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CENK GOKSAN:

Sirket nasil deger yaratiyor, yatirimcinin ka-
fasindaki bu. Her zaman her sirkete her mala
bir sey odeyecek bir yatirimci vardir, bunu
da unutmamak lazim. Dolayisiyla bugiin gitti,
yarin geldi, bunu siirekli olarak degerlendir-
mek lazim. Bu yaklasimda da bizim burada
degerlendirecegimiz konu, yatirimci iliskile-
rinin amaci ve roli, sirketlere kattigi deger.
Burada bence en onemli nokta lilkenin hika-
yesini anlatmak. Clnkl bu sirketler Tirkiye
Cumhuriyeti’'nin bir parcasi. Dolayisiyla bizim
hikdyemiz Tiirkiye'nin hikayesi, Tirkiye'nin
hikayesi bizim hikdyemiz demek. Bu noktada
ben ¢ok fazla uzatmadan, yatirimci iliskileri-
ni aciklamak istiyorum. Stratejik bir yonetim
sorumlulugudur yatirimci iliskileri. Yatirimci

iliskileri sorumlulari; fon vermek isteyenle-
rin hikayelerini anlatmak lzere olan yonetim
kurulu dahil, CEO ve CFQO'nun, stratejik plan-
lamanin dilidir; hepsinin konusma ve iletisim
noktasidir. Dolayisiyla sirket itibari igin ¢ok
onemlidir. Bu arada anti parantez bir sey daha
soyleyecegim, oOzellikle ogrenci arkadaslar
acisindan bilgi olsun diye; yatirimc iliskileri
yoneticileri bu cambazligin hepsini bir arada
becerebildigi icin, eder yeterli siire birikimi
saglarsa, buradan ilerleyecedi, gelecegi yolda
bagimsiz yonetim kurulu lyeligidir. Strateji, fi-
nans ve mevzuat, bunun ortasinda iletisim. iyi
zamanda da kot zamanda da; dogru, kesinti-
siz ve tutarli iletisim. Siileyman Bey, , yatirimci
iliskilerinin konumlandirilmasi hakkinda size
sormak istiyorum; siz bu hikayeyi nasil olus-
turuyorsunuz?
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SULEYMAN OZCAN:

Hikaye belki yeni halka acilan bir sirket icin
olusturulan bir sey ama bizim gibi yillardir
bu isi yapan sirketlerde artik hikaye, duruma
gore glincellenen kiiglik diizeltmelerle devam
eden bir siire¢. Bence bir hikaye olustururken
dikkat edilmesi gereken temel sey, o hikayenin
heyecan verici olmasi. Bu nedenle hikayenizin
yatirimciya neden sizi se¢gmesi gerektigini an-
latmasi gerekiyor aslinda temelde. Yapilmasi
gereken ilk seylerden biri, gligli ve zayif yan-
larimizi tespit etmek. Daha sonra da biitiin
bunlari adresleyen bir hikdye olusturmak la-
zim. Temel noktalari bu sekilde tespit ettikten
sonra, hikayeyi nasil anlatacaginizi, hangi ve-
rileri kullanacaginizi segmelisiniz. Sonrasinda
ise, hikayeyi paylastiginizda yatirimcinin be-
genip begenmemesine gore kabullenme evre-
si var. Bu kabullenme, biraz zaman aliyor ¢lin-
ki siz genellikle hikdye ortaya koyarken belli
bir hedef koyuyorsunuz, gelistirici bir hedef
ve piyasada ciddi bir rekabet var. Tabi bura-
da kafanizdaki hedeften sapmadan ilerlemek
veya saptiginizda da bunu ¢ok iyi agikliyor ol-
maz bence ¢ok kritik. Bir diger onemli konu da
yine bu hikayenin paylasilmasi sirasinda ben-
ce, yatirnmcilardan geri donlisler aliyorsunuz.
Bu geri donusler arttikga ayni dili konusmaya
basliyorsunuz ve ¢ok olumlu bir siire¢ basli-
yor. Biz bu geri donuslere ¢ok 6nem veriyoruz;
eksik yanlarimizi saptamak anlaminda bu geri
donuslerin ¢ok faydasini goriyoruz.

CENK GOKSAN:

Geri bildirim sayesinde yatirimci iliskilerinin
sirketi tekrar yaratma, tekrar iyilestirme yo-
ninde de buytk bir katkisi oluyor. Peki, hedef
kitle kim ve bu kitle ne bekliyor?

IREM CALISKAN DURSUN:

Aslinda yatirimci iliskilerinin hedef kitlesi ve
bizim bitlnlesik pazarlama dedigimiz ¢ok ge-
nis hedef kitlelerini bir tutmak lazim. Bu kitle-
nin icinde olanlar; musteriler, calisanlar, mev-
cut ve potansiyel hisse sahipleri, yatirimcilar,
medya, tedarikgiler, bayiler, kamu kuruluslari,
diizenleyici kurumlar, STK'lar, finans derece-
lendirme kuruluslari ve halk ve toplum aslin-
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da. Biz bu hedef kitlede yer alanlara kisaca
tim menfaat sahipleri diyoruz. Yatirimci ilis-
kilerinin ozelliklerinden bir tanesi, tim hedef
kitlelerini aydi paydada birlestirecek tek bir
mesaj veriyor olmasi. Ben bize ayrilan kisitli
zaman sebebiyle sadece iki hedef kitle lize-
rinde duracagim. Bunlardan birincisi kurum-
sal yatirnmcilar, ikincisi de analistler. Birinci
grubun icine ¢ok genis bir siniflamayla sigorta
sirketleri, emeklilik fonlari, yatirim fonlari ve
ortakliklari ve serbest yatirim fonlari giriyor.
Tabi kurumsal yatirimcilar ellerinde yatirimi
yonlendirecek fonlarin blyukligl agisindan
bildiginiz Gzere sermaye piyasalari agisindan
da cok biiyiik bir ivme faktori. ikinci bahset-
mek istedigim hedef kitle analistler. Analistler
de bizim mesajimizin yayilmasi anlaminda ¢ok
onemli bir fonksiyon goriyorlar ¢linki bizim
sirketimiz hakkinda raporlar, degerlendirme-
ler ve tavsiyeler hazirliyorlar ve bunlari ilgili
olan kisilere dagitimini sagliyorlar. Ve boyle-
ce dagitim kanali gorevini yerine getiriyorlar.
Analistleri de yine iki tirlu ayirabiliyoruz as-
linda. Bunlardan birisi, araci kurumlarda is-
tihdam edilen satis tarafi. Bu analistlerin tabi
dagitim kanallari ¢ok genis. Diger bir analist
grubu da kurumsal yatirimcilarin binyesinde
istihdam eden ve kurumsal yatirirmcilara ozel
olarak hizmet veren analistler. Bu analistlerin
tabi genis bir dagitim kanallari yok ama tabi
ki nihai yatirim kararini veren fon yoneticisine
yakin olmalari agisindan bizim i¢in onemliler.
Yatirimci iliskilerine gelince, analistin ne iste-
digini hissetmek, bir yatirnmci iliskileri profes-
yoneli agisindan ger¢ekten ¢ok etkili oluyor.
Analistlik ge¢misinden gelenler daha buylk
gliven unsuru yaratiyor.

CENK GOKSAN:

Peki, o zaman bu kadar kitleye hitap ederken;
mesaji nasil vermek gerekiyor?

BASAK OGE:

Birincisi sirketin sirket disina verdigi, ozel-
likle st diizey yoneticilerin farkli mecralar-
da, konferanslarda, basin biiltenlerinde vs.
verdigi mesajla biz yatirimci iliskileri birimi-
nin yatirrmci camiasina verdigi mesajin or-
tismesi ¢ok onemli. Gerek stratejik konular,



gerek buylime planlari, finansman programi,
gelecege yonelik beklentiler; bunlarin sirket
icinde ¢ok net bir sekilde belirlenmesi gere-
kiyor ki piyasaya ¢elisen mesajlar veriliyor ol-
masin. Bu ylizden genel middiriin verdigi ba-
sin biltenlerini 6nceden gormemiz gerekiyor.
ikincisi ise, yatirimci iliskileri olarak yatirimei
iliskileri camiasindaki farkli birimlere bizim
hikayeyi nasil anlattigimiz. Bono ve hisse se-
nedi yatirimcilarinin bizden beklentileri ¢ok
farkli. Bono ve hisse senedi yatirimcilari, ayni
toplantilara beraber girer oldular. Dolayisiyla
biz hikdyemizi onlara anlatirken, herkese ge-
rekcgelerini dogru anlatmak kaydiyla tim plan-
larimizi paylasiyoruz, o tek mesajimizi veriyo-
ruz. Yoksa 3-5 ay sonra baska bir konferansta
goruyor oluyorsunuz, size hatirlatiyorlar 6 ay
once soyle demistiniz diye. O ylizden tutarlilik
cok onemli.

CENK GOKSAN:
Handan, senin tecriibende peki bu hikayenin
basarisi neye bagli?

HANDAN SAYGIN:

Bu hikayenin basarisi bence giiven iliskisine
bagli. Bu given iliskisini olusturmak icin de
en basta yatirnmcilarin karsisina tamamen
donanimli ¢tkmamiz gerekiyor. Oyle olunca
da bizim kesinlikle donanimli ¢tkmamiz ve
bulundugumuz sektorde, ekonomide, jeopo-
litik ortamda her sorulara cevap verebilecek
donanimda olmamiz gerekiyor. Bu bilgi tarafi
idi. Tabi bu bilginin tutarli, arkadasim Basak'in
da dedigi gibi tutarli olmasi ¢ok 6nemli. Bunun
icin, bilgiyi tim partilere ulastiriyoruz. Daha
ziyade bence en onemlisi bir de ongorilerin
dogru olmasi. Ayrica yine bahsedildi daha
once, yatirrmcilardan alinan geribildirimlerin
de bu hikayeye entegre edilmesi ¢ok dnemli.

CENK GOKSAN:

Bu blyuk resmin icindeki en onemli katki da
sirketin itibarina dogru yonde yonlendirme
ve katkida bulunmak. Benim merak ettigim,
bankaci olarak, bankaci tarafinda reel sektor
olarak, reel sektor tarafinda bu hikayeyi anla-
tirken nelere dikkat etmek gerekiyor?
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SULEYMAN OZCAN:

Bankaci olarak; tabi hikayenin anlatilmasi icin
¢esitli araclarimiz var yatirimci iliskileri ola-
rak. Bu araclari kullanarak bu hikayenin dogru
bir sekilde aktarilmasina g¢alisiyoruz. Kurum-
sal yatirimcilarin en ¢ok tercih ettigi arag, bi-
rebir toplantilar, benim yillardir gozlemim.
Onun disinda burada belki Roadshow’lardan
kisaca bahsetmek lazim. Orada dogrudan ya-
tirim kararini veren kisilerle gériisme imkani
bulabiliyorsunuz. Burada akla baska bir konu
geliyor; hedefleme. Clinkil ziyaret edeceginiz
firmayl se¢gmeniz lazim. . Burada temel olarak
kullandigimiz yaklasimlar, hangi cografyalar-
da daha azsak oraya yonelmek veya rakiple-
rimize yatirnrm yapip bize daha az yapanlari
se¢mek. Onun disinda telekonferanslar ciddi
bir arag¢; ¢linki ¢ogu zaman yatirimcilar se-
yahat etmeyi tercih etmiyorlar. Telekonferans
deyince ise en onemlisi, bizim Ug¢ aylik donem-
ler itibariyle yaptigimiz ve bitin yatirimcilarin
katilma imkani buldugu, finansallari aktardi-
gimiz, sorulari yanitladigimiz genel bir tele-
konferans. O yatirimci hikayesinin anlatilmasi
icin kritik bir ara¢. Burada sorulari varsa di-
rek sorma imkani buluyor, bunlara cevabini
aliyor. Ve bosluk kalmasini engelliyorsunuz.
Bir baska onemli etkinligimiz analist ve yati-
rimci gini, senede bir yapiyoruz biz bunu ve
stratejimizi blitce hedeflerimizi ortaya koyu-
yoruz. Burada bunlari aktarmak disinda, ust
yonetimimizle yatirimciyr bir araya getirme
imkani buluyoruz. Onlarla tanismak ¢ok kritik
oluyor yatirimcilar agisindan. Bunun disinda
tabi daha bireysel yatirimciya yonelik araglar
var, web sitesi, faaliyet raporu gibi. Bir de yati-
rimcinin merak ettigi tim belgeleri buralarda
toparlamak, gergekten bizi ¢aba anlaminda da
rahatlatan bir sey oluyor. Son olarak, bu arag-
lardan da onemli olani; ayni mesaji diizgiin bir
sekilde iletebilmek.

BASAK OGE:

Reel sektor olarak ekleyebilecegim fabrika
ziyaretleri var. Biz webcast'leri alti ayda bir
yapiyoruz. Yatirnmci hedeflemesi tarafinda
biz Slileyman Bey'in bahsettigi o veri sagla-
yici hizmet veren sirketlerden bir tanesiyle
¢alisiyoruz. Tamamina ulasmak mumkiin de-
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gil ama yaklasik halka agiklik oraninin ylizde
70-75'ine kadar ulasabiliyoruz veri tabaniyla.
Bu verilerde; Turkiye'ye yatiri yapan ama bize
yatirrm yapmayanlari listelemeye ¢alisiyoruz.
Bu hissedarlar sayet bize o gine kadar gel-
mediyse biz onlara gitmeye c¢alisiyoruz. Biz
roadshow’lari olduk¢a onemsiyoruz; c¢unki
yatirimciya sadece bir islem, bir arz sirasinda
gitmek yerine sirekli gitmek ve baglantilar
koparmamak ¢ok onemli. Reel sektor olarak
onun disinda toplantilarda, diinya cam sek-
tori ¢ok sorgulanabiliyor, bir cam Ureticisi
oldugumuz i¢in kimyasallar hakkinda bir ¢ok
soru aliyoruz. Dolayisiyla kiiresel endustri
hakkinda bilgimizin tam olmasi lazim. Sadece
gelismekte olan piyasalara yatirim yapan ya-
tirirmcilarla degil, gelismis piyasalarda sektor
spesifik yatirim yapanlarla da gorustigimiz
icin; onlara gelismeleri, stratejileri, trendleri
aktarabiliyor olmamiz gerekiyor.

CENK GOKSAN:

Yatirimci iliskileri ile kurumsal yonetim ara-
sinda nasil bir bag var?

IREM CALISKAN DURSUN:

Kurumsal yonetimin dort onemli sacayagi var.
Bunlar adillik, seffaflik, hesap verebilirlik ve
sorumluluk. Ozellikle de seffaflik prensibi,
yatirimci iliskilerinin gozetmeni oldugu husus
sirketlerde. Yatirimci iliskileri kurumsal yone-
tim tebligiyle diuzenlenmistir. Yani yatirimci
iliskilerinin, mevzuata uyum ve ozellikle de
kurumsal yonetimin uygulanmasi ve gozeti-
miyle ilgili onemli bir fonksiyonu var sirketler-
de. Bizim iki tane onemli setimiz var ve hem
kurumsal yonetim tebligi biraz énce bahset-
tigim, bir de 0zel durumlar tebligi Sermaye
Piyasasi Kurulunun. Bunlar bu iki teblig seti
bizim basucu dokimanlarimiz. Kafamiz siki-
sinca mevzuata uyum anlaminda gidiyoruz.
En onemli konumuz, birebir yatirimci iliskileri
isiyle ortuisen bilgilendirme politikasi. Biz tum
politikalarimizi bu bilgilendirme dokiimanina
aktariyoruz, sonra mevzuattan gelen yukim-
lillkleri bununla birlestiriyoruz. Aslinda soyle
bir husus da var, yatirnmci iliskileri de bilgilen-
dirme ve seffafliga onemli bir girdi sagliyor.
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Yatirimcilarla gergekten etkin bir iletisiminiz
varsa, aciklamaniz gereken 6zel durumlarda
ne demeniz gerektigini ¢ok iyi biliyorsunuz.
Tabi Sermaye Piyasas! Kurulu da etkin bir bil-
gi verilmesini tesvik ediyor dlizenlemeleriyle.
Aslinda o yuzden tam iki tarafli bir iliski, yani
mevzuat bize ¢ergeveyi belirliyor ama yati-
rimci ilisiklerinin geribildirim fonksiyonu da
buradaki uyum kapasitenizi artiriyor. Biraz
da uyum raporlarindan bahsetmek istiyorum.
Her yil halka acik sirketler kurumsal yone-
tim ilkelerine uyum raporlari yayinliyorlar. Bu
uyum raporlarinin i¢cinde bir¢cok konu var ama
asil bu raporlar sirketlerin yonetim politikala-
ri, calisanlarla ilgili politikalar ve etik kurallar
gibi finans disi yatirimcilarin baktiklari husus-
lar konusunda onemli saptamalar iceriyor. O
ylizden kurumsal yonetim uyum raporlarimiz
bir nevi yatirimci iliskileri materyallerimizin
icine girmeye basladi. Ozetle ben soyle bir sey
soylemek istiyorum; kurumsal yonetim uyum
kapasitesinin artirilmasina yonelik her sey as-
Linda yatirimci iliskilerinin etkinligini etkiliyor.

CENK GOKSAN:

Yatirimci iliskileri fonksiyonu, bagimsiz yo-
netim kurulu tyeliginin en 6nemli fonksiyon-
larindan bir tanesi. Burada bir sertifikasyon
da gerekiyor, hem de en kuvvetlisi gerekiyor.
Olaylarin hukuksal boyutuna ve mevzuata ha-
kim olmak gerekiyor. Peki, uluslararasi piya-
salara uyum saglamak i¢in ne yapmak gereki-
yor ve siz ne yapiyorsunuz?

HANDAN SAYGIN:

Global bir rekabet var. Bu kiiresel fon akisin-
dan pay almaya ¢alisiyoruz, bu bayagi zorlu
bir is. Yatirnrmcilarin aradigi bu glven iliskisi-
nin iginde, sirdurulebilir bir deger yaratimi.
Bunun icin hikayeye sirketin kiiltlirii yansimali
ve hikaye basarinin sirdirilebilir olduguna
inandirmali. Biz sirdurilebilirlik endeksini
hedefledik ve ug yildir Dow Jones siirdiirilebi-
lirlik endeksindeyiz. Bunun yaninda tabi ki biz
her zaman likiditeyi de artirmaya c¢alisiyoruz,
surekli yeni yatirimci da bulmaya ¢alisiyoruz.



CENK GOKSAN:
Sorulara gegebiliriz.

SORU:

Bana oyle geliyor ki sosyal sorumluluk pro-
jeleri yatirmcilarin da bankalarin da pek
umurunda degil. Yatirimci gruplar da sosyal
sorumluluk, seffaflik gibi seylerle o kadar da
onem vermiyorlar. isin pratik yoni cok daha
onemli sayiliyor. Neden hala sirketler pato-
lojik bir sekilde bu girisimlerden kaginmaya
calisiyor?

CENK GOKSAN:

Bu onemli bir nokta. Gergekten surdiritlebilir-
lik yeni bir konsept. Fakat yeni yeni, elimizdeki
bagimsiz araglar sayesinde bilgiye erisimimiz
artti. Sirketler de aslinda buna adapte oluyor.
Bunlarin orneklerini gelecekte daha ¢ok gore-
cegiz. Ama sunu rahat bir sekilde soyleyebili-
rim ki burada oturan sirketler, hakikaten sir-
dirulebilirlik ve kurumsal yonetim konusunda
en iyi ornekler. Baska bir soru?

SORU:

Arkadasimla, gec¢en yil halka acgilan bir reel
sektor sirketinin yatirimci iliskilerinden so-
rumluyuz. Simdi hep yatirimci tarafina degin-
dik, taraflara degindik ama simdi mesela bi-
zim sirketimiz 60 yillik bir aile sirketi, gecen
yil halka acildi. Bir de bu isin personel ve yo-
netici tarafi var. Diger bir tarafta da kurumsal
iletisimle yatirimci iliskilerinin iliskisi var. Bu
noktada bizim gibi yeni halka a¢ilan ya da hal-
ka agilmayi diisiinen sirketler i¢in, kurumsal
iletisim ve yatirimci iliskileri arasinda ne gibi
bir iliski olmalidir? Bir de arti olarak, perso-
nelimize nasil bir iletisim politikasi belirleme-
liyiz?

IREM CALISKAN DURSUN:

Kurumsal iletisim bolimiinden bahsediyor-
sunuz degil mi, sizin yapinizda ikisi su anda
beraber mi gidiyor?

SORU:
Beraber degil.
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iREM GALISKAN DURSUN:

Kurumsal iletisim tabi ki iletisim stratejisini
yuriten baslica departmanlardan birisi. Fakat
yatirimci iliskilerinde bu iletisim dinamiginin
Uzerine ¢cok daha da farkli detaylar var. Burada
tabi ki kurumsal iletisimi 6nemsiz gostermek
istemiyorum ama yatirimci iliskilerinde ona
ek olarak finans var, mali tablolar var, rakam-
lar var, mevzuat, hukuk, strateji, Uist yonetime
yakinlik var. Yani kurumsal iletisim, yatirimci
iliskilerinin online gecemez agik¢asi. Yatirim-
ci iliskileri bazi belirler, kurumsal iletisim ise
bunu zenginlestirebilir. Sizin anlaminizda,
yani iletisimci bir arkadasinizi yatirbmci ilis-
kilerine edinebilir miyiz derseniz, bayagi bir
yol almasi lazim. Ben halka acik bir sirkette
odagin yatirimci iliskilerinde olmasi gerektigi-
ni dusundyorum. Yatirimci iliskileri profesyo-
nelinin lisanslama gerekleri de bu sebepten.
Orada siz belli vasiflara ve bilgiye sahip kisiyi
bulundurmak zorundasiniz. Boyle bir benzes-
me ve ayrisma var iki bolim arasinda.

CENK GOKSAN:
Cok tesekkiir ediyoruz, sag olun.
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