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BAŞLARKEN

Herkesin içinde bir kitap olduğu söylenir. Bu sözün doğru olduğu-
na inanıyorum. Hepimiz anlatmaya değer benzersiz hayatlar yaşıyo-
ruz. Sıklıkla yaptığım konuşmalarda beni pür dikkat dinleyen gençler 
gördüğümde hep hayata ilk atıldığım yılları hatırlarım. Onlarda gör-
düğüm merak, saygı ve öğrenme azmi beni ister istemez yıllar ön-
cesine götürür. Matematik ve fizik derslerine taptığını fark eden, al-
dığı eğitim sayesinde çözülmesi gereken bir problemi tanımlama-
yı, bunun için olabildiğince veri toplamayı, detaylı düşünmeyi öğre-
nen 16 yaşındaki halim gözümün önüne gelir. Bugün hâlâ görüştü-
ğüm yirmi beş sınıf arkadaşımla birlikte sıradışı bir eğitim almış ve Al-
man Lisesi’nden mezun olmuştuk. Bazı başlangıç becerileri kazan-
mış, bilginin “peşine düşülebilir” bir şey olduğunu kavramış, öğren-
me sürecinden keyif almayı öğrenmiştik.

En önemli dayanağımızın ve çıkış noktamızın eğitim olduğu lafı size 
çok klişe gelebilir, ama öyle... Zorlu sınavları kazanıp ayrıcalıklı bir 
eğitim alan şanslı azınlıktanım ama eğitimin yaşam boyu süren bir 
şey olduğunun, eğitim kurumlarıyla sınırlı olmadığının da ilk elden 
şahidiyim. Aileler, arkadaşlar, kuruluşlar, medya, kitaplar, seyahat-
ler, hepsi birer öğrenme aracı. Mezun olduğum okulun bize kazan-
dırdığı önemli şeylerden biri de, düşüncemizi doğru bir şekilde kar-
şımızdakine aktarmayı öğretmesi.
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Daha yolun başında olduğum yıllara dönecek olursak, en belirgin 
özelliğim babamdan bana geçen elektronik merakıydı. Herhangi bir 
mekanizmayı açıp içine bakmak beni büyülüyordu. İtiraf etmek gere-
kirse pek bir şey anlamıyordum ama benim için her türlü elektronik 
oyuncağın ikinci bir işlevi vardı, sanki ben onları parçalara ayırıp tek-
rar birleştireyim diye yapılmışlardı (ve tekrar birleştirdiğimde genelde 
bir daha çalışmazlardı!) 1983 yılı başında daha yeni yeni evlere gir-
meye başlayan 64 KB hafızalı ZX Spectrum’da iki oyun oynayınca 
bu sefer oturup oyunlar yazmaya ve onları yurtdışındaki mektup ar-
kadaşlarıma satmaya başladım. Bilgisayar benim için tutku olmuştu.

Ardından Boğaziçi Üniversitesi’nde Elektrik Elektronik Mühendisliği 
okuduğum o unutulmaz yıllar... Mecburen çok çalıştım, çünkü sınavda 
ilk elliye girmiş öğrencilerle okumak için çok çalışmaktan başka şan-
sınız yoktur. Bu arada, üniversite eğitiminin görünmeyen bir işlevi var-
dır: Kendiniz hakkında daha fazla şey öğrenirsiniz. Bu, benim için de 
geçerliydi. Öğrencilik yıllarımda bir dönem ders verdiğim kişilerin sayı-
sı on üçe çıkınca bunda harçlık kazanmanın ötesinde bir mutluluk bul-
duğumu fark ettim. Birinin potansiyeline etki etmenin tadına vardığım 
ilk an sanırım buydu. Evimize alınan ilk kişisel bilgisayar da bu döneme 
denk gelir. Bir ay içinde kendim program yazmaya başladım ve üni-
versite hayatımın kalan kısmı program yazıp ders vermekle geçti.

Bu esnada bazı arkadaşlarım yavaş yavaş iş hayatına giriyorlardı 
ama benim aklım hâlâ bir şeyler öğrenmekteydi. Bu “öğrenme” işinin 
aslında yaşamım boyunca devam edeceğinin henüz ayırdına varma-
mıştım. Yaz tatillerinde güneş altında kodlama kitapları okuyordum. 
O zamanlar üniversite gençliğinin gözdesi olan King oyununun prog-
ramını bile yazdım! Burada enteresan bir şey oldu, bütün ihtimalleri 
düşünüp programa aktardığım için, farkında olmaksızın algoritmalar-
la tanıştım ve ne zaman King oynasak ben kazanmaya başladım. Al-
goritmanın gücünü keşfetmiş, bu sayede geleceği tüm ihtimalleriyle 
analiz etme becerime yatırım yapmıştım.

Ardından ilkokula gidememiş er arkadaşlara akşamları okuma yaz-
ma öğretip gündüzleri komutanlığa program geliştirmekle geçen 
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kısa dönem askerlik geldi. Askerlikten sonra hedefim IBM’e gir-
mekti. Bu esnada Digital Equipment (DEC) diye bir şirketin adını 
duymaya başlamıştım, hatta Digital için IBM’in tahtını elinden alan 
şirket diyorlardı. Başvuruda bulundum ve işe alındım. Görevim bilgi 
işlem bölümünde çalışan, benden daha tecrübeli iki kişiyi destek-
lemekti. Yüzün üzerinde çalışanın sorunlarını çözmekten sorumlu 
olduğum söylendi. Birinci hafta sonunda herkesin devamlı benzer 
problemlerden yakındığını anlayınca bir kayıt sistemi oluşturdum. 
Birisi problemini atınca kendisine mesaj yazarak bir takip numara-
sı ve aciliyet seviyesi bildiriyordum. Her hafta da ortak problemle-
rin çözümlerini paylaşıyordum. Bir süre sonra çalışanlara sistemleri 
daha verimli kullanabilmeleri için eğitimler vermeye başladım. Hafta 
sonları da şirkete gidip 16 tane 1GB’lık sabit diski yedekliyordum. 
Bir gün bir yönetim toplantısında satıcıların asetat yerine PowerPo-
int kullanmaları konusunda bir sunum yaptım, herkesin hayret için-
de dinleyişi dün gibi aklımda!

Gece gündüz zevkle çalışıyordum. 1992’de yıllık performans sonuç-
ları açıklanıp da satış ve pazarlamada çalışanların yurtdışına gön-
derilmesi ödülünü duyduğumda hayal kırıklığına uğramış bir şekilde 
masama gittim, bir saat kadar düşündüm ve istifamı yazdım. Tecrü-
besiz olduğum için ne kadar didinsem de satış bölümüne alınma-
yacağımı düşünüyordum. Ama öyle olmadı, hatta şirketin yeni girdi-
ği bir alan olan PC bölümüne geçtim. Satış tecrübem sıfırdı. Bu se-
fer “satış nasıl yapılır” üzerine ne kadar kitap yazılmışsa alıp her gün 
birini bitirdim. Bu esnada şirketin, satış kadrosundakilere verdiği iki 
haftalık bir eğitime katıldım. O zamana kadar aldığım eğitimin bana 
sunduklarından çok farklı şeyler konuşuluyordu. Müzakere, satış ve 
pazarlama konusunda birçok metot öğretiliyordu. Belirli dönemlerde 
videolarımız çekiliyor, bunları izleyip yorumlar yapıyorduk. Metotların 
ne kadar güçlü araçlar olduğunu anlamam bu döneme denk gelir. 
Tüm satış sürecinin metotlara bağlı olduğunu fark etmiştim. 

Ardından Fransa’nın güneyindeki merkezde düzenlenen dört gün-
lük toplantıya katıldım, kendimi Eurovision Şarkı Yarışması’nda gibi 
hissediyordum. İngilizcesi iyi olanlar pazarlama bütçelerini koparıyor-
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du ve ben ilk toplantıdan elim neredeyse boş döndüm. Başarısız ol-
sam da bir sonraki toplantı için stratejiler geliştirmeye başladım. Bir 
süre sonra çok büyük bir şirkete ilk satışımı gerçekleştirdim ve ken-
dimi gerçekten oyunun içinde hissettim. Müşterilerin bilgi işlem bö-
lümlerinde teknik konuşuyor, oradan satın almaya koşturup pazarlık 
yapıyordum. Digital’de o dönemde çalışanlar daha sonra sektörde 
de çok önemli konumlara geldiler ve hepsinden çok şey öğrendim. 

1994’te Hewlett Packard’a geçtim. İkinci görüşme için aradıkların-
da çok hastaydım, gidecek durumda olmadığımı söyledim. Yurtdı-
şından yöneticilerinin geldiğini söylediler, o zamanlar da video kon-
ferans teknolojisi olmadığı için atlayıp gittim. Ertesi gün beni arayıp 
“Bu kadar hasta olmana rağmen kalkıp gelmenden Avrupa’dan ge-
len yöneticimiz çok etkilenmiş, sana iş teklif ediyoruz” dediler. Gö-
revim HP’nin tüm kişisel bilgisayar, sunucu, avuç içi bilgisayar, ağ 
ürünlerinin satış ve pazarlamasıydı. Bu görevdeki tek kişi olarak işe 
başladım. İkinci sene sonunda pazarda 11. sıradan 1 numaraya çık-
mıştık ve satış rekorları kırıyorduk. Gece gündüz çalışıyordum. Ba-
yi kanalını kurmuştum ve herkesi düzenli toplayıp ürünlerimizin tek-
nolojik özelliklerini çok basit analojilerle anlatıyordum. Diğer yandan 
yılda on adet bilgisayar hediye etme yetkim vardı ama hiç pazarla-
ma bütçem yoktu, ben de bu on bilgisayarı o zamanlarda çekilişler-
le müşteri kazanmaya çalışan şirketlere dağıttım. Dolayısıyla her yer-
de reklamımız yapılır oldu. Satışlar kıpırdamaya başlayınca dağıtıcı-
lardan, marjlarının küçük bir yüzdesini reklama ayırmalarını istedim. 
HP tüm Avrupa’da sadece Türkiye’de bir numaraya yerleşti. Ödül 
üstüne ödül alıyordum ve son iki yılımda HP’nin tüm Avrupa strateji-
lerine yön veren beş kişilik bir grubun içindeydim. 

Bu arada düzenli eğitimler devam ediyor, çok değerli profesör­
lerden yurtdışında pazarlama, tüketici alışkanlıkları, yeni teknolojik 
ürünleri satma, müşteri memnuniyeti süreçleri hakkında inanıl-
maz yöntemler öğreniyordum. Yirminin üzerinde metot hayatıma 
girmişti ve her birini de bizzat kullanıyordum. İlerleyen sayfalarda 
okuyacağınız hendeği atlamak, beyin fırtınası, geribildirim gibi ko-
nular o zaman HP’nin çalışma tarzını tanımlıyordu. Ekibim 25 kişi 
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olmuştu ve kendilerine devamlı bir şeyler katmaya gayret ettiğim 
çalışanlar liderlik stilimi seviyordu. HP’yi hiçbir zaman unutamam, 
çünkü çalışanına çok değer veren bir kuruluştu.

Her şey çok iyi gidiyordu ama bilgisayar dünyası da hızla büyüyordu. 
Buna kayıtsız kalamayarak Microsoft’ta pazarlamadan sorumlu genel 
müdür yardımcısı olarak işe başladım. Microsoft daha sonra tamamen 
satışa yöneleceğini paylaşınca ben de bir yıl sonra KOBI ve Kanal ope-
rasyonlarından sorumlu satış pozisyonuna geçtim. O yılki hedefin beş 
katını gerçekleştirince, yıl sonunda yılın satıcısı ödülünü aldım. 

2000 yılına doğru sektörün büyük oyuncularını bir masanın etrafı-
na davet ettim ve bir bankanın da desteğiyle KOBİ’lerin teknolojiy-
le tanışması için bir program başlattık. Adı Çözüm 2000’di ve o yıl 
Microsoft’un on bin çalışanı tarafından yılın en başarılı projesi se-
çilip beş farklı ülkede daha uygulandı. Bu süreç boyunca ekibim-
le her altı ayda bir ofis dışında toplanıp daha önce öğrendiğim me-
totlar doğrultusunda motivasyon ve iş planı oluşturma çalışmala-
rı yaptık. İş hayatı benim için metotlara hâkim olduğum zaman her 
şeyin altından kalkabileceğim bir şekil almıştı.

Sonra muhteşem bir şey oldu ve 2001 yılında Avrupa bölgesinden 
30 kişinin içinde yer alarak, üç yıl sürecek “genel müdür yetiştirme 
programı”na seçildim. Bir anda kendimi üç ayda bir, birçok yabancı 
profesörün Avrupa’nın şehir dışlarındaki otellerinde bizlere beş tam 
gün boyunca iş hayatına dair metotları ve vaka çalışmalarını anlattığı 
bir ortamda buldum. Benim için inanılmaz bir tecrübeydi. İlk üç gün-
kü eğitim, kendimizi tanımak üzerine kuruluydu. Eğer yönetici ola-
caksam önce kendimi tanımam lazımdı. Bu öğrenme süreci üç yıl 
sürdü. Bu süreçte bana İstanbul’da yaşayan Amerikalı bir danışman 
atandı ve kendisiyle her ay buluştum. Çözmekte zorlandığım konu-
ları onunla konuşuyordum, danışmanım da problemi çözebileceğim 
bir metot sunuyor ve o problemi yaşadığım kişi rolüne bürünüyordu 
ya da bana “Şimdi anlat, bu metotla nasıl çözeceksin?” diye soruyor 
ve birlikte söz konusu meseleyle ilgili çalışma yapıyorduk.






