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Oz

Yatinm, girisimcilerin islerini élceklendirebilmek ve yenilikci ¢oztumlerini genis kitlelere ulastirabilmek icin kritik bir
unsurdur. Bu arastirmada, Turkiye’'nin dnde gelen girisimcilik etkinliklerinden KWorks ve WorkUp kapsaminda,
toplam 22 girisim sunumu incelenmigstir. Arastirma, kelime bulutlari ve o6zetleyici icerik analizi yontemleriyle
gercgeklestirilmistir. Girisimcilerin, yatirimcilari ikna etmek igin biyiik pazar hedefleri, belirgin problem ¢ozimleri,
ekibin uzmanligi ve yatirnmin buiylime etkisi gibi gligli argimanlar sundugu tespit edilmistir. Girisimciler, net hedefler
ve rakamsal projeksiyonlarla birlikte, hikdye anlatimi ve kisisel deneyimlerini paylasarak duygusal bag kurma
stratejilerini kullanmaktadir. Ornegin, bazi girisimler 6nceki basarilarini giiven unsuru olarak vurgularken, digerleri
rakiplerinden ayrigsan Ozelliklerini sayisal verilerle desteklemektedir. Bu bulgular, girisim sunumlarinin yatirimci
kararlarini nasil etkiledigini anlamak ve daha etkili sunumlar gelistirmek isteyen girisimciler icin énemli bir rehber
sunmaktadir.

Anahtar Sozciikler

Girisimcilik, Yatirrmci Sunumu, Ozetleyici icerik Analizi
JEL Siniflamasi: M31, M39, G24

Analysis of Entrepreneurs’ Presentations with Content Analysis

Abstract

Investment is a critical element for entrepreneurs to scale their businesses and deliver innovative solutions to
broader audiences. This study examines the presentations of 22 startups showcased at two of Turkey's prominent
entrepreneurship events, KWorks and WorkUp. The research was conducted using word clouds and summative
content analysis methods. It was identified that entrepreneurs utilize strong arguments to persuade investors,
including targeting large markets, addressing well-defined problems, emphasizing team expertise, and highlighting
the impact of investment on business growth. Entrepreneurs employ strategies such as presenting clear objectives
and financial projections, storytelling, and sharing personal experiences to establish an emotional connection with
investors. For instance, some startups emphasize their previous achievements as a trust factor, while others
substantiate their competitive advantages with numerical evidence. These findings provide valuable insights into
how startup presentations influence investor decisions and serve as a guide for entrepreneurs seeking to develop
more effective presentations.

Keywords
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JEL Classification: M31, M39, G24

GIRIS

Tiirkiye’de 1990’larin sonunda kurulan girisimlerinin kiiresel yatirimcilarin ilgisini ¢ekmesiyle
birlikte 2010 sonrasinda teknoloji girisimlerine olan ilgi katlanarak artmistir. Tiirkiye’den ¢ikan
girisimler 6nce 1 milyar USD sonrasinda 10 milyar USD degerini asti. Bu basarilar sonrasinda yeni
girisim kurmak isteyen gengler ve onlara erken donemde yatirim yapmak isteyen is melekleri, risk
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sermayesi fonlari sayisinda bir artis gézlendi. Girisimcilik ekosisteminin diger unsurlari ortaya ¢ikmaya
basladi. Girisimciler agisindan gecmise gore 6nemli kazanimlar edinildi. Tiirkiye’de 3.000’den fazla
startup bulunmaktadir (TUSIAD, 2024). 2024 yilinm ilk 9 ayinda Tiirkiye ekosistemindeki girisimlere
709 milyon USD yatirim, 388 yatirim turu ile verildi. 247 6ntohum anlagmas1 yapildi, bunlarin 228’1
TUBITAK BIGG fonudur (Startups Watch, 2024, 3). Tiirkiye’de 89 adet kurumsal girisim sermayesi
bulunmaktadir (Startups Watch, 2024, 3). Tiirkiye Avrupa’da 11’inci ve Ortadogu ve Kuzey Afrika
Bolgesinde ise 3’lnciidiir. En biiyiik girisim yatirimi yapilan {ilke oldu (Startups Watch, 2024, 8-9).
Girisimcileri desteklemek i¢in kurulan fonlarm biiytikligii 2,2 milyar dolardir (Startups Watch, 2024,
3). 2023 yilinin en biiyiik yatirimlari Insider (105 milyon USD), E-bebek (69,5 milyon USD), Marti (60
milyon USD) olarak gergeklesmistir. E-bebek Tiirkiye’de, Mart1 ise ABD’de halka arz edilmistir
(KPMG, 2024). Tiirkiye’de en ¢ok yatinnm alan sektorleri market teslimati (250 milyon USD Getir
dolayisiyla), finansal teknolojiler (182 milyon USD), siber giivenlik (72 milyon USD), oyun (71 milyon
USD), Blockchain (68 milyon USD) olmustur (Startups Watch, 2024, 11). 388 yatirim turundan 11171
kadin girisimcileri i¢ermektedir (Startups Watch, 2024, 3). Tiim bu veriler birlikte incelendiginde
Tiirkiye’de pek ¢ok farkli sektdrden girisim destek gormekte, kadin girisimcilerin etkileri oldukga
yiiksek ve girisimler 6n kulucka evresinden halka arz evresine kadar fonlanmakla beraber 6zellikle erken
donem fonlamalarda kamu kurumlarinin ezici agirlign bulunmaktadir. Tiirkiye ile diger iilkelerdeki
degerleme fiyatlar1 arasindaki farklilik Tiirk girigsimlerin aleyhine agilmistir. Bu sebeple girisimciler
yurtdisinda sirketlesmek ve yurtdisindan yatinm almak konusundaki c¢abalarini artirmislardir
(Karaarslan, 2021). Bu durum Tiirkiye’deki ekosistem igin riskler igerirken, girisimcilerin erken
donemde uluslararasi aglara dahil olmasini ve hedef iilkedeki yatirim ortamina dahil olmalarini gerekli
kilmaktadir. Diinya ile kiyaslandiginda Tiirkiye egitim, yetismis is giicii, niifus ve sermaye piyasalari
acgisindan degerlendirildiginde heniiz girisimcilik ekosisteminde potansiyelinin oldukca gerisinde
oldugu soylenebilir. Ekosistemin gelismesi ile yurtdisinda sirketlesen girisimlerin yeniden Tiirkiye’ye
¢ekilebilmeleri miimkiin olabilir.

Yeni kurulan girisimlerin finansal biiyiikliiklerine gore istihdama katkilar1 daha fazladir ve yeni
uriinleri ticarilestirme kabiliyetleri yiliksektir, katma deger ve iiretkenlik artiglar1 yiiksektir ve daha
tatmin edici bir is yasami vaat etmektedir (Van Praag ve Versloot, 2007). Tiim diinyada ekonomiler,
yeni teknolojilerin ticarilestirilmesi ve yiliksek katma degerli islerin ortaya c¢ikmasi i¢in biiylime
potansiyeli yiiksek yeni girisimlere (startup) giivenmektedir. 2023 yilinda startuplara kiiresel olarak
37.808 fonlama islemi gerceklesirken 344 milyar USD fon saglanmistir (KPMG, 2024). Fon
saglayanlar, gelecekteki katma degerden kendilerine pay alabilmeyi hedeflemektedirler.

Birikimi olmayan veya aile ve arkadaslarindan sermaye edinemeyen girisimciler i¢in yatirim
almak bir secenekten Ote zorunluluk haline gelmektedir. Bununla birlikte, gelistirilen {iriiniin
ticarilestirilme siiresi, alinacak izinlerin sayisi ve karmasiklig1 arttikca girisimcilerin yatirim almadan
girisimi devam ettirme olasiliklar1 azalmaktadir. Geri 6deme siireleri agik¢a daha uzun olan yiiksek
teknolojili iiriinler gelistirmek i¢in, kendilerini kisa vadede gelir getirebilecek alternatif iirlinler ve
faaliyetlerle finanse etmeleri bir se¢enek degil, bir zorunluluk haline gelmektedir (Karaarslan ve Soylu,
2023). Bu tiir startuplar genellikle yatirimcilart ikna edebilmek i¢in kisa vadede gelir iiretebilmeleri
gerekir.

Girisimcilerin yatirnmci bulmalari sadece nakde ulasmak i¢in degildir. Girisimciler
yatirimcilardan finansmanla birlikte deneyimlerinden ve aglarindan faydalanmayi, daha yetenekli
calisanlar1 gekmeyi, girisimcilerin ve ¢alisanlarin motivasyonunu artirmayi da beklemektedirler (Bayar,
Karaarslan ve Ozdeveci, 2015). Yatirimcilarin girisimlere 6zellikle gelisimlerinin erken asamasinda
yoOnetim, ag olusturma ve pazarlama alanlarinda da 6nemli katkilarda bulundugu tespit edilmistir
(Karaarslan, Bayar ve Ozdeveci, 2016).

Girisimciler bir isi tasarlarken &ncelikle is modelini olusturmalidirlar. Is modeli, bir sirketin bir
veya birka¢ misteri segmentine sundugu degerin ve bu degeri ve iliski sermayesini yaratmak,
pazarlamak ve sunmak icin firmanin ve ortak agimin mimarisinin, karl ve siirdiiriilebilir gelir akiglari
iiretmek i¢in bir aciklamasidir (Osterwalder, Pigneur ve Tucci, 2005). Tanimdan anlasildig1 {izere is
modeli miisterileri tanimlamay1, miisteriler i¢in anlamli bir deger 6nermeyi sonucunda da siirdiiriilebilir
gelir elde etmeyi amaglamaktadir. Is modeli dogru tasarlandiginda girisimlerin basar1 sanslari artacaktir.
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Girisimciler icin hayati olan yatinm siirecine girisimciler ciddi hazirliklar yapmakta,
yatinmcilar1 ikna edebilmek i¢in sunumlar hazirlamaktadirlar. Yatirimeir sunumlarma yonelik
yurtdisinda ¢ok sayida arastirma (Brooks, vd., 2014; Latham ve Tello, 2016; Camuffo, vd., 2020)
yapilmis olmasina ragmen Tirkiye’de yapilan arastirmalar (Cit¢i ve Petekgi, 2022) oldukea kisithidir.
Deger Onerisi miisteriler tarafindan kolayca anlagilmiyorsa veya benimsenmiyorsa, yiiksek pazarlama
harcamalar1 gerekecektir (Karaarslan, 2020). Ayni1 sekilde deger 6nerisi yatirimci tarafindan en dikkatle
incelenen unsurlarin basinda gelmektedir. Bunun i¢in is modellerinde degisiklikler yapmak durumunda
kalmaktadirlar.

Deger 6nerisi, girisimlerin siirdiiriilebilir biiylime ve rekabet avantaj1 saglama noktasinda biiyiik
Onem tasir; ayn1 zamanda yatirimcilar agisindan girisimin uzun vadeli potansiyelini degerlendirmede
kritik bir unsur olarak 6ne ¢ikar. Yatirime1 deger Onerisinin tiiketici tarafindan anlagilma diizeyini,
benimsenme diizeyini ve rakiplerin deger Onerilerine gore algilanan avantajim tahmin,_ etmek
isteyecektir. Deger Onerisine bagli olarak girisimin basarisin1 6lgmeye calisacaktir. Bu arastirmada
girisimcilerin yatirnme1 sunumlarinda girisimleri ile ilgili deger 6nerileri ve yatinmeilarm,ikna etmek i¢in
kullanilan arglimanlari iizerinde durulacaktir. Bu arastirmanin temel sorusu, Tiirkiye’deki girisimcilerin
sunumlarinda igeriklerinin ne oldugudur. Arastirmanin amaci, Tiirkiye’nin 6nde*gelen girisimcilik
etkinliklerindeki sunumlar1 analiz ederek, girisimcilerin yatirimcilar ikna edebilmekigin kullandiklar
stratejileri ve deger oOnerilerinin icerigini incelemektir. Bu arastirmay, girisimcilerin yatirim
stireclerindeki basarilarini artirmalarina yardimcr olmayi hedeflemektedir=\Tiirkiye’de girisimcilik
ekosisteminin gelisiminde, yatirimci sunumlarina yonelik farkindaligid artirilmasi ve bu alanda daha
stratejik yaklagimlar gelistirilmesi hem girisimcilik ekosisteminin*biiylimesine hem de Tiirkiye’ nin
ekonomik gelisimine katki saglayacaktir.

1. DEGER ONERISI

Deger Onerisi bir sirketin liriin ve hizmet paketinin genel bir goriiniimiinii verir (Osterwalder,
Pigneur ve Tucci, 2005). Bir deger Onerisinde bir\pazarin sorunu tanimlanmali ve firmanin o sorunu
¢ozme ile iligkisi tanimlanmalidir (Spinuzzi, vd5.2018). Deger onerisi, yalnizca bir anlam olugturucu
degil, ayn1 zamanda farkli pazarlar igin anlam.birlestirici bir nesne olarak islev goriir. Deger 6nerisinin
acik uglu olmasi, onu farkli pazarlara hitap €debilecek ¢oklu yinelemelere olanak taniyabilir. Deger
Onerisinin siirdiiriilebilirligi ve tutarlilig: i¢in farkli faaliyet dongiilerinin uyumlagtirilmasi énemlidir.
Ornegin, girisimcinin stratejik vizyonw, miisteri geri bildirim dongiileri ve is ortaklarmnin déniisiim
stirecleri senkronize edilerek, tiimgpaydaslarin katki sundugu bir uyum saglanmalidir (Spinuzzi, 2017).

Deger onerisi ile ilgili-aragtirmalar incelendiginde yeni kurulan girisimlerde deger onerileri sabit
degil kosullara gore degistikleni ‘goriilmiistiir. Elektrikli ara¢ sektoriinde faaliyet gdsteren 15 girisimcei
ile yapilan 21 yar yapiandwilmig goriismeye dayanan arastirmaya gore girisimcilerin mevcut pazar
liderlerini yikmak amaciyla is modeli inovasyonu yaparken deger onerilerini ig kimligiyle iliskili olarak
stirekli olarak giineelledikleri, mevcut pazar liderlerine karsi stratejik bir avantaj saglamak i¢in miisteri
aligkanliklaring_degistirme, yeni pazarlara hitap etme ve miisteri ihtiyacglarina cevap verme gibi
destekleyicitaktiklerin Gnemine vurgu yapilmaktadir (Antonio, vd., 2024). Ana sirketin pazara asinalig
yiiksekse,, sitket ici girisimlerin deger Onerilerindeki asirt degisiklikler genellikle performans tizerinde
olumSuz'etkiler yaratirken, ana sirketin pazara daha az asina oldugu durumlarda deger 6nerilerindeki
degisiklikler performansi olumlu etkileyebilmektedir (Covin vd., 2015). Girisimcilerin uzun vadeli
planlar yerine deneye agik kalma ve uygulama mantigima daha yatkin olduklari bulunmustur
(Frederiksen ve Brem, 2017).

Deger oOnerisinin dinamik olarak yeniden tasarlanmasi i¢in dort yontem Onerilmistir
(Antonopoulou ve Begkos, 2020):

. Islevselligi Kurgulama (Excogitating Functionality): Girisimciler, yeniliklerinin belirli
bir baglamda nasil faydali olabilecegini tanmimlayarak, potansiyel miisteriler i¢in sorunlu noktalara
yonelik ¢6ziim Onerileri sunar.

. Kendi Kendine Yansiyan Faydalar (Self-Reverberating Benefits): Girisimciler,
miisterilerin yeniligi satin almalarini tesvik etmek icin yeniligin faydalarim ve sirketlerinin bu alandaki
uzmanligini vurgular.
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. Bagimliliklar1 Belirleme (Designating Interdependencies): Girigimciler, yeniligin
bagimsiz ya da bagka sistemlerle birlikte nasil calisabilecegini agiklayarak teknik altyapir ve maliyet
bilgilerini sunar.

. Amaca Uyum Saglama (Conforming Intentionalities): Girisimciler, yeniligin
misterilerin stratejik hedeflerine nasil katk: saglayacagini anlatir.

2. GIRISIMCILERIN YATIRIMCI SUNUMLARINA iLiSKIiN LITERATUR TARAMASI

Melek yatirimcilarin yatirnm sunumlarinda girisimcilerin iletisim becerileri ve kisisel
o0zelliklerinden etkileme durumlarini inceleyen ¢aligmada sunum kalitesi ve sunum igerigi ile yatirimci
ilgisi arasinda iliski bulunmustur (Clark, 2008). Arastirmanin ilgi ¢ekici bir diger bulgusu ise
yatinnmcilart en c¢ok etkileyen unsurlar girisimcilerin sunum tarzi gibi sunum kalitesine yoOnelik
degiskenlerdir. Ancak yatirimeilar kararlarin1 daha ¢ok girigsim, pazar, {iriin, finans gibi sunumla ilgili
olmayan girisimin nitelikleriyle ilgili kriterlere dayandirdiklarini iddia etmeleri olmustur (Clark, 2008).
Ayni sekilde girisimcilerin posterlerini inceleyen calisma sonucunda, yatirimcilarin dikkatini ¢eken
teknolojinin sadece is firsati veya dogasi olmadigini, ayni zamanda girisimcinin belirli girigim
ayrintilarini bigimlendirme ve vurgulama yetenegi oldugu bulunmustur (Latham ve Tello, 2016; 98). Bu
durumda iyi hazirlanilmig bir sunum yatirimeilar etkileme potansiyeline sahip olacagi goriilmektedir.

Girigimcilerin yatirimcilarla goriismelerinde is planlarinin etkisini inceleyen bir literatiir
taramasinda iligkinin karmasik oldugu vurgulanmistir (Jourdan, 2012). Bu literatiir taramasinda is plani
hazirlamanin isletme basarisiyla pozitif iligkili oldugunu 6ne siiren c¢alismalar olmasina ragmen is
planinin hayatta kalma orani {izerindeki etkisinin zayif veya onemsiz oldugunu tespit etmislerdir ve
girisimcilerin planlardan ¢ok eylemlere odaklanmalar1 gerektigini savunmuslardir (Jourdan, 2012).

Bir is fikri iireten bireylerin, kendi fikirlerinin ekonomik potansiyelini abartmaya, baska birinin
fikrini ise kiiciimsemeye egilimli olduklar1 goriilmektedir. Kendi fikirlerinde asirt giivenli olup yatirim
yapma olasiliklart yliksekken, bagkasinin fikrine yatirim yaparken degeri kiiglimseyip yatirim yapma
olasiliklart diismektedir (Hooshangi ve Loewenstein, 2018). Girisimcilerin 6nceden girisimcilik
tecriibesi olan kisgilere sunum yaparlarken bu bulguyu goéz oniinde bulundurmalar1 yatirimcr bulma
performanslarimi etkileyebilir.

Bir diger arastirmada girisimcilerin yatirimer sunumlart incelenmis, problemin ifsasinda
dolaysiz anlati tercih edildigini, bir soru ile baglamanin yaygin oldugunu, net rakamlarin sunuldugunu
ve garantiyi kuvvetlendirmek i¢in ekibin profili ile gorev uyumunun 6ne ¢ikarildigini1 bulmustur (Citci
ve Petekei, 2022: 273). Kickstarter verileri iizerinde yapilan analizlerde, kitle fonlamasi projelerinde
metin anlatimindaki vurguya gore fon toplama sonuglarinin nasil etkilendigi inceleyen arastirmada,
girisimci profilinin bashik ve kisa tanmitimda vurgulanmasinin daha etkili oldugunu, ancak detayl
aciklamada proje fikrinin yaraticiligina odaklanmanin daha basarili sonuglar getirdigini gdstermistir.
Ayrica, detayl agiklamada girisimci profiline en basta yer verilmesinin daha olumlu etkileri oldugu ve
sosyal baglantis1 daha giiclii projelerde girisimeci odakli anlatimin daha etkili oldugu bulunmustur
(Wang, vd., 2020). Yoksul iilkelerde mikro kredi alabilmek i¢in yapilan sunumlar1 inceleyen bir
arastirmanin sonuglari; suglama ve mevcut endiseyi belirten dil agisindan daha yiiksek olan anlatilarin
daha hizli fonlamaya yol actigini, basari, azim ve gesitlilik agisindan daha yiiksek olan anlatilarin ise
daha yavas fonlamaya yol actigin1 gdstermektedir (Allison, McKenny ve Short: 2013).

Bagka bir aragtirmada New York bolgesinde is melegi fonu arayan 595 girigim iizerine yapilan
analizler, agir1 Orgiitsel tanmitim veya rekabeti elestirmenin potansiyel yatirimcilarin gdziinde
girisimcilerin diirlist olmadiklar veya riskleri gercekgi bir sekilde degerlendiremedikleri izlenimini
verebilecegini gostermektedir. Ayrica, bazi zayif yonlerini ortaya koyan girisimcilerin giivenilirliklerini
artirarak fon saglama olasiliklarini artirabilecekleri sonucuna varilmistir (Parhankangas ve Ehrlich,
2014).

ABD’deki li¢ girisimcilik yarismasi ve iki deney ile yapilan caligmada, yatinmeilarin ayni
icerige sahip sunumlarin erkek girisimciler tarafindan sunuldugunda, kadin girisimci sunumlarina gore
daha ikna edici bulundugu belirlenmistir (Brooks, vd., 2014). Ayrica arastirmada, erkek girisimcilerde
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fiziksel ¢ekicilikle ikna edicilik daha da giiclenirken, kadin girisimcilerde fiziksel cekiciligin bir
etkisinin olmadig1 tespit edilmistir.

Koreli girisimcilerin hedef pazarlar i¢in potansiyel paydaglardan aldiklari geribildirimlerle
sunumlarii nasil revize ettiklerinin incelendigi caligmada; sadece geri bildirimi kabul etme ve
kopyalama degil, ayn1 zamanda bu geri bildirimleri degerlendirme ve elestirel bir sekilde yaklasmay1 da
icerdigi bulunmustur. Yeniden kullanim stratejileri kabul etme (ayn1 veya yakin ifadelerle tekrar etme),
devam ettirme (argiimani genisletme) ve direnme (arglimana karsi ¢ikma) olarak siniflandirilmigtir
(Spinuzzi, 2015).

Camuffo, vd. (2020) tarafindan yiiriitiilen calismada, girisimler iki gruba ayrilip birinci gruba
fikirlerinin performansini1 tahmin etmek ve hipotezleri icin titiz testler yapmak icin gerceveler
gelistirmek Ogretilmis; ikinci gruba ise firmalarin fikirlerini nasil degerlendirecekleri konusunda
sezgilerini takip etmelerine izin verilmistir. Bilim insanlar1 gibi davranan ilk gruptaki girisim¢ilétin daha
iyi performans gosterdigi, farkli bir fikre yonelme olasiliklarinin daha yiiksek oldugu bdlunmustur. Bu
bulgu, bilimsel yaklasimin girisimcilik kararlarinda dogrulugu artirdigimi bulmustur (Camuffo, vd.,
2020).

ABD’de 3.160 girisimden olusan 6rneklem incelenerek yapilan bir aragtirmada, risk sermayesi
ile finanse edilen girigimcilerin %75’ inden fazlasinin sonugta bir getiri elde edemedigi bulunmustur. Bu
durum risk sermayesinin uzun vadeli getiriler iizerindeki etkisini sorgularkem'dis finansman yerine gelir
ve birikmis kazanglarla biiyiiyen bir girisim stratejisini uygulayan “Kéazanan” (Earning) girisimlerin
avantajlarint  6n plana c¢ikarmaktadir (Wiltbank, Dew ve *Read, ' 2015). Veri analizinin
kullanilabilirligiyle desteklenen girisimei, belirsizliklerin {istesinden-gelebilmektedir ve en yiiksek getiri
beklentisi yerine, girisimciler risk azaltma veya piyasa kontrgliine yonelik yatirimlar yaparak, basar
olasiliklarinmi artirabilirler (Canakoglu, Erzurumlu, Erzurumlu 2018).

Girisimler ¢ogunlukla yatirimei bulma siireglerinde hizlandirma programlarina katilmaktadirlar.
Hizlandiric1 programlara katilimin girisimlerin dig sesmaye yatinmlarimi artirdign gézlenmis, fakat bu
etkinin daha marjinal girisimlerde (kadin girisimeiler-ve gelismekte olan pazarlar) belirgin olmadigi
belirlenmistir (Lall, Chen ve Roberts, 2020).

Yatirimer agisindan yatirim siirecini inceleyen g¢aligmalarda mevcuttur. Gimmon ve Levie
(2009) tarafindan yapilan meta analiz sonu¢larina gore insan sermayesinin farkl tiirleri ile performans
arasindaki iligkilerin %72’si dogru, tahmin edilmistir. Ayrica calismada, endiistrideki deneyim,
girisimcilik ozellikleri (firsatlariFgérme, risk alma, yenilikgilik vb.), egitim (girisimcilik, isletme
yonetimi, finans, pazarlama vb.), yonetim deneyimi, kurucu ekibin uyumu, 6grenme deneyimi ve
girisimde ¢alisma deneyinii performansla iliskili bulunmustur. Calismada, kaynaklarin daha dogru bir
sekilde yiiksek degerli.insan sermayesine sahip kuruculara yonlendirilmesi girisimciligi ve dolayisiyla
teknolojik ilerlemeyi hizlafidiracagi vurgulanmistir (Gimmon ve Levie: 2009). Icerik odakl girisimlere
yatirim yapan yatitimcilarin yatirim kararlarini verirken en dnemli faktorler olarak girisimei (ekip) ve
sektor uzmanliginy gérdiugiinii gostermektedir (Jung ve Kim: 2022). Ancak bir baska arastirmada
endiistri yapisfhin girisim performansi {izerindeki etkisinin, strateji ya da girisimcinin 6zelliklerinden
daha fazla ‘oldugu bulunmustur (Sandberg ve Hofer: 1987). Bu bulgu, endiistri uzmanlagsmasinin
oneminigvesgirisim basarisinda zamanlamanin kritik roliinii ortaya koymaktadir.

3. YONTEM

Girisimlerin sunumlarina etkinligi diizenleyen kurumlarin resmi YouTube hesaplarindan
ulasilmustir. Igerik analizinde YouTube tarafindan olusturulan altyazilar alinmis, bu altyazilardaki
hatalar diizeltildikten sonra igerik analizi yapilmistir. Altyazilar https://downsub.com/ web sitesi
araciligryla indirilmistir. Sonrasinda kelime bulutu olusturmak i¢in Anaconda Navigator yaziliminda
Jupyter Notebook uygulamasinda Python programlama dilinde hazirlanan kod kullanilmistir. Kelime
bulutunda 6n plana ¢ikan kelimeler yorumlanmustir.

Arastirma kapsaminda Kog Universitesi tarafindan organize edilen 07.11.2024 tarihinde
gergeklesen KWORKS’24 Demoday (2024) etkinliginden 13 girisimin ve Is Bankasi tarafindan
organize edilen 19.09.2024 tarihinde gerceklestirilen Workup 12°NCI Demoday (2024) etkinliginde 9
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girisimin, toplamda 22 girisimin sunumlari incelenmistir. Bu iki organizasyon Tiirkiye’de diizenlenen
girisimci etkinliklerinin en 6nemlileri arasinda yer almaktadir. Sunum 6ncesinde girisimlere egitimler,
mentorluk ve is baglantilar1 konusunda destek sunulmaktadirlar. Dolayisiyla bu etkinliklere katilan
girisimler ortalamanin iistiinde bilgi, beceri ve rekabet iistiinliigiine sahip olduklar1 varsayilabilir.
Katilan girisimlerin biiyiik cogunlugu Istanbul’da faaliyet gosterse de farkli sehirlerden girisimleri
kapsamaktadir.

Igerik analizi yaygm olarak kullanilan nitel bir arastirma ydéntemlerinde kullanilan bir veri
analizi teknigidir. Icerik analizi ¢alismalarmin genel amaci, ele alman konu kapsaminda, daha sonra
yapilacak akademik galigmalara yol gostermek ve konu ile ilgili genel egilimin tespit edilmesidir (Ultay,
Akyurt ve Ultay, 2021). Pazarlama literatiiriinde siklikla igerik analizi teknigi kullanilmaktadir
(Bubphapant ve Brandao, 2024). Pazarlamada igerik analizi, sirketlerin hedef kitleleriyle nasil etkilesim
kurduklarina ve karar alma siireclerini ve davranislarin1 nasil sekillendirdiklerine iligkin i¢ gortiler
saglayarak stratejilerin optimize edilmesine yardimci olur (Ivanovi¢, Brankovi¢ ve Adzi¢: 2023).
Temelde ti¢ farkl icerik analizi tiirii vardir (Hsieh ve Shannon: 2005). Geleneksel icerik analizinde,
kodlama kategorileri dogrudan metin verilerinden tiiretilir. Yonlendirilmis bir yaklasimda, analiz ilk
kodlar i¢in rehberlik olarak bir teori veya ilgili arastirma bulgulariyla baslar. Ozetleyici igerik analizi
genellikle anahtar kelimelerin veya igerigin sayilmasini, karsilastirilmasini ve ardindan altta yatan
baglamin yorumlanmasini igerir. Arastirma kapsaminda oncelikle kelime bulutu olusturularak en ¢ok
tekrar eden kelimeler tespit edilmistir. Sonrasinda girisimcilerin sunumlarinda yatirimeilar: ikna etmek
icin kullandiklar1 argiimanlar ve yontemler analiz edilmistir. Son agamada ise 6zellikle girisimcilerin
karsilastirma i¢in kullandiklar1 “en”, “daha” ve “fark” kelimelerinin kullanimi incelenmistir. Boylece
girisimcilerin yatirimcilara yaptiklari sunumlarda girisimlerin deger onerilerinin, yatirimct vaatlerinin
ve gelecekle ilgili beklentilerinin sunulma bigimleri anlasilmaya ¢alisilmistir.

5. BULGULAR

Girisimlerin faaliyet alanlar1 ¢esitlilik gostermektedir. Tablo 1°de 6zetlendigi iizere girisimler saglik ve
rehabilitasyon gibi dogrudan bireylerin yasam kalitesini artirmayi hedefleyen alanlardan, tarim
teknolojileri ve dogal {irlinlere odaklanan c¢evre dostu ¢oziimlere kadar genis bir yelpazede hizmet
sunmaktadirlar. Bunun yaninda, insan kaynaklar1 yonetimi, miisteri iliskileri yonetimi ve veri analitigi
gibi is siireglerini iyilestiren ¢oziimler, kurumsal diinyada daha verimli operasyonlar saglamay1
hedeflemektedir. E-ticaret, oyunlagtirma ve reklamcilik gibi dijital ¢oziimler ise bireysel ve kurumsal
kullanicilar arasindaki etkilesimi kolaylastirmay1 hedeflemektedir.

Tablo 1: Girisimlerin is Modeli Ozeti

Sunum  Girisim adi  Faaliyet Alam1 =~ Hedef Kitle Satis Deger Onerisi
Yapilan Modeli
Etkinlik
Kworks  Propose Tele Fizyoterapi B2B2C Egzersizlerin uzman tarafindan takip
Rehabilitasyon  hastalar1 ve edilebilmesi ve kisisellestirilebilmesi.
fizyoterapistler Ev egzersizlerinin daha zevkli ve etkin
hale getirilmesi.
Kworks  Greenity Bitki Bakimi Bitki severler B2B2C Bitki alimindan baslayarak tiim bitki

bakim siirecinde destek olmak.
Akademik ve bilimsel bilgi sunmak.
Bitki severlerin sosyallesmesini

saglamak.
Kworks  Uplico Insan Holdingler ve B2B Isletmelerin ise alim siireclerini
Kaynaklar1 kurumsal yapilar, kolaylastirmak.
Yonetim biiyiiyen isletmeler, Pozisyona dogru aday aliminda
Sistemi personel devir hiz1 basariy1 artirmak.

%25 tizerinde olan
orta boy igletmeler
Kworks  Leagle Hukuk Asistan1 ~ Avukatlar B2B Avukatlarin dava dosyast i¢in
arastirma ve analiz siirelerini kisaltma.
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Ginger Live

Right
Heartwise

SC&P

Paketera

Cool Card

QAPERA

Quiz Mode
On

Stellium

Boly

Magfi

Ancient
Green

Branchsight

Trendbox

Shippn

Korvo

Uptechlabs

Reklam

Kalp Pompasi

Veri Isleme

Ambalaj

Akilli Kartvizit

Yonetim Bilgi
Sistemi

Oyunlagtirma

Astroloji

Spor

Reklam

Gida

Reklam

Pazar
arasgtirmasi

E-ticaret

Pazaryeri
(dijital
hizmetler igin)

Tarim
teknolojileri

Twitch, Youtube ve
Tik Tok gibi
platformlarda canli
yayin izleyenlere
reklam gosterimi

Sag kalp yetmezligi
olan kisiler

Tesis ve bolge
riskini 6lgmek
isteyen kurumlar.
Ambalaja ihtiyag
duyan isletmeler

Baglantilarini
yonetmek isteyen
kurumlar

Kiigiik ve orta
Olgekli restoran,
otel ve catering
isletmeleri
Miisterisi veya
calisani ile
etkilesimi artirmak
ve veri toplamak
isteyen markalar
Kadinlar,
Astrolojiye merakl
18-50 yas.

Spor yapan kisiler
ve spor kuliipleri
Discord ve
Telegram
gruplarina ulagmak
isteyen reklam
verenler

Saglikli gida
takviyeleri, sabun
ve kedi-kdpek
mamasi,

Bayilik sistemi ile
¢alisan isletmeler

Geleneksel
perakende verisine
ihtiya¢ duyan hizli
tiiketim tirtinleri
tireten markalar
Yurtdigindan {iriin

alma engeli yasayan

tiiketiciler

Dijital igerik ve
egitim vermek
isteyen kisiler

Dikey tarim ve giin
15181 almayan
yerlerde tarim
yapanlar

B2B

B2C

B2B
B2B
Pazaryeri

B2B

B2B

B2B

B2C

B2C,
B2B
B2B

B2C

B2B

B2B

Pazaryeri
(C20)

Pazaryeri

(C20)

B2B

17, Mayis 2025

Yapay zeka destegi sunarak avukatlara
asistanlik hizmeti sunma.

Kiiciik yayincilara ulagabilme, yapay
zeka entegrasyonu ile yiiksek geri
doniis, reklamlarda %99 oraninda
sonuna kadar izlenme, izleyiciyi daha
az rahatsiz etme, hizli reklam
olusturma.

Sag kalp yetmezligi olanlar igin
kisisellestirilmis boyutlarda ve
rakiplerden %90 daha ucuz ve
motorsuz kalp pompasi.

Diistik maliyetle ve yiiksek
dogrulukla; uydu verilerinin analizi ile
risklerin analiz edilmesi.

Diistik adetli, 6zellestirilmis,
farklilagsmaya destek saglayacak
ambalaj pazar yeri.

Baglantilari is firsatina dontistiirmek
icin sirketinize entegre edilmis akilli
kartvizitler.

Kiigiik ve orta 6lgekli isletmelere
erisilebilir fiyatl stok ve {iretim
yOnetimi sistemi.

Isletmelerin stok kayiplarini azaltmak.
Oyunlastirma ile insan kaynaklari,
kurumsal iletigim, egitim ve
pazarlama siireclerinde biitiinsel bir
¢Ozim.

Kisisellestirilmis astroloji hizmetleri.

Spor yapmak i¢in takim arkadasi ve
saha bulmay1 kolaylagtirmak.
Mikro hedeflemeli reklam, kolay,
pratik reklam vermek.

Dogal iiriinler ve atiksiz iiretim
yapmak.

Sektor bagimsiz bayilerle genel
merkezlerin iletisim problemini
¢ozmek.

Isletmelerin lokasyon bazli dijital
reklam yapmalarini saglamak
Miisterilere anlik pazar verileri,
geleneksel perakende analizi yapmak.

Yurtdisindan aligveris yapmay1
kolaylastirmak. Yurtdisina satist
olmayan markalar i¢in yerli alicilar
iizerinden alim yapabilmek.

Dijital igeriklerinin kolaylikla satigint
yapabilecegi bir platform, teknik
beceri gerekmeden igerik olusturup
satabilmek.

Istenilen zamanda bitki yetistirmeye
olanak saglayan bitki aydinlatma
sistemleri ile 95 giinde bilyiiyen
bitkiyi 35 giinde biiyiitmek. Tat ve
aromaya miidahale edebilmek.
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Workup  Soilbiom Tarim Bitki yetistiricileri B2B Mikro organizma izolasyonu ve biyo
teknolojileri gesitlilik analizi yapilarak
ozellestirilmis giibre gelistirmek.
Topraklarin verimini ve biyo
cesitliligini artirmak.
Workup  Zuzuu Miisteri Dijital kanali B2B Tiim satig kanallarini tek bir satig
iliskileri bulunan kurumlar kanali olarak yonetmek. Tiim sektorler
yonetimi i¢in miisteri iliskilerini yapay zeka

destekli sistemle yonetmek.

Satis modelleri acisindan girisimler, hedef kitlelerine ulasmak i¢in farkli stratejiler
kullanmaktadir. B2B modelinde, biiyiik isletmelerin ve kurumlarin operasyonlarini optimize etmeyi
amaglayan ¢oziimler one ¢ikarken, B2C modelinde bireylerin hayatlarin1 kolaylagtiran ve
kisisellestirilmis deneyimler sunan girisimler dikkat cekmektedir. B2B2C modeli, isletmeler araciligiyla
son kullaniciya ulagmay1 saglarken, C2C pazaryeri modelleri bireylerin birbirleriyle dogrudan ticaret
yapmasina olanak tanimaktadir. Ayrica, ambalaj ve dijital hizmetler gibi pazaryeri odakli girisimler,
farkli sektdrlerde olgeklenebilir ¢ozlimler sunmay1 amaglamaktadir.

Girisimlerin deger Onerileri incelendiginde, ¢6ziim odakli bir yaklasimla maliyetleri diigiirme,
stirecleri hizlandirma ve kullanici deneyimini iyilestirme gibi temel hedeflere odaklandiklar
goriilmektedir. Bunun yami sira, kisisellestirilmis hizmetler sunarak kullanicilarin ihtiyaglarina
dogrudan cevap veren girisimler, rekabette 6ne ¢cikmaya ¢alismaktadir. Yapay zeka ve veri analitigi gibi
ileri teknolojilerle siireclere yenilik katan ¢ozliimler hem bireylerin hem de isletmelerin verimliligini
artirmay1 hedeflemektedir. Cevre dostu ve siirdiiriilebilir {iretim yontemleri ise 6zellikle tarim ve dogal
iiriinler alaninda girisimleri deger dnerilerinde yer almaktadir.

Tablo 2: Girisimlerin Yatirnm Alma Durumlar ve Yatirimciya Vaatleri

Girisim adi  Onceki Yatirnm lstedigi Yatinm Yatirnmciya Vaatler
Yatirimlari Istedi  Miktan
mi?
Propose TUBITAK Evet 150.000 dolar 18 ay igerisinde 25 klinik ve 5
destegi hastaneye ulagmak.
Greenity TUBITAK Evet 125.000 dolar Bitki severlerin siiper App’i olmak.
destegi Tam siirlimii hayata gegirmek.
Ingiltere ve Hollanda pazarina
acilmak.
Uplico Sunumda yer  Evet 350.000 dolar 18 ayda 150 yeni isletme ile
verilmedi anlasarak 400.000 dolar ciro elde
etmek.
Leagle Sunumda yer  Evet 250.000 dolar 18 ayda 18.000 kullanici ve 720.000
verilmedi dolar gelir elde etmek.
Ginger Live ~ Sunumdayer  Evet 150.000 dolar 350.000.000 dolarlik pazarda var
verilmedi olmak. Rekabetin diisiik oldugu
alanda faaliyet gdstermek.
Right Hibeler ald1. Evet 150.000 euro 5 yilin sonunda 150.000.000 euro
Heartwise Yatirim gelir, iki y1l sonra ilk {iriin satigini
almadi. saglamak.
SC&P Yatirim Evet 1.000.000 dolar 24 ay sonunda 16.000.000 dolar
almad. gelir. Finlandiya ofisini agmak.
Paketera Sunumda yer  Evet 400.000 dolar 2026’da 5.400.000 dolarlik biiriit
verilmedi iirlin satig1 saglamak.
Cool Card Sunumda yer Evet 350.000 dolar 500 yeni miisteri ve 2.000.000
verilmedi dolarlik ciro saglamak.
QAPERA Sunumda yer  Evet 500.000 dolar Bir y1l igerisinde 800.000 dolar gelir

verilmedi

elde etmek
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Quiz Mode Sunumda yer Evet 500.000 dolar Bir y1l sonunda 5000 miisteri ve

On verilmedi aylik 400.000 dolar tekrar eden gelir

elde etmek.

Stellium Sunumda yer  Evet 400.000 dolar Yiiksek biiyiime hiz1 elde etmek
verilmedi

Boly Sunumda yer  Evet 300.000 dolar Tiim diinyada sporcu deneyimini
verilmedi doniistiirmek.

Magfi 75bin dolar ve  Hayir Hayir Hizli ve karli bliyiime saglamak.
1.1 milyon
USD

Ancient TUBITAK Evet Hay1r Hizl biiyiime, yiiksek katma deger,

Green destegi aldi, inovasyon gergeklestirmek.
yatirim almadi

Branchsight ~ 100.000 dolar ~ Evet 500.000 dolar Hizli biiylimek, yiiksek kar etmek,
yatirim ald gelir tiretmek.

Trendbox 700.000 dolar  Evet 1.000.000 dolar ~ Hizli biiytimek, Kurumsal

miisterilere sahip olmak

Shippn 360.000 ve Evet 750.000 ile Hizli biiytime, 39 tilkeden 195
550.000 dolar 1000.000 dolar iilkeye satis, yeni iilkeye giris
yatirim aldi arasi yatirim neredeyse hig¢ ek yatirim

ariyorlar. gerektirmeme.
Rakiplerden daha diisiik operasyonel
maliyetler.
Tecriibeli ekip

Korvo 175.000 dolar ~ Evet 500.000 dolar Global pazarlara agilarak gelirleri

gelistirmek.

Uptechlabs Sabanci’dan Hayir Hayir Hizli biiylime, rakiplerden daha
yatirim aldu, Is verimli sistemlere sahip olmak.
bankasi ile
ortak

Soilbiom TUBITAK ve  Evet 250.000 dolar Uriinlerin daha fazla ve optimize
KOSGEB hibe istiyor edilerek satabilmek.
ve tesvikleri

Zuzuu Sunumda yer  Evet 1.500.000 dolar ~ Tekrarlanabilir gelirini 8 kat

verilmedi

artirmak, Yillik 14 katlik biiyiime
elde etmek.

Girisimlerin biiyiik bitykismi TUBITAK BIGG, KOSGEB gibi hibe ve tesvik programlarindan
faydalanmigtir. ProposepGireenity, Ancient Green, ve Soilbiom bu tiir hibeleri alan girisimler arasinda
yer almaktadir. Bazi'\giri§imler ise 6zel yatirimlar alarak biiyiime saglamistir. Ornegin, Trendbox
700.000 USD, SHippa 360.000 ve 550.000 USD olmak iizere iki ayr1 yatirim almistir. Ote yandan
Uptechlabs, Sgbancive Is Bankasi gibi kurumsal desteklere sahip oldugunu vurgulamaktadir, bu vurgu
giiclii bix i ‘ortaklig: altyapisinin oldugunu gdstermektedir.

Tablo 2 degerlendirildiginde, girisimlerin biiyiikk bir ¢ogunlugunun aktif olarak yatirm
arayisinda oldugu goriilmektedir. Talep edilen yatirim miktarlar1 125.000 USD’dan baglayip 1.500.000
USD’a kadar ¢ikmaktadir. Yatirim arayist olmayan girisimlerin, 6zellikle mevcut finansal kaynaklari ve
ortakliklar1 sayesinde stirdiiriilebilir bir biliylime yakaladiklar1 anlagilmaktadir. Yiiksek yatirim
taleplerine sahip girisimler arasinda SC&P (1.000.000 USD), Trendbox (1.000.000 USD), Zuzuu
(1.500.000 USD) one c¢ikmaktadir. Bu girisimlerin, hizli biliylime ve uluslararasi pazarlarda
6lceklenebilirlik hedeflerini desteklemek igin biiyiik fonlara ihtiya¢ duydugu goriilmektedir.

Girisimlerin yatirnmcilara sundugu vaatler genellikle biiyiime, gelir artimmi ve pazar
genislemesi gibi temalara odaklanmaktadir. Bazi girisimler, somut finansal hedeflerle yatirimcilarina
net bir getiri vadederken; diger girisimler, daha genis ¢apli hedeflerle pazar konumlarini gii¢lendirme
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sOzii vermektedir. Bazi girisimler, rakiplerinden farklilasarak deger yaratmayi one ¢ikarmaktadir.
Ornegin, Ginger Live, diisiik rekabetin oldugu bir pazarda yiiksek doniisiim oranlar1 vaat etmektedir.
Uptechlabs ise tarim teknolojilerinde rakiplerinden ¢ok daha verimli sistemler sundugunu
belirtmektedir.

Sekil 1: Girisim Sunumlarinin Kelime Bulutu
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Daha biiyiik ve belirgin yazilan kelimeler girisimci sunumlarinda en sik kullanilan kelimelerdir.
Bu kelimelerin metindeki temel temalari1 veya odak noktalarini ortaya koydugu sdylenebilir:

"bir", "olarak" ve "var": Girisimlerin kendilerini tanimlarken ve vaatlerini sunarken, sik¢a belirli
bir deger veya hedef {izerine odaklandigin1 gostermektedir. Bu genelde iddiali ve kesin bir ifade tarzinin

yansimasidir.

"pazar" ve "Tirkiye": Girisimlerin Tiirkiye pazarma odaklandigi, ancak kiiresel 06lgekli
hedeflerinin de oldugu sdylenebilir. Tiirkiye pazarinin biiyiikligii ve girisimler i¢in bir baglangi¢ noktasi
oldugu dikkat cekmektedir.

"yatinnm", "satis" ve "dolarlik": Yatirim ihtiyaclar1 ve finansal hedeflerin girisimlerin odaginda
oldugunu vurgulamakta; 6zellikle yatirim beklentileri ve gelir projeksiyonlari bu kelimelerle one
¢ikmaktadir.

"farkll", "daha fazla", "ilk": Girisimlerin kendilerini yenilik¢i, rakiplerinden farkli ve oncii
olarak konumlandirmaya galistigina isaret etmektedir.

Girisimcilerin sunumlarinda "en" ifadesinin kullanimu, {iriin veya hizmetlerin rakiplerine kiyasla
istiinliigiinii vurgulama amaci tagimaktadir. Bu kelimenin, gii¢lii ve ikna edici bir etki yaratmak igin
stratejik bir sekilde tercih edildigi goriilmektedir. Ornegin: Branchsight “En onemli fark” ifadesiyle,
bayilere verdikleri desteklerin onlar1 rakiplerinden farklilastirdigin1 vurgulamaktadir. Bu, girisimin
benzersiz bir deger Onerisini ortaya koyma ve sektordeki konumunu belirginlestirme cabasidir.
Trendbox geleneksel kanaldaki bakkallardan anlik veri toplayabilme 6zelliklerinin "en énemli nokta"
oldugunu belirterek, iiriinlerinin sektdrdeki veri toplama yontemlerine kiyasla ne kadar 6ne ¢iktigini
ifade etmektedir. Bu hizli ve giincel veri saglamadaki rekabet avantajimi giiclendiren bir vurgudur.
Leagle Tiirkce dil modeline yonelik 6zellestirilebilir asistan hizmetlerinin "en 6nemli" avantaj oldugunu
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sOyleyerek, rakiplerden ayrisan yerellestirme ve kullanici dostu 6zelliklerini 6n plana ¢ikarmaktadir. Bu
ifade, girisimin hem teknik yeterliligini hem de pazara uyum kabiliyetini ortaya koymaktadir. Uplico
otomatize siire¢ yonetimi ve akilli eslestirme 6zelliklerinin "en 6nemli" farkliliklarini olusturdugunu
belirtmektedir. Bu, girisimin teknolojik altyapisina ve siireglerin kolaylastirilmasina yonelik iddial1 bir
yaklagimi simgelemektedir. "En" kelimesi, sifat ve zarflar niteleyerek ifadeleri daha giiglii ve etkileyici
hale getirmektedir. Girigsimciler, bu terimi kullanarak yatirimcilara iiriin ya da hizmetlerinin belirli bir
alanda zirveye ulastigini iddia etmektedir. Bu dil stratejisi hem sunumlarin ikna ediciligini artirmakta
hem de girisimlerin kendilerini farklilastirma ve pazarda liderlik iddiasini desteklemektedir.

Sekil 2: “En”, “Daha”, “Fark” Kelimelerinin Sikhik Analizi
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En Daha Fark

Sunumlarda "daha" ifadesi, bir iiriin veya hizmetin digerlerinden iistiin yonlerini belirtmek ya
da farkli bir yaklasimi vurgulamak icin sik¢a kullanilmistir. Girisimciler, bu ifadeyi genellikle
karsilagtirmalar yapmak, sakiplerini geride birakan ozelliklerini 6ne ¢ikarmak ve yatirimcilari ikna
etmek icin stratejik birarag olarak tercih etmektedir. Uptechlabs, “Daha” ifadesi, dikey tarimin diger
iiretim yontemlerihe-gdre Ustlinliigiinii vurgulamak ve laboratuvar test sonuclartyla desteklenen “11 kat
daha verimli” olduktarini belirtmek igin kullanilmistir. Burada hem bilimsel verilerle giivenilirlik
saglanmis hem de ol¢lilebilir bir iistiinlitk sunulmustur. Bu strateji, girisimin iiriiniiniin inovatif ve etkili
oldugu algisinr giiclendirmektedir. Soilbiom, {irlinlerin “daha hizli” ve “daha optimize” bir sekilde
satilabilmesi i¢in yatirim gerektigini ifade ederken, yatirimlarin somut etkisini vurgulamaktadir. Bu
yatirimerya saglanacak faydalar1 daha net bir sekilde sunmak i¢in kullanilan bir yontemdir. Zuzuu ise
“daha ikinci haftada” yatirim alarak yatirim turundaki basarisini 6ne ¢ikarmaktadir. Bu ifade, girisimin
hizla yatirim alabildigini ve giiven verdigini gostermek i¢in segilmistir. Girisim sonrasinda yatirimcilara
devam eden yatirim turunda yatirimci olarak girmeleri ¢agrisinda bulunmustur. Cool Card "Daha ¢ok
Amerika ve Avrupa’ya odaklanan" rakiplerinden farkli olarak MENA (Orta Dogu ve Kuzey Afrika)
bolgesine odaklandiklarini belirterek, rekabetin diisiik oldugu ve potansiyel kazancin yiiksek oldugu bir
pazara giris yaptiklarimi vurgulamaktadir. Bu yaklagim, stratejik bir farklilasma yaratma ve
yatirimeilarin ilgisini gekme ¢abasi olarak degerlendirilebilir.

“B2B ambalaj ticaretinde farkliligi takip etmek isterseniz Paketera’y: takipte kalin” Paketera,
sunumunda B2B ambalaj sektdriindeki yeniliklerin ve degisimlerin dnciisii oldugunu iddia etmektedir.
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Girisim, sektordeki “farklilik” ve inovasyonla 6zdeslesmek istemektedir. Bu ifade hem sektorel liderlik
iddiasin1 hem de gelecekteki yeniliklerin takip edilmesi gerektigini vurgulamaktadir; yatirnmcilart ve
miisterileri kendine cekmeye ¢alismaktadir. “Quiz Mode On ile hedef kitlenize ulasirken ‘fark’ yaratin”
girisim sunumunun sonunda kullandigi ifadede miisteri ya da ¢alisan etkilesiminde oyunlastirma yoluyla
yenilik¢i ¢oziimler sunmayi vurguluyor. Quiz Mode On hedef kitlesinin is siireglerine ve etkilesimlerine
yeni bir bakis acis1 kazandirarak, miisterilerinin fark yaratmasini saglayacagi iddiasindadir. Branchsight
“rakiplerinden ‘farki’ aslinda bayilere verdigi desteklerle ortaya ¢ikiyor” ifadesi ile sektdrdeki sorunlara
¢dziim bulma konusundaki uzmanligim ve miisteri odakli yaklasimimi 6ne ¢ikarmaktadir. Ozellikle
bayilerle genel merkez arasindaki iletisim problemini ¢6zme gibi somut bir deger Onerisi sunarak,
rekabet avantajini agikca ifade etmektedir.

5.1 Girisimcilerin ikna teknikleri

Bu boliimde girisimcilerin izleyicileri ikna edebilmek i¢in kullandiklari teknikler incelenmistir.
Tiim girisimcilerin sunumlari izlenmis sonrasinda konusma metinleri tekrar tekrar okunarak girisimlerin
ikna etmek icin hangi teknikleri kullandiklari not alinmistir. Sonrasinda bu notlardan yola ¢ikarak;
benzer teknikleri kullandiklari tespit edilen girisimciler gruplandirilarak isimlendirilmistir.

Hikaye anlaticih@ (Storytelling): Girisimciler, projelerini ilgi ¢ekici hikayeler kullanarak
yatirimeilarin duygusal bag kurmasini saglamaya calismaktadirlar. Ornegin, Shippn’in kurucusu,
Amerikalilarin Ingiltere’den alisveris yaparken karsilastiklar1 zorluklar1 anlatarak ve bu zorluklari ¢dzen
bir “kahraman” roliinii iistlenerek dinleyicilerin ilgisini ¢gekmektedir. Benzer sekilde Boly spor yapma
hevesiyle dolu olup hayal kirikligryla sonu¢lanan bir deneyimi anlatarak dinleyicilerin empati kurmasini
saglamaya caligsmakta ve ardindan Boly’nin bu soruna nasil ¢éziim getirdigini agiklamaktadir.

Sayilarla konusmak: Girisimciler, projelerinin potansiyelini ve basarisin1 sayilarla
destekleyerek yatirnmcilara giiven vermeye c¢alismaktadir. Pek ¢ok girisimci, miisteri sayisini, satis
adetlerini ve iiriinleri sayesinde elde edilen verim artiglarini sayilarla agiklamaktadir. Ayrica bu rakamlar
sunumdaki gorsellerle desteklenerek gelisimin yatirimcilar tarafindan anlagilmasi saglanmaktadir.
QAPERA restoranlardaki gida israfinin oranini ve maliyetini vurgulayarak sorunun ciddiyetini ortaya
koymaktadir ve ardindan kendi yazilimlarinin bu soruna nasil ¢éziim getirdigini ve maliyetleri nasil
disiirdiigiinii rakamlarla agiklamaktadir.

Sosyal kamt sunmak: Girisimciler projelerine olan giiveni artirmak igin sosyal kanit
sunmaktadir. Girisimciler satis yaptiklar1i ve is birligi yaptiklart kurumlarin isimlerini vererek
yatirimeilara giiven vermeye calismaktadir. Girisimciler Is Bankasi, Vodafone, Teknosa, Sabanci
Holding, Anadolu Sigorta, Pazarama, Lipton gibi kurumlarin ismini sunumlarinda siklikla yer vermistir.

Gelecege odaklanmak: Girisimciler, sadece mevcut durumlarim degil, aynm1 zamanda gelecek
hedeflerini ve vizyonlarini da paylasarak yatirimeilarin ilgisini ¢ekmeye ¢aligmaktadir. Soilbiom farkli
iriinlerle ¢alismalarina devam ettiklerini ve organik atiklar1 giibreye doniistiirme hedeflerini anlatarak
gelecege yonelik umut vadetmektedir. Uptechslabs Portekiz’de bir sirket kurma ve global is birliklerini
artirma planlarini anlatarak biiylime hedeflerini vurgulamaktadir. Leagle barolarla anlasma ve yeni
ozellikler ekleme planlarii paylasarak siirekli gelisim ve biiylime mesaj1 vermektedir.

Aciliyet duygusu yaratmak: Bazi girisimciler yatirnmcilarin harekete gegmesini saglamak i¢in
aciliyet duygusu yaratmaktadir. Girisimciler hizli biiyiime firsatlarindan birlikte fayda saglayabilmek
i¢in yatirimeilari yatirim turu bitmeden yatirim yapmaya davet etmektedirler.

Kisisel baglanti kurmak: Girisimciler, sunumlarinda kisisel hikayelerine ve deneyimlerine yer
vererek yatirimcilarla duygusal bag kurmaya c¢alismaktadir. Ancient Green’in kurucusu, Anadolu’da
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dogup biyldiigini ve bolgenin yasadigi zorluklara ragmen liretime devam ettiklerini anlatarak hem
kisisel bag kuruyor hem de projenin sosyal etkisini vurgulamaktadir. Right Heartwise kurucu
ortaklardan birinin ¢apraz bag ameliyati gecirdigini ve bu deneyimin projeye ilham verdigini anlatarak
projeye kisisel bir boyut katmaktadir.

5.2. Girisimcilerin yatirinmcilari ikna icin kullandiklar: argiimanlar

Biiyiik ve biiyiiyen bir pazari1 hedeflemek: Hemen hemen tiim girisimciler, hitap ettikleri
pazarin biiyiikliiglinii ve bilylime potansiyelini vurgulayarak yatinmeilarin ilgisini ¢ekmeye
calismaktadirlar. Ornegin, Soilbiom, 250 milyar USD’lik giibre pazarindan bahsederek ve bu pazarda
mikrobiyal giibrelerin paymin giderek artacagim belirterek yatirimcilari cezbetmeyi hedeflemektedir.

Problemi ve ¢oziimii net bir sekilde sunmak: Girisimciler, sunduklari iiriin véya hizmetin
hangi soruna ¢0ziim getirdigini acik¢a ifade ederek yatinmcilarin projeyi “\amlamasini
kolaylastirmaktadir. Ornegin, Branchsight bayilik kanalinda yasanan pazarlama iletisim\sorunlarini ve
bu sorunlarin satiglart nasil olumsuz etkiledigini detayli bir sekilde anlatmaktadir. Shippn ise
Amerikalilarin Ingiltere’den aligveris yaparken karsilastiklar yiiksek kargGy.lieretleri ve giimriik
stirecleri sorunlarini ele alarak ve bu sorunlara getirdikleri ¢oziimii agiklayarak\yatirimcilari ikna etmeye
calismaktadir.

Rakiplerden farklilasmak: Girisimciler sunduklar {irlin veya-hizmetin rakiplerine gore hangi
avantajlara sahip oldugunu vurgulayarak yatirimcilara neden kendilerine yatirim yapmalar1 gerektigini
aciklamaktadir. Trendbox, geleneksel kanallardaki bakkallardan‘anlik veri toplayabilme yeteneklerinin
global rakiplerinden ayrigtiklart en 6nemli nokta oldugunubelirtmektedir. Uptechslabs ise Hollandali
ve Belgikali rakiplerine gore enerji verimliligi konusunda'3-4 kat daha iyi olduklarini belirterek rekabet
avantajlarini ortaya koymaktadir.

Giiclii bir ekip sunmak: Girisimeiler;, deneyimli ve yetenekli bir ekibe sahip olduklarm
vurgulayarak projenin basarili olma olasiigmi artirmaktadir. Cool Card 14 yillik insan kaynaklar
kariyerine sahip kurucusunun lidecligine vurgu yapmaktadir. MAGFI 4 yildir ayn1 evde yasayarak ve
haftada 8 giin calistiklarini1 sdyleyerek projeye olan bagliliklarini esprili bir sekilde ifade etmektedir.

Basarilar1 ve geléeek “hedeflerini paylasmak: Girisimciler bugiine kadar elde ettikleri
basarilart ve gelecek Jedeflerini paylasarak yatirimeilara projenin potansiyelini gdstermeye
calismaktadir. Ornegiaty, Anicient Green 2 sene igerisinde iiretim hacmini 4 katina ¢ikardiklarini ve
cirolarmin 3 kat arftigini belirterek yatirimcilara giiven vermektedir. Boly ise 81 ilde 500°den fazla
sahaya ulastiklarini, ve 2.000’den fazla mag¢ organize ettiklerini belirterek hizli bilylimelerini
vurgulamaktadir.

Yatirim ihtiyacom ve getiri potansiyelini aciklamak: Girisimciler ne kadar yatinm
aradiklarfn1 ve bu yatirnmin projeye nasil katki saglayacagini aciklayarak yatirimcilarin karar verme
siirecini kolaylastirmaktadir. Ornegin Korvo global pazarlara agilmak ve uzmanlarin gelirini artiracak
yeni {riinler gelistirmek i¢in 500.000 USD yatirim aradigini belirtmektedir. Quiz mode on ise 500.000
USD’lik yatirimla 5.000 kullaniciya ve 400.000 USD ciroya ulagsmay1 hedefledigini belirtmektedir.

6. SONUC VE ONERILER

Tiirk girisim ekosistemi, biiyiimekte ve olgunlagmaktadir. Sunumlarda, birgok girisimin yatirim
aldig1 ve global pazarlara agilmayi hedefledigi goriilmektedir. Tiirk girisimciler, kiiresel sorunlara
yenilik¢i ¢dziimler iiretme iddialarini gesitli kanitlarla desteklemektedirler. Ozellikle, yatirim isteyen
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girigimlerin biiyiik bir kismi, net hedefler ve somut finansal projeksiyonlar sunarak yatirimcilari ikna
etmeyi hedeflemektedir. Ote yandan, daha once yatirrm almis olan girisimlerin bu basarilarini yeni
yatirimcilar i¢in bir giiven unsuru olarak kullandiklar1 dikkat cekmektedir.

Incelenen girisimlerin ¢ogu dogrudan siirdiiriilebilirlik ve sosyal sorumluluk kavramlarmi &n
plana ¢ikarmamistir. Bununla birlikte faaliyet alanlar1 ve sunduklari ¢oziimler bu konulara dolayli olarak
katki saglamaktadir. Ozellikle Ancient Green, Uptechslabs ve Soilbiom cevresel siirdiiriilebilirlik
konusunda somut adimlar atan girisimler olarak 6ne ¢ikmaktadir. Branchsight ve Trendbox sosyal
sorumluluk kapsaminda kiiciik isletmelere destek saglayarak toplumsal fayda yaratmay1
hedeflemektedir.

Girisimcilerin muglakliktan daha ¢ok kesin hedeflerinin oldugu pazar, yatirim, satis gibi bir
yatirnmcei sunumunda kullanilmasi beklenen kelimeleri siklikla kullandiklari goriilmiistiir. Girisimciler
yatinmcilar1 ikna etmek i¢in hikdye anlatim teknigini kullanmislardir. Girisimler {iriinlerinin
miisterilerine katkilarinda rakiplerine gore sunduklar1 avantajlarda ve ulagmak istedikleri hedeflerde
siklikla sayilar1 kullanmislardir. Girisimciler ¢ok sayida kurumsal isletme ile is birlikleri ve satig
iligkilerini agiklayarak hem miisteri hem de yatirimcilarina kanitlar sunmaktadir. Girisimciler ayrica
gelecege odaklanarak yatirimcilara kendilerine yapilacak olan yatirimi onemli bir firsat olarak
sunmaktadirlar. Ayrica girisimciler aciliyet duygusu olusturarak bu firsatlarin siirekli olmadigini ima
etmektedirler. Girigimciler kigisel hikayeler ve deneyimlerini anlatarak yatirimcilarla kisisel bag
kurmay1 hedeflemektedirler. Incelenen girisimlerde literatiir ile uyumlu olarak (Clark, 2008: Latham ve
Tello: 2016) girisimcilerin sunumlarinin igeriklerine o6zendikleri, grafikler, sekiller ve tablolar
kullanarak sunumlarini gorsel olarak iyilestirdikleri goriilmektedir. Girisimciler Citci ve Petekgi (2022)
bulgularina benzer olarak sunumlarinda sorulara yer vermek, net rakamlar vermek ve ekiple bilgi
vermektedirler. Girisimciler girisimleri ile ilgili zayif yonler hakkinda bilgi paylasiminda
bulunmamisglardir. Bu bulgu Parhankangas ve Ehrlich (2014)’in ¢calismalarindaki beklenti ile ¢elismekle
beraber, girisimciler tiim izleyicilere agik bir sunumda bu konulara girmemeleri Tiirkiye’deki is kiiltiirii
g0z Oniine alindiginda oldukga beklenebilir bir durumdur.

Girisimcilerin yatirimcilart yatirrma davet ederken ki en 6nemli argiimanlar1 biiyiik bir pazarn
hedefledikleri veya pazarin biiytime hizinin oldukga yiiksek oldugudur. Bir digeri ise agik¢a tanimlanmig
bir problemi ¢6zme becerileri hakkinda sunduklari kanitlar olmaktadir. Rakiplerinden farklilagma
dereceleri ve onlara gore sahip olduklar1 ek beceriler bir diger argiiman olmaktadir. Bir diger argiiman
ise ekibin deneyimi, basarilar1 ve ¢abalar1 izerinde durmaktadirlar. Elbette bagarilarini gelecek hedefleri
ile biitiinlestirerek bir yatirim igin cazip olduklarmi gostermeye calismaktadirlar. Ayrica girisimciler
yatirim ihtiyaglariin oldugunu yapilacak yatirimin igletmenin biiyiimesi, satislarinin artisi, kari, diger
pazarlara agilmasini saglamay1 hedeflediklerini agiklamaktadirlar.

Girisimcilerin sunumlarinda kiyaslama igin kullandiklar1 ii¢ vurgu incelenmistir. Bunlar “en”,
“daha”, “fark” ifadeleridir. “En” vurgusu girisimlerin rakip analizine dayal1 olarak kendilerini avantajl
bir konuma yerlestirme araci olarak 6ne ¢ikmaktadir. Bu vurgu yatirimeilarin dikkatini ¢ekmek,
rekabetci iistiinliigli somutlagtirmak ve girisimin sektdrdeki dnemini net bir sekilde gostermek igin
oldukga etkili bir ara¢ olarak kullandiklar1 goriilmiistiir. “Daha” girisimciler tarafindan rekabet
avantajini agiklamak, yatirimlarin 6nemini vurgulamak ve stratejik tercihlerini mesrulastirmak amaciyla
kullanilmaktadir. Girisimler bu vurguyla hem rakamsal hem de duygusal bir etkiyi hedeflemistir.
Rakamlar bagimsiz otoritelerin goriisleri ve hizli basar1 hikayeleri ile desteklenen “daha” vurgulari
girisimlerin giivenilirlik ve cazibelerini artirmaktadir. Ayrica, farkli pazar segimleri gibi stratejik
hamlelerde bu vurguyu kullanarak yenilik¢i ve ileri gorislii olduklart mesajini vermektedir. Her biri, ya
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sektorde yenilik ve liderlik iddiasiyla ya da miisterilerinin is siire¢lerine katki sunarak kendini 6n plana
cikarmay1 hedeflemektedir.

Kanaatimce girisimcilere bazi tavsiyelerde bulunmak yararli olabilir. Yatirim sunumlarinda
deger Onerisine 6zel bir nem gosterilmelidir. Bu iki sebeple 6nemlidir. Yatirimeilar, girisimlerin deger
Onerilerinin yeterince giiclii olduklarina ikna olduklarin yatirirm yapma ihtimalleri artacaktir. Ayrica,
yatinmcilarin ¢ogu ayni zamanda cesitli girisimlerin ortaklar1 ve yliksek gelir diizeyinde tiiketiciler
olduklarindan, eger girisimler B2B is modeline sahiplerse yatirimcinin isletmeleri, B2C is modeline
sahiplerse yatirimcilarin kendileri girisimin hizmetlerinin potansiyel miisterisi haline gelirler. Miisteri
olarak ikna edilen kisiler yatirimci olarak daha kolay ikna edilebilirler. Girisimcilerin sunumlarinda
deger Onerisinin etkili olmasi i¢in bazi unsurlara dikkat edilmelidir. Deger Onerisi, belirlirbir pazar
boliimii i¢in ¢6ziim getirdigi sorunu net bir sekilde tanimlamalidir. Bu tanimlama, hedef pazarda gercek
bir ihtiyaci karsilamaya yonelik olmalidir. Deger onerisi, belirli bir pazara ve miisterilere hitap'€tmelidir.
Ornegin, hangi demografik 6zelliklere veya endiistriye odaklandigini belirtmelidir. Uriin\yeya hizmetin
problemi ¢6zmek icin kullandig1 teknoloji veya yenilik agiklanmalidir. Deger 6nerisinin hangi yollarla
hayata gegcirilecegi, iirlin veya hizmetin nasil kullanilacagr ve hangi kosullatda“misteri icin deger
yaratacag1 agiklanmalidir. Onerinin miisterilere saglayacagi finansal @yantajlar1 veya tasarruflar
belirtilmelidir. Deger Onerisi, pazara sunulmadan 6nce belirli bir istikrara kavusturulmali, yani ¢esitli
paydaslarin goziinde degerini kanitlamalidir. Bu, deger 6nerisinin baglangicta “esnek” ve degisime agik
olmasi gerektigini, ancak belirli bir asamaya geldikten sonra kararlilik kazanmasi gerektigi anlamina
gelir.

Bu ¢aligma iki etkinlikteki sunumlari igermektedir\Verilerin 2024 yilinin ikinci yarisindaki iki
etkinlikten toplanmis olmasi 6nemli bir kisit olmakla “beraber, etkinliklerin birinin bir iiniversite
digerinin ise bir bankanin organize ettigi birmctkinlik olmasi, Tirkiye’nin farkli bolgelerinden
girisimcilerin olmasi, etkinliklerin Tiirkiye’nin saygin kurumlar tarafindan diizenlenmesi gibi faktorler
g0z Oniine alindiginda sonuglarin Tiirkiye’deki, girisimciler hakkinda bilgi verici oldugu belirtilebilir.

Arastirmanin sonuglar1 yatirim atama durumundaki girisimcilere, girisimcilik ekosisteminde
bulunan kulugka merkezleri, mentoslar, is melekleri, risk sermayesi fonu ydneticileri, girisimcilik
egitmenleri, hizlandirma programlar diizenleyicileri, girisimcilere destek olan kamu kurumlarindaki
yoneticilere fayda saglayaeaktir. Yatinm sunumlart hazirlarken ve hazirlanmis  sunumlari
degerlendirirken onlata “katki sunacaktir. Ayrica girisimcilikle ilgili arastirma yapan Kkisilere
girisimcilerin sunum dg¢eriklerini anlamalarina yardimer olacaktir. Daha sonraki arastirmalarda yatirim
sunumlar1 sonraspincelenip boylece hangi deger 6nerilerinin ve sunumdaki ikna tekniklerinin yatirim
bulmada daha~etkili)oldugu tespit edilebilir. Sunum sonrasi 6 aylik siirede yatirim alabilenler ve
alamayanlafin igerikleri karsilastirmali olarak incelenebilir. Girisimciler ve sunum yapilan yatirimeilar
perspektifiniden konu agiklanabilir. Boylece sadece igerik analizi degil, girisimcilerin igerigi olusturma
stratejilen ‘ve yatirnmcilarin sunumlara verdikleri tepkiler incelenebilir. Bir diger oneri ise yurtdisinda
sunum yapan Tirk girisimlerinin Tiirkiye ve yurtdisindaki sunum igerikleri arasindaki farklilik analiz
edilebilir. Boylece girisimcilerin farkli yatirnmcilar i¢in sunum igeriklerini uyumlastirma stratejileri
anlasilabilir.
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