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Türkiye sermaye piyasaları son yıllarda belirgin bir 

dönüşüm sürecinden geçiyor. Artan bireysel yatırımcı 

katılımı, halka arzlara yönelik güçlü talep ve 

piyasalardaki oynaklık, şirketlerin yatırımcıyla kurduğu 

iletişimin niteliğini yeniden tanımlıyor. Bilgi artık 

yalnızca açıklanması gereken bir veri değil; stratejik 

biçimde yönetilmesi gereken bir unsur. Bu dönüşümün 

merkezinde ise yatırımcı ilişkileri bulunuyor. Ancak 

bugün hâlâ temel bir soru geçerliliğini koruyor: 

Yatırımcı ilişkileri yalnızca bir iletişim fonksiyonu mu, 

yoksa şirketin stratejik gücünün ayrılmaz bir parçası mı? 
 

Uzun yıllar boyunca yatırımcı ilişkileri, şirket ile yatırımcı 

arasındaki bilgi akışını sağlamak ve kamuyu aydınlatma 

süreçlerini yürütmek çerçevesinde konumlandırıldı. 

Bugün ise özellikle Borsa İstanbul’da işlem gören 

şirketler açısından mesele yalnızca mevzuata uyumla 

sınırlı değil. Asıl mesele, yatırımcı güvenini 

sürdürülebilir kılabilmek. Bireysel yatırımcı tabanının 

genişlediği bir ortamda bilgiye erişim hızı kadar bilginin 

anlaşılabilirliği ve tutarlılığı da belirleyici hale geliyor. 

Çünkü piyasalar yalnızca rakamları değil, o rakamların 

arkasındaki yönetim kalitesini ve stratejik vizyonu da 

fiyatlıyor. 
 

Öte yandan yatırımcı ilişkileri yalnızca bireysel 

yatırımcılarla kurulan iletişimden ibaret değil. Kurumsal 

yatırımcılar, portföy yönetim şirketleri ve uluslararası 

fonlar açısından beklenti seti çok daha analitik ve uzun 

vadeli bir çerçevede şekilleniyor. Stratejik hedeflerin 

netliği, finansal projeksiyonların tutarlılığı ve kurumsal 

yönetişim standartları bu yatırımcı grubu için belirleyici 

unsurlar arasında. Bu nedenle IR fonksiyonu, şirketin 

uzun vadeli değer yaratma hikâyesini veri temelli ve 

güven inşa eden bir çerçevede sunabilmeli. Kurumsal 

yatırımcıyla kurulan her temas, şirketin risk algısını ve 

değerleme perspektifini doğrudan etkileyebiliyor. 

 

Halka arzların hız kazandığı dönemlerde görüldü ki 

güçlü bir yatırımcı iletişimi stratejisi olmayan şirketler 

kısa vadeli dalgalanmalara karşı daha kırılgan. Beklenti 

yönetiminin zayıf olduğu durumlarda operasyonel 

başarı dahi piyasa değerine aynı ölçüde 

yansımayabiliyor. Bu tablo, yatırımcı ilişkilerinin 

yalnızca sonuç açıklayan değil, beklenti yöneten bir yapı 

olduğunu gösteriyor. IR artık şirketin hikâyesini anlatan 

bir birim olmaktan öte; o hikâyenin piyasadaki 

karşılığını ölçen, geri bildirimi yönetime taşıyan ve 

stratejik iletişim çerçevesini şekillendiren bir merkez. 
 

Yatırımcı ilişkilerinin stratejik rolü, borçlanma aracı 

ihraç süreçlerinde daha da görünür hale geliyor. Tahvil 

ve bono ihraçlarında yatırımcı talebinin oluşturulması, 

fiyatlama sürecinin desteklenmesi ve yatırımcı 

güveninin korunması doğrudan IR koordinasyonunda 

ilerliyor. Özellikle kredi derecelendirme süreçleri, 

yatırımcı sunumları ve roadshow organizasyonları; 

şirketin finansal risk algısını şekillendiren kritik temas 

noktaları arasında yer alıyor. Bu çerçevede IR, yalnızca 

öz kaynak yatırımcılarının değil, borç yatırımcılarının da 

güvenini yöneten bir fonksiyon niteliği taşıyor. 
 

Bu noktada yatırımcı ilişkilerinin organizasyon içindeki 

konumu ayrı bir önem taşıyor. IR’ın yalnızca 

yükümlülükleri yerine getiren teknik bir fonksiyon 

olarak görülmesi, potansiyel katkısını sınırlar. Oysa 

güçlü bir IR yapısı, yönetim kurulu ve üst yönetim için 

adeta bir “piyasa radarı” işlevi görebilir. Yatırımcı 

beklentilerindeki değişimi, risk algısındaki kırılmaları ve 

sektörel karşılaştırmaları analiz ederek karar alma 

süreçlerine veri sunar. Böylece şirket değerlemesi 

üzerindeki etkisi dolaylı olmaktan çıkar, daha somut bir 

zemine oturur. 

                                                                                                                        

Yatırımcı İlişkileri: Bir İletişim Fonksiyonu mu, 
Stratejik Güç mü? 

 

 
 

 

 

  

 

  Yasin OĞUZ – Naturel Enerji – Yatırımcı İlişkileri Müdürü 



 

 

2 

KÖŞE YAZISI                                                                TÜYİD E-BÜLTEN                                                                 NİSAN 2026 

Bu stratejik rolü güçlendiren bir diğer unsur ise 

dijitalleşme ve yapay zekâ. Yatırımcı davranışlarının 

veriye dayalı izlenebilir hale gelmesi, IR ekiplerini 

yalnızca anlatan değil; ölçen ve erken sinyal üreten bir 

yapıya dönüştürüyor. Yatırımcı sorularında öne çıkan 

temaları görmek, piyasa duyarlılığını izlemek ve 

açıklamaların algı üzerindeki etkisini sistematik biçimde 

değerlendirmek artık mümkün. Özellikle volatilitenin 

yükseldiği dönemlerde sosyal medya ve dijital 

platformlardaki söylemler hızla fiyatlamalara 

yansıyabiliyor. Bu nedenle söz konusu araçlar, IR 

açısından önemli bir erken uyarı mekanizması. 
 

Elbette teknoloji tek başına yeterli değil. Güveni tesis 

eden asıl unsur; şeffaflık, tutarlılık ve etik ilkeler. Algı 

yönetimi ile güven inşası arasındaki sınır, kurumsal 

yönetişim anlayışıyla belirleniyor. Sermaye 

piyasalarının derinleşmesi ve uluslararası yatırımcı 

ilgisinin artması, ancak bu güven mimarisinin 

güçlenmesiyle mümkün. Güçlü bir yatırımcı ilişkileri 

yapısı; risk primini aşağı çekebilir, belirsizlik 

iskontosunu azaltabilir ve uzun vadeli yatırımcı 

tabanının oluşumuna katkı sağlayabilir. Bu nedenle 

IR’ın stratejik konumu, yalnızca iletişim kalitesini değil 

şirketin piyasa değerini de etkileyen bir faktör haline 

geliyor. 
 

Sonuç olarak yatırımcı ilişkileri artık operasyonel bir 

zorunluluk değil. Şirket değerinin, itibarının ve piyasa 

algısının şekillenmesinde belirleyici rol üstlenen bir 

stratejik alan. Dijitalleşme ve yapay zekâ bu alanı 

destekleyen araçlar sunuyor; ancak kalıcı fark, yatırımcı 

ilişkilerinin şirket içindeki yerinin yeniden 

tanımlanmasıyla ortaya çıkacak. 
 

Belki de asıl soru şu: Şirketler yatırımcı ilişkilerini hâlâ 

yerine getirilmesi gereken bir yükümlülük olarak mı 

görüyor, yoksa sürdürülebilir rekabet avantajının 

anahtarı olarak mı? 


