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YATIRIMCI TABANI YONETIMI

CRM, Yatirimci Analizi ve Hedeflemesi, Uygulamalar ve Raporlama

Bir yatirnmci iliskileri profesyoneli olarak, yatirimci iliskileri stratejisi kapsaminda sirketin
ihtiyaclarini dikkate alarak mevcut yatirimci tabaninin analizi, sirketinizin can damari
oldugunu kesinlikle stiphesiz bilirsiniz. Sabit bir yeni yatirimci akisi isinizi blyutmenize
ve sirket vizyonunuzu yerine getirmenize olanak saglar. Hedef kitle yonetiminde
glinimuzde teknolojik uygulamalarin yatirimci iliskileri ekiplerine ciddi zaman
kazandiracagi asikardir. Ancak kisith kaynaklari biitgeye dahil edilerek, yatirimci
hedefleme stratejisini baslatmak mimkin olacaktir.

“Any fool can know. The point is to understand”
- Albert Einstein -

MEVCUT YATIRIMCI TABANI
ideal Yatirimcinizi tanimla — Yatirimcilari daha akilli hedefle!

ideal Yatirrmciniz kimdir? Sirketinizin hikayesi ile kimleri hedeflemek

O istersiniz. Yatinmci tabaninda hangi tipteki yatirrmcilar sizin igin

_ uygundur? Hedeflediginiz kitleyi daraltin, uygulanabilir hedef stratejileri

o olusturun. Yatinmcilarin yatirrm odagi ile sirketinizin kurumsal
stratejilerinin uyum sagladigi nokta ideal eslesmedir.

isinin tim detaylarina hakim ol — Hikayeni keskinlestir!

o Sektoriinlzu, isinizi, hizmete sundugunuz servis ya da Urlnlnuzi iyice
— anlayin ve detayli bilgi sahibi olun. Ayrica, sirketinizi ve sektoriintzu ciddi
' boyutlarda etkileyecek finansal bilgilere de sahip olun, gerekli yerde teknik

bakis acisini savunun. Kurumsal stratejinizi, rekabet glclntzli ve

kGltiranuzi hikayenizle glclendirin. Yapmis oldugunuz raporlama hikayenizde
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anlattiginiz yatirim vakasi ile uyusuyor mu, yatirim vakasini destekliyor mu, onunla tutarl
mi ve takip etmesi kolay mi? Yatirimcilar icin bilgilendirmeleri ne kadar kolaylastirirsaniz,
o kadar odaklarinda kalirsiniz.

Kendini cevap olarak konumlandir — Ufkunu genislet!

ﬂ Potansiyel yatirimcilarinizi sizi denemek gibi iyi bir nedenle tavlayin. Temsil
O fonksiyonunda gorev yaptiginizi unutmayin ve her hikayenizi anlattiginizda
.‘ yonetim agizindan anlatircasina aktarin. Her gorismenizde potansiyel

sekilde destekleyin. Pro-aktif bir yaklasim sergileyerek, sell-side analist benzercesine,

yatirimcilarinizla dahi, bir bag ya da iliski kurmaya ¢alisin. Likiditenizi bu

kapinizi ¢galmaya gelme olasiligr diisik yatirimcilari da hedefleme planinizin bir pargasi
olarak olusturun. Bu tarz seyler artik yatirimci iligkileri igin, kaynak bulma ve bitgeleme
konularinin yani sira, yaratici ve gerekli aracglar olarak gorulir ve yatirimcr iliskileri
stratejisi icin kritiktir.

Ortakliklar / Arkadasliklar kur — Cesitlendir!

Potansiyel yatirnmcilar ile kurmakta oldugunuz iliskileri kisisellestirin.

I“ Goristigunlz yatinmcilar ile kisisel konulardan bahsederseniz, mesela
"l, cocuk, ailede hastalik, aile arabasi, notunuzu alin (CRM) ve bir sonraki

[/

gorismeden 6nce, gecmis toplanti detaylari Gzerinden bakinca hatirlar ve
ilgilendiginizi gostermis olursunuz. Akilda kalacak hareket ve davranislar ile 6n planda
kalirsiniz. Gorustuginiz tiplemeleri gesitlendirin; mevcut ve potansiyel yatirimcilarin
yani sira, hissenizde satis yapmis olan yatirimcilar ile de gériismeye calisin, 6zellikle de
rakip sirketlere yatirrm yapildiysa ya da oradaki yatirimlar devam ediyorsa hissenizin
begenilip begenilmedigi buradan anlayabilirsiniz.

Takip et — Dogru geri bildirimi al!

Yil icinde hem sirket hem de kurumsal yatirimci tarafinda birgok gériisme
yapilir ve toplanti siralarinda bazi sorularin cevaplari olmayabilir, ya da
toplantilar cok verimli gecmis olur, ancak bir sonraki sefer icin bazi konular
tekrar bastan aktarilir. Yatirimci Hedefleme strateji kapsamindaki pro-aktif
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yaklasimin bir detay! ise donglylu tamamlamaktir, bunun icin de yapilmasi gereken
gorusmelerden sonra takip edip, verilmesi gereken cevaplar varsa vermek yoksa da en
azindan geri bildirim alip vermek igin iletisimde kalmaktir. Alinan geri bildirim ise, yapilan
gorismeler sirasinda verilen mesajlarin yeterli olup olmadigi, hikayenin karsi tarafin
ilgisini cekip ¢cekmedigi ve/veya yatirimcinin beklentilerini karsilayip karsilamadigini
Olger. Bu hem sizin elinizde st yonetime raporlamak amacl bilgi havuzu olusturur, hem
de gelecekte yapacaginiz etkilesimi basarili ve etkili kilar.

RAKIP YATIRIMCI TABANI

Rakip yatirimci tabanini analiz et! — Taktikler kullan!

Bir sirketin istedigi yatirirmcinin radarina girmesi bugline kadar agirlikli
olarak araci kurumlardaki baglanti yolu ile mimkin olmustur. Halbuki,
degisen ve gelisen dinyamiz ile yatirimci iliskilerinin gérevlerinden birisi

direk yatirimci hedeflemesi olmustur. Ozellikle Tiirkiye gibi bir tlkede
faaliyet gosteren sirketler, gelisen Ulkeler piyasasinda yer aldiklari icin 6n plana ¢ikmak
icin farkli yollari denemek zorundadir. Sirketler mevcut ve ge¢cmis yatirimci tabani analizi
sonrasinda rakip sirketlerin yatirimci tabanini analiz etmektedir. Bu baglamda, rakip
sirketlere mevcut ya da gecmis donemde yatirirm yapmis ancak kendi sirketinize hic
yatirrm yapmamis fon isimleri ¢ikabilir. Yatirrmci hedefleme stratejisine uygun olarak,
ortaya cikan “yeni” fon isimleri icin bir yontem uygulanir ve degisik taktikler yolu ile
iletisime gecilir.

Kurumlarin disinda distin! — Kaynagini glincelle!

ﬂ Hazir yeni yatirnrmci hedefleme listesi olustururken, diger kaynaklarda
bulunan yatirnmcilari da dahil etmek uygun olabilir. Kayith yatirim

-. danismanlari, aile ofisleri veya emeklilik fonlari cogu zaman hedefleme

biliyoruz, fakat aktif yonetilen tipler de bulunmaktadir. Boyle bir yaklasim yatirimci
kaynagi acisindan iyi olacaktir. Yatirimci Hedefleme stratejisinin bir parcasi olarak 50/50

disinda birakiliyor, gerc¢i emeklilik fonlarinin artik endeksli oldugunu

kurumsal/bireysel yapinin disina ¢ikarak yiiksek net degerli yatirimcilarla genisletmek de
muUmkinddar.



Yardim al — ortaya karisik! — Yeni kanallar yarat!

Seyahat etmek, yatirimci iliskileri profesyonelinin hayatinin bir pargasidir.
Ancak, yapilan roadshowlar tim diinyayi dolasarak verimli hale gelmiyor,
oncesinde ciddi bir calisma yapip, dogru yatirimci hedeflemesi ile yola

cikilarak yapilan seyahatler, zamaninizi ve bultcenizi tiketmemis olur.
Bunun icin yatirnnmci iliskilerinin yardim almasi sarttir. Teknolojinin gelistigi bir cagdayiz
ve ortada yatirimci iliskileri faaliyetlerinin bir kismini outsource edebilecek danismanlik
sirketleri gibi bir strl imkan var, IPREO, Nasdaq, Londra Borsasi, Meetyl, Closir ve
Bloomberg gibi ¢ok sayida imkanlari gigli olan sirketler hizmetlerini sunmak igin
yatirimci iliskileri profesyonellerini ariyor. Ancak her sey de oldugu gibi, ayni arastirma
saglayicisi ile calisiliyorsa, o zaman bir sire sonra ayni yatirimci grubu ile
sinirlaniyorsunuz. Yatirimcilarin sirkete akmasi icin yeni kanallara ihtiya¢ duyulacaktir ve
dogal olarak yatirimci iliskilerinin bitcesini de sinirh tutmak gerekir. Bu yizden, basta
yapilacak ilk yaklasim bir trlini satin almak degildir. Konferans katilimlarimiz dnemli bir
kanaldir. Ozellikle siirekli ayni konferansa gidiliyorsa, hep ayni yatirnmc grubu ile
gorusuliyorsa, degisiklik yaratmak icin katilan konferanslari degistirebilirsiniz, ya da
konferans katiimcilari arasinda daha 6nce gorismediginiz ancak size uygun olabilecek
yatirimcilar ile goriisme talebinde bulunabilirsiniz. Tabi ki araci kurum yatirimci profilleri
konusunda yardimci olacaktir.

Uluslararasi dusin! — Birinci sinif yatirimcilar icin ikinci ve tG¢lnci
kademe sehirlere odaklan!

Yatirimcilar kiiresel anlamda uluslararasi disinip yatirrm yapmaktadir.
Dogal olarak, yatirnmc iliskileri profesyoneli olarak biz de uluslararasi
dislinlyoruz. Bu ylizden seyahatlerimiz hep Londra ve New York’a gidiyor.
istanbul Borsasi i¢in bunlar tabi ki énemli yatinm merkezleri, ancak
dinyada Londra’lar ve New York'larin otesinde yeni ve farkh yatirimci gruplari
yatmaktadir. Bu ylzden odak alanina ikinci ve Uglncl kademe sehirleri de katmak
gerekir. Ornek olarak, New York bilindik bir yatirim merkezi olmasina ragmen, yatirimci
sayisi ¢cok fazla olan ve yatirrm miktari daha disik olan bir sehirdir, bunun yaninda
Boston’da yatirimci sayisi daha diislik gbztkiir, ancak yatirim tutarlari ve fonlarin yénetim
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altindaki varliklar New York’un kat ve kat lizerinde kalmaktadir. Birinci sinif yatirimcilar
beklenmedik sehirlerden cikabilir.

ANALIZ VE HEDEFLEME
Gecmis yatirimci tabani yeniden degerlendir

Bu bilgiler 1siginda sirketinizin ge¢mis yatirrmci tabani yeniden
degerlendirilir.

Rakiplerin yatirimci tabani ile capraz kontrol sagla

Rakip yatirimci tabaninin analizi tamamlandiktan sonra, sirketin mevcut

- tabani ile capraz kontrol yapilir. Rakip sirketlerde bulunan yatirimcilar

kolay hedef olusturmaktadir, ¢clinkl eger rakip sirkete yatirrm yaptiysa o
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zaman arastirmasini yapmistir ve sektord, trendleri hatta ve hatta
sirketinizi tanima ihtimali cok ylksektir. Bu yatirimci ile yapilacak goriisme sifirdan
egitmeye gerek kalmadan direk verimli bir toplantiya dontsebilir ve sirketinizin
hikayesine odaklanabilirsiniz.

Hedefleme planini olustur — Kaynak bulma ve blitceleme

— Boylelikle sirketiniz icin uygun bir yatirimci hedefleme stratejisi planlanir.

: Stratejinin kaynak bulma/yaratma ve bitceleme tarafi kritik bir konudur
o o o '© hedefleme planin bir parcasi olarak belirlenecek yontem ve yaklasim ile
degerlendirilmesi gerekir.

Katma deger teknolojilere acik ol

Katma deger yaratan teknolojiler glin gectikse artmaktadir ancak yatirimci

iliskileri ekiplerinin verimliliklerini de artirmasi gerekmektedir. Webcast,
—— CRM, Corporate Access platformlari ve hissedar takibi gibi konularda
teknoloji Uriinleri ve hizmetleri zaman zaman kullaniimaktadir. Onemli
olan, zamanin gercekten para anlamina geldigi bu donemde yatirimci iliskileri ekiplerinin
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daha fazla katma degerli faaliyetler icin teknolojinin nerede zaman kazandirabilecegini
gormesi icin bir verimlilik denetimi yapilmasidir.

Mesajini yeniden tasarla

Artik strateji hazir, yatirimci listesi belli, peki hikaye tamam mi? Verilecek

r mesajlar yatirimci tipine gore tasarlandi mi? Trendin de hizli degistigi bu

- donemde hikayenin bir parcasi olarak kurumsal yonetisimdeki

gelismelerde neler oldugunu ve sosyal ve cevresel etkilerin genel sirket

hikayesinde nasil yer aldigini ifade etmek igin de yatirimci iligkileri ekiplerinin mesajlarini
gelistirmesi gerekmektedir.

Pro-aktif yaklasim benimse

Yatinmci iliskileri ortaklik yapisinda bir degisiklige gitmek isterse, pro aktif
bir yaklasim benimsemelidir. Bugline kadar hep reaktif olarak toplanti
katihmlarinda bulunulmustur, ancak fark yaratanlar beklemeden aksiyon
alanlardir.

CRM Tools

Toplanti bilgileri ve gecmisi

Ne kadar detayli tutulursa, gecmis toplantilari hatirlamak ve i¢ raporlama
;; - yapmak o kadar kolay olur. Bu ylizden excelde de tutsaniz, ya da bir CRM

uygulamasinda da tutsaniz, 6nerebilecegimiz baz bilgilerin tutulmasi

gerekenler arasinda: kurum adi, yatirrmci durumu, mensei, tarih, yil,
toplanti tipi, toplanti yeri, etkinlik tipi, i¢ katihmcilar, kurum katilimcilar, kurum
iletisimi, direk iletisim, katilmci mail ve toplanti notlari yer almaktadir. Buradaki
toplanti notlarinin da detaylandirilmasi, mesela sorulan sorular ile verilen cevaplar yani
sira alinan geri bildirimleri dahil ederek, bir sonraki gériisme icin hazirlk teskil
edecektir. Ayrica, 6zel bilgiler iceren notlariniz da daha sicak ve hatirlanacak bir iletisim

kurmanizi saglayacaktir.



Uygulamalar ve Araclar

Ornekler ile Ipreo BD Corporate ve Closir platformu ve baglanti yapilirsa
Bloomberg

ic ve Dis Raporlama

Kurumsal Yonetisim Komitesi ya da Yonetim Kuruluna yapilan ig

r raporlamalar icin detayli CRM’nin tutulmasi bir avantajdir, ¢ciinkd
sunulmasi istenilen bilgileri farkli sekillerde farkli yorumlari yonlendirmek
amacl hazirlamak mimkun olacaktir.

Dis Raporlama icin ise, en sik Faaliyet Raporunda ya da yeni Kurumsal Yonetisim
Raporlama cercevesinde istenilen bilgilere erismek mimkiin olacaktir.



