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ROADSHOW, ONCESi VE SONRASI

Yatirimc iliskileri faaliyetlerinin 6nemli araglarindan olan ‘roadshow’ ve konferanslar, yatirimci tabanini
genisletmenin en etkin firsatlar arasindadir. Gegmiste halka acik sirketler agirlikli yatinm bankalari ve araci
kurumlarin dizenledikleri yurtici ve yurtdisi konferanslara katilirken, son yillarda ‘roadshow’ yapan sirketlerin
sayisinda ciddi artis oldugu gézlenmektedir.

Bir arz islemine yonelik ‘deal roadshow’lar oldugu gibi, sadece “pazarlama” amacgh mevcut yatirimcilarla
gorismek ve yeni yatinmcilara da sirketi tanitmak Gzere periyodik ‘non-deal roadshow’lar da diizenlemek
mumkiindir. Bu yazida, etkin ve basarili bir ‘roadshow’ igin 6ncesinde ve sonrasinda dikkat edilmesi gereken
hususlardan bahsedecegiz.

‘Roadshow’a katilacak ekibin zamanini en etkin sekilde kullanmak ve ‘roadshow’un amacina ulagsmasini
saglamak amaciyla 6n hazirlik/planlama siireci ‘roadshow’un basarisinda buyuk rol oynar.
‘Roadshow’ planlamasi ve hazirliklarinin ana adimlarini su sekilde 6zetlemek mamkinddr:

e Hedefin Belirlenmesi: Bu ‘roadshow’ ile amaglanan nedir?” sorusu aslinda en belirleyici unsurdur.
Mevcut yatirimci tabanina veya yeni/potansiyel yatirimcilara yonelik olmasi, ziyaret edilecek llke ve
sehirlerin belirlenmesinde kritik rol oynar. Yatirimcilara verilmek istenen mesaj veya mesajlar yine bu
amag dogrultusunda belirlenerek gerek toplantinin gerekse sunumun kurgusu énceden olusturulur.

e Yatima Segimi: Mevcut yatirimcilarin segilmesi, yeni yatirimcilar belirlemeye gére daha kolaydir.
Onceden goriisiilmis, veri tabaninda mevcut, yatirimc oldugu bilinen fonlari ¢esitli veri saglayic
sistemlerden analiz ederek listeler olusturulabilir. Ancak yeni yatirnnmci hedeflemesi daha detayli bir
calisma gerektirebilir. Daha 6nce gorisildigi halde, hissedar olmayan veya hig¢ gorisilmemis ama
Ulkemizdeki benzer sirketlere veya ayni sektorde baska Ulkelerdeki sirketlerin mevcut yatirimcilarinin
listelerini olusturmak da muimkindir. Yatirrmci segimini yaparken de her yatirimci igin su sorulari
cevaplamak gerekir: Neden bu yatirimci ile gériismeliyiz? Yatirimcinin yoénettigi fon biayuaklaga, tipi ve
yatirim siiresi nedir? Sirketimiz hakkinda ne kadar bilgi sahibidir? Bu g¢alismanin sonunda olusturulan
yatinnmci listesi ise ‘roadshow’u dizenleyen vyatirrm bankasi veya araci kurum satis ekibiyle
paylasilarak, onlarin da gorisleri dogrultusunda, toplantilari organize etmeleri istenir.

e Dogru Ortakla Organizasyon: Ozellikle rapor cikaran banka ve analistlerden sirekli aldigimiz
‘roadshow’ tekliflerini, gerek kaynaklarin, gerekse de (st yonetimin zamaninin kisith olmasi nedeniyle
dikkatle ve segici bir sekilde degerlendirmemiz gerekmektedir. Bu dogrultuda, o kurumun yatirimcilara
ulasim agi ve iliskileri, yatirrmcilar nezdinde giivenilirligi, Gnl ve bilinirligi, sirketimizle organize ettigi
birebir yatirnmci toplanti sayisi, analistin ¢ikardigl rapordaki tavsiye, sirketimizi tanima derecesi gibi
kriterler, saglkli degerlendirme yapmamiz igin yol gbsterici olmaktadir.

e Lokasyonlarin Belirlenmesi: Yine ‘roadshow’un hedefine bagli olarak, llke ve sehir secimi de oldukca
hassas planlama gerektirmektedir. Gerek lojistik anlamda optimizasyon, gerekse hedeflenen yatirimci
tip, fon baylklGgh, sirketten ‘roadshow’a katilacak ekibin uygun zamani da dikkate alinarak,



konferanslarda siklikla gidilen Ulke ve sehirlerden ziyade, biyilk fonlarin oldugu yeni ulkeler ve
sehirlerin hedeflenmesinin ‘roadshow’un basarisinda énemli rol oynayacagi dislincesindeyim.

e Roadshow Ekibinin Olusturulmasi: Yatirimcilar, genelde Yatinmci iliskileri ile olan toplantilarinin
otesinde, ‘roadshow’a katilan sirket Ust diizey yoneticilerinden sirketin faaliyetleri, stratejisi, pazarlari,
sektorel gelismeler ve beklentileri konularinda detayl bilgi vermelerini beklemekte olup, sirketin kimle
tarafindan nasil yonetildigi konusunda fikir sahibi olmak isterler. Genelde CEO/CFO ve satis/pazarlama
vb. Ust diizey yoneticilerle en az yilda bir toplanti yapmak istemeleri nedeniyle, bu ‘roadshow’lardaki
45 dakika-1 saat gerek sirket katimcilar, gerekse vyatirimcilar agisindan en verimli sekilde
gegirilmelidir. Bu anlamda ‘roadshow’a katilan sirket y&neticilerinden olusan ekibin Yatirimci iliskileri
uzmanlari tarafindan ‘roadshow’ 6ncesinde gelecek olasi sorular, verilmek istenen mesajlar, bilgi
paylasiminin sinirlari gibi konularda “egitilmesi” ve hatta provalar yapilarak hazirlanmasi ¢ok énemlidir.
Zira zamanin sinirli oldugu bu toplantilarda, hedeflenen hususlara vurgu yapilmasi ve verilmek istenen
tim mesajlarin verilerek, tiim sorularin yatirimciy! tatmin edecek derecede cevaplanmasi, yatirimci
nezdinde olumlu intiba birakacaktir. Kalici bir etki yaratmak, yatirimcinin ileride verecegi yatirm
kararlari agisindan ozellikle de bizim gibi Gelismekte Olan Piyasalardaki benzer sirketlerle aslinda bir
anlamda fon girisi icin “rekabet” ettigimiz dustndlirse, sirketimizin onlar nezdinde olusturulan algisiyla
on plana ¢ikmasina yardim edecektir. Bu nedenle toplantiya katilan ekibin gerek bilgi seviyesi, gerek
vicut dili ve sektorel tecriibesi ile yatirimciyi etkilemesi ‘roadshow’un basarisi agisindan ¢ok 6nemlidir.

e Lojistik Detaylar: ‘Roadshow’ boyunca ulasim, konaklama gibi detaylari koordine edebilecek tecriibeli
bir asistan ve/veya turizm sirketinden alinan destekle de ekibe vakit kazandirmak ve tim detaylarin
onceden ama esnek organize edilmesiyle, beklenmedik kotl sirprizlerin 6niine gegmek mumkiindir.

Planlandigi gibi gerceklesen bir ‘roadshow’ aslinda halen istenilen hedefe ulasilip ulasiilmadigi konusunda tam
da bir fikir vermemektedir. Bu sebeple, ‘roadshow’un hemen sonrasinda, henliz yatirimcilarin hafizalar
tazeyken, takip edilmesi gereken bazi hususlar bulunmaktadir.

e Oncelikle, ‘roadshow’a gétiiren banka veya araci kurumun analisti, toplanti sonrasi yatirimciyi
arayarak, hem varsa ilave sorular yanitlamal, hem de yatirrmcinin sirkete yatirrm yapma
konusundakini goriusini o6grenmelidir. Zira bu geri bildirim 6zellikle ‘deal roadshow’larda sirket
hisselerine/bonolarina olabilecek talebi ve islemin blyikligini belirlemek icin buytk bir ipucu
olacaktir.

e Yatirmcilardan gelen geri bildirimi ve stratejik mesajlari da yatirimci iliskileri stratejilerine dahil edip,
Ust yonetime iletmek ‘roadshow’un sagladigi ek faydalar arasinda olacaktir.

e Ayrica, tim yatirmcilarla esit bilgi paylasimi ilkesi dogrultusunda ‘roadshow’da kullanilan sunum
sirketin internet sitesine de ‘roadshow’ sonrasi yiklenmelidir.

Ozellikle, 6niimiizdeki dénemde FED’in faiz artis beklentisinin yani sira {ilkemizin icinde bulundugu bu zorlu
surecte faaliyetlerimiz, karhihgimiz, girdi verdigimiz sektorler tzerindeki etkilerini ve beklentileri yatirnmcilara
sukdnetle anlatmak her zamankinden daha da 6nem tagsimaktadir. Bu nedenle, tim yatirimci iligkileri ¢alisanlari
icin yatirimcilarla daha sik bir araya gelinen ve siirekli diyalogun olacagi dolayisiyla da ‘roadshow’larin daha da
6nem kazanacagi bir donem olmasi gerektigine inantyorum.



