Yatirimci iligkilerinde beg altin kural

Havalarin ¢ok sogudugu ama piyasalarimiza ilginin arttigi bir doneme girdik. Son dénemde konustugumuz
yatirimcilarin en duyarli olduklari konu 2012’nin makro ekonomik dengeler agisindan nasil gegecegi ve 6zellikle
de Merkez Bankasi’nin uyguladigi politikalarin yarattig belirsizliklerdi. Kurdaki gevseme ile birlikte yatirimci
gliveninin tekrar geri donmeye basladigini gériyoruz. Merkez Bankasi’nin politikalarina olan giivensizlikleri
azalmaya baslamis; Tarkiye'nin bu kez ekonomide "soft-landing" (yumusak yavaslama) senaryosu ihtimali biraz
daha gliclenmis goziiktyor.

Piyasalar canlihgini korurken, yatirimci iliskileri birimlerinin sorumluluklari da artiyor. Oniimiizdeki dénem
yilsonu bilangolarinin agiklanacagi, emsal grup ¢alismalarinin yapilacagi, genel kurullarin diizenlenecegi, faaliyet
raporlarinin hazirlanacagi yogun bir dénem. Daha 6nce degindigimiz yatirnmci hedeflemesi ve stratejik planlama
¢alismalarinin da uygulama agisindan hiz kazandigi ginler. Peki tiim bu ¢alismalarda basarili olmamizi saglayan
altin kurallar var mi? UK IR Society etkin ve basarili bir yatirimci iliskileri programi icin 5C kuralinin altini giziyor.
Bunlar clarity (agikhk), consistency (tutarhlk), credibility (kredibilite), continuity (stireklilik) ve conduct (strekli
iletisim). Gergekten de her biri basarili bir yatinnmci iliskileri stratejisinin olmazsa olmazlari.

Acikhktan kastedilen verilen mesajlarda, aktarilan stratejilerde ve 6nemli gelismelerde agik olmak; olumlu ve
olumsuz tim gelismeleri aktarmak, bir yandan yiiksek potansiyel arz eden alanlari vurgularken bir yandan da
onemli riskleri ve miimkiinse sirketin bu risklere karsi duyarliligini agikga paylagmak. Tutarlilik ve kredibilite el
ele gidiyor. Burada oncelikle verilen mesajlarin ya da hedeflerin tutarli olmasi gerektiginin alti ¢iziliyor. Nitekim
mesajlardaki sapmalar kredibilite kaybi ve giivensizlige sebep olurken; hedef kitlenizin size duydugu giiven ve
onlar nezdinde sadece sirketinizin degil; ama sirketinizle aralarinda bir kopri goérevi gormenizden dolayi sizlerin
kredibilitesi yatirimci iliskileri fonksiyonunun can damarini olusturuyor. Hedef kitle nezdinde glivenilir olmaniz
icin 6ncelikle sorularina yanit verebilecek bilgi donanimina sahip olmaniz sonra da verdiginiz bilgilerin tutarli
olmasi 6nem arz ediyor. 4’linci dnemli kriter olan siireklilik iyi ve kot her zamanda iletisimin streklilik arz
etmesi anlamina geliyor. Her firsatta belirttigim gibi kotu glinlerde iletisimin kesilmesi sirket igin en koétu
senaryonun varsayllmasina sebep oluyor. Son kriter olan karsiliklilik ilkesi ise zaten yatirimct iliskilerinin
taniminda yer alan iletisimin cift tarafli olmasi gerekliligini aktariyor.

Bircok sirketimizde 6zellikle cift tarafli iletisim konusunda problemler yasanabildigini gériiyoruz. Biz hedef
kitlelerimize kendi mesajlarimizi iletirken; onlarin mesajlarini, dngoriilerini ve benzer sirketlerle yasadiklari
tecriibeleri bizim de st yénetimimize aktarmamiz ve sirket politikalarina yansitabilmemiz gerekiyor. Ulkemizde
yatinimci iliskilerine 6zellikle ist yonetimlerimiz tarafindan bazen yeterli 5nem verilemiyor. Burada da yatirimci
iliskileri uzmanlarina dnemli gérevler diisiiyor. Gerek raporlama yontemleri, gerek kisa geri bildirimler, gerekse
farkli emsal ve 6rneklemelerle mesajlarin cift yonli iletisimi icin proaktif olarak caba gésterilmesi gerekiyor.

Oniimiizdeki haftadan itibaren gecmis yillarda piyasaya ¢ikardigimiz "Sermaye Piyasalarina Agilan Pencere"
kitabimizdan alintilarla ideal bir yatirimci iliskileri biriminin izlemesi gereken stratejiler ve yatirimci iliskileri

stratejisinin asamalarini detayli olarak sizlere aktariyor olacagim. Bu asamalarin dogru uygulanmasinin yatirimci
iliskileri konusunda en iyiye ulasmanizda 6nemli faydasi olacagi inancindayim.
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