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Yatinmai iliskilerinde ikna ve Sunum Becerilerinin Onemi....

Gerek yatinmcilar gerekse diger hedef kitlelerle kurulan iliskilerin basarili olmasinda, mesajin belirlenmesi kadar
ikna iletisiminin dogru yonetilmesi ve sunum teknikleri de biliyik dnem tasiyor. Yatirimci iliskileri uzmanlari
genelde finans, muhasebe ya da stratejik planlama gibi teknik konularda uzmanlasmis ge¢mislere sahipler.
Ancak Glkemizde yatirimci iliskileri gérevinde olup da 6zellikle iletisim ya da halkla iliskiler konularinda egitim
almis ¢cok az uzmana rastlaniyor. Oysa Fortune 25 Yatirimci iliskileri Direktérlerinden Thomas J. Lauria ‘nin da
belirttigi Gzere yatirimci iliskileri etkin finans, pazarlama ve halkla iligkiler yetilerinin bir bilegeni. Yatirimci
iliskileri Derneginin Yénetim Kurulu Bagkanhg’nin yani sira son 10 yildir yatinmcr iligkileri konusunda ihtisas
yaplyorum. Daha 6nce ekonomi bransinda bir master derecem olmasina karsin; iletisimin yatirimci iliskilerinin
ne denli 6nemli bir parcasi oldugunu bilmek beni bu konuda ikinci bir master yapmaya tesvik etti. Gergekten
onemli faydalari olabilecegini gordiim; bu konuda mukemmelligi yakalamayi arzulayan tim ydneticilerimize
benzer bir ihtisaslasmayi da 6neriyorum.

iletisim ve iknaya iliskin referanslar bizleri Aristo’nun Rhetoric eserine gétiiriiyor. Aristo, bu eserde ikna giicii
Uzerinde etkili olan g temel faktérden séz ediyor: Konusmacinin kisiligi, hedefin 6zellikleri ve konusmanin
ozellikleri. Yatirimci iliskileri kapsaminda konusmanin o&zelliklerini, mesajin igerigi ve tasarlanisi belirliyor.
Hedefin ozelliklerini anlamamiz agisindan hem hedef kitleyi ve beklentilerini iyi arastirmamiz hem de bu gline
kadar s6z konusu hedef kitle ile yapilan iletisimden ne gibi sonuglar alindigini analiz etmemiz gerekiyor. Geriye,
konusmacinin ozelliklerinin gelistirilmesi kapsaminda yatirimci iliskileri uzmaninin ikna iletisimi ve sunum
teknikleri konularinda kendini gelistirmesi kaliyor. Bu konuda TUYID Yatinima iliskileri Dernegi olarak bazi
calistay ve egitimler diizenliyoruz. Ornegin yurtdisinda yapilan sunumlarda kullanilan ingilizce ve viicut dili
verilen mesajlarda 6nemli bir fark yaratabiliyor. Ayni mesaji ¢cok daha etkili kelimelerle ¢ok daha giiglii bir
sekilde verebilmemiz mimkin olabiliyor. Gegtigimiz donemde bu ydnde ¢ok giizel bir egitimimiz oldu. Yine
onumizdeki dénemde kullanilan ses tonundan birebir gériismelerde hangi mesajlari hangi araliklarda vermenin
daha 6nemli olabilecegine kadar pek ¢ok detayi icerecek egitimlerimiz olacak. Daha 6nceki programlarimiza
katilmayi arzu edip de katilamamis olanlarin ya da spesifik konularda egitim onerileri olan uzman ve
yoneticilerin Dernegimize mutlaka basvurmasini éneriyorum; talep geldigi takdirde bu tir egitimleri tekrar
etmemiz mimkiin olacaktir.

Yatirimar iliskilerinde ikna iletisimi tekniklerini bilmek gercekten énemli. Ornegin yatirimci toplantilarini ele
alalim. Yatirnmcinin sorularina yanit verilirken amacimiz, verilen yanitlarin satir aralarinda sirketin ana yatirim
mesajlarinin dinleyiciye aktarilmasi ve varsa dinleyicinin 6nyargilarindan kurtulmasini saglayarak ikna edilmesi
olmali. Burada klasik iletisim ve ikna teorilerinden yola ¢ikildiginda amag, yatirimcinin sirketin hissesine yatirim
yapmasina iliskin davranisini etkilemek olduguna gére éncelikle bu davranisa sebep olan tutumlarin, normlarin
ve aliskanliklarin 6grenilmesi ve etkilenmesi oluyor. Davranislar, mevcut degerlemelerin; normlar baskalarinin
degerlemelerinin ve etkisinin; aliskanhklar ise gec¢mis degerlemelerin bir sonucu. Mevcut ve gegmis
degerlemeler yatirimcinin bagh oldugu fonun ozelliklerinin arastirilmasi ile toplantilar arasinda yatirimciya
yoneltilecek sorulardan ¢ikarilabiliyor. Baskalarinin degerlemesinde ise 0ozellikle araci kurumlar ve
derecelendirme kurumlari tarafindan yazilan raporlarin igerikleri ve piyasalarda dolasan dedikodular 6nemli rol
oynuyor. Bu asamada, bu kurumlardaki arastirma uzmanlari hatta satis elemanlari (6zellikle yurtdisi satis - ICM
elemanlari) ile kurulacak iyi iliskiler ve strekli iletisim 6nem arz ediyor. Yatirimci iliskileri uzmaninin amaci,
yatirimcinin yaptigi degerlendirmelerin ne oldugu ve neden kaynaklandigini anlayabilmek olmali ki yatirimcinin
toplantidan beklentilerini iyi anlasin ve ona gore mesajlar verebilsin. Bu kapsamda, degerlemeleri
etkileyebilecek dogru iletisim arag ve siireglerinin saptanmasi sonucu yatirimcinin hisse senediyle iliskili tutum
ve davraniglari istenilen yonde degistirilebiliyor.

Sunu hicbir zaman unutmamaliyiz: Yatirimc iliskileri sadece bir sunum sonucu bir giin icerisinde satisini
yapabileceginiz bir hizmet ya da Urinden ibaret degil. Yatirrmci iliskileri, uzun vadeli ve karsilikli iletisime
dayanan bir ikna sireci. Surecin surekliligi, giivene, tutarlihiga ve seffafliga dayaniyor. Sirecin dogru islemesinde
sadece yatirimcinin gegcmis degerlemeleri degil; sizinle iletisimdeki motivasyonunun ve kapasitesinin de 6nemli
rolii var. iletisim konusunda uzman olan Petty ve Caciappo tarafindan iletisim teorileri kapsaminda ortaya



konulan “ince Eleme Sik Dokuma Modeli” (Eleboration Likelihood Model), tutum degisikligi yapmasi beklenen
kisinin 0Ozelliklerinin iletisimin etkisini farkhlastiracagini; kisinin iletileni almaya yonelik kapasitesinin ve
acikliginin  (motivasyonunun) ikna siirecinde ¢ok onemli oldugunu savunuyor. Dolayisiyla, ilk asamada
yatirimcinin ényargilarinin, beklentilerinin, fon biyikliglnin, yatirrm yapma kapasitesinin, yatirim tarzinin vb.
tutum, aliskanhk ve kapasitesinin saptanmaya ¢alisilmasi ikna siirecinin daha basarili olmasi yoninden oldukga
onemli.

Yatirimci toplantilarinin genelde azami bir-bir buguk saat gibi kisa toplantilar oldugu distiniliirse bu siirecin en
verimli sekilde kullanilmasi gerekli. Petty ve Cociappo’ya gére motivasyonu, egitim diizeyi, bilgi seviyesi ve
zihinsel kapasitesi ylksek bir kisiye mesaj, sonuca baglanmadan verilebilecekken; motivasyonu, egitim duzeyi,
bilgi seviyesi ya da zihinsel kapasitesi daha dislik olan hedef kitleye sonucun direkt olarak verilmesi daha efektif
oluyor. Bunu yatirimci iliskilerine uyarladigimizda, Tirk piyasalarini ve sirketinizi heniiz tanimayan ve daha
ihtiyath bir yatinmci ile gorlstigiinizde mutlaka temel mesajlar timiyle verdiginize emin olmaniz ve
toplantinizi bir sonuca baglayacak sekilde bir giris ve sonug boélimiine yer vermeniz gerekiyor. Sirketinizi ve
piyasayi halihazirda bilen bir kisi icin hazirlayacaginiz mesajlarda ise kisinin ilgi alanlarina yoénelik; ¢ekincelerini
yok etmeyi amaglayan ve daha ¢ok son gelismelere odaklanan bir iletisim programi olusturmak yeterli oluyor.
Ancak sirketi hali hazirda taniyan hedef kitleler nezdinde dahi temel mesajlarin kisaca 6zetlenmesinin ve
toplantinin sonunda vurgulanmasinin iyi bir hatirlatma yéntemi oldugunu da unutmamak gerekli. Her kosulda,
toplantilarda iletisimi etkin kilabilmek icin dnceden planlanan bir sunum gergevesinde ele almak 6nemli.

Oniimiizdeki dénemde birebir yatirimci toplantilari artiyor. Yukaridaki ipuclarinin bu toplantilarda size yardimci

olabilmesi dilegiyle iyi bir hafta gegirmenizi diliyorum.
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