o kurumda ol­

ması gerektiği gibi kurulmasıdır. Danışman­

lar bilgisayarların kuruluş içerisinde olsa bi­

le tek başına işlevlerini yeterince yerine geti­

remeyeceklerinden tutun da, bilgisayarın sa­

dece bir bilgi işleme aracı olmadığı dolayı­

sıyla da bir sistemin parçası olması gerektiği­

ne kadar her konuda müşterilerini gerçek ge­

reksinimleri doğrultusunda yönlendirdikleri 

zaman sektörde derinlik sağlanabilecektir. 

Pazar ancak gönüllü meslek kuruluşları­

nın işlevlerini tam olarak yerine getirmesi ve 

danışmanlık mekanizmasının işletilmesi ile 

boyutlandırılabilir. Bu konudaki desteği sağ­

lamak da hepimizin görevidir. 
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Oracle Türkiye Genel Müdürü Nüge Gülhan: 

"Hiç kimseye karşı olma lüksümüz yok" 
Digital geçtiğimiz ay duyurduğu ye­

ni Alpha Server 8400 ailesi sistemleri­

nin tanıtımı sırasında, IBM'in anabilgi-

sayar sistemlerine göre 18 kat daha 

güçlü ve 10'da bir fiyatında olduğunu 

söylemişti. Bu iddiayı Oracle'ın Başka­

nı Lerry Ellison da yapılan testlerin, 

böyle bir sonuç verdiğini açıklayarak 

katılmıştı. 

BT/haber'in 22-28 Mayıs 1995 tarihli 

sayısında yayınladığımız 'Digital ve 

Oracle, IBM'e Karşı' başlıklı yazı üzeri­

ne Oracle Türkiye Genel Müdürü Nüge 

Gülhan, bir açıklama yaptı. Nüge Gül-

han'ın, birtakım yanlış anlaşılmalara 

meydan vermemek kaygısıyla Oracle, 

Digital ve IBM üzerine yaptığı açıklama 

şöyle: 

"Biz konumumuz gereği tüm dona­

nım şirketleriyle son derece stratejik 

olarak çalışıyoruz. IBM ve Oracle'ın 

tüm dünyada halihazırda devam eden 

son derece gizli işbirlikleri var. Bir ve-

ritabanı yazılım şirketi olarak biz hiç 

kimseye karşı değiliz ve karşı olma lük­

sümüz de yok. Olayın özü şu; Oracle, 

sistem küçültme (downsizing) yaklaşı­

mını teşvik ediyor ve anabilgisayar 

dünyasına karşı bazı yollarla gidiyor. 

Aslında Oracle ve Digital'ın açıklamala­

rı kullanıcıları sistem küçültmeye teşvik 

eder nitelikle. Oracle'm Türkiye'deki 

en büyük kuvveti IBM, HP, Digital, 

Koç-Unisys gibi bütün donanım şirk-

teleriyle aynı şartlarda, aynı koşullarda, 

aynı fiyatlarla çalışmak." 

Gençliğe güven 

GÖZDE DEDEOĞLU 
DESA Deri Bilgi Sistemleri Müdürü 

G eçenlerde bir bölümünü izleyebildiğim bir TV açıko­

turum programında gençliğimizin sorunları konuşulu­

yor, tartışılıyordu. Program sonunda/'Gençliğimize güve­

nebilir miyiz? Güvenemez miyiz?" sorusuyla yapılan ka­

muoyu araştırmasına, anımsadığım kadarıyla yüzde 56 gi­

bi olumlu, yüzde 44 gibi olumsuz yanıt verildi. Örnekten 

genelleme yapacak olursak, halkımızın yarısı gençliğimize 

güvenmiyordu. Böyle bir sonuç görmekten ne kadar üzül­

düm. Kendi kendime, olumsuz yanıt verenlere; "Gençliğe 

ne verdiğinizi düşünüp, ne almayı bekliyorsunuz?" diye 

merak ederek sordum. 

Ne veriyoruz gençlerimize, çocuklarımıza? Aileden 

başlayan eğitim halkaları, okul, toplum-çevre olarak hak­

kıyla, sağlıklı ve olması gereken şekilde genişliyor mu? Ço­

cuklar sevgi-şevkat ve güveni buldukları ana-baba kuca­

ğında, temiz-dürüst-saygılı bir birey, bir yurttaş olabilmek 

için gerekli olan eğitimi alıp, düzgün alışkanlıklar kazan­

maya başlıyorlar mı? Evlerinde, barışçı bir toplumun çekir­

deği, barışçı aile yaşamları var mı? Okullarda kendine gü­

venen, yaratıcı, girişimci gençliğin tohumlarının atıldığı; 

korku ve karanlıklardan uzak; güncel, eğitim sistemlerimiz 

mi var? Toplumsal yaşam, kültürlü-dürüst-vatansever-so-

rumlu gençlerin yetişmesi için; bir birey, iyi bir vatandaş 

olmak için ne kadar teşvik ediyor? Bu soruların hepsine 

olumlu yanıt verebilmeyi isterdim. 

Bir süre önce bir seminerde, Türkiye'de eğitime verilen 

önem konusunda gelişme olduğu, ailelerin çocuklarını iyi 

yetiştirmek için çok çaba sarf ettiği açıklanmıştı. Buna bir 

ölçüde katılabilirim. Ancak kaç aile, ne kadar sayıda çocu­

ğumuzdan bahsediyoruz? Toplam nüfusun içinde herhalde 

küçük bir yüzdeden söz ediyoruz. Bunun yanında, sarf edi­

len çabaların çoğunun kolejlere giriş amacıyla olduğu dü­

şüncesiyle, iyi insan yetiştirmek için bunun yeterli olmadı­

ğını da söyleyebiliriz. 

Geçtiğimiz günlerde gitme olanağı bulduğum Paris'te, 

çocuklarla ilgili iki görüntüden çok etkilendim, ilkine, Bi­

lim ve Endüstri Müzesi'nde tanık oldum. Çok geniş bir ala­

na kurulmuş olan Bilim ve Endüstri Müzesi'nde fizik, jeolo­

ji, tıp, astroloji, ... kapsamında bilimsel konularda ve en­

düstri hakkında; görsel öğretiye dayanan açıklamalar, ser­

giler, kendinizin deneyerek göreceği -anlayacağı deneyler-

gösteriler yer alıyordu. Zaman zaman hayrete düşüren, ba­

zen hayran bırakan görüntüler, dolaşanların zihinlerine 

adeta oyun oynarken yerleşiyor. Burada, girişten itibaren 

başlarında bir yetişkinin etrafında, 7-8 yaşlarında, 9 - 1 0 

yaşlarında 1 5 - 2 0 kişilik gruplarla gelen çocuklar gördüm. 

Bu çocukları ellerinde kağıt kalemler, camekanların köşe­

lerinde, duvarlarda notlar alırken görmekten çok etkilen­

dim. Bildiğim kadarıyla bizim ülkemizde de bir bilim ve 

endüstri müzesi kurulması için çalışmalar başladı, bir vakıf 

kuruldu ya da kurulacak. Bizim çocuklarımızın da en kısa 

zamanda böyle ya da buna benzer bir müzeye kavuşması­

nı diledim onlara bakarken. 

İkinci etkilendiğim görüntü, Louvre Müzesi'ndeydi. 15-

20 kişilik gruplar, yaşları ancak 6-7 diyebileceğim küçük 

çocuklar, bir tablonun az uzağında karşısında yere otur­

muş, resme bakıyorlar. Öğretmenleri sorular sorarak anla­

tıyor. Ne olabilir, sizce nedir gibi. Küçücük eller, fikrini 

söylemek için korkmadan havaya kalkıyor. Olayı fazla 

dramatize etmeyeceğim, ancak bu sahneyi görünce o anda 

gözümün önüne ne geldiğini söylemek istiyorum: Sokakta, 

anne ya da babasının istemediği bir şeyi istedi-söyledi ya 

da yaptı diye, omuzlarından sarsılıp, ensesine ve başına iki 

tane vurulan, bu yapılırken de öne arkaya itilen çocukları­

mızı, "evde babana söyleyeceğim" diye tehdit edilen ço­

cuklarımızı düşündüm. O çocuklar yanlıştan nasıl mı 

uzaklaştırılıyor? Tanık olduğum birini anlatayım: Parkta 

elindeki koca sopayı etrafına savuran 3 yaşlarındaki ufaklı­

ğa annesi "Bunu yapmayı biraz daha sürdürürsen, Mc Do-

nalds'a gidemezsin." diye bağırıyordu. 

Bütün anne-babalar mutlaka çocuklarını seviyordur. Ve 

eminim çocuğunun üstüne titreyen, onlara bir çiçek gibi 

bakan, sulayan ve yetiştiren nice ailemiz vardır. Ancak şu­

nu da önemle göz önünde bulunduralım ki, aile-okul-top-

lum eğitim halkalarımız, çoğunluk korkuya dayanıyor. 

Unutmayalım; sevilen insan sever, sayılan insan sayar, gü­

ven duyulan insan güvenir, korkuyla sindirilmeyen insan 

üretir-yaratır. Gençliğimiz bugünümüz ve geleceğimizdir. 

Gençliğimize güvenmemiz zorunludur. Güvenilecek genç­

liği oluşturmak ise bugünün büyüklerinin, hepimizin 

sorumluluğudur... 

Mutlu ve güzel günler dileğiyle, hoşçakalın... 
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Maliye Bakanlığının 8 milyar liralık alımı 
Maliye Bakanlığı Muhasebat Genel Müdürlüğü 8 milyar lira değerinde bilgisayar donanımı 

satın aldı. Kasım 1994 tarihinde çıkılan ihaleyi Digital, Alpha Server sistemi ile kazandı. 

GÜNEŞ KAZDAĞLI 

M aliye Bakanlığı Muhase­

bat Genel Müdürlüğü 

özellikle saymanlık he­

saplarında kullanacağı ve yaklaşık 

değeri 8 milyar TL olan bilgisayar 

donanımı satın aldı. 

Anımsanacağı gibi Muhasebat 

Genel Müdürlüğü 1994 yılının Ka­

sım ayı içinde Türkiye genelinde 

1700 dolayındaki saymanlığın ay 

sonu hesap cetvellerinin derlenme­

si ve bütçe uygulama sonuçlarının 

periyodik dönemler halinde konsa-

lide edilerek yayınlanması kapsa­

mındaki faaliyetlerin etkin ve hızlı 

bir şekilde yapılması amacıyla bir 

ihale açmıştı. İhaleyi merkezi sis­

tem olarak Digital, Alpha Server 

2100 4/200 sistemi ile kazandı. 

AlphaServer 2100 4/200, önce­

likle mevzuatı gereğince sayman­

lıklar tarafından merkeze gönderi­

len bütçe uygulama sonuçlarına 

ilişkin bilgilerin (bütçe, gelir, gider 

vb.) veri girişlerinin yapılması, 

kontrol edilmesi ile derlenen bilgi­

lerin raporlanması amacıyla kulla­

nılacak. Aynca Bakanlık tarafından 

sürdürülmekte olan Saymanlık 

Otomasyonu Projesi çerçevesinde 

Saymanlıklarda kumlu bulunan ve 

ileride kurulacak olan sistemlerden 

verilerin derlenerek merkezileştiril-

mesi işlemlerinin yürütülmesi de 

sağlanacak. 

Maliye Bakanlığı Muhasebat Ge­

nel Müdürlüğü yetkililerinden alı­

nan bilgiye göre, Digital tarafından 

kurulan sistemler arasında; 1 adet 

AlphaServer 2 1 0 0 4/200, 16 adet 

PC, 3 adet lazer yazıcı, 6 adet 

vuruşlu yazıcı, 1 adet satır yazıcı, 

20 adet terminal ve 13 adet modem 

bulunuyor. Sistemlerin kurulması 

için gerekli olan LAN ve WAN bağ-

lantılan ile altyapı çalışmaları da 

Digital tarafından yapılacak. 

Koç-Unisys, 

50. yılında kültürel 

etkinliklere ağırlık 

veriyor 
Geçtiğimiz günlerde bir basın top­

lantısı düzenleyen Koç-Unisys A.Ş., 

50. yıl kutlamalan hakkında bilgi ver­

di. Basın toplantısında konuşan Koç-

Unisys Genel Müdürü Bülent Gönç, 

50. yıl nedeniyle birçok kültürel et­

kinliğe imza atacaklarını belirtti. Bü­

lent Gönç, yıl içinde düzenlenecek 

etkinliklerin amacım, Koç-Unisys'in 

tanınırlık oranının geliştirilmesi, Türk 

bilgi teknolojisinin yarınına yönelik 

düşüncelerin oluşturulması ve uygu­

lanması olarak özetledi. Bu etkinlik­

lerin içinde Haziran ayında düzenle­

necek kutlama toplantılarının yanı sı­

ra sponsorluklar, bilgi toplumuna iliş­

kin yayınlar, kültürel faaliyetler, Bili-

şim'95 içinde yer alacak paneller, 50. 

yıl teknoloji sergisi yer alıyor. 50. yıl 

etkinlikleri kapsamında çıkarılacak 

yayınların ilki, "The Virtual Corporati­

on" adlı kitap olacak. Koç-Unisys yet­

kilileri, kitabın Türkçe'ye çevrilme ça­

lışmalarının tamamlanmak üzere ol­

duğunu belirtiyorlar. 

Amaçlarının doğu batı sentezi doğ­

rultusunda Türkiye için çözümler 

üretmek olduğunu vurgulayan Gönç, 

50. yıl etJcirılMerinin de bu yaklaşım­

la oluşturulduğunu söyledi. Koç-

Unisys kadrosunun yaklaşık üçte biri­

nin yazılım konusunda çalıştığım söy­

leyen Bülent Gönç, hedeflerinin ya­

zılım ve donanımı bir bütün olarak 

müşteriye sunmak, ayrıca iletişim 

sektöründeki faaliyetlerini artırmak 

olduğunu belirtti. 

Pargem, AutoCAD 

BBS'İ kurdu 
Pargem Ltd., geçtiğimiz günlerde 

AutoCAD BBS'i kurduğunu açıkladı. 

Türkiye'de AutoCAD üzerine kurulan 

ilk BBS olduğunu belirten Pargem 

yetkilileri, AutoCAD BBS'te genel 

amaçlı Shareware yazılımlar, Auto­

CAD için LISP ve ADS programlan, 

fontlar, kaplama dokulan, değişik 

çevrebilimler için sürücüler, değişik 

konularda. forum ve mesaj kumlan 

olacağını belirtiyor. AutoCAD BBS'in 

numarası 0212- 251 18 '41. BBS'in 

SysOp'lan ise Tolga Gündüz ve Tay­

fun Özus. 
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Arena, Compaq için bayilik kanalı oluşturuyor 
Bu yıl pazarda 3 bine yakın Compaq satmayı 

hedefleyen Arena, tıpkı HP'de olduğu gibi Compaq 

için de özel satış kanalları oluşturuyor. 

NURAY ÖZKAN 

1 995 yılının ilk aylarında Com-

paq'in Türkiye'deki iş ortakla­

rının arasına katılan Arena, 

Compaq konusundaki politikaları­

nı belirlemeye hızla devam ediyor. 

Bu yıl özellikle HP'nin yanında 

Compaq tanıtımına da ağırlık vere­

cek olan Arena, tıpkı HP'de olduğu 

gibi bir dağıtım organizasyonu 

oluşturuyor. Şu anda Compaq'in 

Türkiye distribütörlüğünü yaptıkla­

rını söyleyen Arena yetkilileri, bu 

organizasyondaki konumlarının 

mevcut kanallardan farklı olduğu­

nu vurguluyor. Arena Genel Müdü­

rü izi Kohen, Compaq ile ilişkileri­

ni şöyle açıklıyor. "Compaq'in 

Türkiye distribütörlüğünü ya­

pıyoruz, yani ürünü biz ithal 

ediyoruz, daha sonra yetkili 

satıcılar ya da satış noktaları­

mıza dağıtıyoruz. Aslında bi­

zim işimiz toptancılık. Öyle 

görünüyor ki, Compaq Türki­

ye'ye gelse bile biz yine ürü­

nü ithal eder konumda olaca­

ğız. Compaq'in Türkiye'deki 

diğer iş ortakları Enter, İso-

mak, Protek, Servus ve Data-

sistem, yetkili satıcılar olarak faali­

yet gösteriyor. Yani ithal ettikleri 

ürünleri daha çok büyük kullanıcı­

lara, son kullanıcıya satış yapan 

konumdalar." İzi Kohen, Com­

paq'in Türkiye'de açacağı ofisin 

daha çok pazarlama faaliyetlerini 

yürüteceğini, ithalat yapar konum­

da olmayacağını düşündüğünü be­

lirterek, bu noktada Arena'ya gö­

rev düştüğünü söylüyor. Şu anda 

Servus ve Enter'in Compaq ürünle­

rinin bir bölümünü Arena'dan alıp 

sattığını vurgulayan Kohen, 

bu yöntemin diğer yetkili sa­

tıcılar için de uygun olduğu­

nu savunuyor. 

Üç bin Compaq PC satışı 

hedefleniyor 

Arena bu yıl Compaq'in 

özellikle çokluortam PC ve 

notebook ürünlerine şans ta­

nıyor ve bunların satışına 

ağırlık veriyor. 

İzi Kohen, Compaq ürünle­

rinin yaygın dağıtımı için tıpkı 

HP'de olduğu gibi özel bir da­

ğıtım kanalı oluşturmayı plan­

ladıklarını açıklıyor. "Şu anda 

22 kadar HP yetkili satıcımız 

var. Hedefimiz bu modeli Compaq 

için de uygulamak. Ancak bu yılın 

sonuna kadar 10 adet yetkili satıcı 

belirleyip, duyurmak istiyoruz" di­

yen Kohen, bu arada aktif olan 900 

satış noktasını da 1800'e çıkarmayı 

hedeflediklerini dile getiriyor. Are­

na, Compaq yetkili satıcısı olacak 

bayilerin bir kısmının eğitimini bu­

günlerde tamamlayıp sektöre duyu­

racak. Arena'nın bu yılki Compaq 

satış hedefi, yaklaşık 3 bin adet. 

Arena Halkla İlişkiler Müdürü Bü­

lent Güven, Compaq'in marka ara­

yışı içinde olan Anadolu'daki kulla­

nıcılara daha fazla hitap edeceğini 

ve Anadolu'daki Compaq satış­

larının hızla artmasını bekledik­

lerini belirtiyor. 

Arena, PC konusundaki çalış­

malarını daha çok HP ve Compaq 

üzerine yoğunlaştırmış görünüyor. 

Bunların dışında ayrıca Digital'ın 

da toptancılığını yapan Arena'nın, 

bu yıl Digital için özel bir politikası 

yok. İzi Kohen'in bu konudaki 

görüşü ise şöyle: "Digital'ın Tür­

kiye'de dağıtım konusunda otur­

muş bir politikası yok. Dolayısıyla, 

aktif dağıtım için bu yapının otur­

masını bekliyoruz." 

IBM SAP Destek Merkezi, 

Haziranda hizmet vermeye başlıyor 

DENİZ DÜRÜ 

IBM Türk'ün oluşturduğu SAP 

Destek Merkezi'nin eğitim çalış­

maları tamamlandı. Merkez, Al­

manya kökenli yazılım şirketi SAP 

AG'nin, işletmelerin gereksinimleri­

ni karşılamak üzere hazırlanan R/3 

yazılımının IBM platformlarında 

kuruluşunu en etkin şekilde sağla­

yabilmeyi amaçlıyor. 

Merkezin çalışmalannı tanıtmak 

amacıyla 22 Mayıs 1995 tarihinde 

bir seminer düzenlendi. IBM SAP 

Destek Merkezi tarafından organi­

ze edilen ve SAP AG yetkililerinin 

de katıldıkları seminerde, IBM kul­

lanıcılarına merkezin sunduğu hiz­

metler ve endüstriyel ve ticari ku­

ruluşlara yönelik bir çözüm paketi 

olan R/3'deki son gelişmeler hak­

kında bilgi verildi. 

Seminerde bir konuşma yapan 

IBM Türk Genel Müdür Yardımcısı 

Hüsnü Paçacıoğlu, eğitim çalışma­

larını tamamlayan IBM SAP Destek 

Merkezi'nin Haziran ayı başında 

hizmet vermeye başlayacağını be­

lirtti. Paçacıoğlu ayrıca, R/3 ürünü­

nün IBM AS/400 sistemleri üzerin­

de kullanılmasını sağlamak için ça­

lışmaların sürdüğünü söyledi. Ulus­

lararası IBM SAP Destek Merke-

zi'nden konuşmacıların da katıldık­

ları seminerde, SAP A.Ş. Genel Mü­

dürü Behçet Yanmaz, malzeme yö­

netimi ve finans paketlerinin Türk­

çe'ye uyarlamasının Mayıs ayı so­

nunda tamamlanacağını bildirdi. 

SAP Türkiye yetkilileri, Türkiye 

yazılım pazarında kısa sürede ka­

bul gördüklerini ve önümüzdeki 

üç yılda 100 müşteri kazanmayı he­

deflediklerini belirttiler. 
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Cafe Noon Express'te ilk randevu... 
ALTUĞ ÖZGENLİK 

Cafe Noon Express Esentepe'de 

bir cafe-bar. Özelliği ise, bilgi­

sayar sektöründen Targan Öz-

gür'ün işlettiği bir cafe-bar olması. 

Cafe Noon Express'in bu özelliğine 

23 Mayıs 1995 Salı akşamı yepyeni 

bir özellik daha eklendi. Bu da is­

tanbul'da, belki de Türkiye'de salı 

geceleri bilgisayarcılara özel tek 

cafe-bar olması. 

Cafe Noon Express'in ilk bilgisa­

yarcılar gecesine katılım çok bü­

yük oranda olmadı. Ancak bunun 

en büyük nedeni, bu etkinliğin bi­

raz geç duyurulması. İlk bilgisayar­

cılar gecesinde Datamatic, Destek 

Bilgisayar, Interpro, Kartsis, Kets 

ve Press Bilgisayar'dan yaklaşık 16 

kişilik küçük bir grup vardı. Cafe 

Noon Express, sıcak atmosferi ve 

tanıdık dost yüzleriyle kısa sürede 

bilgisayarcıların uğrak yerlerinden 

biri haline gelecek gibi görünüyor. 

Sigara dumanından rahatsız 

olanlar da Cafe Noon Express'e 

gönül rahatlığıyla gelebilir. Çünkü 

rahat bir mekan ve fazla duman al­

tı değil. Üstelik salı geceleri bilgisa­

yarcılara yüzde 15 indirim yapılı­

yor. Cafe Noon Express'in adresini 

ve telefonunu yeniden yayınlıyor 

ve ajandanıza salı akşamlarını not 

etmenizi tavsiye ediyoruz. 

Cafe Noon Express 

Kasap Sok. No: 20 C/3 Esentepe 

İSTANBUL 

TeL 0212-288 1700 

SAP'nin kullanıcı 

grubu toplantısı 

yapılıyor 

Geçtiğimiz yılın son aylarında Tür­

kiye'de bir ofis açan SAP, ülkemizde­

ki ikinci kullanıcı grubu toplantısını 

30 Mayıs 1 9 9 5 tarihinde yapıyor. SAP, 

kullanıcı grubuna yönelik ilk toplan­

tısını, 1994 yılının Kasım ayında dü­

zenlemişti. 

SAP'nin ikinci kullanıcı grubu top­

lantısı istanbul Conrad Oteli'nde ya­

pılacak. Toplantıda SAP, Price Water-

house ile birlikte sürdürdüğü R/3 ya­

zılımının yerelleştirme projesini kul­

lanıcılara aktaracak. Yazılımın Malze­

me Yönetimi modülünün Türkçe 

uyarlaması şu anda bazı kullanıcılar­

da deneniyor. 

Price Waterhouse, R/3 yazılımının 

Türkiye'deki yasal düzenlemelere 

uyarlanmasının kontrolü ve deneti­

mini üstlenmiş durumda. Toplantıda 

bunun dışında R/3 yazılımının genel 

tanıtımı -R/3 Tool Business Process 

Reengineering,R/3 3.0 uyarlamasında 

yeni fonksiyonlar, yerelleştirme ve 

Türkçeleştirme projesi- ve SAP'nin 

Türkiye'deki destek merkezleri, IBM 

ve HP yetkililerinin açıklamalan da 

yer alacak. 

Antalya'da 

Bilgitek'95 fuarı 

düzenleniyor 

Antalya'da ilk kez bilgisayar ve 

ofis donanımlan konusunda bir fuar 

düzenleniyor. Sahil Ajans ve Şafak 

Fuarcılık tarafından organize edilen 

Bilgitek'95 Fuan, 4-8 Ekim 1995 tarih­

leri arasında gerçekleştirilecek. Tanı­

tım seminerleri ve gösterilerin de yer 

alacağı fuar, Antalya'nın Falez Ote­

li'nde 5 gün boyunca ziyaretçilere 

açık olacak. 

Her türlü bilgisayar, büro makine 

ve gereçleri, ofis donanım ürünleri, 

lüks kırtasiye ve tüketim malzemele­

rinin yanı sıra büro mobilya ve deko­

rasyon ürünlerinin de sergileneceği 

fuara ilginin yoğun olması bekleni­

yor 

Daha geniş bilgi için. telefon numara­

lan: Sahil Ajans: 0242- 241 63 25 

Şafak Fuarcılık: 0312- 435 95 88. 
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CA ve Microsoft işbirliği karan aldılar 

B ilgisayar dünyasının iki büyük 

lşirketi Charles Wang yöneti­

mindeki Computer Associates (CA) 

ile Bill Gates yönetimindeki Micro­

soft şirketi işbirliğine giderek birlik­

te çalışma kararı aldılar. 

CA ve Microsoft arasında varılan 

anlaşmaya göre, Windows NT Ser­

ver, Microsoft SQL Server ile CA-

Unicenter ve Computer Associates 

profesyonel uygulama programları­

nın birlikte çalışması gerçekleştirili­

yor. Anlaşma gereği, CA, Windows 

NT ile çalışılabilecek uygulama ya­

zılımları üretecek; Microsoft ise CA-

Unicenter, Microsoft Windows NT 

Server ve Microsoft SQL Server içe­

ren bütünleştirme çalışmaları ger­

çekleştirecek. Microsoft tarafından 

üretilen bu bütünleşik ürün, Micro­

soft NT Server, Microsoft SQL Ser­

ver ve Microsoft NT için CA-Uni-

center'ı içerecek. Bu iki şirketli 

ürün, Computer CA'nın doğrudan 

satış ekibi ve bayileri tarafından pa-

zarlanacak. 

îki şirketin yöneticileri bu bütün­

leşik programın, Temmuz ayında 

gerçekleştirilecek olan CA-

World'95 dünya fuarı kullanıcı kon­

feransında görülebileceğini açıkla­

dılar ve 10 binden fazla kullanıcı 

tarafından ilgiyle karşılanacağını 

beklediklerini söylediler. Bunun 

dışında iki şirket, bütünleşik ürün­

lerini tanıtmak amacıyla, yaz 

sonunda dünyanın 250 şehrini kap­

sayacak bir bilgilendirme turu 

düzenleyeceklerini açıkladı. 

ABD yazılım endüstrisi Bulgar 

programcıları kullanıyor 
Amerika'da son birkaç yıl için­

de yazılım programcıları açığı en 

üst düzeye yükselmiş bulunuyor. 

Bunun sonucu olarak deneyimli 

programcıların aylık maaşları 4 ile 

7 bin dolara yükseldi. Bu durum­

da birçok Amerikan şirketi Bulgar 

programcıları Amerikaya davet 

ediyor. Bunlara önerilen yıllık ma­

aş 10 ile 20 bin dolar arasında. 

Gelenlerin büyük bir bölümü hem 

Amerika'da yaşamak, hem de 

Amerikan yazılım teknolojisini öğ­

renme olanağına kavuşuyor ve 

bunların çok büyük bir bölümü 

de belirli bir süre sonra ülkelerine 

dönüyor. Bunun sonucu Bulgaris­

tan'da oluşan yeni şirketler bu ele­

manları kullanarak Amerikan tek­

nolojisi temelli yazılım geliştirme­

ye başlıyor. Şimdi Amerika'da şu 

soru soruluyor: "Ucuz işçi çalıştır­

ma mantığı, uzun süreçte Ameri­

ka'ya kaça mal olacak?" 

Siemens Nixdorf, 

Pyramid Technology yi 

satın aldı 
Siemens Nixdorf, ABD'nin önde 

gelen UNIX sunucu (server) üreticile­

rinden Pyramid Technology Corp.'u 

satm aldı. Pyramid Technology, 14 

yılı aşkın bir süredir orta ve büyük 

ölçekli UNIX sunucu pazarına ürün­

ler veriyor. Pyramid'in ürettiği bu sis­

temler, hem simetrik çok işlemcili 

(SMP), hem de paralel işlemcili 

(MPP) mimariler üzerinde gelişmiş 

UNIX işletim sistemi ile RISC işlemci 

teknolojisini bir araya getiriyor. Pyra­

mid Technology'nin bugüne kadar 

dünya çapında 3500 sistem entegras­

yonu gerçekleştirdiği, 850 çalışanı ve 

yıllık 218 milyon dolarlık geliri olan 

bir şirket olduğu bildiriliyor. 

Bu birleşmenin hemen ardından 

Siemens Nixdorf ve Pyramid, ortak 

çalışmalarının ürünü olan yeni Reli­

ant RM1000 paralel sunucu sistemini 

tanıttı. Kesintisiz bilgi işleme özelliği­

ne sahip olan Reliant RM1000, 64 bit 

MIPS R4400 RISC işlemcisiyle destek­

lenmiş. Reliant RM1000, tek nokta­

dan kontrolü sağlayan ve tüm kay­

naklar için tek depolama görüntüsü 

veren bir paralel işleme mimarisine 

sahip. 

VOBIS, IBM'i 

Microsoft'a 

tercih etti 
Almanya'nın en büyük bilgisayar 

üreticilerinden biri olan VOBIS şirke­

ti Microsoft'un işletim sistemi olan 

MS-DOS'un bilgisayarlannda kullanı­

mına son verdi. VOBIS fiyatlarını 

azaltmak ve Microsoft'un elinde bu­

lundurduğu pazarda rekabete gidebil­

mek için bir kampanya başlattı ve 

Microsoft'un Windows ve Win-

dows'95'nin bir alternatifi olarak 

IBM'in OS/2 işletim sistemine dönme­

ye karar verdi. VOBIS'in OS/2'ye dö­

nüş yapmasının nedenlerinden biri­

nin de Microsoft ile aralarındaki bazı 

sorunlar olduğu söyleniyor. Böylece 

VOBIS bu yolda adım atan ilk şirket 

oldu. 

Pazar uzmanlan VOBIS'in bu kara­

rından sonra Microsoft'un isteklerini 

yumuşattığını ve yakm bir zamanda 

VOBIS'in "sürü"ye tekrar katılacağım 

tahmin ediyorlar. 
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Üretimde yeni eğilimler 
Standart fabrika işçiliği yavaş yavaş azalırken yerine 

yeni bir sektör geçiyor. Bilgisayar yazılımcılığı, robot 

yapımı ve sayısız hizmetler şimdi yeni bir tür fabrika 

işçiliğini oluşturuyor. 

Derleyen: AMİL KUNT 

Amerika'nın Pennsylvania 

eyaletinin Pittsburgh kenti­

ne bir saatlik uzaklıkta bu­

lunan Westermoreland'de 6-7 yıl 

önce kapanarak işçileri dağılmış bir 

otomobil montaj merkezi, bugün 

Amerikan endüstrisinin rönesans 

çağını simgeleyen bir fabrika ola­

rak çalışıyor. İki yıl önce bu yöreye 

gelen Sony'nin satın aldığı bu fab­

rika, şimdi binlerce büyük ekran 

televizyonların üretildiği dünyanın 

en ileri elektronik üretim merkezle­

rinden biri. Bu fabrikada işçiler Ja­

pon kökenli parçalar değil, yüzde 

80'i Amerika'da üretilen parçalarla 

üretim yapıyorlar. 

Neden Sony Pennsylvania'da te­

levizyon üretiyor? Amerika, dünya­

nın en büyük ve özellikle büyük 

ekran televizyon pazarı olduğu gibi 

Sony'nin bu pazara bu kadar yakın 

olması nakliyat giderlerini de o 

denli azaltıyor. Ayrıca Amerika'nın 

güçlü sanayi altyapısı, eğitimli işçi­

leri, güvenilir yan sanayi ve üstün 

teknik kaynakları Sony ile diğer ya­

bancı kaynaklı endüstriyi bu ülke­

ye çeken en büyük nedenler ara­

sında. Yakındaki Carnegie-Mellon 

Universitesi'nin teknik olanakların­

dan yararlanan Sony mühendisleri­

nin gerçekleştirdiği bir robot ile 

şimdi televizyonların sevkiyattan 

önceki ince ayarları otomatik ola­

rak yapılıyor. 

Sony fabrikası, Amerika'yı gele­

cek on yıllarda küresel rekabette 

ön planda tutmaya neden olacak 

üretimde yapılan köklü değişiklik­

lerden biri olarak tanımlanıyor. 

Geçmiş yıllardaki büyük seri üreti­

min yapıldığı ürünlerinin uzun me 

safelere sevk edildiği büyük fabri 

kaların yerini bugün daha küçük, 

daha esnek daha az işçinin çalıştığı 

ve tüketiciye daha yakın olan fabri­

kalar alıyor. 

Bu eğilim televizyonda olduğu 

gibi çelik ve otomobil için de ge­

çerli. Endüstriyel müşterilerine ya­

kın olarak kurulmuş düşük mali­

yetli Nucor ve Birmingham gibi mi­

ni çelik işletmeleri bugün dünyanın 

en verimli çalışan çelik üreticileri 

arasında. Otomobil endüstrisinde 

ise Ohio, Tennessee ve Kentucky 

eyaletlerindeki fabrikalarda üreti­

len bir milyondan fazla Honda'lar, 

Nissan'lar ve Toyota'lar sayesinde 

1979 'dan bu yana ilk kez, 1994 'de 

Amerika'da otomobil üretimi Ja­

ponya'nın üretimini geçmiş bulu­

nuyor. Amerikalı, Asyalı ve Avru­

palı üreticilerin birbirleriyle doğru­

dan ve serbestçe rekabet ettikleri 

bu ülkedeki otomobil endüstrisine 

şimdi Alabama eyaletinde bir fabri­

ka kuran Mercedes-Benz de katılı­

yor. 

Amerika'daki bu endüstri röne-

sansına karşın fabrika işçiliği oranı­

nın artması beklenmiyor. Yüz yıl 

önce tarımın makineleşmesi nede­

niyle çiftliklerde çalışanların sayısı 

nasıl azaldıysa, yeni model fabrika­

larda üretim işçiliği de aynı şekilde 

sayısal olarak düşecek. 1 9 7 9 yılın­

da Amerika'da rekor düzeyde 21 

milyona çıkan üretim işçi sayısı, 

üretimin gayri safi milli hasılaya gö­

re aynı oranda kalmasına rağmen 

bugün 3.2 milyon daha az. 

Standart fabrika işçiliği yavaş ya­

vaş azalırken yerine yeni bir sektör 

geçiyor. Bilgisayar yazılımcılığı, ro­

bot yapımı ve sayısız hizmetler şim­

di yeni bir tür fabrika işçiliğini oluş­

turuyor. Pittsburgh'da Carnegie 

Group teknisyenleri Ford otomobil­

lerinin üretiminde kullanılan işlem 

kartları için özel yazılımlar geliştirir­

ken, dünyaca ünlü Caterpillar iş 

makinalarının işletme katalogları­

nın ve bakım kitaplarının Almanca, 

Rusça ve diğer dillere tercümesinde 

kullanılacak programlar yapıyorlar. 

Sadece bu yıl kadrosunu 200'e ya­

kın çalışanla büyütecek olan Carne­

gie Group gibi kuruluşların geliştir­

dikleri yeni teknolojilerin uygulan­

masıyla üretimde işgücü yüzdesi 

azalırken, destek hizmetlerde işçilik 

oranı o denli artacak. Artık fabrika­

larda şimdi sadece önemli olan ma­

kine parkı değil, sistem analistleri, 

robot yapımcıları ve yazılım mü­

hendislerinden oluşan yüksek dü­

zeyde teknoloji uzmanları... 
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Yazılım sektörünün "Logomotif "i 
Logo, Türkiye'de yazılım konusunda ilk akla gelen 

şirketlerden biri. Logo yöneticileri 11 yılın sonunda 

geldikleri noktadan oldukça memnunlar ve kendilerini 

sektörün lokomotifi olarak nitelendiriyorlar. Logo'nun 

önümüzdeki döneme ilişkin hedeflerinin başında ise 

uluslararası bir marka olmak bulunuyor. 

GÜVEN YEŞİLOVALAR 

Logo, 11 yıl önce yazılım ala­

nında faaliyet göstermek 

üzere kurulan bir şirket. Ana 

amacını da, yani yazılım şirketi ol­

mayı bugüne kadar hiç esnetme­

miş. Son yıllarda büyük bir çıkış 

gösteren Logo Grubu yöneticileri 

ile geçmişe neredeyse hiç deyin-

meden, Logo'nun bugünü ve yarı­

nı üzerine görüştük. 

Logo A.Ş. Genel Müdürü Tuğrul 

Tekbulut, şirketlerinin bugünkü 

durumundan oldukça memnun. 

Kendilerini yazılım pazarının loko­

motifi -yani Logomotifi- olarak ni­

teleyen Tekbulut, "Bu piyasanın 

standartlarını koyduğumuzun far­

kındayız. Bu piyasada özenilen ve 

örnek alınmaya çalışılan şirketin de 

biz olduğumuzun farkındayız. De­

mek ki biz, yeni şeyler getiren, pa­

zarın aradığı şeyleri getiren, yaptık­

larına inanılan, doğruyu yaptığı 

düşünülen bir şirket olarak algıla­

nıyoruz. Bu da bizim pazardaki be­

lirleyiciliğimiz oluyor" diyor. Bu­

nun kolay olmadığını, sürdürme­

nin ise daha zor olduğunu belirten 

Tekbulut, sözlerini şöyle sürdürü­

yor: 

"Bu pozisyon tabii ki başkaları 

tarafından sürekli değiştirilmek is­

tenecek; o yeri kapmak isteyen 

başka şirketler olacak. Rekabet pi­

yasayı ileriye götüren en önemli 

unsurlardan biri. Biz kendi hedefi­

mizi, şu anda bulunduğumuz çizgi­

mizi hep sürdürmek olarak koy­

muş bulunuyoruz. Türkiye'de yazı­

lımın lokomotifi (Logomotifi) ol­

maya devam edeceğiz. Türkiye'de 

yazılım sektöründe önemli işler ya­

pılabileceğini ispat edeceğiz. Bunu 

da yurtdışına taşıyabilmek için uğ­

raşacağız." 

Amaç; dünya şirketi olmak 

Türkiye ciddi bir yazılım şirketi 

denince akla hep Logo'nun geldi­

ğini ileri süren Tekbulut, bunun 

hep sürekli olmasını sağlamaya ça­

lıştıklarını belirtiyor Tekbulut, he­

deflerini ise şöyle sıralıyor: "Türki­

ye'de yazılımın lideri olmak, bu 

pazarın en büyüğü olmak ve belki 

bölgesel, belki dünya çapında adı 

anılan bir merkez haline gelmek, 

üretici şirket haline gelmek gibi 

hedefimiz var. Bu da 10 yıllık he­

defimiz içinde. 2000 yılını geçtiği­

mizde bir dünya şirketi olmayı ve 

100 milyon dolarlık bir ciroya ulaş­

mayı hedefliyoruz. Zaten artık 100 

milyon dolar ciro yapan bir yazılı-

mevi demek, dünyada sayılı birkaç 

şirketten biri olmak anlamına geli­

yor. Çünkü, ABD'deki 100 yazılım 

şirketi araştırmasının verilerine 

baktığımızda, Microsoft 5.2 milyar 

dolar ile birinci, Novell 2 milyar 

dolar ile ikinci, Lotus 970 milyon 

dolar ile üçüncü. 100'üncü şirkete 

geldiğimiz zaman 3 milyon dolarlık 

şirketlere rastlıyoruz. Bu 3-4 yıl ön­

ce böyle değildi. 100'üncü şirketler 

daha büyüktü. Aradaki fark ciddi 

olarak açılmaya başladı. Eğer bir 

100 milyon dolarlık şirket olursak, 

zaten bölgesel çapta ve dünya ça­

pında ciddi bir şirket oluruz. Stra­

tejimiz bu yönde." 

Logo, tüm planlarını bu strateji 

doğrultusunda yaparak çalışmaları­

nı sürdürüyor. Logo yöneticilerinin 

bu hedefe ulaşma inançları yük­

sek. Türkiye'de yazılım pazarının 

çok hızlı büyüdüğünü, önümüzde­

ki yıllarda bugüne kadar olduğun­

dan daha fazla büyüyeceğine inan­

dıklarını söyleyen Tekbulut, dünya 

şirketi olma konusundaki hedefle­

rine ulaşma planlarını şöyle anlatı­

yor: 

"Bugüne kadar biz "taktik" 

ürünler üretiyorduk; şimdi "strate­

jik" ürünlere geçeceğiz. Gold 

Open ile biz strateji şirketi haline 

geleceğiz. Bizim için pazarda bu 

boşluk yaratılmış durumda. Logo 

olarak Türkiye'deki bazı şirketler 

için stratejik üreticiyiz. Ama daha 

stratejik olmak için dünya çapında 

yapmamız gereken şeyler var. Biz 

dalganın üzerinde olduğumuza, 

doğru zamanda doğru şey yakala­

dığımıza inanıyoruz. Bu konuda en 

az 2-3 yıllık bir ilerleme kaydettiği­

mize, iyi bir birikim olduğuna ina­

nıyoruz. Bu dalganın devam ede­

ceği gözüktüğünden dolayı -sistem 

küçültme (downsizing) vb. kav­

ramlar var- ve bu dalgayı en iyi ad­

resleyen olmayı istediğimiz için 

bunun ötesinde dahi büyüyeceği­

mize inanıyoruz. Çünkü, bu yap­

maya kalktığımız şeylerin altını 

eğer iyi doldurursak, bu zaten dün­

ya çapında birşey oluyor. Dünyada 

bunu yapan şirket zaten az. Patla­

makta olan bir talebin eşiğinde ola­

cağız. Bu eşikte eğer biz doğru 

yönde olursak, stratejik bir üretici 

haline gelebilirsek, çok daha hızlı 

da büyüyebiliriz." 

Tuğrul Tekbulut'tan "stratejik 

ürün", "stratejik üretici" kavramları­

nı açmasını istiyoruz. Tekbulut, 20 

yıl öncesinde IBM'in tek stratejik 

üretici olduğunu; iyi bir bilgi siste­

mi kurmak isteyenlerin IBM'in ka­

pısını çaldığını söyleyerek, "Şimdi 

dünya değişti. Küçük IBM'cikler 

üremeye başladı. Genelde bilgi 

teknolojilerinin kuruluşlar içindeki 

önemi daha çok artmaya başladı. 

Bu arada çeşitli üreticiler çıkmaya 

başladı. Kafa yapısı değişti. Artık 

merkezi sistemlerden dağıtık sis­

temlere doğru gidiyorlar. Biz bura­

da bu piyasada yoğunlaşmaya baş­

layan ve ileride mevcut standartlar 

içinde yer alacak önemli standart­

ları destekleyeceğiz. Buna örnek 

olarak Microsoft'u verebiliriz. Mic­

rosoft'un izinden gideceğiz. Micro­

soft bize bir altyapı oluşturacak, 

biz onu kullanacağız. Bir şansımız, 

biz PC şirketiyiz. Yeni oluşan dal­

gayı yakaladık, ama geçmişin yük­

lerini de sırtımızda taşımıyoruz. 30 

yıllık bir geçmişin hantallığını taşı­

mıyoruz. Bilgi sistemi kuracak ku­

ruluşların artık mevcut standartları 

ve üreticileri gözden geçirmesi la­

zım. Bunların içinde istediği bilgi 

sisteminin bir parçasını da Lo­

go'nun üretiyor olması gerek" di­

yor. 

Sistem bütünleştirici olmak; 

ama... 

Logo Grubu'nda şu anda üç şir­

ket var. Logo Yazılım Ltd., grubun 

ana şirketi ve bir holding gibi ko­

numlanmış durumda. Logo Yazılım 

A.Ş., Logo ürünlerini pazarlayan 

kuruluş. Logosoft ise, Microsoft'un 

Türkiye distribütörlerinden biri. 

Tuğrul Tekbulut, Logo Gru-

bu'nun bir hedefinin de sistem bü­

tünleştirici (entegratör) olmak ol­

duğunu belirtiyor. Bu nedenle de 

yeni bir şirket kurulması planlanı­

yor. Şu anda Logo Yazılım A.Ş. 

Logo yöneticileri toplu halde. Ayaktakiler (soldan sağa): Ayhan inal Oğuz Şenbaklavacı, Beyhan Şerbetçi, Engin Atik, Birol Cabadak, Murat 
Cebecioğlu, Altınay Gökşin, Tahir Sümer, özgür özkök, Bilal Ekmekçi ve Birol Uluç. Oturanlar (soldan sağa): Gülten Halıcı, Hanbey 
Durukan, Mine Sürmen, Turgay Aytaç, Tuğrul Tekbulut, Müge Peri, Erdem Gülgener, Mutlu Akçakaya ve Kamile Gürgül. 
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üzerinden yapılan sistem bütünleş­

tirme faaliyetlerinin bu şirkete ta­

şınması amaçlanıyor. 

Tekbulut, bu konuda 'en stratejik 

sistem bütünleştirici şirket' olma 

hedeflerinin bulunmadığını söyle­

yerek, "Çünkü sistem bütünleştirici 

şirketlerle rekabet etmek istemiyo­

ruz. Ben inanıyorum ki, bir üretici 

aynı zamanda da müteahhit olursa 

kötü inşaat yapıyor. Bunlar ayrış­

ması gereken unsurlar. Bütün mü­

teahhitlere çok rahat bloklar ürete­

lim istiyoruz. Ülkemizde pazarın ol­

gunlaşmamışı nedeniyle, her kuru­

luş kendi müteahhit şirketini kurdu. 

Ama bakıyorsunuz, gerçek müteah­

hitler zamanla ayrıştı Onlar sanayi­

den çekildi, sanayiciler müteahhit­

likten vazgeçti" diyor. 

Teşvik, teşvik, yine teşvik... 

Tuğrul Tekbulut, Türkiye'de ya­

zılım sektörünün çok zayıf olduğu­

nu düşünüyor. Bunun çeşitli ne­

denleri olduğunu belirten Tekbulut, 

"Toplam olarak bilgi sektörü kü­

çük, onun için yazılım da küçük. 

Ama bilişim harcamaları içinde ya­

zılımın payı da düşük. Demek ki, 

Türkiye'de insanlar çözüm için al­

mamışlar bilgisayarları ve bilgisa­

yardan gereken verim alınmıyor. 

Bunun nedenleri, yeteri kadar yazı­

lım üretilmiyor olabilir. Yeteri kadar 

yazılım iyi desteklenmiyor ve temsil 

edilmiyor olabilir. Yazılım kopyacı­

lığı çok yaygındır, insanlar yazılıma 

para vermek istemiyor olabilir 

Bunların hepsi var" diyor 

Logo olarak yerel üretimi büyüt­

meyi istediklerini söyleyen Tekbu­

lut, sözlerini şöyle sürdürüyor: "Ye­

rel üretimi büyüttüğümüz zaman, 

insanların gizli kalmış ihtiyaçlarını 

daha çok görmeye başladık. Türki­

ye'de BT sektöründeki fırsat çok 

büyük. Yazılım sektörü ise, bunu 

adreslemenin çok gerisinde; onun 

için herşeyi yabancılar yapacakmış 

gibi gözüküyor. Eğer Türkiye ulus­

lararası arenada yarışacak bir ülke 

olmak istiyorsa, yazılım sektörünü 

desteklemek zorunda. Bu sektörü 

büyütmek zorunda. Bu konuda üre­

tilecek çözümleri çeşitlendirmek zo­

runda. Bugün Türkiye'de hiç bir şe­

kilde yazılıma destek, teşvik verilmi­

yor. Logo'nun büyümesinde teşvik­

lerin çok önemli bir etkisi olmuştur. 

Teşviklerle desteklenmeseydik, 65 

kişilik şirketi 115 kişiye çıkarmaz­

dık. Bu altyapıyı kurmazdık, Ki teş­

vikler aslında yazılımı teşvik etmi­

yor. Yazılım şirketleri yatırım serma­

yesi gerektiren şirketler değil, bü­

yük işletme sermayesi gerektiren 

şirketler Devlet teşvik mevzuatı sa­

dece yazılım sermayesini teşvik edi­

yor. Ama bizim yazılım şirketlerine 

PTT indirimi sağlansa, SSK indirimi 

sağlansa, gelir vergisi azaltılsa zaten 

yazılım şirketlerine verilebilecek en 

büyük teşvik verilir. Bunun hari­

cinde teşvikler veriliyor. Bizim ya­

tırıma ihtiyacımız yok, daha fazla 

insanı örgütlemeye ihtiyacımız var. 

Türkiye'de yazılım sektörüne bu 

teşvikler sağlanmaz ise, şirketler 

kolay kolay büyüyemez." 

"Yabancı yazılım şirketlerinin 

gelmesi, bir tehlike değil" 

Gerek Logo olarak dışa açılma­

yı, bir dünya markası olmayı he­

deflerken, gerekse Türkiye'de ya­

zılım sektörünün gelişmesini ister­

ken acaba Logo yöneticileri ya­

bancı yazılımevlerinin Türkiye'ye 

gelmesini nasıl yorumluyor? Tuğ­

rul Tekbulut, bu konuda bir tehli­

ke sezmediklerini belirterek, "Za­

ten bize gelmeyen müşteri eskiden 

de gelmiyordu. Bizi de yukarı çe­

ken, Türkiye'deki çözüm arayan 

kuruluşlar. Onların daha yukarı 

gitme azmi, bizi götürmek zorun­

da. Onun için yabancı şirketlerin 

zaman içinde bizden çekinmesi 

düşünülebilir" diyor. 

Yazılım yatırımı yapıldıktan 

sonra bunu değiştirmenin kullanı­

cılar açısından çok zor olduğunu 

söyleyen Tekbulut, sözlerini şöyle 

sürdürüyor: "Logo belli kuruluşlar 

için zaten stratejik üretici oldu Lo­

go'nun geleceğe yönelik taahhüt­

leri müşterilerimize söylenmiş du­

rumda. Bunlar güvenmiş durum­

dalar. Yatırımlarını stratejik olarak 

Logo'ya yapmış durumdalar. Bu 

müşterilerin terk edebileceğini 

sanmıyorum. Herkes bizim payı­

mızdan bir pay kapmaya çalışa­

cak. O da o kadar kolay olmaya­

cak. Bizim hiç giremediğimiz alan­

larda şirketler faaliyet gösterecek. 

Daha eskiye yönelik olan, eski 

pazarın dinamikleri kullanılarak 

satışlarda biz hâlâ hakim değiliz." 
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Acer PC'lerinde kampanya 
Acer bilgisayarlarının Türkiye 

distribütörlerinden olan Ihlas Bilgi 

İşlem, AcerMate 486 serisinde tak­

sitle satış kampanyası düzenledi. 

Ürünlerinde kendi teknolojisini kul­

lanan Acer bilgisayarlarının en 

önemli özelliği, sadece işlemcisi de­

ğiştirilerek bir üst modele yükselti­

lebilmesi. 

Kampanyada Acer'ın dört modeli 

satışa sunulacak. İşlemci olarak 

farklılık gösteren bu modellerden 

486 DX2-66MHZ ve 486 DX4-

100MHz , 1MB ekran kartına sahip. 

Satışa sunulan ürünlerin özellikleri 

ve fiyatlan şöyle: 486 SX2-50 Mhz, 

36 MB genişleyebilir bellek, 420 MB 

sabit diske sahip. Bu modelin peşin 

fiyatı 1,264 dolar, taksitli fiyatı 12 

milyon 465 bin TLx5 ay. Aynı özel­

liklere sahip 486 DX2-50'inn peşin 

fiyatı 1,296 dolar, taksitli fiyatı 12 

milyon 780 bin TLx5 ay. 486 DX2-

66'nın peşin fiyatı 1,424 dolar, tak­

sitli fiyatı 14 milyon 40 bin TLx5 ay. 

486 DX4-100'ün peşin fiyatı 1,596 

dolar, taksitli fiyatı 15 milyon 735 

bin TLx 5 ay. 

Ayker in IBM PC kampanyası 
IBM'in çözüm ortağı Ayker, IBM PC'lerinde bir kampanya başlattı. 

Kampanya dahilinde olan PC'ler 30, 60, 90, ve 120 gün vadeyle satı­

şa sunuluyor. Ayker, IBM'in iki modelinde kampanya düzenliyor. 

PC'lerin özellikleri ve fiyatlan şöyle: IBM PC 330 6571-LV1; 486DX2-

66 MHz, 4 MB bellek, 270 MB sabit disk, 3-5 inç disket sürücü, 

PCMCIA desteği, renkli ekran, IBM PC DOS 6.3, Windows 3.1, Easy 

Tools özelliklerinde bilgisayar, KDV hariç 17 milyon 400 bin TL'lık 5 

ayrı taksitte satılıyor. Sistemin toplam fiyatı, 87 milyon TL. IBM Apti-

va 788; 486 DX2-66MHZ, 4 MB bellek, 540 MB Local Bus disk, 3-5 inç 

disket sürücü, renkli ekran özelliklerinde ve IBM PC DOS 6.3, Win­

dows 3.1, Works 3 0 , Aptivaware yüklü yazılımlarla satışa sunulan 

modelin kampanya fiyatı ise 5 x 18 milyon 260 bin TL. Sistemin top­

lam fiyatı 91 milyon 300 bin TL. Söz konusu kampanya Ayker'in 

stoklan bitene kadar devam edecek. 

Protel, yılın 

distribütörü seçildi 
Turizm ve otelcilik yazılımı üretici­

si Fidelio'nun Türkiye distribütörü 

Protel, geçtiğimiz günlerde Güney 

Afrika Cummhuriyeti'nin Johannes­

burg kentinde yapılan uluslararası 

distribütörler toplantısmda 1994 yı­

lındaki performansı ve sağladığı müş­

teri memnuniyeti ile Yılın Distrübü-

törü seçildi. Fidelio, ABD'den Hong 

Kong'a kadar 35 ülkede faaliyet gös­

teriyor. 35 ülke arasında Yılın Distri­

bütörü seçilen Protel, son beş yıl 

içinde Türkiye'deki Fidelio kullanıcı­

larının sayısını 68 ' e çıkardı. 

Link ev ürünleri 

Mibro'da 
Green PC'nin Türkiye'de montajını 

yapan Mibro Bilgisayar, İstanbul Per-

pa'da açmış olduğu market bölümün­

de Link ürünlerinin de satışına başla­

dı. Yazılım ve donanım alanında çe­

şidi ürünlerin bulunduğu Mibro Mar-

ket'te Link Bilgisayarın ev ürünlerinin 

yanı sıra eğitim ve sınav yazılımlan 

da yer alıyor. 

Bilden in eğitim 

programları Kuzey 

Kıbrıs'ta 
Bilden Bilgisayar'ın eğitim yazılım­

larının, KKTC Milli Eğitim ve Kültür 

Bakanlığı Talim ve Terbiye Dairesi 

Müdürlüğü'nce okul öncesi ve ilko­

kul düzeyindeki öğrencilere tavsiye 

edildiği bildirilldi. Bilden Bilgisa­

yar'ın Kuzey Kıbns yetkili satıcısı Re­

link Ltd., eğitim yazılımlarının Kuzey 

Kıbns Türk Cumhuriyeti Milli Eğitim 

ve Kültür Bakanlığı Talim ve Terbiye 

Dairesi Müdürlüğü'nden öğrencüere 

duyurulması, kullanılması ve satılma­

sı için tavsiye kararı aldı. Eğitim prog­

ramlan ilkokullar için Hayat Bilgisi, 

Matematik, Fen, Sosyal ve Türkçe 

konularmı kapsıyor. 

Öte yandan, İstanbul'da 26 Mayıs 

1995 tarihinde açılan Continent Hi-

permarket'te Bilden'in eğitim yazılım­

ları satılmaya başlandı. 

Yaman, Alpha 

Multia ürünlerinin 

toptancısı oldu 
Digital Equipment Türkiye A.Ş., 

Alpha işlemcili yeni işistasyonu Mul­

tia ürünleri için toptancı şirketini be­

lirledi. Bir süredir Digital yazıcı ürün­

lerinin toptancısı olan Yaman Elekt­

ronik, Multia ürünlerinin Türkiye'de­

ki dağıtımım gerçekleştirecek. 

Standart olarak 24 MB bellek ve 

340 MB sabit diskle satışa sunulan 

Multia ürünleri aynı anda hem UNLX, 

hem de PC terminali olarak çalışabi­

liyor. 1995 yılı başında pazara sunu­

lan Multia ürünlerinin tek toptancısı 

olarak çalışmaya başlayan Yaman 

Elektronik, yaygın bayi ağı ile Türki­

ye'de mevcut iş istasyonu pazarını 

büyütmeyi hedefliyor. 
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CA seminerinde Openlngres ve OpenROAD tanıtıldı 
Computer Associates (CA), 23 

Mayıs 1995 tarihinde İstanbul'da 

bir tanıtım semineri düzenledi. Se­

minere CA Türkiye yetkililerinin 

yanı sıra CA Avrupa'dan Steward 

Thain ve John Smedl sırasıyla söz 

aldı. Tanıtımın gündemindeki iki 

ağırlıklı nokta CA-Openlngres ve 

Enterprise Development idi. CA-

Openlngres'in geçmiş, günümüz 

ve gelecekteki geldiği noktaları an­

latan Thain, Ingres'in CA-Openlng-

res adını almasının Mayıs 1994 tari­

hinde olduğunu belirtti. Thain'in 

konuşmasında CA-Openlngres'in 

standartlara verdiği destek, ölçek-

lenebilir mimarisi, dağıtık işlem or­

tamı, heterojen sistem özelliği, sis­

tem yönetimi ve nesneye dayalı 

ODBC gibi özellikleri üzerinde de 

durdu. Thain'in konuşmasının 

üçüncü ana bölümü olan 'future' 

yani 'gelecekte ise, CA-Openlng-

res 2.0in özellikleri üzerinde du­

ruldu 

CA Avrupa'dan John Smedl ise 

"Enterprise Development" başlıklı 

konuşmasına, Enterprise Develop­

ment ve Hızlı Uygulama Geliştirme 

(Rapid Application Development) 

kavramlarını tanımlayarak başladı. 

Smedl, daha sonra CA-OpenROAD 

(Open Rapid Object Application 

Development) kavramını ve ürü­

nünü tanıttı. Toplantı sonunda ya­

pılan çekilişle 9 kişiye çeşitli CA 

ürünleri verildi. 

Öte yandan, CA tarafından gele­

neksel olarak yılda 4 kez düzenle­

nen ISEE (Information Systems 

Exective Exchance) toplantısının 

ikincisi Brüksel'de yapıldı. 10-14 

Mayıs 1995 tarihleri arasında yapı­

lan bu toplantıya Türkiye'den çe­

şitli kuruluşların yöneticileri ile 

mahalli idarelerin bilgi işlem uz­

manlarından oluşan yaklaşık 10 

yönetici-uzman katıldı. Brüksel'de­

ki ISEE programında; teknolojinin 

bilgi yönetiminde kullanımı, bilgi 

yönetiminin geleceği, bilgi toplu­

munun başarıları, CEO ve CIO iş­

birliği, iletişimsizlik, istemci/sunu­

cu (client/server) yönetimi, bilgi­

nin insanlığa hizmeti, depolama 

kargaşası gibi konular ele alındı. 

Logo'da görev 

değişiklikleri 
Logo Yazılım'da Büyük Müşteri­

ler Satış Müdürü olarak görev ya­

pan Mine Sürmen inal, Marmara 

Bölge Müdürlüğü'ne, Ege Bölge 

Bayi Müdürü Hanbey Durukan da 

Ege Bölge Müdürlüğü'ne getirildi. 

Hacettepe Üniversitesi İşletme 

Bölümü mezunu olan Mine Sürmen 

inal, DataSet'te satış görevlisi ola­

rak çalışırken 1990 yılında Logo'ya 

katıldı. Dokuz Eylül Üniversitesi 

Elektronik Mühendisliği mezunu 

olan Hanbey Durukan ise, Lo-

go'dan önce Ege Bilgi Işlem'de Sa­

tış ve Pazarlama Şefi olarak görev 

yaptı. 

Fatih Aygin 

Biltam'da 
Veri iletişimi konusunda faaliyet 

gösteren Biltam AŞ.'de genişleti­

len ve yeniden yapılanması tamam­

lanmak üzere olan Müşteri Hizmet­

leri Departmanı Müdürlüğü'ne Fa­

tih Aygin getirildi. Ankara Gazi Üni­

versitesi Elektronik Mühendisliği 

Fakültesi Mezunu olan Aygin, daha 

önce çokuluslu bilgisayar ve ileti­

şim şirketlerinde operasyon yöneti­

mi konularında çalıştı. Fatih Aygin, 

son olarak Bull Türkiye'nin Müşteri 

Hizmetleri Müdürlüğü görevini yü­

rütmekteydi. 

BBD, Alpha Aldı 
Türkiye genelinde gazetelerin ve 

diğer basılı matbuatın dağıtımı ko­

nusunda faaliyet gösteren Birleşik 

Basın Dağıtım, Digital Yetkili Satıcı­

sı Pres Bilgisayar'dan 1 adet Alpha 

Workstation 2 0 0 1/233 ve berabe­

rinde DECOSF/1 (Unix) işletim sis­

temi ile Windows NT ve Microsoft 

Back Office paketi satın aldı. Sis­

tem, BBDin dağıtım işlemlerinin ta­

kibinde kullanılacak. 

Veri iletişimi 

Ankara'da tartışdıyor 
Açık Sistem Kullanıcıları Derneği 

TRUUG'un ilki 2 Mayıs 1995 tari­

hinde istanbul'da yapılan "Türki­

ye'de Veri iletişiminin Bugünü ve 

Geleceği" konulu semineri, istek 

üzerine Ankara'da tekrarlanacak. 

16 Haziran tarihinde TÜBİTAK Fe­

za Gürsoy Salonu'nda yapılacak 

olan seminer, Türkiye Elektrik Mü­

hendisleri Odası'nın desteği ile ger­

çekleştirilecek. 

İhlas da Parafesör 

dağıtacak 
Ihlas Bilgisayar Sistemleri de, Pa-

rafesör'ün yetkili dağıtıcısı oldu. 

Böylece para hesap uzmanı Para-

fesör'ün Türkiye genelinde yetkili 

dağıtıcı sayısı 12'ye yükseldi. Şu an­

da Parafesör Türkiye'de 12 dağıtıcı 

ve 300 satış noktası tarafından kul­

lanıcılara ulaştırılıyor. Parafesör, 

PresSoft tarafından üretiliyor. 
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Extrabyets'dan EXB-10h 
Extrabytes geçtiğimiz günler­

de EXB-10h 8 mm teyp yedek-

leme ünitesini duyurdu. Dağıtı­

cılığını Phaserv Systems'in üst­

lendiği EXB-10h, orta büyük­

lükteki Novell Netware ve 

UNLX ağlardaki ihtiyaçlara ce­

vap vermek için geliştirilmiş bir 

ürün. EXB-10h sıkıştırma ol­

maksızın 10 kartuşta 70 GB ve­

ri depolayabiliyor. Sıkıştırma 

yapıldığında ise donanımın de­

polama kapasitesi 140 GB'a ka­

dar yükseltilebiliyor. EXB-10e 

teyp kütüphanesi kullanılarak 

yüzde 67'ye varan güvenlik ar­

tışı sağlayan sistem, kullanıcı­

nın yaklaşık 12 saniye içinde 

kartuştaki bilgilere ulaşmasını 

da olanak tanıyor. Masaüstü bir 

kasa ile gelen sistemin İngilte­

re'deki son kullanıcı fiyatı ise 

4,535 Sterlin. 

EXB-10h 

Bilgi için: PhaseLVSystems, 

İngiltere 

TeL ++44- 865 883355 

Faks: ++44- 865 883352 

Network Security Plus for Novell Netware 
Güvenlik ürünleri konusunda uzmanlaşan bir şirket olan PC Guardian, geç­

tiğimiz günlerde Novell Netware ağlarda işistasyonu ve sunucu (server) gü­

venliğini artıran Network Security Plusi duyurdu. Network Security Plus ile 

yönetici (administrator) ağdaki herhangi bir işistasyonu ya da sunucunun, yet­

kisiz kullanıcılar tarafından kullanılması ve verilere erişimini engelleyebiliyor. 

Aynca belli kullanıcı gruplarına, belli ölçülerde erişim hakkı, otomatik kuru­

lum ve etkin şifreleme de Network Security Plusin özellikleri arasında. Win­

dows 3.1 ile çalışan yazılımın fiyatı 995 ABD dolarından başlıyor. Ağdaki her 

yeni hizmet birimi için ise 150 ABD dolarlık ek bir ücret ödemek gerekiyor. 

Network Security Plus V2.0 

Bilgi için: PC Guardian-ABD 

Tel: (415) 459-0190 Faks: (415) 459-1162 

GLINT 300SX, 

NEC RİSCstationda 
3Dlabs ile NEC arasında imzala­

nan yeni bir anlaşmaya göre, Win­

dows NT Workstation ile gelen, 

NEC RİSCstation 2200'lerde 

OpenGL ve üç boyutlu hızlandırıcı 

işlemci GLINT 300SX kullanılacak. 

200 MHz saat hızında çalışan MIPS 

VR 4400 işlemcisiyle desteklenen 

NEC RİSCstation 2200, eş zamanlı, 

etkileşimli, üç boyutlu tasarım ve 

animasyon alanlarında kullanılmak 

üzere tasarlanmış. Bu yeni sistemin 

en önemli özelliği ise, Windows NT 

Workstation işletim sisteminin yanı 

sıra OpenGL ve GLINT 300SX hız-

landıncı işlemcisiyle desteklenmesi. 

12 MB'a kadar grafik belleği deste­

ği sunan sistem, 3Dlabs'ın PCI ta­

banlı, OpenGL desteği veren 

GLINT 300SX işlemcisi sayesinde 

1280x1024 noktalık çözünürlükte 

eşzamanlı düzgün gölgeleme (smo­

oth shading) ve etkileşimli çalışma 

ortamı sağlıyor. Haziran ayından iti­

baren pazara sunulacak olan sistem 

için NEC yetkilileri 11 bin ABD do­

larının altında bir fiyat öngörüyorlar 

(64 MB bellek ve 1 GB sabit disk, 

fiyatın içinde yer alıyor). 

NEC RİSCsatation 2200 

Bilgi için: NEC Technologies Inc-

ABD, (415) 528-5657 

GLINT300SX 

Bilgi için: 3Dlabs Inc.-ABD, 

(408) 436-3456 

SQLBase 6.0 
Gupta, geçtiğimiz günlerde 

SQLBase 6 .0 i duyurdu. Yeni uyar­

laması ile dağıtık veritabanı olmayı 

hedefleyen Gupta, yeni özellikle­

riyle mobil kullanıcılann veritabanı 

ulaşımı ve uygulama geliştirme iş­

lemlerini oldukça kolaylaştırıyor. 

SQLBase ailesinde, SQLBase 6.0 

Server, SQLBase 6.0 Desktop ve 

SQLBase Ranger yer alıyor. SQLBa­

se 6.0'ın başlıca özellikleri arasında, 

kolay kuruluş ve konfigürasyon, 

akıllı kendini yöneten işlem, geliş­

miş uzak ekran ve yönetim (SNMP) 

desteği, tüm veritabanı konfigüras-

yonu ve yönetimi için grafik arabi­

rimi, saklanabilir programlar ve te-

tikleme, şeffaf iki evren sabitleme, 

yeni veri yükleme mimarisi ve çok 

büyük veritabanlan için genişletil­

miş kapasite bulunuyor. 

SQLBase 6.0 

Bilgi için: Ultima, 0212-27028 01 
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Lazer Modüler Eğitim Sistemleri 
Lazer Yazüımevi geçtiğimiz günlerde yeni eğitim 

paketlerini pazara sundu. îlk, orta ve liselerde kul­

lanılabilen Lazer Modüler Eğitim Sistemi, bilgisayar 

destekli eğitimin yanı sıra sınav sistemi ve öğrenci 

takibi gibi modüllere de sahip. LTS (Lazer Test Sınav 

Sistemi), LDS (Lazer Deneme Sınav Sistemi), LMS 

(Lazer Modüler Eğitim Sistemi) ve LTP (Lazer Öğ­

renci Takip Programlan) olmak üzere dört ana pa­

ket halinde sunulan Lazer eğitim yazılımlarının fiyat­

lan 5 milyon ile 40 milyon TL arasında değişiyor. 

Lazer Eğitim Yazılımları 

Bilgi için: Lazer Yazılımevi, 0366- 21425 27 

iki yeni Acer sunucu: AcerAltos 7000 serisi 
Acer, iki yeni sunucu sistemini (server) 

duyurdu. AcerAltos 7000 Value serisi Pen­

tium 60'dan Pentium 100'e kadar çeşitli iş­

lemci seçenekleri sunuyor. Küçük ölçekli 

yerel ağlarda kullanılmak üzere tasarlan­

mış AcerAltos 7000 Value serisi sistemler 

çift Pentium işlemciyle çalışabiliyor. 

AcerAltos 7000 Premium ise daha büyük 

yerel ağlar için tasarlanmış sistemlerden 

oluşuyor. Acer PCI Disk Array Subsystem 

sayesinde RAID 5 desteği de veren AcerAl­

tos 7000 Premium serisi sistemlerin stan­

dart konfigürasyonu arasında çift hızlı CD-

ROM sürücü, 2 GB DAT sürücü ve 2 adet 

hızlı 1 GB sabit disk sürücü de bulunuyor. 

Premium'lar da Value serisi gibi çift Penti­

um işlemcisiyle çalışabiliyor. 

AcerAltos 7000 Value ve Premium serisi 

sistemler Novell Netware ortamında çalı­

şan Acer Server Manager for Netware 1.0 

yazılımı il sunuluyor. Ayrıca isteğe bağlı 

olarak UNLX kullanıcıları için Acer Server 

Manager seçeneği de sunuluyor. 

AcerAltos 7000 Valua ve Premium 

Bilgi için: Acer Computer Türkiye, 

0216-3270311, 

İBİM, 0212-552 9744 

PowerBuilder 4.0 
Geçtiğimiz günlerde Powersoft'un 

Türkiye temsilcisi Sis-Kon, İstanbul 

Hilton Otel'de yapılan bir tanıtım top­

lantısıyla PowerBuilder'in yeni uyarla­

masını ve modüllerini duyurdu. Tanı­

tımı yapılan ürünler ve özellikleri ise 

kısaca şöyle: 

PowerBuilder Enterprise 

for Windows 

PowerBuilder Enterprise for Win­

dows, nesneye yönelik yüksek per­

formanslı istemci/ sunucu (client/ser­

ver) uygulamaları geliştirmek için ta­

sarlanmış. Windows 3.1 ve Windows 

NT platformlarında çalışan PowerBu­

ilder Enterprise for Windows, ODBC 

desteğinin yanı sıra, ALLBASE/SQL, 

DB2, DB2/2, DB2/6000, Informix, 

Microsoft SQL Server, Oracle, SQLBa­

se, Sybase SQL Server, Watcom SQL, 

XDB, Rdb, Paradox for DOS 3.x, 4 x, 

5.x, dBASE III, IV, V, Paradox for 

Windows, dBASE for Windows, Net­

ware SQL 3.x, Clipper Summer 87, 

5.x, Access 1 x, FoxPro for DOS 2.0, 

Btrieve 5.x, 6 x, FoxPro for Windows, 

ASCII metin ve Excel desteği de sunu­

yor. Ayrıca paketin içinde Lotus Notes 

için kütüphaneler de bulunuyor. 

PowerBuilder Desktop 

for Windows 

Masaüstü kullanım için geliştirilen 

PowerBuilder Desktop for Windows, 

profesyonel kullanıcıların ve geliştiri­

cilerin ihtiyaç duyduğu güvenilik ve 

esnek geliştirme ortamını sağlıyor. 

Windows 3-1 platformunda çalışan 

PowerBuilder Desktop for Windows, 

ODBC 2.0 desteğinin yanı sıra Wat­

com SQL, Paradox for DOS 3 x , 4.x, 

5.x, dBASE III, IV, V, Paradox for 

Windows, dBASE for Windows, Net­

ware SQL 3.x, Clipper Summer 87, 

5.x, Access 1.x, FoxPro for DOS 2.0, 

Btrieve 5.x, 6.x, FoxPro for Windows, 

ASCII metin ve Excel desteği de sunu­

yor. 

PowerBuilder Team/ODBC 

for Windows 

PowerBuilder Team/ODBC for 

Windows, bir takım halinde çalışan 

geliştiricilere ihtiyaç duyduklan pay­

laşımlı nesneye yönelik istemci/ su­

nucu ortamında geliştirme aracı sunu­

yor. Team/ODBC, PowerBuilder Des-

top'un desteklediği tüm veritabanları-

nı destekliyor. 

InfoMaker for Windows 

InfoMaker for Windows, kullanıcı­

lara kişisel veritabanı erişimi, verita­

banı sorgulaması, yönetimi ve rapor­

laması sağlayan bir araç. InfoMaker 

for Windows, PowerBuilder Enterpri-

se'm desteklediği tüm veritabanlanyla 

da çalışabiliyor. 

Powersoft Ürünleri 

Bilgi için: Sis-Kon, 0216- 32710 98 
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Ömer Alporal: 

Müzikle yaşamın 

haritasını çizmek 
Müzik ve harita bir bilgisayarda karşılaşırsa ne olur? Graftek'in yöneticilerinden Ö m e r 

Alporal'ın yaşamının özeti, bu üçlünün birbiriyle olağanüstü uyumunda gizli. Ö n c e kendisi 

tanışıyor bilgisayarla. Sonra mesleği olan haritacılığı bilgisayara taşıyor, ardmdan da 

müziğini. Kaleminin ve piyanosunun tuşlannın yanında, bilgisayann tuşlan da yerini alıyor. 

Artık o bir tuş ustasıdır (ve de fare). Mesleğini ve hobisini tuşlarda buluşturan Ö m e r 

Alporal'ı daha yakından tanımak ister misiniz? 

NURAY ÖZKAN 

B ir elektronik tutkunu olarak 

tanımlıyor kendisini. Ve 

hem mesleğini hem de uğra­

şını elektronik bir tabana oturtabil-

idiği için de kendini şanslı sayıyor. 

"Küçüklüğünden itibaren yaşamı 

müzikle örülüyor. Ancak o zaman 

bilgisayarla hiç tanışıklığı yok, ev­

deki klasik piyanonun karşısına 

oturuyor ve ilk kez tuşları orada 

keşfediyor. Lise döneminde piya­

nonun tuşlarıyla coşuyor. Üniversi­

teye geldiğinde piyano artık onu 

çekmiyor, tuşları bırakma düşünce­

sinde. Ama arkadaşları onu bu ka­

rarından güç belâ vazgeçiriyorlar. 

"Neden bırakıyorsun, neden elekt­

ronik müzik yapmıyorsun?" telkin­

leri nihayet sonuç veriyor ve ama­

törce bir stüdyo kuruyor kendine. 

Aslmda ilke olarak elektronik sis­

temlerle müzik yapılmasına karşı. 

Elektroniğin, müziğin ruhunu öl­

dürdüğü, duyguyu yavanlaştırdığı 

görüşünde. Bir deneme, iki dene­

me derken amatörlük, yerini pro­

fesyonel bir stüdyoya bırakıyor. 

Müziği elektronik ortama taşısa 

bile asla yapmayacağı bir şey var; 

müziğin ticaretini yapmak. Bestele-

rindeki melodiler tamamıyla duy­

gularının, düşüncelerinin, beyninin, 

yaşadıklarının ürünü. O yüzden 

müzik yapmak onun için her za­

man bir zevk olarak kalacak. 

Bir müzik adamına 'Niçin müzik 

yapıyorsun?' diye sonnak, bir dok­

tora 'niçin hastalara bakıyorsun' di­

ye sormaktan farksız. Ama o müzi­

ği daha çok günün yorgunluğunu 

atmanın bir yolu olarak tanımlıyor. 

"Müzik herşeyden önce bir stres at­

ma yöntemi. İş ortamında her gün 

birçok insanla karşılaşıyorsunuz, 

insanlar beni fazlasıyla strese soku­

yor. Gerginliğimi atmak için akşam 

eve gittiğimde sabahlara kadar mü­

zikle uğraşıyorum." 

Araziye çıkmak yerine 

bilgisayar başına oturmak 

Ömer Alporal sanıldığının aksine 

24 saatini müzikle geçiren biri de­

ğil. O aynı zamanda bir yönetici. 

1988 yılında 4 ortak olarak kurduk­

ları Graftek'de Yönetim Kurulu 

üyeliğini yürütüyor. Graftek, bilgi­

sayar destekli tasarım, üretim ve 

mühendislik alanında faaliyet gös­

teren bir şirket, asıl konusu harita­

cılık ve haritacılık yazılımları üret­

mek. Ömer Alporal'ın haritacılıkla 

uğraşması ve Graftek'i kurmalan te­

sadüf değil. Ama üniversitede Je­

odezi ve Fotogrametri mühendisliği 

bölümünü kazanması tamamen bir 

raslantı. Lise yıllarında elektronik 

mühendisi olmayı düşleyen Alpo­

ral, öylesine yazdığı Jeodezi ve Fo­

togrametri mühendisliğini kazanı­

yor sonuçta. "Hiç aklımda olmayan 

bir bölümdü. Ama ne olduysa ho­

calarım beni okumam için kandır­

dılar. Sonuçta harita mühendisi ol­

dum." Harita mühendisinin hayatı, 

tepede, arazide, doğada geçer. Oy­

sa Alporal, araziye çıkmak yerine 

bilgisayann basma oturmayı tercih 

ediyor. "Benim mesleğim, bilgisa­

yarla birleşen teknolojik bir çalış­

ma. Elektronik mühendisliğinden 

harita mühendisliğine; ama olay bir 

şekilde birleşti. Şimdi elektronik 

mühendisliği yapmasam da elekt­

ronik cihazları kullanarak mesleği­

mi yürütüyor ve bunlarla ilgili çö­

zümler üretmeye çalışıyorum." 

1976 yılında girdiği İTÜ'nün Je­

odezi bölümünü 1982 yılında, biraz 

gecikmeyle bitiriyor. O yıllar Türki­

ye'nin siyasi bunalım yaşadığı dö­

nemler. Üniversitenin ilk günü ya­

şadığı ilginç bir olayı şöyle anlatı­

yor: "Üniversitenin ilk günü okula 

gittik, sıralara oturduk, biraz bekle­

dik, gelen giden yok. Meğerse o 

gün siyasi olaylardan dolayı okul 

kapanıyormuş. O gün okul kapan­

dı, tam bir yıl sonra açıldı." 

Üniversite yılları lise çağının deli 

dolu, eğlence yerlerinde tüketilen 

zamanlarından daha sosyal ve kül­

türel boyutta geçiyor. Bol bol mü­

zik yapıyor. Hatta Almanya'da, Ka-

rayolları'nda yaptığı staj sırasında 

bilgisayarla tanışıp onu keşfetmesi 

de üniversite yıllarına rastlıyor. 

Daha o zamanlarda toplumun 

prototiplerinin dışında, uç boyutlar­

da yaşıyor. "Meşhur bir 68 kuşağı­

mız vardır. Ben bu kuşağın bir iki 

yıl sonrasına denk geliyorum. Ama 

hiç bir zaman kendimi belli kalıpla­

ra sokmak istemedim. Toplumun 

her dakika yaptığı işlerle uğraşma­

dım." Zaten onun bu özenli seçimi 

müziğine de yansımış. Hiç bir za­

man popüler müzik yapma kaygısı 

olmamış, klasik tarzda müzik yap-

mayi tercih etmiş hep. 

STFA yılları ve 

Graftek'in doğuşu 

Üniversiteden yeni mezun olan 

biri ne ister? Tanınmış, büyük bir 

şirkette işe başlamayı elbette. Ömer 

Alporal, bu konuda hiç zorluk çek­

meyenlerden. Mezun olur olmaz 

Türkiye'nin sayılı şirketlerinden 

STFA'ya giriyor. 

"O zamanlar üniversiteden me­

zun olanların girmek istediği bir 

kaç şirketten biri de STFA idi. Ya­

bancı dil ve bilgisayar bilgim sonu­

cu girdiğim STFA'da -8 yıl harita 

mühendisliği ve pazarlama konula­

rında çalıştım." 

8 yılın ardından gelen ayrılığa 

neden olan şey ise, tamamen 

STFA'daki 3 kişinin 'Böyle bir işi 

kendi başımıza yapabilir miyiz?' di­

ye kendilerine sormaları olmuş. 

Ömer Alporal kendini çok fazla gi­

rişimci biri olarak görmüyor. Ama 

herkesin olduğu gibi kendinin de 

gönlünde 'kendi işini yapmak' iste­

ğinin olduğunu yadsımıyor. Başlan­

gıçta haritacılık konusunda çalış­

mayı hiç düşünmemişler. Ama 

STFA'da temsilciliğini yaptıklan ya­

zılım üreticilerinin isteklerini kıra-

mayıp eski işlerini yapmaya başla­

mışlar. 

Bu arada Graftek'in asıl kuruluş 

amacmın dışına da çıkmıyorlar ve 

yazılım geliştirme hayallerini gerçe­

ğe dönüştürmeyi ihmal etmiyorlar. 

EGHAS adında bir haritacılık yazı­

lımı geliştiriyorlar. Ancak onun için 

yazılım hiç bir zaman amaç olmu­

yor, her zaman araç oluyor. EG­

HAS, Türkiye'de haritacılık sektörü 

için önemli bir ürün niteliğine ka­

vuşuyor birdenbire. 

EGHAS, aynı zamanda Türki­

ye'de Windows ortamında üretilen 

ilk yazılımlardan biri olma unvanı­

na, da sahip. Ömer Alporal, EGHAS 

ile Türkiye'de haritacılıkta tama­

men yeni bir sektör yarattıkları gö­

rüşünde. EGHAS için "Bugün Tür­

kiye'de haritacılık yazılımı konu­

sunda hem devlet hem de özel sek­

törün öncelikli kullandığı bir yazı-
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lım haline geldi. Bu anlamda ger­

çekten bir sektör yarattık. Arkamız­

dan bu alanda başka şirketler de 

oluşmaya başladı" derken yabancı 

yazılımlarla da kıyaslama yapıyor. 

"Örneğin bugün AutoCAD, Tür­

kiye'de ve dünyada çok yaygın kul­

lanılıyor. Fakat harita sektöründe 

kullanılan çözümleri parmakla sayı­

lır. Bu sektör Türkiye'ye çok büyük 

döviz kazandırdı. Ama bunda hiç­

bir şekilde devlet teşviği olmadı. 

EGHASi bugün Arjantin, Brezilya, 

Şili gibi çok uzak ülkelere ihraç 

ediyoruz. Başlangıçta bu sektörü 

oluştururken çok büyük mücadele­

ler verdik." 

Türkiye'deki bilgisayarların 

çok azı üretimde kullanılıyor 

Ülkemizde yazılım üretimi ve ih­

raç edilmesi konusunda ise Alpo­

ral'ın söyleyeceği çok şey var. "Bi­

zim insanımızın bir özelliği var. Kı­

sa yoldan köşeyi dönmeyi seviyo­

ruz ve pratik zekâmız çok güçlü. 

Bu yönümüzü yazılım sektörüne 

uyguladığımızı düşünüyorum da, 

sanıldığının aksine çok olumlu 

olur. Yazılımı hayal edeceksiniz, 

hayal ettiğinizi en kısa yoldan, en 

pratik olarak nasıl çözeceğinizi bu­

lacaksınız. Bana göre yazılım geliş­

tirme Türk kafasına göre çok ideal 

bir yöntem. Aynı zamanda Türki­

ye'de işgücü ucuz. Kalifiye eleman­

lar yetişiyor bu konuda. Yatırımı 

az, buna karşılık getirişi çok olan 

sistem, yazılım." 

Yazılım dışmda genel olarak bil­

gisayar sektörüne ilişkin görüşlerini 

de şöyle açıklıyor. "Bugün Türki­

ye'de ithal edilen bilgisayarların 

çok büyük kısmı iş amaçlı kullanı­

lıyor. Bu, insanların rahatı için, in­

sanların hayatını kolaylaştırmak 

için son derece güzel. Ama üretime 

yönelik değil. Biz bugün bilgisayar 

yatınmlarımızm pek azını üretime 

yönelik gerçekleştiriyoruz. Oysa 

bilgisayar destekli tasarım (CAD), 

üretim konusunda kullandığınız 

donanım somut yarar sağlıyor, artı 

bir değer getiriyor. Ülke ekonomi­

sinin gelişmesi için CAD alanmın 

gelişmesi çok daha önemli. Tasa­

rım yapabiliyorsanız, kopyacılıktan 

vazgeçmişseniz kendi teknolojinizi 

yavaş yavaş oluşturuyorsunuz de­

mektir. Kendi teknolojisini oluştu­

ran ülkeler de iyi duruma geliyor. 

Bugün Türkiye'de çok kişi kısa dö­

nemde fazla kâr etmenin yöntemi­

ni araştınyor. Yatırım ise uzun va­

dede kazançlıdır. Yanyana iki arazi 

olduğunu düşünün. Birinin üzerine 

fabrika yapıldığım, diğerine ise hiç 

dokunulmadığını. Fabrika yapan 

kişi üzerine daha çok para harcar. 

Aradan 5-10 yıl geçer. 10 yıl sonra 

hiç bir iş yapmadan bekleyen kişi 

onu sattığı zaman diğerinden çok 

daha fazla para kazanır. İşte Türki­

ye'de bu durumun değişmesi ge­

rek. Böyle olduğu sürece yeni giri­

şimci bulamazsınız." 

Geleceğe dönük en önemli he­

defi de daha fazla yurtdışına açıl­

mak. Nedenini şöyle açıklıyor. "Ba­

zı şeyleri ithal etmekten bıktık, bi­

raz da ihraç edelim diye düşünüyo­

ruz. Hem şirketimiz, hem kendimi­

zi tatmin etme açısmdan güzel ola­

cak, hem de ülkeye birçok şey-

1 kazandıracağız." Ancak şirket aç­

manın, hele hele yurtdışına açılma­

nın düşünüldüğünün aksine çok 

daha zahmetli ve riskli bir iş oldu­

ğunu söyleyen Alporal, yaptıkları 

işten manevi tatmin dışmda maddi 

olarak pek fazla bir şey elde ede­

mediklerini düşünüyor. 

Çıkmazda olduğunu hissettiği 

anda sımsıkı sarıldığı şeyler ise, 

müzik ve ailesi oluyor. Ama evde 

dilediği gibi müzik yapamıyor ne 

yazık ki. Gürültü yapacağı endişe­

si ve 14 aylık küçük kızı bunu en­

gelliyor. O da geçiyor klavyenin 

basma, takıyor kulaklığı ve müzi­

ğiyle başbaşa kalıyor. 

Bir de zaman zaman yaptığı işin 

doğasına dönmek geçiyor aklın­

dan. Ara sıra araziye çıkmak, doğa­

nın kokusunu içine sindirmek. Ba­

zen müşterilerine verdikleri eğitim­

ler sırasında araziye çıkmak gereki­

yor. İşte o zaman çok mutlu olu­

yor. "Stres beni çok yormaya başla­

dı. Özellikle İstanbul'dan uzaklaş­

mak istiyorum. Sabah işe gelmek, 

akşam eve gitmek büyük dert. Ba­

zen alıp başımı gitsem diyorum. 

Araziye çıkmak kurtuluş oluyor be­

nim için. Orada bir taşa oturup 

sandviç yemekten bile büyük keyif 

alıyorum." 

Ömer Alporal'ın yaşam felsefesi, 

herkesle iyi geçinmek. Ona göre 

genellikle her insanın dinlenilmesi 

gereken fikirleri var ve iyi geçinme­

nin başlıca koşulu da karşısındaki­

nin fikirlerini dinlemek. 

Söz sonunda dönüyor dolaşıyor 

yine müziğe geliyor. Gerçekten de 

müzik insanların iletişimindeki 

bambaşka bir dil. Ömer Alporal 

şimdilerde en mutlu olduğu şeyi 

yapıyor; uzun, klasik müzik esinti­

leri taşıyan bir eser yazıyor. Bütün 

dileği, yaptığı eserin bir gün İstan­

bul Devlet Senfoni Orkestrası'nın 

bir konserinde yorumlandığını gör­

mek. 

Ama gönlünün kıyısında köşe­

sinde öyle bir düş saklıyor ki; bü­

tün zamanların ötesinde son derece 

büyük bir orkestrayla, son derece 

büyük bir koroyla, bale gibi uzun 

ve büyük bir eser yaratmak. Kimbi-

lir belki bir gün... 
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FORMAT 
ALTUG ÖZGENLIK 

Merhaba. Yeni bir Format'la yine 

beraberiz. Bu hafta çok hızlı bir hafta 

olacak o yüzden Format'ı bir kerede yazıp, 

bitirmek zorundayım. Bu hafta size bir 

kişilikten söz edeceğim. Esasında bu kişi 

benim hayatta en çok korktuğum 

kişilerden biri. Neden mi? Okuyun ve 

anlaym. 

Eski bilgisayar oyunlarını bilenler 

(80'lerin ortaları gibi) sanırım Thanatos'u 

hatırlarlar (eğer hatırlamıyorsanız fazla 

düşünmeyin). Thanatos bir ejderhadır. 

Yeşil, büyük ve çirkin. Aynı zamanda 

bizim efsanenin de takma adı (gerçek adını 

hiç bir zaman bilmedim zaten). Thanatos'la 

tanışmam sanırım, 1987 ya da 1988 yılında 

olmuştu. Onu tanıdığım günü, hatta onu 

tanıdığımı bile belleğimden silmek 

istiyorum. Ama olmuyor. Thanatos'tan 

kurtuluş yok. İnşam mutlaka yakalıyor ve 

esir alıyor. Esasında Thanatos'un 

Terminator ile birçok ortak noktası var. Laf 

anlatılamaz, uzlaşılamaz, fikri çürütülemez, 

insanın beynini yok edene kadar asla 

durmaz (duramaz). O gitmez. Gitti 

sanırsınız, geri gelir. Kovsanız da gelir. 

Onun görüş alanına girdiğinizde şansınız 

yoktur. Mutlaka sizi görür, gelir, yok eder. 

Hiç ummadığınız yerlerde karşınıza çıkar. 

Bilgiye aç, meraklı bir insan gibi görünür 

ama onunla bir kere konuşmaya 

başladığınızda asla durmaz. Çenesi 

yorulmaz. Kafanızı çevirdiğinizde, kafanızı 

çevirdiğiniz tarafa döner. Hem de gövdesi 

sabit kalmak koşuluyla. 

Thanatos'u en son CAD/CAM'95'te 

gördüm. İşi azıtmış ve kendini tehlikeye 

atarak CADplus dergisi editörü Gökalp 

Baykali yarım saatten fazla esir almıştı. 

Beni de esir almaya çalıştı ama ben, yenilir 

yutulur ve kesinlikle inandırıcı cinsten 

olmayan bir bahaneyle yanından koşarak 

uzaklaştım. 

Thanatos'un hayatımdan çıktığını 

sanıyordum ki, bir buçuk yıl kadar önce 

bir şirketin tanıtım toplantısında karşıma 

çıkmıştı. Elinden zor kurtulmuştum. 

Toplantıdan apar topar ayrıldığımda hâlâ 

onu orada gördüğüme inanamıyordum. 

Adeta şoka girmiştim. Bu adamın orada ne 

işi vardı? Kim çağırmıştı? Bundan sonra da 

karşıma çıkacak mıydı? Yerimi de 

öğrenmişti (Ben söylememiştim gerçi, yaka 

kartımı okumuştu). Ya şirkete gelirse ne 

yapardım? vb. düşünceler ve sorular yol 

boyunca aklımı kurcalamıştı. Daha 

sonralan bu sorulardan iki tanesinin 

cevabını öğrenmiştim. Evet, bundan sonra 

da karşıma çıkacaktı ve şirkete de 

gelecekti. Bu cevaplardan ikincisini daha 

yeni öğrendim ve yıkıldım. Bir an "kaçmak 

bir çözüm olabilir mi?" diye düşündüm. 

Ama nereye kaçabilirdim ki. Bende bu 

şans ve Thanatos'ta bu gayret varken, 

kesin Güney Kutbunda bile beni bulurdu. 

Sonunda kararımı vermiştim. Kalıp 

savaşacaktım. Yöntemimi de bulmuştum: 

Sağır ve kör taklidi yapacaktım. Onu 

kesinlikle ne duyacak, ne de görecektim... 

Sanırım bu kadar Thanatos'dan 

bahsetmek yeter. Sadece onun hakkında 

bilginiz olsun diye bu Format'ı ona ayırdım. 

Tabii bir de işin başka bir yam var: Erken 

uyarı. Yani onu görürseniz ondan kendinizi 

sakının, kaçın, gerekiyorsa görevli 

olduğunuz yeri ona bırakıp gidin. Peki onu 

nasıl mı tanıyacaksınız? Hiç merak etmeyin 

o kendisini belli eder ve bu yazıyı 

okuduysanız onun Thanatos olduğunu 

kesin anlarsınız. Zaman zaman Format'ta 

Thanatos'un maceralarına yer vereceğim. 

Yeniden uyarıyorum ve bu uyanyı ciddiye 

almanızı umuyorum. Thanatos ölmedi, 

yaşıyor ve aramızda. Aman dikkatli olun. 

Haftaya kadar hoşçakalın ve kendinize 

iyi davranın (Bu sözü bir radyo 

programmda duydum ve çok hoşuma gitti. 

O yüzden kullanıyorum). 





Nebim, farklı sektörleri hedefliyor 
Ticari yazılımlarının 

dışında son altı yıldır 

mağazacılık sektörüne 

özel geliştirdiği 

çözümlerle önemli bir 

boşluğu dolduran 

Nebim, 1995 yılında 

çözümlerini 

Türkiye'nin geneline 

yaymak için geniş bir 

bayilik ağı kurmayı 

amaçlıyor. 

NURAY ÖZKAN 

N ebim, bilgisayar 

sektöründe 28 yıllık 

geçmişe sahip. Ön­

celeri Neyir Tekstil'in bir bi­

rimi olarak kurulan şirket, 

zamanla çeşitli şirketlere ser­

vis büro hizmeti vermeye ve 

müşterilerinin yazılım dışın­

da birtakım bilgisayar istek­

lerini de karşılamaya başlı­

yor. 18 yıldır da Nebim Ne­

yir Bilgisayar A.Ş olarak fa­

aliyet gösteren şirket bugün 

ağırlıklı olarak mağazacılık 

sektörüne yoğunlaşmış du­

rumda. Aslında Nebim baş­

langıçta sektörde ticari yazı­

lımlarıyla tanındı; önce her 

kuruluşa özel ticari paket 

üreten şirket daha sanra bu 

yazılımları standart hale ge­

tirdi. Bunun yanı sıra Nebim 

özel alanlara da yazılım üre­

timi yapıyor. Nebim'in tama­

men yazılıma yönelik çö­

zümlere odaklanması ise 

son 6 yılın ürünü. 

Şu anda Nebim, ticari en­

tegre yazılım ürünlerinin ya­

nı sıra Mr. Mağaza adını ver­

diği mağazacılık, boyahane 

otomasyon paketi, döviz ve 

ihracat takibi paketi ürünle­

riyle farklı sektörlere de çö­

züm üretiyor. 

Nebim, 1995 yılında Mr. 

Mağaza paketiyle sürekli ge­

lişen mağazacılık sektörün­

de önemli bir yer edinmeyi 

amaçlıyor. Altı yıldır mağa­

zacılık alanında profesyonel 

çözümler geliştiren şirket, 

Mr. Mağaza'nın pazarda da­

ha yaygın bir yer edinmesi 

için kolları sıvadı. Nebim'in 

Genel Müdür Yardımcısı Je f 

Sisa, mağazacılık alanında 

profesyonel çözümler geliş­

tirmeleri için müşterilerinin 

kendilerini adeta zorladığını 

söyleyerek bu sektörün, her 

gereksinime yanıt veren çö­

züme ihtiyaç duyduğunu ve 

kendilerinin de buna yanıt 

vermeyi hedeflediklerini dile 

getirdi. 

Nebim, bugün mağazacı­

lık sektöründe oldukça iddi­

alı; çünkü Mr. Mağaza'ya 

çok güveniyor. Je f Sisa, "Bu­

gün rahatlıkla, mağazacıları 

yüzde 99-9 memnun edecek 

bir çözüme sahibiz diyebili-

yoruz. Ancak 5 yıl önce bu­

nu söyleme şansımız yoktu, 

şimdi ürünümüzü profesyo-

nelleştirdik" derken bundan 

sonra yapacakları çalışmaları 

da şöyle açıklıyor. "Mağaza­

cılık çözümlerimizi kullanan 

500'e yakın müşteri portfö­

yümüz var. Mağazacılık, 

Türkiye'nin geleceğinde ön­

celikli yer alacak bir sektör. 

Bu sektöre iyi ve yaygın çö­

zümler sunmak istiyoruz, bu 

yüzden bu son kullanıcı ile 

buluşma noktalarımızı daha 

da artırmak düşüncesinde­

yiz. Nebim şu anda satışları­

nın önemli bir bölümünü 

doğrudan kendisi yapıyor ve 

iş potansiyelinin çoğu İstan­

bul ve Ankara gibi büyük il­

lerde gerçekleşiyor. Çözüm­

lerimizi belli başlı illerin dışı­

na da görtürmek istiyoruz; 

böylelikle bir bayilik çalış­

masına başladık. Nebim 

bünyesinde son 5 yıldır bir 

bayi yapılanması mevcut. 

Düşüncemiz, şu anda sayıla­

rı 30'u bulan yetkili satıcı sa­

yımızı artırmak." 

Yeni faaliyetler ve 

hedefler 

Nebim'in hedefi, bu yıl 

dağıtım kanalı sistemini 

oturtmak ve bayi sayısını 

100'e çıkarmak. Şirket, bu 

hedefe ulaşmak için alt bayi­

leri olan şirketlerle de görüş­

meler yapacak. 

Nebim'in, çözümlerini pa­

zarlayacak bayi kanalında 

aradığı özellikler, satış son­

rası eğitim ve servisini vere­

bilmesi. Çözüm ortağı olarak 

adlandırdığı bu yapıya Ne­

bim bugünlerde yeni isimler 

de ekliyor. 

Nebim'in bunların dışında 

farklı alanlarda bazı çözüm­

ler de geliştiriyor. Bunlardan 

biri marketler. Bugünlerde 

bir perakende satış otomas­

yonu paketi geliştiren şirket, 

yazılımı onaylı Satış Noktası 

Terminalleri (POS) ile birlik­

te pazarlamasına başlamış. 

Mayıs ayı sonunda da Bilgi 

Elektronik ile birlikte market 

yazılımlarını Trabzon'da ta­

nıtmayı planlıyor. 

Şirket ayrıca tekstil alanı­

na yönelik geliştirdiği çözü­

münü pazara sunmanın ha­

zırlığı içinde. Altı ay sonra 

bu ürünün de satışına başla­

nacak. 

Mr.Mağaza kimlere hitap ediyor? 

Nebim'in mağazacılık ürünleri hemen her türden 

mağazaları hedefliyor. Örneğin, kredili satış yapan 

mağazalar, giyimden beyaz eşyaya, elektronik eşyaya kadar 

birçok ürün satan yerler, bunun yanında konfeksiyon, 

beyaz eşya satıcıları, ayakkabıcılar gibi belli başlı ürünlerin 

satışını yapan yerler, çeyiz eşyası satıcıları, mağazalar 

zincirinin merkez ve şubeleri, renk-beden takibi yapan 

mağazalar, mallarını barkod ile takip eden yerleri 

sayabiliriz. Nebim'in mağazacılık çözümleri şirketin ticari 

yazılımlarıyla tamamen bütünleşik çalışan bir özelliğe 

sahip. Özellikle fason üretim yapan/yaptıran ve ihracat 

yapan konfeksiyon mağazalarının söz konusu 

gereksinimleri için de Nebim'in yazılım çözümleri mevcut. 

Informix semineri yapıldı 

Informix'in Türkiye temsil­

cisi Login, 23 Mayıs 1995 

Salı günü İstanbul Hilton 

Otel'de bir tanıtım semineri 

gerçekleştirdi. Login'in Ge­

nel Müdürü Ziya Günay ta­

rafından açılan seminer, In-

formix'de Türkiye'den so­

rumlu yönetici olan Kevin 

Kelly'nin konuşmasıyla de­

vam etti. 

Kelly, konuşmasında In­

formix'in niye iyi bir çözüm 

olduğu ve rakiplerine göre 

üstünlüklerini anlattı. Lo­

gin'in geçtiğimiz yıl yaptığı 

Vakıfbank ve Tekstil Bank 

satışlarından da söz eden 

Kelly, Login'in iyi bir işortağı 

olduğuna da değindi. 

Kelly'nin ilgi çekici ve ha­

reketli konuşmasından sonra 

Afrika ve Ortadoğudan So­

rumlu Teknik Müdür Rob 

Hockey Informix'in kullan­

dığı teknolojiler hakkında 

bilgi verdi. 

Hockey, NewEra ürünü­

nün teknik altyapısı ve 

NewEra'daki yeniliklerden 

de söz etti. İyi hazırlanması­

na karşın Login'in semineri­

ne istenen düzeyde katılım 

sağlanamadı. Gelen konuk­

lar ise konuşmacılara tam 

not verdi. 


