Deplasmanda iletisim ya da dar alanda sik
paslagsmalar

Yatirimci iligkileri ekipleri igcin dGnemli birka¢ mevsim var. Faaliyet raporu
mevsimi, genel kurul mevsimi, roadshow mevsimi...

Roadshow’larda zamanlama ve planlama siireci 6nemli. Planlamada 6ne
¢tkan en 6nemli ay Ocak. Ocak ayindan sonra Nisan, Temmuz ve Ekim
aylarinda da roadshow planlama ¢alismalari artiyor. Roadshow yapma
zamaninda ise Eyliil 6n plana gikiyor. Eyliil ayinin haricinde Mart, Mayis,
Haziran ve Kasim aylari da roadshow yapanlar tarafindan tercih ediliyor.
Avrupali sirketler ise Mart ayini tercih ediyor.
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Roadshow, bir tiir ziyaretler biitiinu, bilgilendirme turu. Futbol dilinde deplasmanda mag yapmak gibi bir
sey... Ofisiniz ve bolgeniz disinda yatirimciyla bulusmak, kendinizi anlatmak, zaman zaman birebir cogu
zaman toplu olarak gériismeye olanak saglayan geziler. Dilerseniz, goriiclye ¢cikmak da diyebilirsiniz.
Hatta, dar alanda sik paslagsmalar olarak 6zetleyebiliriz.

Yatinimci iligkileri profesyonelleri zamanlarinin gogunu yatirimci toplantilarina ayiriyor. Roadshow’lar,
yatirimci toplantilarindan sonra yatirimci iligkileri kadrolarinin en gok zaman ayirdigi aktivite. Yatirimci
iliskileri personelinin algisina gore degisse de en buyuk fayda roadshow’lardan saglaniyor. Bu aktiviteleri
saha ziyaretleri ve yatirimci konferanslari izliyor.

Kiresel olarak yilda ortalama 10, Kuzey Amerika’da 9, Avrupa’da 13, Asya’da 5 Roadshow yapiliyor.
Buradan anlasildigi gibi deplasmanda kisa paslasmalar yabana atilmayacak 6neme sahip.

Bu toplantilarda iletisimin 6nemi var mi? Olmaz mi! Unutmamak gerekir ki, iletisim yalnizca yazdiginiz bir
yazi, verdiginiz bir demeg, ¢iktiginiz bir TV programi degildir. Bir “paket” olarak dolastiginizi unutmayin.
Varliginiz da bir iletisim aracidir.

Ozenli olunmasi, iyi hazirlik yapilmasi gereken bu dénemde, teknik adamlar disinda kurumsal iletisimcilere
de yukli gorevler disliyor. Her vesileyle soylemeye gayret ediyorum, iletisim sanildigi gibi serbest atis
degildir. Disiplinli ve sistemli bir calisma bitinaddr. Peki ne yapilmasi gerekir; dozunda geleneksel,
dozunda interaktif, dozunda yiz yize iletisim.

Gilnimizde “monolog”lar esprisi ve etkisi disik iletisim sekli olarak kabul ediyoruz. Etkilesimli ve
interaktif olmasi gereken bu ziyaret siireci, yogun bir diyalog gerektiriyor. Roadshow’un en kritik araci yiiz
ylze gorigsmeler.

Aman dikkat! Kurumsal iletisim ve kurumsal alginin vezir de rezil de oldugu nokta da tam burasi!...

Bu ziyaretlerde amag az zamanda ¢ok is yapmak. Bu nedenle ¢ok kisiyle iliski kurmak, cok ve gesitli kisiye
degmek gerekiyor. Zamani iyi kullanmak iletisim icin en 6nemli adimlardan biri. Basarili iletisim ciddi bir
planlama isi.

Yatirimci iliskileri profesyonelleri icin hayat hi¢ bu kadar kolay olmamisti. Teknolojiyle neredeyse her sey
mimkiin. istediginiz her seye uzaktan erismek, istediginiz mesaji dijital olarak ulastirmaniz mimkiin.



Bireysel kanaatim odur ki, roadshowlar da geleneksel mecrada iletisim araglari gibi hi¢ bir zaman
o6lmeyecek ama sayilari azalacak. Azalmal da... Bulundugunuz yerden yapacaginiz etkili iletisim
sistemlerine bakmanizda fayda var.

Donelim, “Yanimizda faaliyet raporu tagsimak istemiyoruz o zaman ne goétirmeliyiz?” Sorusuna... Tahmin
edilecegi gibi en fazla yaninizda tasinabilecek araglar kiiglk ve hafif flash disc’ler, cd’ler etc. Ama
sanilmasin ki, teknoloji her seyi ¢dzlyor.

Ve unutulmasin ki, icerik ihtiyaciniz olan en énemli iletisim araci. Yaninizda gétiireceginiz en 6nemli sey
icerik, ister kafanizin icinde ister flash disc’de. Kime anlatiyorum, benden ne istiyor, ne kadar zamanim var,
hangi konuyu 6ne gikarayim, bu mesaja kag¢ adet daha yan mesaj ilave edebilirim, séylediklerimi yapabilir
miyim?... Dilerseniz siz de bu sorulari gesitlendirip, zenginlestirebilirsiniz.

IR Magazine Global Roadshow Report 2011, 900’e yakin yatirimci iliskileri gérevlisini kapsayan bir calisma
yapmis. Arastirmaya diinyanin her yerinden ve her 6lgekte firma katiimis.

Calismaya katilan kitlenin ylizde 87’si gectigimiz 12 ay icerisinde bir roadshow’a katildigini ifade etmis.
Kaginin ilk kez bir roadshow’a ¢iktigini bilmiyoruz. iletisim agisindan bakilacak olursa, roadshow ekiplerinin
bu ziyaretlere ¢gikmadan dnce beden dili, imaj ve goriintl dahil olmak Gzere iletisim egitimi alip
almadiklarina bakilmali. Salonda topluluk éniinde konusmak, grup ve birebir goriismeler ile Ust diizeyle
gorisme yapmanin dinamikleri farklidir.

Arastirmada ortaya ¢ikan ilging bulgulardan biri roadshow yapan firmalarin ortalama yatirimci iliskileri
biutceleri 661.000 USD /yil. Roadshow yapmayan firmalarin ortalama yatirimci iliskileri butgeleri 286.000
USD / yil.

En ¢ok Avrupalilar Kuzey Amerika’ya giderek roadshow gergeklestiriyor. En az yolculuk Avrupa ve Kuzey
Amerika’dan Asya’ya. Avrupalilar Asyalilara gitmiyor. Diinya genelinde yapilan roadshowlar’in yilizde 50
den fazlasi ABD’de gergeklesiyor. ingiltere ve Avrupa’nin kalani ABD’yi takip ediyor. Cin harici Asya Pasifik
Bolgesi ve Brazilya- Latin Amerika bolgesi ilk Gglin ardindan geliyor. Afrika ve Ortadogu’da yapilan
roadshowlar yok denecek kadar az.

Oniimizdeki yil Kuzey Amerika sirketlerinin ortalama 10, Avrupali firmalarin 13, Asya kékenli kurumlarin 5
roadshow yapacaklari tahmin ediliyor. Diinya ortalamasi 11 roadshow.

Diinya genelinde Roadshow yapilan en popiiler kentler arasinda ne yazik ki Tiirkiye/istanbul yok. Birinci,
New York, ikinci Londra, liglincii Boston, dordlinci San Francisc, besinci Frankfurt...



