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FARK YARATABILECEK SASIRTICI DAVRANISLAR

RISK SERMAYEDARLARI
BIR IS FIKRINI
ASLINDA NASIL
DEGERLENDIRIYOR?

akshmi Balachandra, akademiye girmeden 6nce
birkag y1l boyunca iki VC sirketinde caligt1. Bura-
larda kendisini oldukga sasirtan bir olaya siklikla
sahit oluyordu. VC’ler bir girisimciden ig planim
aliyor, okuyor ve girisimden heyecan duyuyor-
lardi. Endiistri tizerine arastirma yaptikca duy-
duklan cogku da artryordu. Sonrasinda sirketin
kurucusunu resmi bir toplanti icin davet ediyor-
lar ve en nihayetinde bu is fikrine kesinlikle
yatinm yapmak istemiyorlardi. Peki, kagit
iizerinde gelecek vadeden bir teklif nasil
oluyor da planin arkasindaki kisi bu is fik-
rini gercekten ortaya koydugunda umutsuz bir vakaya
déniisebiliyordu? “iste PhD yapmama sebep olan da
budur” diyor, simdilerde Babson College’da yardimci
docent olan Balachandra, “VC ve girisimci arasindaki
etkilesim iizerine caligmak istedim.”

Arastirmasina baglamadan 6nce dahi
Balachandra’nin konu iizerinde bazi tahminleri vardu.
Bircok girisimci, yatirim kararinin 6zellikle is fikir-
lerinin 6zgiinliigline bagh oldugunu diisiiniiyordu
- cogunlukla bir PowerPoint iizerine hazirlanmig
bilgi ve mantiga. Fakat esasen bircok VC is fikrinin
arka planina 6nceden zaten bakmig oluyordu ve yiiz
ylize karsilagmalar cogunlukla soru sormak, konuya
aciklik getirmek ve kisilikleri anlamaya calismakla
geciyordu. Balachandra, bu dinamikleri daha iyi
anlamak icin neredeyse 10 yilini verdi, yani is fikrinin
anlatildig1 bu toplantilarda neler oldugunu ve sonuc-
larin nelere gore belirlendigini. Bazi modeller daha
en bagtan kendini belli ediyordu. Ornegin is fikirlerini
anlatirken giilen girisimciler daha basarili oluyordu
tipki VC’lerle ortak arkadaslari olup olmadigina
bakan insanlar gibi. En nihayetinde ortaya ¢ikardigi 4
genel sonug vardi:

Tutku abartiliyor. Balachandra bir MIT
Girisimcilik Yarismasi sirasinda (gercek VC’lerin
jiirilik yaptig1) gonderilen 185 tane 1 dakikalik video
sunum iizerinde ¢alisiyorken, her bir girisimcinin
ne kadar enerjik, pozitif ya da negatif goriindigiinii

dahaiyi degerlendirebilmek icin sesi kapatip

sadece gorselleri kullanan kodlayicilar kullandi.
(Kodlayicilar start-up’larin hedefledigi pazarin
boyutunun yani sira sunum yapan kisinin cinsiyetini
ve ne kadar etkileyici oldugunu da kontrol ediyordu.)
Hem VC’ler hem de girisimciler arasindaki genel
kany, yiiksek enerji, kararlilik ve baglilik géstergesi
olan “tutku”nun pozitif bir tutum oldugu yoniin-
deydi. “Buis icin can attiginizi ve ¢ok calistiginizi
gormek istedikleri yoniinde bir mitoloji var” diyor
Balachandra. Fakat kodlayicilar yarismada finalist
olanlarin hangi start-up’lar olduguna dair deger-
lendirmelerine baktiklarinda tam tersi bir durum
gordiiler: Jiirinin tercihi sakin tutumlar yoniindeydi.
Sonraki calismalar da insanlarin sakin olmayi, giicli
bir liderlik 6zelligi olarak degerlendirdigini gosterdi.
Yani coskuyu azaltmak ve kaya gibi saglam, hazir bir
gorilintii yansitmak daha etkili oluyordu.

Giiven, yeterlilikten daha 6nemlidir. ikinci
bir ¢calismada Balachandra, Kaliforniya’dan melek
yatinmcilarla ¢caligti. Bu yatinmcilar start-up’lardan
is fikirlerini 20 dakika i¢cinde anlattiklari sunumlar
toparliyordu. Neredeyse her sunumdan sonra yati-
rnimcilar detayli anketler dolduruyor, bu sekilde fikre
kars1 tepkilerini gosteriyor ve bir sonraki, ayrintil
degerlendirme agamasina gonderip gondermeye-
ceklerini belirtiyordu (yatinmdan 6nceki bir bagka
adim). Sonuclar, start-up’a olan ilginin kurucusunun
isinde yeterli oldugu konusunda yarattigi izlenimden
ziyade karakteri ve giivenilirligi konusunda olus-
turdugu algidan etkileniyordu. Balachandra bunun
oldukc¢a mantikl oldugunu diisiiniiyor: Bir CEO
beceriye dayanan bir alanda yeterli degilse, 6rnegin
finansal ya da teknik bir deneyimi yoksa, gerekli egi-
timlerle ya da bu yeteneklere sahip dogru insanlar1
ise alarak bunun iistesinden gelebilir fakat karakteri
sekillendirmek daha zordur. Ve melek yatirimcilar
cogunlukla girisimcilerle yiiksek riski olan girisim-
lerde uzun yillar yakindan ¢alistig1 icin yeni ortak-
larinin, var olan riskleri artirmayan diiriist ve actk
davraniglar tercih edip etmeyecegini gozlemleme
firsatlar oluyor. Isin asl, yapilan arastirma sunu gos-
teriyor, giivenilir oldugu izlenimini veren girisimci-
ler, yatinm alma olasiligini yiizde 10 artiriyor.

Yonetilebilirlik Snemlidir. Ozellikle de gelenek-
sel VC’lere gore ige cok daha erken dahil olan melek
yatinmcilar arasinda, kararlar sadece potansiyel
getirilerden etkilenmiyor; ayni zamanda egodan da
etkileniyor. Cogu melek yatirimci, pratikte de men-
torluk yapmak isteyen deneyimli birer girisimcidir
bu nedenle de deger katabilecekleri yatirimlar tercih
ederler. Bunun olmasi icin kurucunun geri bildirim-
lere acik ve iyi bir “alic1” olma potansiyeline sahip
olmasi gereklidir.

Balachandra’nin bu sonuca varmasi yaptigi anket-
ler ve Kaliforniya’li yatinmcilarin video seanslarimi
degerlendirmesi neticesinde oldu. Kodlayicilar vide-
olarda sorulara cevaben kafa sallama ya da giiliim-
seme gibi davranislar inceledi. Bu davranislar, ©




BONG KOH

“MISYONERLERE YATIRIM YAPMAYI TERCiH EDIYORUM.”

Bong Koh, merkezi Kérfez Bolgesi’nde olan geleneksel bir VC
sirketi icin calisti ve Chicago ve Los Angeles merkezli, ilk asama
yatirim fonu KohFounders’i kurmadan dnce ii¢ start-up’in kurucu
ortaklarindandi. Girisimcileri nelere gore degerlendirdigini HBR’a
anlatti. Asagida bu konusmadan notlar goreceksiniz.

Girisimciler kendilerini sunus
sekillerine nazaran ortaya
attiklari is fikrinin 6nemini
gozlerinde biiyiitiiyorlar mi?
Evet, bunun yiizde 100 boyle
oldugunu diisiintiyorum. ig fikri
elbette cok 6nemli ancak buna
ragmen bir toplanti yapmaya
gerek olup olmadigina dahi karar
vermeden once ilgilenmedigim
fikirleri ve pazarlan slizgecten
gegciriyorum. Bir melek yatirimei ya
da tohum-oncesi yatirimcisiysaniz
ilk asamalarda is fikrinin ilgi goriip
gormeyecegi hakkinda fazla bilginiz
olmaz. Bir pazari olup olmayacagi
konusunda iyi bir tahminde
bulunmaniz ve ayrica is fikrini her
acidan degerlendirmeniz gerekir.
Tiim bunlar da aslinda sunu ifade
eder, “Bu ekibe inaniyor musunuz?”
Benim i¢in en oncelikli konu da
bu. Ve pazar firsati olabilecegine
inandigim bir fikri incelemek
isterim. Girisimcinin bunu tretime
gecirmeye istekli olup olmadigini
bilmek isterim.

Bu arastirma sakin

tutumlarin, yatirimeiyi

tutku ya da enerjiden daha
fazla cezbettigini ortaya
koyuyor. Buna katiliyor
musunuz? Acikcasi ben tutkusu
ve enerjisi yiiksek girisimcileri tercih
ediyorum. is kuran girisimciler

ya paragozler ya da misyonerler
oluyorlar. Ve ben misyonerlere

yatirim yapmay tercih ediyorum,
bir sikintiya ¢6ziim getirdiklerine
gercekten inanan insanlara.

Bir girisimcinin yonetilmeye
istekli olmasi ne kadar
onemli? Ben sirketi basariya
ulastiran kisi degilim. Bunu
yapabilecegini sdyleyen herhangi
bir yatirimei da haddini agmis olur.
Bununla birlikte, ben iyi birer ortak
olabilecek ve geri bildirimlere acik
insanlar ariyorum. Eger insanlar
geri bildirim alirken ¢cok savunmaci
oluyorlarsa onlarla calismak epey
zorlu olabilir.

Tiim bu 6zellikleri tek bir

is fikrinden cikarabilmek

ne kadar zor oluyor? Ben
girisimcinin is fikrini nasil ortaya
attigina fazla odaklanmamaya
gayret ediyorum. Tipki bazi
insanlarin is miilakatlarinda
harika performans gosterip
berbat calisanlar olabilmesi gibi,
bazi insanlar da is fikrini ortaya
atarken gercekten ¢ok iyidir fakat
uygulamada o kadar iyi degildir.
Yatirim yapmadan 6nce girisimciyle
disarida ¢ok fazla vakit gegirmeye
calisinm. Korfez Bolgesi'nde fazla
yatirim yapmamamin sebeplerinden
birisi de bu —anlasmalar ¢ok hizli
degisebiliyor orada, bu yiizden bir
karara varmadan dnce start-up

ile yeterince vakit gecirmek zor
olabiliyor.
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kurucularn yeni fikirlere acik oldugunu goste-
riyordu. Analizler ve anket sonuclari bu yonde
oldugunda ve yatirnmcinin iligkili alanda tecriibesi
varsa -yani deger katabilecek bilgiler verebiliyorsa-
sirketin bir sonraki agamaya gecme olasilig1 cok
daha yiiksek oluyordu.

Cinsiyet stereotiplerinin rolii vardir.
Balachandra VC’deki ilk isinde, VC’ler arasinda da
girisimciler arasinda da bagka kadinlarla nadiren
karsilagtyordu. Isin ash, risk sermayedarlarinin
ylizde 94’intin erkek oldugunu soyliiyor.

(Sonralar tamami kadinlardan olugan
ve kadinlar tarafindan yonetilen
start-up’lara destek saglayan bir
sirkette calist1.) Arastirmasinda o
ve meslektaglart MIT yarismasin-
dan videolar kullanarak VC’lerin
kadin girisimcilere karsi 6nyargih
davrandiklar konusundaki algiy1
test etti. Kodlayicilar 6nce sunumu
yapan kisinin cinsiyetini belirtiyor
sonra da maskulen davramslar (zorla-
yicilik, baskinlik, agresiflik, atilganlik
gibi) ya da feminen davranislar (sicak
kanlilik, hassasiyet, disavurumculuk ve
duygusallik gibi) sergileyip sergilemedik-
lerini 6l¢iiyordu. Analizler gosteriyordu
ki cinsiyet tek bagina basariy1 etkilememe-
sine ragmen feminen davraniglar yiiksek
seviyede gosteren insanlarin digerlerine oranla
basarisi daha diisiiktii. “Bu ¢alisma, VC’lerin
feminenlige kars1 6nyargili oldugunu gosteriyor”
diyor Balachandra. “Gérmek istemedikleri bazi
davraniglar var dolayistyla eger fazla duygusal ya
da disavurumcuysaniz bunlarn asmak icin calismaya
baslasaniz iyi olur”

Girisimciler icin ise yarayacak en 6nemli bilgi su:
Is fikrini ortaya koydugunuz siirece resmi bir sunum
gibi yaklagmaktan ziyade, tutum ve zihniyetin ig
prensiplerinden daha degerli oldugu dogaglama bir
sohbet gibi yaklasmalisiniz. Size sorulan sorulari cok
iyi dinleyin ve diisiinerek cevap verin. Eger bilmedi-
giniz bir konu varsa 6grenebileceginizi séyleyin ya da
yatinmciya onun fikrini sorun. Kritik sorular karsi-
sinda savunmaci davranmayin. Ve Balachandra’nin
tavsiye ettigi gibi, is fikrinizin arka planini kafaya
takip durmak yerine “sakin, rahat ve geri bildirimlere
acik olmamiz gerektigini diistiniin.” @

ARASTIRMA HAKKINDA “Calm, Cool and Competent:
The Impact of an Entrepreneur’s Displayed Emotions on
Investor Decisions” L. Balachandra ve A. Corbett (calisma
raporu); “Pitching Trust: Investors Value Character Over
Competency,” L. Balachandra (¢alisma raporu); “Investor
Mentor: Evaluating the Entrepreneur as Protégé,” L.
Balachandra, H. Sapienza ve D. Kim (calisma raporu); “Don’t
Pitch Like a Girl! How Gender Stereotypes Influence Investor

Decisions” L. Balachandra et al. (Entrepreneurship Theory and
Practice, yakinda cikacak.)

siireyle birlikte
calistiktan sonra,
bir miisteri-
nin baska bir
sirkete gecen
bir calisanin
pesinden
gitme ola-
siligi ikiye
katlaniyor.

SADAKAT - "
MUSTERILERI ELDEN KACIRMA OLASILIGI YUKSEK OLDUGUNDA...

PERSONEL DEVRIDAIMi, profesyonel hizmet sirketleri icin
cesitli stkintilar doguruyor c¢tinki miisteriler cogunlukla
bagska bir sirkete gecen calisanlarin pesinden gidiyor. Yeni
bir arastirmada, arastirmaci herkese acik verileri kullana-
rak, misterilerin ne zamanlarda sirket degistiren lobici-
lerle birlikte gittigini ve ne zamanlarda yerinden ayrilma-
digini belirlemeye calisti.
Onemli faktorlerden birisi hem lobiciyle hem de
sirketle olan iligkisinin uzunluguydu. Bir miisterinin
baska bir sirkete gecen bir calisanin pesinden gitme
olasiligi, calisan ve misterinin birlikte calistigi her 6
ay icin ortalama olarak yaklasik ytizde 2 artiyor. Bu
etki musterinin sirketle calistigi stirenin uzunlugu ile
bir sekilde dengeleniyor, miisterinin ayrilan calisanin
pesinde gitmesi riski, miisterinin sirketle calistigi her 6 ay
icin yaklasik yiizde 1 daha diisiik oluyor. ki etki de kay-
da deger derecede 6nemli: Miisterinin, calisanla birlikte
gemiye atlama olasiligi her 3,5 yilda ikiye katlaniyor.
Iliskinin yapisi da énemli. Ekipler tarafindan hizmet veri-
len bir miisterinin herhangi bir calisanin pesinden gitme
olasilig1 daha diisiik 6zellikle de ekipler, uzmanlardan
olustugunda; tek bir alanda uzman olan bir lobicinin tiim
ekibin verdigi hizmetin aynisini verebilmesi zordur.
Calismanin hedefi lobiciler olmasina ragmen sonuglar
profesyonel hizmet sirketlerini kapsiyor. “Bulgularim
yoneticilere, hangi miisterilerin ayrilma riskinin daha
fazla oldugunu belirlemelerinde yardimci oluyor ayni
zamanda miuisteri sadakatini saglamak icin iliskileri nasil
yapilandirmak gerektigi konusunda bazi tavsiyeler veri-

yor” diyor arastirmaci. =

@ ARASTIRMA HAKKINDA “Employee Mobility and Interfirm Relationship Transfer:
Evidence from the Mobility and Client Attachments of United States Federal Lobbyists,

1998-2014" Joseph Raffiee (Stratejik Yénetim Dergisi, yakinda ¢ikacak.)
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Uriinler dikey yerine yatay dizildiginde —6rnegin magaza
raflarinda- misteriler daha fazla tiriin goriiyor, daha
fazla cesitlilik algihyor ve daha cesitli iiriinler satin aliyor.

Binokiiler goriis yatay goz hareketlerini daha rahat yapmay:
sagliyor bu nedenle bu tiir goriintiileri islemesi daha kolay.

“A ‘WIDE’ VARIETY: EFFECTS OF HORIZONTAL VERSUS VERTICAL DISPLAY ON ASSORTMENT PROCESSING,
PERCEIVED VARIETY, AND CHOICE” XIAOYAN DENG ET AL.






