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Yatirimci iligkileri Yonetimi ve iletisim

Orkun inanbil / Arcelik, Yatinma iliskileri Yoneticisi

Turkiye'nin 6nde gelen sanayi
sirketlerinden  birinde, stratejik
planlama, finansal analiz,
ekonomik arastirmalar, stratejik
pazarlama ve pazar arastirma
sUreclerindeki farkli gorevlerden
sonra, 2016 yilhnin basinda, ikinci
on yilhn bitmesine iki kala,
yatinmar iliskileri yoneticiliginin
teklif edilmesiyle beraber, tekrar
mali isler ve finansman ekibine
geri dondim.

Acikgasi, bu kadar sire boyunca
farkli bolumlerde ¢alismis olmama
ragmen, yatirimci iliskileri
sUrecinin  ne  kadar  kritik
oldugunun ve sirecin yonetiminde
iletisimin en onemli faktorlerden
biri oldugunun, ancak bu sirecin
yonetiminde rol almaya
basladiktan sonra farkina vardim.
O zamana kadar, yatinmei iligkileri
bolimunin, pazar arastirmalar
yoneticisi olarak, siurekli benden
veri isteyen bir bolim algisi vardi.

Sirecin yonetiminde rol almaya
baslayip, yatinmcilarin sorularyla
karsilasmaya baslayinca, yatinmci
iliskileri ekibinin aslinda, pazar
verisinin ¢ok Gtesinde, ne kadar
cok bilgiye ayni anda sahip olmasi
gerektigini daha iyi kavramaya
basladim.

Artik dinyanin bircok bdlgesinde
faaliyet gosteren bir sirketin
yatirrmcr iliskileri ekibi olarak,
ABD’den ASEAN’a kadar uzanan
bir cografyadaki faaliyetlerimiz ve

rekabet  kosullar,  pazarlarda
markalarimizin ve rakip markalarin
algisi, tedarikgilerimizin
sUrdurdlebilirlik konusundaki
duyarhhklari ~ ve  yeterlilikleri,
hammadde fiyat trendleri,
satinalma politikalarimiz, Ar-Ge
yetkinliklerimiz, kapasite kullanim
seviyeleri, Uretim  sUrecinde
otomasyona ne kadar agirlik
verdigimiz,  UrUnlerimizi  hangi
ozelliklerle farkhlastirmaya
calistigimiz ve tabi ki finansal
performansla ilgili onlarca soru ile
karsilasinca, sirket igi iletisimin,
yatinma iligkileri icin ne kadar
onemli oldugunu c¢ok daha iyi
anladim.

Daha  once  sirketin  farkl
sUreclerinde calismis biri olarak
yatinma iliskileri ekibinde yer
almam, bu sorularin bir ¢oguna
cevap vermek konusunda avantaj
saglasa da, yatinmcilardan
gelebilecek sorulara aninda ve
doyurucu cevaplar verebilmek icin,
sirketteki ~ farkh ~ bolimlerden
sUrekli ve sistematik bilgi akisini
saglamanin, yatirnmcr iligkileri
sUrecinin sirket icindeki bilinirligini
ve farkindaligini artirmanin ¢ok

onemli ve gerekli oldugunu
didstniyorum.
Bu ylUzden, yatirmci

sunumlarimizda, sirket igindeki
bircok farkli surecle ilgili tanitici
bilgi vermeye, finansal sonuglar ve
yeni yatinmlar haricindeki diger

yeni gelismeleri de paylasmaya
cahsarak, calisma
arkadaglarimizda, sureclerinin ve
gerceklestirdikleri is sonuglarinin,
yatinmailar icin kritik oldugunu
bilincini yaratmaya, onlari da bu
sUrecin  bir  parcasi  haline
getirmeye calisiyoruz. Yine bu
amagla, yatinmcilarimiza yonelik
hazirladigimiz sunumlar  ve
aplikasyon gibi iletisim araglarimizi
sirket ¢apinda da tUm calisanlarla
paylagmaya 6zen gosteriyoruz.

Global boyuta ulasma yoninde
hizli adimlarla ilerleyen bir sirketin
ulastigi  buyukluk iginde, g
iletisimin, yatinma iliskileri sUreci
icin ne kadar kritik oldugunu
vurguladiktan sonra, biraz da
hepimizin  bildigi dis iletisim
konusuna deginmek istiyorum.

Pazarlama siurecinden tekrar mali
ekibe doénme asamasinda,
kafamdaki soru isaretlerini
giderme  sUrecinde  yaptigim
incelemelerde, aslinda yatirnmci
iliskileri yonetimi sirecinin de,
finans, iletisim ve mevzuata uyum
yapitaslari  Uzerine kurulu  bir
kurumsal pazarlama aktivitesini
oldugunu gérdim.

Pazarlamanin onculerinden
gorilen Amerikali John
Wanamaker bir zamanlar
"Reklama harcadigim paranin yarisi
bosa gidiyor, biliyorum. Ama hangi
yarnisinin bosa gittigini bilmiyorum"
demisti.



YATIRIMCI ILISKILERI YONETIMI VE ILETISIM

Yatinma iliskileri ekipleri olarak,
bizlerin butceleri, pazarlama veya
reklam bitgeleri ile
karsilastirilamayacak 6lcude kisith.
Ancak bizler de, Urin veya hizmet
pazarlayan ekipler gibi, sirketin
diger bir GrGniny, belki de daha
degerli bir Urini olan hisse
senedini pazarlyoruz.

Surecimizi, sirket icindeki diger
sUreclerden farklilastiran ve belki
de daha zor hale getiren bir
noktayi da bu vesileyle hatirlatmak
istiyorum. Sirket iginde bircok
diger sure¢ icin Onemli olan,
mevcut ya da yakin sektorlerde
rekabet etmek iken, biz yatinmc
iliskileri calisanlari olarak, global
sermayeyi, once Ulkemize, sonra
icinde bulundugumuz sektore ve
nihai olarak sirketimize cekmeye
calisiyoruz. Diger bir deyisle, oyun
alanimiz  tim dinya, rekabet
setimiz ise tUm mevcut sektorler.

Bu faaliyeti gergeklestirirken,
sirketin misyonunu benimsemis,
vizyonuna inanmis olmak, sirketin
hikayesini  inangla  paylasiyor
olmanin tim yatirmacr iligkileri
calisanlari icin  bir zorunluluk
oldugunu  dusindyorum.  Aksi
takdirde, potansiyel yatirimcilari,
on binlerce sirket arasinda, neden
calistigimiz sirketin hisse senedini
almasini gerektigine, nasil ikna
edebiliriz ki?

Sirket digi ile yapilacak iletisimde
de, vyatinma iliskileri ekipleri
olarak, bazi departmanlarla g¢ok
yakindan calismali, beraber
hareket etmeliyiz. iletisim, genel
olarak Kurumsal iletisim ekibinin
sorumlulugunda olmakla beraber,
sirketin bUtUnUne yonelik veya
yatirimcilari ilgilendirebilecek
agiklamalarda, iki bolim beraber
hareket etmelidir. Ozellikle CEO
veya CFO’nun mesajlarini iceren

| EylGl 2017

basin agiklamalarinda veya

ekonomi basini ile vyapilacak
iletisimlerde, icerigin, yatinma
iliskileri ekibi tarafindan

incelenmesi, verilecek mesajlarin
yatirrmcilarla paylasilan bilgi ile
tutarli olmasi, Sermaye Piyasasi
mevzuatina  aykirt  olmamasi
acisindan son derece kritiktir.

Sirketlerimizin  buyUkligine ve
mevcut kaynaklarimiza  paralel
olarak, mevcut veya potansiyel
yatinmailarla iletisim kurmak igin
bircok metod (analist toplantilar,
roadshow, vb.) kullaniyoruz. Hangi
araglan  kullanirsak  kullanalim,
onemli olan bu iletisimde durist,
samimi ve mevzuatlar 6l¢isinde
actk olabilmektir. Bu temeller
Uzerine kurulacak saglkli ve
sistematik iletisim  sayesinde,
finansal giveni tesis etmek, bu
vesileyle de yatirma  bazini
koruyarak, hissenin likid kalmasini
saglamak miumkdn olacaktir.

Atalarimiz “S6z gimuisse sikut
altindir" demigler. Bir¢ok konuda
bu atasozine katilmakla beraber,
yatinmai iligkileri yonetimi sureci
icin bu s6zin nispeten daha az
uygun oldugunu disiniyorum.

Unutmayalim ki, hangi Ulkeden
olursa olsun, hangi yatinm
stratejisini izlerse izlesin, tUm
yatinmailarin ihtiyaci olan tek sey
var: Guvenilir Bilgi.

Bu bilginin, sirketten, analistlere,
mevcut ve potansiyele
yatirrmcilara akisini saglayan birim
olan yatinmar iliskileri yodnetimi
calisanlari olarak, hem sirket ici
hem de sirket disi iletisim agimizi
guclendirmeli, proaktif bir iletisim
stratejisi ile sirketlerimizi sermaye
piyasasi iginde ©ne c¢ikarmaya
calismaliyiz.

Yatirimci iliskileri yonetimi
camiasina yeni katilmig bir calisan
olarak, bu sirecin 6numizdeki
yillarda, Turkiye'deki algisinin ve
konumunun daha da
yUkselecegine olan inancim tam.
Ayni  inanci, camia  olarak,
yatirimcilar karsisinda kimi zaman
bir satinalma ¢alisani, kimi zaman
finansal analiz bilen bir pazarlama
uzmani, yatinmcilar gozinde de
Ust yonetimin ve sirketin bir
temsilcisi olarak, onlarca soruya
cevap vererek, sirketlerimize ve
Ulke ekonomimize deger katmaya
devam edeceg@imiz konusunda da
paylasiyorum.



