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OZET

Pazarlama kisi ve kuruluslarin ihtiyaclarini karsilamak ic¢in fikirlerin, mal ve
hizmetlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurmast ve dagitimimin planlandirilmasi ve
yiiriitiilmesi siirecidir. Iste bu pazarlama faaliyetleri siirdiiriiliirken degisik faktorlerin etkisiyle
etik dis1 kararlar alinabilir. Bu ¢alismada, pazarlama iletisiminde etik sorunlar, pazarlamada
etik dis1 davranmis nedenleri, satis elemanlarinin etiksel sorun olusturabilecek davranislari,
pazarlama faaliyetlerinde etik dis1 kararlarin Makyavelizm ile iliskilendirilmesi gibi konular

arastirilmaktadir.

Arastirma Istanbul Mahmutpasa’da faaliyet gdsteren ve tesadiifi drneklem ydntemine
gore belirlenen 6zel sektor isletmelerde satis elemani olarak calisanlarin, Makyavelist
tutumlarini belirlemeye yénelik olarak gergeklestirilmistir. Ikincil kaynak taramasi sonucu ve
onceden saptanan amagclara gore belirlenen sorular, standart bir anket formu ile 6rnek kiitlede

bulunan deneklere yoneltilmistir.

Anket caligmasiyla elde edilen veriler “SPSS” programinda degerlendirilmis,
kargilagtirmali analizler yapilmistir. Arastirma bulgularina gore, bazi sorulara verilen
cevaplarda satig elemanlarinin yiiksek oranda hedef odakli diislince icerisinde olduklarini
araglarin hedeflerden daha Onemsiz oldugunu bunun da Makyavelist diisiincenin satig
temsilcileri arasinda yaygin oldugunu gosterir niteliktedir. Fakat, bu bulgulardan hareketle bir
genelleme yapmak olduk¢a giictlir.Ciinkii, satis elemanlarinin bazi sorulardaki cevaplari
Makyavelist egilime isaret ederken (bazi miisterilere ayricalikli davranma,etik kurallara
uymayan isletme sahibi ve arkadaslara goz yumma, yabancilara yerlilerden daha fazla fiyat
sOyleme, miisteriye iirlinii almas1 i¢in baski yapma); bazi sorulardaki cevaplari ise Makyavelist
davranis1 tamamen reddeder durumdadir.(Is hayatinda etik,para kazanmaktan 6nemlidir,terfi
icin ahlakin gdzardi edilmemesi gerektigi,satis sonrasi miisteri tatmini v.b)

Anahtar Kelimeler: pazarlama, , pazarlama etigi, Makyavelizim
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ABSTRACT
Marketing is a process of development, price, promotion, planning of distribution of
ideas, goods and services to serve the needs of persons and entities. Along with this marketing
process, it is possible to be taken decisions unethical under pressure of some different factors.
In this work, it is analyzed some subjects such as ethic problems in the communication of
marketing; the reasons of unethical attitudes in marketing; the attitudes of salespersons which
can be caused ethical problems; the relevance of unethical decisions with Machiavelism in the

marketing activities.

Research is based on the attitudes of sales persons occupied in private sector located in
Mahmutpasa in Istanbul to find out their Machiavelist attitudes. Meanwhile it must be pointed
out that those private entities were selected in a sample and incidental manner. The sales
persons were given questions which were determined according to the results of secondary

source scan and fixed aims, in the context of survey form.

Data, which were obtained from those surveys, were determined in “SPSS” program
and analyzed comparatively. According to the results of surveys, it is seen in the high level of
percent in some responses that sales persons were in thought focused on the goal; means are
more unimportant than goals because of being Machiavelist thought common among the sales
persons. However, it is really hard to make a generalization based on these data. Because, on
the contrary some responses of sales persons which indicate Machiavelist intend (to attitude in
favor of some customers; overlooking friends or boss whose attitude are not ethic; to mention
the cost of goods or services higher to the foreigners; to make pressure to the customers to
make them buy the goods), in some responses it is totally denied Machiavelist attitude (to
give more importance ethic than making Money; not overlooking ethic for easily

advancement; satisfaction of customer after sale, etc.).

Key words: marketing, marketing ethic, Machiavelism
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GIRIS

Isletme faaliyetleri igerisinde igletmenin goriinen yiizii pazarlamadir. Pazarlamada
karar alicilar dogru {irlinii, dogru zamanda, dogru kisilere sunarak bir deger yaratma ¢abasina
girigirken, isletme faaliyetinde bulunanlar sosyal sorumluluklarinin bilinciyle etiksel

davranislar1 gelistirecek kararlar vermek zorundadirlar.

Iste bu isletme faaliyetleri sirasinda, miisteri aramak, bilgi vermek, satis1 yapmak, satis
sonrasinda da misteriye her tiirlii hizmeti vermek gibi gérevleri olan satis elemani, miisteriyle

birebir iliskiye girip miisteriyle en ¢ok diyalog kuran kimsedir.

Toplumdaki genel inanis, pazarlamanin baskici, sadece daha ¢ok satig yapabilmek igin

her tiirlii hilenin yapildig1 aldatma ve kandirma gibi olumsuzluklar i¢erdigi goriistidiir.

Miisterilerle iligkilerinde adalet, iiriin giivenligi, kalite, agiklik, seffaflik, diiriistliik gibi
ozellikleri 6n plana ¢ikaran pazarlama ile ahlak arasinda koprii kurabilen satis elemani
beklentilere cevap verdiginden, tiiketici tatminini st diizeyde sagladigindan dolay1
pazarlamadaki bu olumsuz tabloyu silebilir. Bunun tersi bir davranis i¢ine giren, basariy1 elde
etme, daha fazla para kazanma gibi nedenlerle, miisterinin giivenini koétiiye kullanan,
tilketicinin bilgisizliginden yararlanan, tiiketiciye eksik bilgi veren, ederinden fazla fiyat
sOyleyen, liriinii satin almasi i¢in baskici satis1 kullanan ve bu gibi etik olmayan davranislarda
bulunup Makyavelist tutum sergileyebilen satis elemani da, tiiketicilerin pazarlama

hakkindaki bu olumsuz goriislerini dogrular bu da isletmeye kars1 giivensizligi daha da arttirir.

Bu ¢aligmanin birinci boliimii giris niteliginde olup genel olarak tanim ve kavramlar
“pazarlama, etik, etik tiirleri, etigin tarihi, etik yaklasimlar, etik ilkeler, sosyal sorumluluk,

pazarlama iletisimi ve etik iliskisi, Makyavelizm” alt bagliklar1 altinda verilmeye caligilmistir.

Ikinci béliimde de pazarlama etiginde Makyavelizm; teoriler, pazarlama faaliyetleri,
pazarlama hatalar1 gibi konular dahilinde agiklanmaya caligilmig, ¢alismanin odak noktasi
olan satis elemanlarin etiksel sorun olusturabilecek davranislari, satig¢1 etigine yonelik

Oneriler de bu boliimde ele alinmuastir.



Calismanin son béliimiinde ise Istanbul Mahmutpasa’da faaliyet gdsteren isletmelerde
calisan satis elemanlarinin Makyavelist tutumlarinin arastirilmasina yonelik bir uygulama
gerceklestirilmistir. Arastirmanin kapsami, bulgulari, sonuglar1 ve degerlendirilmesi diger iki
bolimde aciklanan bilgiler goz Oniine alinarak islenmistir. Anket calismasinda elde edilen

veriler “SPSS istatistik Programinda” degerlendirilerek karsilastirmali analizler yapilmistir.



BIiRINCI BOLUM
PAZARLAMA, ETiK, PAZARLAMA ETiGi, MAKYAVELIiZM

1.1 Tanim ve Kavramlar

1.1.1 Pazarlama

“Pazarlama” Ingilizcedeki marketing kelimesinin karsihigidir. “Marketing” kelimesi
ise Latince kokenli olup, ticaret yapmak manasma gelmektedir.' American Marketing
Association’un resmi tanimlamasina gore pazarlama, kisisel ve Orgiitsel amaclari
gerceklestirecek degisimleri saglamak ic¢in fikirlerin, mal ve hizmetlerin gelistirilmesi,

fiyatlandirilmasi, tutundurmasi ve dagitimmnin planlandirilmasi ve yiiriitiilmesi siirecidir.”

1.1.2 Pazarlamanin Amaci Ve Onemi

Pazarlama kisi ve kuruluslarin ihtiyaglarin1 saglamalarina olanak veren ve
kolaylastiran yonetimsel bir siirectir. Pazarlama miisteri tatminini, mutlulugunu hedef alir,

isletmenin cevresi ile bir koprii vazifesini yapar.®

Tiiketici istek ve ihtiyaglarimin belirlenmesi ve istekler dogrultusunda iiretim yapip
tiiketicilerin tercihine sunmak pazarlamanin iki temel amacidir. Bu amag dahilinde pazarlama
uygun bir {iriinii, uygun zamanda, uygun bir fiyata ve uygun tanitim kanallar1 ile sunma

gorevini iistlenmektedir.*

Pazarlama, igletme basarisinda 6nemli yeri olan, vazgegilmez bir igletme fonksiyonu
oldugu gibi ayni zamanda, ulusal verimi ve toplumsal refahi artirict bir etkiye sahiptir.

Ekonomik fayda yaratir.”

Isletmelerin iki temel fonksiyonlarmdan birincisi mal ve hizmetlerin iiretimi, ikincisi
ise bunlarin pazarlanmasidir. Uretim faaliyeti sonucunda girdiler ¢iktilara doniistiiriiliir ve

sekil faydas: yaratilir. Urilinlin istenilen zamanda satin alinmasinin saglanmasiyla zaman

' Remzi Altunisik, Suayip Ozdemir, Omer Torlak, Modern Pazarlama, Adapazari: Degisim Yayinlar1,2001,s.3
? Tuncer Tokol, Pazarlama Yénetimi, Bursa: Uludag Universitesi Yaynlar1,1996,s.4

> Mehmet Karafakioglu, Pazarlama ilkeleri, istanbul: Literatiir Yayncilik,2006, s.1

* Altunisik, Ozdemir, Torlak,a.g.e.,s.13

> Tokol, a.g.e., 5.8



faydasi, tretilen iriiniin degisik yerlere satilmasi i¢in gonderilmesi ve taginmasiyla da yer

faydasi yaratilir, tilketicinin {iriinii satin almasiyla miilkiyet faydas: yaratilms olur.®

1.1.3.Pazarlama Anlayisi

Pazarlama anlayisi, isletmenin varligi, bliyiimesi, istikrari ile ilgili olarak yonetimce

tiiketici roliiniin kabuliinii gerektiren yonetsel felsefedir.”

Pazarlama anlayigindaki gelisme asamalar {i¢ sekilde ele alinabilir.

1.1.3.1 Geleneksel Pazarlama Anlayisi

Bu anlayista esas ama¢ malin ne pahasina olursa olsun satilmasidir. Bir bagka deyisle
tiiketici istek ve ihtiyaglar1 dikkate alinmayip daha ¢ok iiretip, daha fazla satig yaparak yiiksek

kar elde etme hedeflenmektedir.

1.1.3.2 Modern Pazarlama Anlayisi

Mal ve hizmetler tiiketicilerin ihtiyaglarina yonelik iiretilir. Onemli olan tiiketici
tatminidir.

Modern pazarlama anlayisi, hedef pazar, tiiketici ihtiyaglari, kar ve biitlinlestirilmis

pazarlama olmak iizere dort temel {izerine kurulmustur.®

1.1.3.3 Sosyal Pazarlama Anlayis1

Miisteri ihtiyaglarin1 en yiiksek diizeyde tatmin etme anlayisiyla liretilen mal ve
hizmetler toplum i¢in zararli olmaya baglamistir ve dnemli tepkilere yol agmistir. Tiiketicinin
ithtiyaclarini karsilarken toplumun menfaatlerini de dikkate alarak onlarin zarar gérmelerini
onlemeye c¢alisan pazarlama anlayisi ortaya ¢ikmistir. Bu anlayis cevre kirlenmesi, dogal

kaynaklarm, tarihi zenginliklerin v.b. korunmas: gibi sosyal sorumluluklara yer vermektedir.’

% Birol Tenekecioglu, Pazarlama Yénetimi, Eskischir: Anadolu Universitesi Yayini, 2004,s.3
" Tokol, a.g.e.,s.5

¥ frfan Caglar, Sabiha Kili¢, Pazarlama, Ankara: Nobel Yaym Dagitim, 2005, s.11.

° Miimin Ertiirk, isletme Biliminin Temel ilkeleri, istanbul: Beta Basim Yayim,2006, s.240.
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1.1.4 Etik

2500 yillik bir ge¢mise sahip'® felsefe disiplini olan etik kavramu, giiniimiizde
tanimlanmasi en zor terimlerin basinda gelmektedir. Felsefenin bir dali olarak baktigimizda'!
Felsefe Terimleri Sozliigli'nde ahlak felsefesi, Tiirk Dil Kurumu S6zligii’nde ise tore bilimi,
bir meslek grubunun uymak zorunda oldugu davranislar biitiinii ve etik bilimi olarak ifade

edilmektedir.'?

Yunanca’da gelenek ve aliskanhig ifade eden “cthos” sozciigiinden tiiretilen etik,"

b1

“tore”, “gelenek” anlamma geldiginden tGrebilim olarak da adlandirimaktadir."

Giliniimiiz literatiiriinde etikle ilgili ¢esitli tamimlar yapilmistir. Bir grup goriis “bir
bireyin izlemesi gereken ahlaki standartlar ve kurallar” seklinde tanimlarken, sonralar etik,
“bireylerin dogru olarak nasil davranacagini agiklayan ve tanimlayan ilkeler, degerler ve

standartlar sistemi” olarak ifade edilmistir."

Etik, ahlaki standartlarin hayata uygulanisinin ve mantiklt olup olmadiklarinin

v . .4 16
sorgulanmasi, akil yiirlitme siirecidir.

1.1.5 Etik ve Ahlak iliskisi

Bir bireyin, bir halkin, bir toplumsal sinifin, bilingli yasamina hakim olan inang ve
tasarimlar  biitiintine  ahlak(moral), bunlarin toplumsal olgu halinde yasanmasina

ahlakhilik(moralite, morality) ad1 verilmektedir.

Etik ve ahlak kavramlart cogunlukla pek c¢ok kisi tarafindan ayn1 anlamda
kullanilmaktadir; fakat ‘etik’ , ‘ahlak’tan farkhidir. Iyi ve kétii, dogru ve yanlis gibi degerler

ahlak olarak adlandirilirken, insanlarin kararlarini yonlendiren ve bunlarin ahlaki gergeve

10 James Brickley, Clifford Smith, Jerorld L. Zimmerman, Business Ethics And Organizationel Architecture,
Journal Of Banking&Finance, Vo0l.26,2002,pp.1821

' Karen Eastwood, Anna-Maija Lamsi, Aila Sakkinen, About Ethics And Values In Business Education-A
Cross- A Cross-Cultural Perspective,1998,(10.08.2008)

2 Meryem Akogolan Kozak, Hatice Giiglii, Turizmde Etik, Ankara: Detay Yayincilik, 2006, s.21.

BSevki Ozgener, is Ahlakinin Temelleri: Yonetsel Bir Yaklasim, Ankara: Nobel Yayin Dagitim, 2004, s.5.

'* Ed: Suna Tevruz, is Hayatinda Etik, istanbul: Beta Basim Yayim, 2007, s.1.

' Tiilin Ural, isletme ve Pazarlama Etigi, Ankara: Detay Yaymcilik, 2003, s.3.

e Tevruz, a.g.e., s. 2.



icerisinde iyi veya kotii ya da dogru veya yanlis olarak degerlendirilmesi “etik” olarak

tanimlanmaktadir.

Ahlak(moral) olgusal ve tarihsel yasanan bir kavramken etik, bu olguya yonelen
felsefe disiplininin adidir. Ahlak’in etik’ten dnce de var olmasi ahlak ve etik(ahlak felsefesi)
arasindaki bir diger farktir.!” Zira etik, ahlak {izerine diisiinme, ahlak {iizerine felsefe

yapmadr.'®

Her ahlak felsefesinin arastirdigi ilk sorulardan biri; “insanin eylemlerini ahlak

bakimindan degerli ya da degersiz kilan nedir?” sorusudur."

Bati dillerinden Tiirkge’ye giren etik kavrami ahlak ya da ahlak bilimi olarak ifade
edilmektedir. Yapilan aragtirmalar incelendiginde ahlak ve etik kavramlarinin tanim ve

kullanim bakimindan i i¢e gectigi goriilmektedir. *°

Etik ve ahlak konusu isletme literatiirlindeki konumu itibariyle incelenecek olursa,
etigin daha ¢ok kural ve politikalara dayali davranislar ifade ettigi; ahlak kavraminin ise,

duygusal ve degerlerle ilgili anlamlar1 igerdigi séylenebilir.*’

Sproul’a gore, “ ahlak, insanlarin ne yaptigini, etik ne yapmalar1 gerektigini belirler.
Aralarinda kuralli olma ve kural olusturma farki vardir:**Yani ahlakin teorisik yansimas etik;
giinliik yagsama yansimast ise ahlaktir.”

Tablo:1 Etik ve Ahlak liskisi

ETIK AHLAK
1-Kural olusturma 1-Tanimlama
2-Zorunluluk getirme 2-Belirtme
3-Gereklilik 3-Simdilik
4-Kesinlik 4-Gorelilik

17 Ural, a.g.e., s.6.

'8 Omer Torlak, Pazarlama Ahlaku, istanbul: Beta Basim Yayim,2003,s.87.

' {GIAD, is Ahlaki Raporu, Istanbul,2008,s.16

2 Mahmut Arslan, Sevcan Kili¢ Akinct, Pnar Bayhan Karapinar, e-Is, e-Devlet, Etik, Ankara: Siyasal Kitabevi,
2007,s.1.

I Kozak, Giicli, a.g.e., s.23.

22 Larry Ruddell, is Etigi, Cev: Nur Nivan, istanbul: Haberci Basin Yayin, 2007, .29

%3 Philip E. Devine, Naturel Law Ethics, London: Greenwood Pres,2000,pp. 1
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Unlii filozof Ioanna Kuguradi’nin sematize ettigi ahlakin anlamlari, hem etik hem de

ahlak konumuna ac¢iklik kazandirmistir.

AHLAK
BIRINCI ANLAM (Insanlar arast iligkilerde
Gegerli kilinan deger/degerlilik
Olgiileri)
Bu olgiilere gordiiriilen Degerlendirmeleri Kisilerin yapip ettiklerini
Islevler: bekleniyor Belirlemeleri gerekiyor.
Onermeler olarak
Ortaya ¢ikis sekilleri:
v v
Deger Yargilar Kurallar, ilkeler vb.
‘ ‘ ‘ Belirli Kosullarda
Davranislara iligkin, 6rnegin Kisilerin karakter 6zelliklerine / \
iligkin, 6rnegin Insan degerinin Deneyden

bilgisinden tiiretilen tiiretilen

-bliyiiklerin =~ -Dayanisma -Soziinde
Karsisinda tyidir. Durmak
bacak bacak -yardimlasma iyidir.
iistiine atip tyidir. —FEsitsiz
oturmak muamele
kotudiir. Yapmak
- biiyiiklerin kotidiir.
elini 6pmek -igkence
iyidir. kotidiir.
IKINCI ANLAM

UCUNCU ANLAM

Sekil 1: Ahlakin Anlan

]

-Diirtist olmak Dogrudan  Dolayh Yerel davranig Daha
tyidir. Dogruya  kosullara kurallari  genel
—Sahtekar olmak gore diizen
kottdiir. iiretilen lemeler
-Bencil olmak le ilgili
kotiidiir. kurallar
Ahlaklilik

ETIK: Bunlar ve insanlar arasi iliskilere iliskin
baska bir¢ok sorunu problem edinen felsefe
dalinin adu.

Kaynak: “Mustafa Giindiiz, Ahlak Sosyolojisi, Ankara: Am Yayincilik,2005, s.10



1.1.6 Ahlak ve Deger liskisi

Ahlak, degerlerle iliskili bir kavramdir. Degerler, insan eylemlerine 6zellikle de ahlaki
eylemlere isaret eder. Ahlak degerler diinyasinin bir pargasidir. Deger kendisine yoneldigimiz
bir alan, ahlak ise, hangi degerlere yonelecegini belirleyen kurallar biitiiniidiir. Degerler
icinde, ahlaki degerler sosyal varliklar oldugumuzdan dolay1 en {ist siradadir. Ahlaki degerin

temelinde iyi ve kétii konusunda herkese hitap eden asgari esaslar vardir.**

1.1.7 Is Ahlaki ve Cahisma Ahlak Tliskisi

(Calisma ahlaki(work ethic), is ahlakinin(business ethics) kapsami i¢inde ele alinmasi
gereken bir kavramdir. Calisma ahlaki, toplumda yasayan {iyelerin ¢aligmaya dair deger ve
tutumlarin1 yansitir. Calisma ahlakina iliskin ilk aragtirma Max Weber tarafindan yapilmstir.
Weber yazdigi “Protestan Ahlaki ve Kapitalizm Ruhu” adli eserde, Protestan toplumlarin
Katoliklere gore daha ise yonelik olduklarini, bireycilik, yaraticilik ve diiriistliige dayali bir is
kiiltiiri meydana getirdiklerini ve bu kiiltliriin de Bati Avrupa iilkelerinde kapitalizmin
gelismesine katkida bulundugunu ifade etmistir. Kisaca Protestan ahlaki kavrami; ¢alismayla
ilgili deger ve tutumlarda; caligkanliga, kaynaklarin tutumlu kullanilmasina, servetin
biriktirilmesine, elde edilecek odiillerin gelecege ertelenmesine ve basta zamanin bosa

gecirilmesi olmak iizere her tiirlii israftan kaginmaya odaklanan bir anlayistir.”
1.1.8.Etik Tiirleri
1.1.8.1 Betimleyici Etik
Betimleyici etik, ahlak alanindaki bilimsel ve materyalist yaklagimi tanimlar. Bu

anlayisin temelinde kural bildirmek yerine insan eylemlerini gozleyerek sonuglar1 betimlemek

yatar.

** Mustafa Giindiiz, Ahlak Sosyolojisi, Ankara: An1 Yayincilik,2005,s.18.
» Ed: Salih Giiney, Yénetim ve Organizasyon, Ankara: Nobel Yaym Dagitim,2001,s.187
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1.1.8.2 Normatif Etik

Normatif etik; nasil yasamamiz gerektigini bildiren ahlaki ilkeleri arastirir, adaletli bir
toplumun nasil olmasi gerektigi iizerinde durur. Insani ahlakli kilan &zelliklerin neler

oldugunu sorgular. Ornegin, kiirtajin, 6liim cezasinin v.b etik olup olmadigini tartisir.

1.1.8.3 Metaetik

Metaetik normatif etigin belirttigi ahlaki yargilar tartisir. Dogrular ne tiir dogrulardir,
bu dogrularin ¢ikis noktasi neredir, duygularin ve aklin ahlak bilgisindeki rolii nedir gibi

sorularin cevaplarini aramaya yoneliktir Metaetik.*®

1.1.9. Etigin Tarihi

Filozoflara gore, Ortadogu etiksel diisiincenin gelistigi bir merkez idi. Misir,
Mezopotamya, Filistin’de yasayan toplumlar giiniimiize M.0.2000’lerden kalma yasalara
iligkin ¢esitli belgeler birakmislardir. Avrupa’da Yunanli filozoflar etik konularini

islemislerdir. Etik kurallarinin yaziya ge¢ilmeden dnceki donemde de var oldugu sdylenebilir.

Ortadogu’da 10 Emir Musevilere etik degerlerle seslenir. Hammurabi’nin Babillere ait

“goze goz dise dig”kurali tarihte bilinen en linlii kuraldir.

Uzakdoguya ise ahlak kurallari, holistik filozoflarin goriisleri ile gelmistir. En eski
Hint eserleri, M.0O.1500’lerden kalan Vedas’tir. Vedas etigi yasalarla uyum icinde olma;
dogru seyi yapmak ise, 6rnegin yasamin, var olusun Otesine taginmasi gibi ruhsal olgunlugu
basarma arzusudur. Hindistan’da M.O.6.yiizyilda Buda isimli bir prens, insanhigin en nihai
amacinin, salt bir huzur hali olan Nirvana oldugunu sdyleyerek yeni bir etik yaklasimda
bulunmustur. Cinde ise M.O. 6.ylizyllda yasamus olan Lao-Tzu kétiiliigiin iyilikle
odiillendirilmesi gerektigini ogiitlemis, M.O.5. yiizyillda yasamis olan Konfi¢yusun ise
“kendine yapilmasini istemedigini baskalarina yapmasozii giiniimiizde sik¢a kullanilan bir

s0z olmustur.

% Mehmet Ali Koseoglu, Etik Kodlarinin Rekabet Stratejilerine Etkileri ve Bir Alan Cahsmasi, (Doktora
Tezi), Afyon Kocatepe Universitesi SBE, 2007, s.12-13



Yunanl filozoflarindan Sokrates etigin babasi olarak goriiliir. Sokrates “lyi olan seyi
bilen insanlar, iyi seyler yaparlar” goriisinii ortaya atmustir. Sokrates’in Ogrencisi Platon
Politeia adli eserinde etiksel davranislari bilgi ile birlestirdi ve evrensel iyiyi bilen kisinin,
aydinlanmis kisi oldugunu savundu. Platonun &grencilerinden Aristo ahlaki deger ve
entelektiiel deger olmak {izere iki degerden bahseder. Epicurus ise bedensel haz yerine ahlaki

hazzi 6ne siirmiistiir.

Orta ¢agda Bat1 da donemin etik felsefesini piskopos Aziz Augustine sdyle ifade eder:
“Erdem, ruha miikemmellik katar, ruh sadece Tanriy1 takip ederek erdem kazanir; Tanriy1

takip etmek ise mutlu bir yasam saglar”.

Orta Cag Islam diinyasinda etik konusunda yazan ilk kisiler, Mu 'tazila ekoliinden olup
Yunan felsefesinden etkilenmislerdir. E/- Kindi Sokrates ve Diyojenden etkilenerek etik
yazilar yazan ilk gergek filozof olarak bilinmektedir. /bni Riisd, Ibni Sina, Ibni Miskaveyn

Gazali de etik konularina deginmislerdir.

Avrupada Hobbes, Spinoza insanlarin kendilerine fayda saglayacak her seyi
yapacaklarini sdyleyerek egoizmi benimsemislerdir. Egoizmi, normatif bir etik olarak degil de
Sadece betimsel bir analiz olarak gérmiislerdir. Jean-Jacques—Rousseau ise toplumun ortak
iyiligini ifade eden genel arzu (Akilla ulasilan ortak iyilik) kavramiyla ¢ogunluk her zaman
haklidir goriisiinii ortaya atmigtir. Kant ise akla dayali etikten bahsetmistir. Kant’a gore, biitiin
insanlar igin gecerli olan bir ahlak yasas1 vardir. Bu yasay1 Kant sdyle aciklar; “Oyle hareket
et ki, senin hareketlerin, ayn1 zamanda baska insanlarin hareketleri i¢in de bir genel ilke ve
yasa olsun.”*’Kant daha sonradan sOylemis oldugu bu soéze su sekli vermisti: “Hareketin
insaniyet icin bir vasita degil, fakat bir amag olabilsin.”*® Hegel ise etigi ddevier etigi olarak
sosyal konuma yerlestirmistir. Birey toplum menfaatlerini izler. Nietzsche dinsel etik
kurallarin1 kabul etmemis, “Tanr1 6ldi, simdi yepyeni bir insan yaratalim” 6zdeyisine yer
vererek, yeni bir ahlak, yeni bir degerlendirme bigimi ister. Nietzsche i¢in “iyinin ve kdtiiniin

Otesine gecmek” demek, iyi-kotli diye bir seyin bulunmadigini savunmak degildir; iyinin ve

%7 Fatih Yiicel, Selman Tezekici, iktisat Disiplini ve Ahlak Felsefesinin Etkilesimi: Birliktelik ve Karsithk,
Selguk Universitesi Sosyal Bilimler Meslek Yiiksekokulu Dergisi Cilt 10,Say1 1-2, 2007,5.83-84
Hilmi Ziya Ulken, Ahlak, Istanbul: Ulken Yaymlar1,2001,s.17

10



kotiinlin anlamina yeni degerler katabilmektir. Nietzsche’ye gore iistiin insan, olagan ahlak

siirlarini gegebilen kisidir.”’

Gilintimiizde etik¢iler sivil 6zgiirliikler, ik ayrimciligi, kadin haklari, kiirtaj, intihar,
Otenazi, biyoetik(insan haricindeki canlilara kargi ahlaki davranislarla ilgilenme), gevre etigi

gibi sorunlarla ilgilenmektedirler.*

1.1.10 Etik Yaklasimlar

Etik insan davranslari ile ilgili sistematik sorgulamadir. Insan davranislarinin
sistematik ~ sorgulanmasina  iliskin  iki  yaklasim  bulunmaktadir. Yunanca
deon(6dev/zorunluluk) kékiinden gelen®' Deontoloji, (ilkeli olarak karar verme sistemi) olarak
bilinen ilk yaklasimdir ve insan ve sorumluluklarni 6ne ¢ikarir. Insanlar dogru olani
yapmaktan sorumludurlar; yanlis olandan da kaginmalidirlar. Deontolojik etik sistemler
Immanuel Kant(1724-1804) tarafindan gelistirilmistir. Kant iyi niyet ve sorumluluk
kavramlari lizerinde durmustur. Kant’a gore vazife dis1 yapilan, evrensel kanunlara uygunluk
gosteren ve istekle yapilan eylem dogru eylemdir. Birey boylelikle eylemin evrensel ahlakilik
degerini kendi rasyonelitesinden siizerek bir anlam yiiklemektedir.’* Yani Kant’a gore
ahlakliligin temeli, eyleme kaynaklik eden isteng olur. Bir eylemin ahlakli olup olmadiginm
belirleyen sey, o eylemin dayandig1 niyettir. Istenilen sey yasadan dolay1 istenmisse, o eylem
ahlaklidir.>*Etik sistemi ilkeler tizerine oturtan diger bir diisiiniir Konfi¢yus(551, M.O)’dur.

Diisliniiriin s6ziinii ettigi bazi ilke ve kurallar sunlardir:

e Birey, kendine yapilmasini istemedigi bir davranisi bagkasina yapmamalidir.
e Kolayca sonuca varmamali, kiiciik firsatlar1 degerlendirme c¢abasi iginde
olmalidir. Kolay sonucu tercih eden, 6nemli olan amacina ulagsamayacaktir.

e Kiicilik avantajlardan yararlanmaya kalkan, biiylik isleri bagaramayacaktir.

¥ Kurtulus Dinger, Felsefe, Eskisehir: Anadolu Universitesi Yayin1,2003,s.79

30 Murat Yilmaz, Etik ve Kiitiiphanecilik, Istanbul: Besir Kitabevi, 2007, s.10-23

31 Robert M Davison, Professional Ethics in Information Systems: A Personel Perspective, Communications
of AIS, Vol.3,2000,pp.2-33

2 Seda Cakar Mengii, Serra Gorpe, Halkla iliskilerde Etik Degerlerin Algillanmasi ve
Anlamlandirilmasi, 1. Tiirkiye Uluslar aras1 Is ve Meslek Ahlaki Kongresi, Ankara: HUEM,17-19 Eyliil
2003,s.148

* Dinger, a.g.e. s. 82
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e Herkese nazik ve saygili olunmali, fakat sadece degerli olanla samimi
olunmalidir.
o Insanlar zenginlik ve statii isterler, ancak bunlar dogru bigimde elde
edilmemisse  sahip olunamaz.*
Ikinci yaklasim Teleolojik Etik Sistemler(sonuclarla ilgilenen kuramlar) olarak
adlandirilir. Bu yaklasim, bir eylem ya da davranisin bir kisi, grup ya da ¢ogunluk tarafindan

arzu edilen sonuca ulasmasi halinde ahlaki agidan dogru kabul edilebilir olmasini ifade eder.”

Sonugsalci teoriler altinda; Faydacilik ve Adil Boliigiim Yaklagimi olarak iki farkli alt

yaklasim bulunmaktadir.

Faydacilik(utilitarianism) yaklagiminin gelisiminde Jeremy Bentham(1748- 1832) ile
John Stuart Mill(1806- 1873) Oncii olmustur. Sistem fayda yaratmaya, 6zellikle de ¢ogunluk
icin yaratilan faydaya 6nem vermektedir. John Stuart Mill faydaciligi on ilkeye dayanir. Bu

ilkeler sunlardir:*®

1-Bir eylemin dogru ya da yanlis olduguna karar verebilmek i¢in olasi sonuglarina
yogunlasmak gerekir: Eylemin dogru olup olmadigini yargilamada, eylemin olas1 sonug ve
etkilerinin neler olacagina bakilmalidir.

2-Eylem kurallari, onlara uyacak kisilerin karakterinden kaynaklanmalidir.

3-Eylemlerin dogruluk orani arttikga, mutluluk da artar; eylemlerin dogruluk orani
azaldik¢a mutluluk da azalir.

4-Mutluluk, acimin yoklugu ve hazzin varligi olarak tanimlanabilir: Insanlar, haz
aldiklar1 seylerin artmasi oraninda mutludurlar; acinin artti§1 oranda da mutsuzdurlar.

5-Her insan kendi mutlulugunu arzuladig1 siirece, bu onlarin en yiiksek diizeyde
mutluluga, doruga ulasmalar1 i¢in yeterli bir nedendir.

6-Mutluluk, insan eyleminin yegane amacidir ve onun Sl¢iitli ahlaki olusumdur.

7-Mutluluk, kiginin kendi mutlulugunun degil, davramisin  dogrulugunun
belirleyicisidir.

8-Eylemin fayda derecesi, mutluluk yaratabilir ya da mutluluga engel olabilir.

3 Unal Ay, isletmelerde Etik ve Sosyal Sorumluluk, Adana: Nobel Kitabevi, 2003, 5.59-62
» Torlak, a.g.e., s.101.
% Koseoglu, a.g.e, s.14-15
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9-Bir eylemin etik sayilabilmesi i¢in, eylemin sagladigi toplam faydanin, bireyin
yapacagi bagka bir eylemin saglayacagi toplam faydadan daha biiylik olmasi gerekir.

10-Faydacilik birbirine zit etik yilikiimliiliikler arasindan se¢im yapmada hakem
vazifesi goriir.

Utilitarizmin iki temel savi bulunmaktadir. Birinci sav, etik olarak dogru eylem, en
yiiksek yarar ya da iyiyi saglayan eylemdir. Ikincisi ise yararin anlamiyla ilgilidir ve cevabi
beklenen soru sudur: En yiiksek iyi nedir?’’Yani faydasi en fazla olan zarari en az olan

secenek hangisidir.™®

Adil boliisiim yaklagimi diger teolojik yaklagimdir. Harward felsefe boliimii 6gretim
iiyesi John Rawls tarafindan gelistirilen bu yaklasima gore etik karar ve faaliyetlerin ana

unsuru, mal ve hizmet boliisiimiinde adil olmaktir. Bu adalet ise isbirligi ile saglanabilir. *°

1.1.11 Temel Etik ilkeler

John Dewey’e gore Etik sorunlar, dogru ile yanlis arasindaki ayrimin zorlugundan
degil; daha ¢ok, belli dogrular ile diger dogrular arsinda se¢im yapmanin ¢ok gii¢ bir siireg
olmasindan dolay1, ¢dziimlenebilir olmaktan uzaklagmaktadir. Bu bakis acisina gore etik, bir
recete, tarif, teknikler biitiinii olmaktan ¢ikip; bir davranis tarzi, yeni bir bakis agis1 veya

vizyon niteligi tasimaya baslamustir. Buradan hareketle etik ilkeler yol gsterici niteliktedir.*
1.1.11.1 Diiriistliik
Etik davranis, karsimizdaki insanlara kars1 diiriist olmay1 ve ictenligi gerektirir. Aksi
davranis gerek toplumsal gerek is yasaminda giivensizlik yaratir. Orgiitlerde giivene dayali

iligkilerin kurulmasi, iggérenlerin bir biitlin olarak Orgiitlerine giiven duymasi; islerinden
tatmin olan igyerine bagli isgorenler anlamina gelir.

1.1.11.2 Dogruluk

Yalan1 ve ikiyiizliligi reddeden eylem ve davranislarla ilgili bir erdemdir. Erdem,
ahlaki bakimdan iyi ve degerli olan davranislar ifade eder.

37 Osman Elmali, George Edward Moore’da Etik, , Istanbul: Art Sanat Yayinevi, 2007, s.124

*¥Rogene.A Buchholz,Rosenthal ~ S.B,Business Ethics:The Pragmatic Path Beyond Principle to
Process,Upper Saddle River, NJ:Prentice Hall.,1998,pp.35-218

¥ Ay, a.ge., s.65-66.

“ Omer Akat, Uygulamaya Yonelik Isletme Politikasi ve Stratejik Pazarlama, Bursa: Ekin
Kitabevi,2000,5.215
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Dogruluk ilkesi, bireyler kadar isletmelerin de uymas: gereken temel etik ilkelerden
biridir. Isletmeler, mal ve hizmetlerin {iretiminden, bunlarin pazarlanmasma kadar gegen
siirecte ve hatta iiriiniin tiiketiciyle bulusmasindan sonraki siiregte bile(isletmelerin
pazarlamada aldatici reklam, tiiketiciyi bilgilendirme, hatali mallarin degistirilmesi gibi)

yonetim iglevlerini yerine getirirken bu ilkeye uymak zorundadir.

1.1.11.3 Soze Baghhk

Dogru sozlii olmak; insanin diisiindiigii, inandig1 seyleri sdylemesi, taahhiit ettiklerini

uygulamasi ona gore hareket etmesidir.

Bir isletme, mal ve hizmet sunumunda sik sik hata yapar, vaatlerini yerine getirmezse,

zamanla miisterilerinin glivenini kaybeder.

1.1.11.4 Sadakat(Baghhk)

Sadakat, insanlarin birbirlerine i¢ten baglilik duymalarini, saglam ve kalic1 dostluklar

kurmalarini ifade eder.

Isletme yonetimi agisindan sadakat kavrami, isgdrenlerin isletmeye karsi sorumlu
oldugu durumlarda ortaya cikar. Isgorenlerin isletmeye karst sorumlulugu isgdrenlerin
sadakat bilincinde olmalarina baglhdir.

1.1.11.5 Adalet

Adalet, insanlar arasindaki esitlige saygi gosterme, kanunlara uymadir. Yani, tarafsiz
ve agik fikirli olma, hatalar1 kabul etme, bireylere esit davranma, baskalarinin hata ve

eksikliklerinden ¢ikar saglamamadir.

Isletme acisindan adalet, calisanlara esit davranma, isletmeye katkilari oraninda

haklarinin; kurallara aykir1 davranmalar1 oraninda da cezalarin verilmesi anlamindadir.
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1.1.11.6 Yardimseverlik

Yardimseverlik bireyin bagskalarin1 da diisiinmesi, elindekileri baskalariyla

paylasabilmesi yetisidir.

Isletmelerde yardimseverlik isbirligini, uyumu, sinerjiyi saglamaya yardimci olur.

1.1.11.7 Baskalarina Saygihh Olmak

Baskalarina saygili olmak ilkesi, insanlarin 6zel yasamlarina, haklarina ve kisisel
tercihlerine saygili olmayi, anlayisli, tesvik edici davranmay1 ve insanlar1 kiiciik diistiriicii

davraniglarda bulunmamay1 gerektirir.

1.1.11.8 Miikemmeliyet¢i Olma

Miikemmeliyet, insanin her konuda gayretli, giivenilir, iiretken, yaptig1 islerde en

lyisini yapmasi anlamina gelmektedir.

Yapilan islerde, iiretilen mal ve hizmetlerde standart Olciilerin belirlenmesi ve bu
Olciilere uymak i¢in caba sarf edilmesi isletmenin sifir hatayla iretilmis kaliteli mal ve

hizmetlere ve bunun sonucunda da miisteri memnuniyetine ulagmay1 saglar.

1.1.11.9 Sorumluluk

Sorumluluk, kisinin kendi davranis ve eylemlerinin sonuglarini {istlenmesidir.
Isletmelerinde ¢alisanlarina, paydaslaria, miisterilerine, ¢evreye ve topluma karsi
sorumluluklar1 vardir. Sosyal sorumluluk diye adlandirilan bu yaklagim siirdiirtilebilir

isletmeciligin de 6nemli sartlarindan biridir.*!

' Kozak, Giiclii, a.g.e., s.33-39
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1.1.11.9.1 Sosyal Sorumluluk

Sosyal sorumluluk uygulama ve tartigmalari Avrupa’da dogmakla birlikte Kuzey
Amerika’da gelismistir.1953 yilinda Howard Bowen Social Responsabilities of Businessman

adli eserinde sosyal sorumluluk kavramimin temelini atmigstir.**

Sosyal sorumluluk, isletme ya da orgiitlerin eylemlerinin toplum tizerindeki etkileri ile

toplum kurallarina uyma konusunda yasal ve ahlaki sorumluluklaridir.

Etik ile sosyal sorumluluk birbirleriyle yakin iliskilidir.*® isletmeler sosyal
sorumluluklarii toplum, saglik ve refah, egitim, insan haklari, dogal cevre, tiiketici hak ve

menfaatleri, kiiltiir gibi cesitli alanlarda yerine getirmektedir.**

Isletmelerin iistlenmesi gereken sosyal sorumluluklari su sekilde siralanabilir: *

e Tiiketiciye hizmet etmek ve korumak,

e Dogal kaynaklarin korunmasini saglamak,

e Issizlik, sefalet, hastalik... gibi sorunlarin varhginda ¢dziim icin iistiine diiseni
yapmak,

e Servet ve gelir dagiliminda toplumda adaleti saglamak igin iizerine diiseni yapmak,

e Bireylerin refah ve mutlulugu i¢in ¢aba harcamak,

e Calisanlarin maddi, manevi tatminini saglayip onlar1 motive etmek,

e Normal piyasa kosullarinin saglanmasi i¢in ¢aligmak,

e (evre kirliligine yol agmamak veya gerekli 6nlemi almak,

e Cevredeki sanatsal ve kiiltiirel varliklar1 ve faaliyetleri korumak ve desteklemek,

e Sadece ulusal sinirlar icinde sorumlu olmadigini, kiiresel capta sorumlu oldugunu

bilmek ve gerekeni yapmak.

“2 Aslan Tolga Ocal, isletmelerin Sosyal Sorumlulugu Ahlaki Bir Degerlendirme, istanbul: Beta Basim
Yayim, 2007, s.6

B Tek, a.g.e., s. 141.

“ Hiiseyin Ozgen, Azim Oztiirk, Azmi Yal¢in, Temel isletmecilik Bilgisi, Adana: Nobel Kitabevi, 2001,5.69
“Ahmet Diken, isletmelerde is Ahlaki ve Sosyal Sorumluluk iliskisi, ,Siyasette ve Yonetimde Etik
Sempozyuma Sunulan Bildiriler, Adapazari: Sakarya Universitesi 1.1.B.F-Adapazar Ticaret ve Sanayi Odas1
Yayinlari, 24-26 Aralik 1998, s. 476
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1.1.11.9.1.1 Ahlak ve Sosyal Sorumluluk Incelemesi

Isletmelerin sosyal sorumluluk geregi etik ilkelere uygun pazarlama yapip
yapmadiklarmi degerlendirmeleri gerekir. Iste basarili ve istikrarli olmak, miisterilerin
devamlica tatmin edilmesi, belirli is standartlarinin ve pazarlama davraniglarinin belirlenmesi

ve uygulanmasiyla yakin alakalidir.

Isletme girisecegi islerde pek ¢ok etik degerleri gz 6niinde bulundurmak zorundadir.
Riisvet veya ticari sirlarin ¢alinmasi gibi satig problemleri; kalite ve giivenlik, garantiler,
patent muhafazas1 gibi iiriin meseleleri; dogru etiketleme, kit kaynaklari kullanmak gibi
paketleme meseleleri; fiyatlarda anlagmak, herkese farkli fiyat vermek gibi fiyat meseleleri;

pazara giris engelleri gibi rekabetsel sorunlar vardir.*®

Bunlardan anlasildig1 gibi, her karar, etik bir se¢imdir. Secimler ise temel deger ve
ilkeler ile drtiismelidir. Isletmelerin etik kodlari(Isletme Etik Ilkeleri), isgorenlerin kararlarina
151tk tutar. Etik kodlar isletmenin etik anlayisini, ¢alisanlarin, ¢ikar gruplarinin
sorumluluklarin1 tanimlamaya yardimci yol gosterici ilkelerdir. Etik kodlar, gizlilik,
diiriistliik, yasalara uyma, kalite, giiven, is giivenligi, satis ve pazarlama uygulamalarinda
dogruluk, cevreye duyarlilik, esitlik, riigvet, yolsuzluk, vergi kagirma gibi konular kapsar.*’
Sekil 2’de etik ve is degerleri arasindaki iligki, kurumlarin faaliyet alanlari ile ilgili uygun
deger ve ilkeleri, etik kodlar, etik politikalar ve davranis kodlari cergevesinde nasil

yapilandigim gdstermektedir.*®

46 Philip Kotler, Pazarlama Yénetimi, Cev: Nejat Muallimoglu, 1stanbul; Beta Basim Yayim, 2000, s.709
“’Sevki Ozgener, Organizasyonlarda is Ahlaki’'mn Kurumsallasmasi, istanbul: IGIAD Yayin1,2005,s.12-13
* Emine Ozmete, is Yasaminda Degerler, istanbul: Kedim Yayinlari, 2007, s.53-55
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Bireysel Is .
Deger Motivasyonu
Sistemi Degerlerin
Kokleri
Giiven,
Bagimsizlik Sir Tutma
Is
Etigi
Sadakat,
Bagimsizlik
Is Kalitesi
Iste Islerin Hizli
Uzmanlagma Yapilmast
Isle Tlgili
Yeteneklerin
Gelistirilmesi

Odiillendir

mek
Tutumlar
Yasam Bigimi iletisimin Gergeklik
Kalitesi
. Sosyal
ETIK Yetenekler
Dinleme
Takim Esneklik
Caligmasi
Personele
Rehberlik
Etmet
Kiilttirlerarasi
iletisim
Ulus,Kiiltir,

Sekil 2: Etik ve Is Degerleri Arasindaki Iliski
Kaynak: “Emine Ozmete, Is Yasaminda Degerler, istanbul: Kedim Yayinlar1,2007, s.54

Diger Bireylere
Sayg1

1.1.11.9.1.2 Ahlak ve Kurumsal Sosyal Sorumluluk

Son yillarda is yasaminda yasanan skandallar tiiketicilerin isletmelere, liderlere ve
ekonomiye olan giivenlerini azalmasina yol agmis sonug olarak da “is ahlaki” ve “kurumsal
yonetim” konularina olan ilgi artmis “kurumsal sosyal sorumluluk” kavrami o6n plana

cikmustir.

Kurumsal sosyal sorumluluk, bir organizasyonun i¢ ve dis c¢evresindeki tiim
paydaslara kars1 “ahlaki” ve “sorumlu” davranmasi, bu yonde kararlar almasi ve uygulamast,

isletmenin siirdiiriilebilir biiyiimeyi, dogay1 ve c¢evreyi koruyacak onlemler alarak iiretimde

bulunmasi anlamina gelmektedir.
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Bu sorumluluk alanlarin1 asagidaki sekilde sinirlandirabiliriz:

e (alisanlarina kars1 sorumluluk
e Miisterilere karsi sorumluluk

e Hissedarlara kars1 sorumluluk
e (evreye karsi sorumluluk

e Devlete karsi sorumluluk

e Tedarikgilere karst sorumluluk
e Rakiplere yonelik sorumluluk

e Topluma yonelik sorumluluk

Kurumsal sosyal sorumluluk isletmelere, sosyal kimlik olusturma, rekabet Ustiinliigl

saglama, sirkete baglilik yaratma, itibar saglama ve markalasma gibi faydalar yaratmaktadir.*

1.1.12 Amerikan Pazarlama Derneginin Pazarlamaya iliskin Gelistirmis Oldugu

Etik Ilkeler(Kodlar)

Amerikan Pazarlama Dernegi’nin(AMA) gelistirdigi pazarlamada karar alicilarin,
pazarlamacilarin sorumluluklar ile ilgili kodlar, pek ¢cok kurulusa yol gdsterebilecek, mesleki

anlamda bir 6zdenetim mekanizmasi sayilabilecek niteliktedir.”

Pazarlamacinin Sorumluluklari ve Diiriistliik ilkeleri

1. Gegerli olan tiim yasa ve yonetmeliklerin uygulanmasi zorunludur.

2. Pazarlamacilar egitim ve deneyimlerini uygun (dogru) bir bicimde kullanmalidirlar.

3. Pazarlamacilarin bilingli ve kasitl bir sekilde meslege zarar vermeme kuralini temel
meslek ahlak ilkesi kabul etmesi gerekir.

4. Pazarlama eylemlerinde etik kurallara uymak ve uygulamak sorumluluklari vardir.

5. Miisterilere, isletme personeline, tedarik¢ilere, aracilara ve kamuoyuna diiriist

davranma sorumluluklar1 vardir.

* Coskun Can Aktan, Kurumsal Sosyal Sorumluluk, i{GIAD Biilten, istanbul: Say1,14 2008,s.4-5
0 Elbeyi Pelit, Evren Giiger, “ Turizm Pazarlamasinda Karsilasilan Etik Sorunlar: Hizmet Pazarlama
Karmasi Elemanlar1 Kapsaminda Teorik Bir Inceleme”, 2004 (18Nisan 2008)
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6. Taraflarin Oncelikli ¢ikarlarmi1  dikkate almalidir. Kasitli olarak aleyhlerinde
davranmamalidir.

7. Pazarlamaya konu olan benzer faaliyetlerin fiyatlandirilmasinda esitligi saglamak.
Uriin Tle Tlgili Etik Kodlar

1. Uriin ve hizmet kullanimma ait olas1 biitiin risklerin kullanicilar agiklanmas1 gerekir.
2. Uriine eklenen unsurlarm yaratacagi ek maliyetlerin agiklanmasi gerekir.

3. 3.Kisinin satin alma kararini etkileyecek tiriindeki degisikliklerin agiklanmasi gerekir.
Fiyat Ile Ilgili Etik Kodlar

1. Rakiplerle anlasip, tekelci bir fiyat belirlemekten kaginmalidir.
2. Fahis bir fiyat uygulamamalidir.

3. Fiyati tam ve dogru olarak sdylemelidir.
Dagitim ile Tlgili Etik Kodlar

1. Herhangi bir iirliniin performansi konusunda yaniltict olmamak
2. Pazarlama kanallarinda zorlama ve baskiy1 kullanmamak.
3. Bir iiriiniin tiiketici tarafindan ele alinip incelenmesi alicinin se¢imini etkileyecekse

buna engel olmamak.
Tutundurma fle Tigili Etik Kodlar

1. Yaniltic1 ve aldatici reklamlardan kaginmak.
2. Zorlayici ve yaniltict satig taktiklerini uygulamamak.

3. Yaniltic1 hediye, kupon vb. programlardan ka¢inmak.

1.2 PAZARLAMA ETiGi

Pazarlama etigi, etik degerlerin pazarlama taktiklerine ve stratejilerine uygulanmasidir.
Bu uygulama etik degerlerin yoneticiler tarafindan dogrular ve yanliglar olarak

yargilar olusmasina, yargilarin da pazarlama uygulamalarina 151k tutmasina yol agmaktadir.”’

1 Tevruz, a.g.e., s. 192.
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Pazarlama etigi, iriiniin iiretim agamasinda kaliteyi, mesajlarda dogrulugu, tutarliligi,
yararliligi, hasarsiz dagitimi, iiriiniin s6z verilen zamanda teslimatini, aldatic1 olmayan

reklamu, rakipler hakkinda etik dis1 yollardan bilgi toplanilmamasin vb igerir.>

Bagka bir tanimlama da pazarlama etigi “pazarlama kararlar1 ve etkinlikleri ile ilgili

ahlaki degerler, standartlar, davranis bi¢imleri ve kurallarinin incelenmesidir” seklindedir.”

Uriiniin fiyatlandirilmasi, reklam ve promosyonu, iiriin bilgileri, pazar arastirmasi gibi

konular isletmenin miisterileri ile olan iliskilerinde etik sorunlara neden olabilir.”

Isletmenin topluma goriinen yiiziiniin pazarlama olmasi nedeniyle pazarlama
alanindaki etiksel sorunlar isletmenin sayginligina zarar vermektedir. Arastirmalarda isletme
uygulamalari i¢inde etiksel suglamalara en ¢ok pazarlama alani maruz kalmaktadir. Bundan

dolay1dir ki pazarlama yoneticilerinin etiksel davranma zorunlulugu vardir.”

Pazarlama ydneticilerin isletmelerinde, kendi kiiltiirel yapilarina bagl kalarak
itibarlarin1 korumalar1 ahlaki degerlere baglilik, ahlaka uygun davranislar1 yerlestirme
sorumlulugunu iizerine alma, ahlaka uygun davranislarin belirlenmesi, ahlaki degerlerin
acikca belirtilmesi, personelin ahlaki konuda bilinglendirilmesi ve egitimi, acik iletisimin

desteklenmesi, tutarli olmasi hususlarina dikkat etmeleriyle miimkiin olabilir.>®

Etik karar alma siirecinde ilk adim ise, bireylerin etik kararlar1 nasil aldigin1 anlamakla
atilir.”’

Pazarlama yoneticilerin etik degerlendirmelerini yonlendiren faktorler ise;

e Yoneticinin deneyimleri ve 6zellikleri

e isletme normlar

>2 Omer Baybars Tek, Pazarlamada Deger Yaratmak, istanbul: Hayat Yaymcilik, 2006, s.140.

% Yavuz Odabagi, Mine Oyman, Pazarlama iletisimi Yonetimi, Istanbul: Kapital Medya Yaymcilik, 2003,
s.432.

* Ay, a.ge., s. 86.

5 Ural, a.g.e., s. 69.

% Diken, a.g.e., 5.477.

7 Meltem Nurtanis Velioglu, Pazarlamada Etik(Siz)Misiniz?, 1. Tiirkiye Uluslar arasi Is ve Meslek Ahlaki
Kongresinde Sunulan Bildiriler,Ankara: HUEM,17-19 Eyldl, 2003, s. 277

21



e Endistri normlar1 ve etik ortam

e Kiiltiir ve etik ortamdir.

Pazarlama etigi ti¢ farkli degerlendirmeyi esas alir:

1-Tiiketici Ozellikleri: Modern pazarlama kavramma gore, tiiketicilerin istek ve
ihtiyaglarinin incelenmesi, ortak ihtiyaglara gore pazar boliimlendirilmesinin yapilmasi ve bu
bolimlendirmeye gore farkli pazarlama bilesenlerine ulasarak, tiiketicinin isteklerine cevap
vermek igletmenin rekabet stiinliigii elde etmesini saglar. Ancak pazarin hedef kitlelere
ayrilmasi etik sorunlar1 da beraberinde getirebilmektedir. Ornegin diisiik egitimliler ve
cocuklar kolayca ydnlendirilebilir ve kolayca etkilenebilirler.(Yagh, yiiksek kalorili yiyecek

reklamlar1 ¢ocuklarin beslenme aligkanliklarini bu yonde 6zendirmesi v.b)

2-Uriin ve Hizmet Ozellikleri: Pazarlama iletisim ogeleri tiiketiciyi iiriiniin fayda ve
zararlari, iirlin kullanimi konusunda tiiketicinin bilgilendirilmesi, iiriin giivenilirligi, lirliniin
ambalaj1 yeterli bilgi sagliyor mu? Taklit {iriinler gibi konular etik agisindan alt1 ¢izilmesi

gerekli konulardandir.

3- Pazarlama Stratejileri: Pazarlama stratejileri, isletmenin miisterilere ulagsma cabalaridir.
Pazarlama iletisiminden, fiyatlandirmaya, dagitim kanalina kadar genis bir yelpazedir

isletmenin pazar stratejisi.

Pazarlama iletisiminin bir parcasi olan kisisel satista, miisterinin korkutulmasi, yanls
bilgilendirme, bilgi saklama, riisvet gibi yanlis satis taktikleri satisin etik dist
degerlendirilmesi anlamma gelir. Ayni sekilde rekabeti ortadan kaldiracak fiyatlandirma
yapilmasi, farkli miisterilerden ayni iiriin i¢in farkli fiyatlarin alinmasi yine etik olmayan

davranislardandir.”®

1.2.1 Pazarlama iletisiminde Etik Sorunlar

Pazarlama iletisiminde etik konular1 arasinda; halkla iliskiler, reklam, kisisel satis,

satig promosyonu, dogrudan pazarlama, internette pazarlama gibi etkinlikler mevcuttur.

58 Tevruz, a.g.e., s. 195-201.
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1.2.1.1 Reklam ve Etik

Reklamcilikta etiksel olarak degerlendirebilecegimiz, basliklar kisaca soyledir:
Uriin hakkinda yanlis bilgi verme, rakip iiriinler hakkinda haksiz rekabet yaratici reklam
yapmak, kadmina yaklagim, dinsel baski, cinsellik, ¢ocuklara yonelik reklam, psikolojik

etkiyle baski kurmak, irksal farkhiliklara yaklagim.>

Reklamin etikselligi elestirilirken iizerinde en ¢ok durulan kitle ¢cabuk etkilenebilir
olmalarindan ve reklamlarda kullanildiklarindan dolay1 ¢ocuklardir. Cocuklardan bu sekilde

faydalanmaya yonelik reklamlar elestirilmektedir.

Elestirilen ikinci konu ise, reklamlarda anlamlar1 iyi bilinmeyen {iirlinii Gistiin nitelikli
olarak tanitmaya yarayan “klorlu”, “florlirlii” gibi kimyasalliga vurgu yapan kelimelerin
kullanilmas1 yaninda, beyaz onliiklii doktorlar- kimyacilar, laboratuar ortami v.b kullanarak

iirliniine bilimsel destekleme saglandiginin ima edilmesidir.

Etiksel acidan elestirilen bir diger konu “en iyi, en saglikli, en ucuz, en kaliteli” gibi

iddial1 sifatlarin kullanilmasidir.

Reklama getirilen elestirilerden bir digeri cinselligin sikca 6n plana ¢ikarilmasi,
kadinlarin  cinselliginin ~ sergilenmesi, toplum i¢indeki mevkisinin eve, mutfaga

hapsedilmesidir.*

Ozellikle erkeklere yonelik iiriinlerin reklamlarinda “kadin” ve “cinsellik” sik¢a 6n
plana c¢ikarilmaktadir. Araba ve parfiim reklamlarinda sanki kadmn, erkegin bir seks
objesiymis imaj1 yaratilmakta, kadin basit bir {iriinle kolayca elde edilebilirken erkek, iletisim
kuramayan, tiim mevcudiyetini cinsellik iizerine kurmus ilkel bir varlik olarak

resmedilmektedir.®!

* Giyasettin Tayfur, Reklameilik, Ankara: Nobel Yayin Dagitim, 2004, s.149-150.
8 Odabasi, Oyman, a.g.e., s.437-439.
8! Coskun Kivam, Dikkat Reklam Cikabilir, IGIAD Biilten, istanbul:2006,s.16.
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Reklamda mesleki etik;*

Tiiketiciye ve kamuoyuna yanlis bilgi veren,

Rakipleriyle ve markalar arasinda haksiz rekabet olusturan,

e Toplumdaki kiiltiirel farkliliklari, inang ve diisiince ayriliklarini kiskirtan,
e Kisilerde olumsuz psikolojik etlilere sebebiyet veren,

o Kasith ya da kasitsiz hakaret igeren,

e Kadin ve erkek rollerini yaniltic1 sekilde konumlandiran,

e Cinsiyet ayrimciligina dayali, kisilerin cinsel tercihleriyle alay eden,

e Insanlar1 ya da kurumlari saldirganliga tesvik eden,

e Bireylerin 6zel hayatlarini ihlal eden,

e Ulusal cikarlar1 zedeleyen

Yaklasimlari, reklamin 6znesi olarak kullanmay1 6nleyen ¢abalardir.
1.2.1.1 Halkla iliskiler ve Etik

Isletmenin, genis bir sosyal grupla olan iliskilerini yonetmesinde, iletisim

saglanmasinda, halkla iligkilerin 6nemi biiytiktiir.

Halkla iligkilerde etik, halkla iliskiler uygulamalarinda neyin dogru neyin yanlis
oldugu gibi etik degerlerin belirlendigi standartlar biitiiniidiir.” Ozellikle etik degerlerin
yerlesmesinde etigin  kurum kiiltiiriiniin  halkla iligkiler uzmanlarina benimsetilmesi
gerekmektedir. Halkla iliskilerin etik sorunlarin temelinde, halkla iliskiler ¢alismalarinin sahte
imajlar yaratma, yaniltma araci olma disiinceleri yatmaktadir.** Halkla iliskiler etigini
olumsuz yonde etkileyen diger olusumlar ise; kulis yapma, lobicilik faaliyetleri, riigvet ve
cikar saglama, kamu yararini arka plana itilmesi, yanlis bilgilendirme, kamuoyunu

aydilatmama(sir saklama) gibi konulardir.®®

52 Dimetoka Creative Workshop, Reklamciligin Manifestosu,2004,(05.04.2007).

63 Zeyyat Sabuncuoglu, isletmelerde Halkla iliskiler, Bursa: Ezgi Kitabevi, , 2001, s.61.
8 zzet Bozkurt, iletisim Odakh Pazarlama, istanbul: MediaCat Kitaplar1,2004, s.68.

6 Ridvan Biilbiil, iletisim ve Etik, Ankara: Nobel Yayin Dagitim,2001, s.232-233.
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Halkla iligkiler uygulamalarinda, denetim, 6zdenetim yapilmalidir ve bunun temelinde
de meslek ilke ve kurallarina baglihik bulunmalidir. Ozdenetimin kurumsallastirilmasi igin

¢alismalar yapilmalidir.®

Halkla iligkiler mesleginde belirli kaidelere uyulmasi amaciyla, 9 Mart 1954 yilinda
Fransa’da toplanan Halkla Iliskiler Meclisinin kabul ettigi meslek kurallar1 12 May1s 1965°te
Uluslar aras1 Halkla liskiler Dernegi(IPRA) tarafindan “ Atina Kodu” adiyla kabul edilmistir.
Atina Kodu 17 Nisan 1968’de Tahran’da yapilan bazi degisikliklerle kesinlesmistir.

Mesleki kurallarin belirlenmesinin amaci, halkla iliskiler meslegini icra edenlerin,
belirli ilkeler ¢ercevesinde, hedef kitlelere gilivenilir bilgi vermelerini saglamak, meslek
mensuplarinin yetkilerini kotliye kullanmalarint engellemek ve uluslar arasi kriterlere uygun

hizmet vermelerini saglamaktr.”’

1.2.1.2 Kisisel Satis ve Etik

Satis elemanlarinin, miisteri bulmak, bilgi vermek, satis1 ger¢eklestirmek, miisterileri
degerlendirmek ve gerekli raporlart yonetime sunmak gibi gorevleri vardir. Murphy
tarafindan 1987 yilinda yapilan bir arastirmada, satis elemanlarinin isletmede diger
departmanlarda calisan personele gore daha fazla etik olmayan davranislarda bulunma

olasilig1 vardir.®®

Satis elemanlariin 1srarci olup tiiketicilere baski uygulayarak tliketicileri zorlamalar1
elestirilmektedir. Mal veya hizmeti tanitirken satis elemanlarinin abartiya kagmalar1 ve yalan
sOylemeleri, iirlin ve hizmette var olmayan o6zellikleri varmiscasina dile getirmeleri elestirilen

diger hususlardr.”

% Ridvan Biilbiil, Halkla iliskiler, Ankara: Nobel Yaym Dagitim,1998, s.39.

®7Ed: Tiilin Durukan, Girisimciler I¢in Isletme Yonetimi, Akara: Gazi Kitabevi,2003,5.416.

% Inci Varinli, Ramazan Kurtoglu, , “ Satis Elemanlarinin Etik Algilamalari: Perakende Sektoriinde Bir
Uygulama” C.U. iktisadi ve idari Bilimler Dergisi, Cilt 6, Say1 2, 2005,s.7.

% Odabasi, Oyman, a.g.e., s.444.
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1.2.1.3 Satis Promosyonu ve Etik

Satis Promosyonu etkinliklerinde, aldatma, hile, kullanilan {irlinlerin zaman zaman
yaniltict olmasi, kalitesinin diisiik olmasi, promosyon {iriinlerinin reklamlarda gosterilenden

farkli olmas: etik sorunlarin basinda gelmektedir.

Satis promosyonu yontemleri, tiiketicilere ve aracilara yonelik uygulanmaktadir. Araci
kurumlara, ikramiyeler, indirimler, seyahat gibi Odiiller verilmektedir. Aracilara yonelik
promosyon etkinliklerinde, bazi markalara raflarda daha fazla yer ayrilmasi, asir

komisyonlar, elestirilen uygulamalardandir.”

1.2.1.5 internet’te Pazarlamada Etik

Internet iizerinden tiiketicilere yonelik yapilan pazarlama faaliyetlerindeki problemler

isletmeler ve tiiketiciler agisindan asagidaki gibidir.71

1.2.1.5.1 isletmeler Acisindan internette Pazarlama Faaliyetlerindeki Problemler

1.2.1.5.1.1 Web sitesinin “hack” edilmesi: Sitenin yoneticilerden habersiz olarak
degistirilmesi, silinmesi, hizmet dis1 birakilmasi, bilgilerinin kopyalanmasi. Bu tiir giivenlik

sorunu, isletme imajinin zarar gérmesine neden olmaktadir.

1.2.1.5.1.2 Cahnt1 kredi kart1 kullanilarak dolandiricihk yapilmasi: Web sitesi

yoneticileri agisindan dnemli sorunlardan biridir.
1.2.1.5.2Tiiketiciler A¢isindan internette Pazarlama Faaliyetlerindeki Problemler
1.2.1.5.2.1Giivenlikle Tlgili Sorunlar:

Yapilan aragtirmalar tiiketicilerin internette aligveris yapmamalarinda en Onemli

faktoriin  giivenlik ile 1ilgili kaygilar1 oldugunu gostermistir. Tiiketicilerin internet

" Bozkurt, a.g.e., s. 72. ) .
"I Recep Baki Deniz, isletmeden Tiiketiciye internette Pazarlama ve Tiirkiye’deki Boyutlari, istanbul: Beta
Basim Yayim, 2001, s.122-126.
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aligverislerinde kullandiklar kisisel bilgilerinin, 6zelliklede kredi kartt numaralarinin ¢alinma

endisesi tasimasi gilivenlikle ilgili kaygilardan birkagidir.

1.2.1.5.2.2 Uriinlerle ilgili Sorunlar:

e Siparis edilen {iriinle teslim edilen {iriiniin farkli olmasi

e Satin alimmak istenilen iriinlerle ilgili bilgilendirmenin web sitesinde yeterince
yapilmamasi

e Satin alinmak istenilen iiriine dokunma, inceleme imkaninin olmamasi

e Uriiniin kalitesinden emin olmamak

e Uriin iadesinde yasanan sikintilar

1.2.1.5.2.3 Dagitim- Teslimatla Ilgili Sorunlar:

e Satin alinan {iriinii teslim almak i¢in belli bir siire beklemek zorunda olunmasi
e Teslimatta meydana gelen gecikmeler
e Teslimat gideri

e Siparis edilen {irliniin teslim edileceginden emin olamamak

Yukarida sayilan problemler pek ¢ok etiksel tartigilabilir konular1 da igermektedir.
Amerika’da pazarlama yoneticilerine yonelik yapilan arastirma sonuglarina gore,
cevaplayicilarin internet uygulamalar ile ilgili algiladiklar1 ahlaki konular 6nem sirasina gore

su sekilde sayilmaktadir:

e Aligveris giivenligi

e Kanuni olmayan faaliyetler

e Kigsisel bilgileri amag dis1 kullanma

e Diiriist olmama

e Pornografiyle cazibe saglamaya ¢alismak
e Kopyalama, ¢alma

e Cocuklar1 hedef alma
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Internet pazarlamasinda etiksel sorunlardan bir digeri, miisteri adreslerinin baska

firmalara satilmasi veya verilmesidir.”*
1.3 PAZARLAMA ETIGIYLE iLGIiLI TEORI VE MODELLER
Pazarlama yoneticilerinin etiksel kararlar almalari i¢in 6nerilen ¢esitli modeller vardir.

1.3.1.Clasen’in T-grup Teknigi

Clasen(1967), pazarlama kararlarin1 uygulama asamasinda gézden kacan etik konular
olabileceginden, belli faktorlerin grup olarak ve uzlagma saglanarak diisiiniilmesi gerektigini
savunmaktadir. Faktorler; isletme politikasi, hukuk, kisisel vicdan, pazar uzmanligi ve teknik
bilgidir. Nihai karar alinmasina gesitli derecelerde yardimci olurlar. Mesleki uzmanlik ve
tiiketici kabulii pazarlama karar analizindeki daimi iki etik standarttir. Mesleki uzmanlik,
pazarlamacinin diger insanlar i¢in neyin iyi oldugunu bilmesine olanak verir. Tiiketici kabuli

ise, pazarlama yoneticilerinin kararlarinin tiiketicilerin istekleri dogrultusunda olmasidir.
1.3.2.Fisk’in Pazarlama Etigi Kurami1 Modeli
Fisk’in (1982) kurami, bes ilkeden meydana gelir:

Ticaret Ilkesi: Etiksel davranis, degerin degerle degisimini ifade eden ticari bir

davranistir.
Zorlayict Olmama Ilkesi: Etiksel davranis, zorlayic1 davranisin reddidir.
Diiriistliik Ilkesi: Herkese esit davranmadir.

Bagimsiz Yarg Ilkesi: Etige uygun davranan kisilerin yargilar: bagimsizdir ve ayni

davranisi ortaklarindan da beklerler.

™ Torlak, a.g.e., s.301.
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Pazarlama Ilkesi: Isletme ve pazarlama amaglariin gergeklestirilebilmesi tiiketici

ihtiyaclarinin tatminine baglidir. Tatmin saglanmasi ile kar, uzun donemde maksimize edilir.

1.3.3.Genel Pazarlama Etigi Kurami Modeli

Hunt ve Vitell tarafindan ortaya konulan modele gore, etiksel sorunun ¢dziimiinde
kisisel normlar(deontoloji) ve ¢dzlim alternatifin sonuglarinin (teleoloji) uyumu 6nem arz

etmektedir.”

Teori, ahlaki yargilarin sikg¢a niyetlerden farkli olabilecegine isaret eder, c¢ilinki
teolojik degerlemeler bagimsiz olarak niyetler tizerinde etkilidir. Bir kisi belli bir durumda en

ahlaki segenegi algilayabilmesine ragmen diger alternatifi secmeye niyet eder.

Sekil 3’ ten de anlasilabilecegi gibi model, ahlaki bir durumun algilanmasinda 6rgiitsel
normlar, kisisel deneyimler, sektér normlar1 ve kiiltiirel normlar olmak tizere dort faktoriin
etkili oldugunu ileri siirmektedir. Bu faktorler ayn1 zamanda, ahlaki problemin algilanmasi,
seceneklerin algilanmasi, sonuglarin algilanmasi ile deontolojik normlar, sonuglarin olasiligi,

sonuglarin arzulanirliligi ve ¢ikar gruplarinin niifuzu tizerinde de etkili olmaktadir.

Arastirmacilar, deontolojik normlarin dogrudan 6l¢iimiiniin zor olmas1 ve makyavelist
anlayisin bireylerde goriilmesi nedeniyle, cevresel faktorlerle kisisel 6zelliklerin daha ayrintili

sekilde agiklanmas tizerinde durmuslardir.”

3 Ural, a.g.e., s. 79-81.
™ Torlak, a.g.e., s.176-177.
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Sekil 3: Genel Pazarlama Etigi Kuram Modeli
Kaynak: “Omer Torlak, Pazarlama Ahlaki, istanbul: Beta Basim Yayim,2007, s.176

1.3.4.Bireysel ve Sosyal Roller Modeli

Bartels, “Ahlaki standartlar seti nasildir?” ve “Ahlaki kararlar nasil alinir?” seklindeki

iki sorudan yola ¢ikarak bir takim varsayimlarda bulunur. Modelin varsayimlari sunlardir:

1- Ahlak isletme eylemlerini “dogru” ya da “yanlis” seklinde yargilayabilmek icin
gelistirilmis standartlardan olusmaktadir.
2- Ahlak eylemden ¢ikmis bir dogruluk yargisi degil, kisilere gore farklilik gosteren

eyleme ait bir yargidir.
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3- lIsletme ekonomik bir siire¢, pazarlama ise iliskiler ve degisim rollerini iceren dzel bir
siirectir.
4- Pazarlama rollerinde kisilerin beklentileri bilinmektedir.

5- Ahlak bir sosyal yaptirim konusudur, teknik bir deger degildir.

1.3.5 Ahlaki Gelisim Modeli

Model Kohlberg tarafindan kurulmustur. Kohlberg, ahlaki gelisimin, gelenek dncesi,

geleneksel, geleneksel ve ilkeler diizeyi olmak iizere ii¢ asamadan gectigini sdyler.

Teori davranis bilimi ve is etigi lizerinde 6nemli etkilere sahiptir. Kohlberg, ahlakin
cocukluktan yetigkin olana dek basamak basamak 6grenildigini ve bir dnceki seviyeden geriye

gitmeden etik standartlarin daha yiiksek diizeyinin kullanildigin1 varsaymaktadir.

Model, bireylerin zaman i¢inde benzer etiksel durumlarda farkli davranabilecegini
ortaya koymaktadir. Ciinkii kisiler benzer ikinci olayla karsilastiklarinda ahlaki gelisimlerinin

bir {ist asamasinda olabilirler.”®

1.3.5.1 Organizasyonel Ahlaki Gelisim Modeli

Ahlaki  gelisim modelinin  kisilere  oldugu gibi  organizasyonlara da
uygulanabileceginden hareketle, organizasyon ig¢indeki hiyerarsi ya da piramit
organizasyonlarin kar amaglariyla ahlaki karar almalar1 arasindaki dengenin diizeylerini
gosterir. Piramit bes asamalidir. En alt basamakta (asama 1) ahlakla ilgisi olmayan, sadece
¢ikarlarim diisiinen organizasyonlar bulunur. Ikinci basamakta yasaya aynen uyan
organizasyonlar mevcuttur; c¢iinkii yasal olan ahlakidir. Uciincii basamakta duyarl
organizasyonlar vardir. Yardimlarda bulunulur, sosyal sorumluluk 6n plandadir. Dordiincii
basamaktaki organizasyonlar, ahlaki olusum icerisindedirler. Bu amagla ahlak kodlar1 ve
taahhiitler gelistirilmistir. Besinci basamak ahlaki hiyerarsinin zirvesidir. Bu organizasyonlar

ahlaki ilkeler gelistirmislerdir.”’

" Torlak, a.g.e. s.181-183.
% Koseoglu, a.g.e s.130-131.
7 Torlak, a.g.e., s.181-183.
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Bu modelden hareketle Laczniak’in belirledigi 14 ahlak ilkesinden bahsetmek yerinde

olacaktir. ™®

Laczniak’in Ahlak Onerisi

1-Orgiitiin karar almasinda ahlaki ¢catismalar ve secenekler mevcuttur.

2-Ahlaki kurallar yasalardan daha etkilidir.

3-Ahlaki eylemlerde herkese hitap eden tek bir 6l¢iit yoktur, yonetici 6zel uygulama
kararlarini kendisi vermelidir.

4-Y oneticiler herkes tarafindan bilinen ahlaki 6l¢iitler olusturmalidir.

5-Yoneticiler, orgiitsel tartismalarda ahlaki duygusalliktan faydalanmalidir.

6-Ahlaki eylemleri sekillendiren bazi catismalar ve farklhiliklar vardir. Oncelikle
bireysel, orgilitsel, mesleksel ve sosyal degerler iyi belirlenmelidir.

7.Bireysel degerler en son Olgiitlerdir, ancak ahlaki davraniglarin nedenlerini
belirlemede yeterli degildir.

8-Ahlaki degerler, karar verme siirecine iliskin bir fikir birligi olusturmakla birlikte,
verimlilik analizlerinde yaniltici sonuglar verebilir.

9-Orgiitiin moral seviyesi, yonetim agisindan ¢ok 6nemlidir.

10- Alt kademe yoneticileri ahlaki degerlere daha fazla 6nem verirken, iist kademe
yoneticileri ahlaki olmayan eylemleri normal gorebilirler.

11-Yoneticiler kendi ahlaki degerlerini grubun ahlaki degerlerinden daha ©Onemli
gortirler.

12-Etkili etiksel sifreler, anlasilir ve agik olmalidir.

13- orgiitiin etiksel yolsuzlugunu belirleyici bir mekanizma olusturulmalidir.

14-Her orgiit yliksek diizey yoneticilerini atarken, etiksel sorumlulugu yiiklenebilecek

yoneticiler atamalidir.
1.3.6 Olasihik Modeli
Gresham tarafindan 1985 yilinda gelistirilen model, pazarlama kararlarinin

isletmelerde 6nemli etik sorunlara yol agabilecegi diisiincesiyle, ahlaki ya da ahlaki olmayan

karar almayla ilgili ¢ok degiskenli bir karar siireci ve dogal olasiliklara dayali ¢erceve ¢izer.

7® Bekir Peker, Mustafa Karabal, Musa Karakaya, “Etik(Moral) Liderlik”,(30 Haziran 2008).
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Modele gore ahlaki davranista kisisel degerler, meslektas, is arkadaslari, yoneticiler

belirleyici faktordiirler.”

1.4 PAZARLAMA AHLAKININ OLUSUMU

Pazarlama ahlakinin olusmasinda g6z Oniinde tutulmasi gerekli ana konular asagidaki

gibidir: ¥

1-

Toplum menfaatlerini birinci planda tutma: Isletmelerde sosyal sorumluluk bilinci
gelismedigi durumlarda, pazarlama faaliyetleri sirasinda, dogal g¢evreyi ve insan
sagligini tehdit edici mamul iiretimi, kaynak israfi, haksiz rekabet gibi ahlaki olmayan

durumlar ortaya ¢ikacak toplum menfaatleri zedelenecektir.

Tiiketici haklarina saygili olma: Tiketici tercihleri géz oniline alinmaksizin, ihtiyaglar
tatmin edilmeksizin, tiiketici haklarmi ihlal ederek gerceklestirilecek pazarlama

faaliyetleri ahlaki olmayan pek ¢ok tartismay1 beraberinde getirecektir.

Tiiketici tercihlerinden dolay: serbest rekabeti kisitlayici karar ve davramslardan uzak
durma: Mal ve hizmetlerle ilgili yaniltic1 bilgi verme, haksiz rekabete sebep olacak
rakiplerin dayanamayacagi fiyat uygulama, mal ve hizmetlerle ilgili tiiketici
tercihlerini sinirlandirict baskici bir sekilde satis uygulamaya caligma gibi durumlar

ahlaki olmayan sonuglar doguracaktir.

4- Denetim ve elestirilere actk olma: Denetim ve elestirilere kapali olan isletmelerde,

planlama, karar alma ve uygulama olarak her kademede ortaya ¢ikabilecek ahlaki
olmayan durumlar tesbit edilemeyecek bunun sonucunda ise pazarlama ahlakinin
olusumu engellenecek veya gecikecektir. Yine igsletmenin kaybedecegi imaj ve maddi

kayiplar diger olumsuz sonuglar arasindadir.

5-Orgiit kiiltiiriiniin gelistirilmesi: Orgiit kiiltiiriiniin gelistirilmesi, pazarlama hatalarim

azaltma, hatalar karsisinda kisa zamanda hareket tarzini belirleme, olumsuzluklar1 6nleme ve

7 Torlak, a.g.e., 5.186.
% Omer Torlak, Pazarlama Ahlaki, Siyasette ve Yonetimde Etik Sempozyuma Sunulan Bildiriler, Adapazart:
Sakarya Universitesi 1.1.B.F-Adapazari Ticaret ve Sanayi Odas1 Yayinlar1,1998, s.462-465.
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hatalarin sebebiyet verebilecegi ahlaki tartigmalari ortadan kaldirma yoniinde faydalar

saglayacaktir.

1.5 PAZARLAMADA ETiK DISI DAVRANIS NEDENLERI

Gilinlimiizde ciddi bir ahlak bunalimmin var oldugunu sdyleyebiliriz. Bu bunalim
sadece ekonomik kararlarda, isletme faaliyetlerinde degil yasamin her karesinde kendisini
hissettirmektedir. Eski degerlerin ¢oziildiigiinii, yerine yeni degerler ve inang¢ sisteminin
konamadigini gérmekteyiz. E.Durkheim “Toplumsal Is Boliimii” adl1 eserinde sdyle der: “Pek
hakli olarak deniliyor ki ahlak bir buhran geciriyor. Az zaman iginde toplumlarimizin
yapisinda degismeler olmustur. Hastaligin ¢aresi toplum durumunun bugiinkii sartlarin1 artik
karsilayamayan ve ancak suni ve zahiri bir omiir siirdiirebilecek olan adet ve hareketleri
yeniden canlandirmak degildir. Yapilacak is bu hastaligi durdurmak, birbirine aykir1 adetlerle,
birbirleriyle carpisan uzuvlar1 ahenkli olarak calistirmanin aracglarini bulmaktir. Eger bugiin
bir hastaliktan ac1 ¢ekiyorsak, bunun nedeni, bugiine kadar uyguladigimiz ahlaki hangi nazari
mefhum tizerine dayamak gerektigini bilmememiz degil, fakat bu ahlakin, bazi kisimlarinda
caresizce sarsilmasi ve bize gerekli olan ahlakin da heniliz kurulmamis olmasidir. Boylece
birinci vazifemiz kendimize bir ahlak edinmektir.” Yine Durkheim “ahlak kurallan yeterliyse,

yasalar gereksizdir; ahlak kurallar yetersizse yasalar uygulanmaz” der.®*

Bugiin pek cok meslekte oldugu gibi pazarlamada da pek ¢ok ahlaki sikinti mevcuttur.

Simdi pazarlamada etik dis1 davranis nedenlerine deginmek yerinde olacaktir.

1961°de Baumhart tarafindan 1700 isletme personeli {izerine yapilan aragtirmaya gore:
calisanlarin %801 kendi isletmelerinde etik olmayan davraniglarin olduguna inanmaktadirlar.
Arastirmaya gore yine etik olmayan davranmislarin % 82’si pazarlamanin fiyatlandirma ve

tutundurma karmasindan kaynaklanmaktadir.

Etik olmayan davraniglari cesaretlendirmesi bakimindan pazarlamada, etik disi
davranma nedenleri pek coktur. Yoneticiler belli kosullar altinda daha fazla etik olmayan

davranislar sergilemektedir. S6z konusu kosullar sdyledir:

81 Mehmet Okutan, Terér Bir insanhk Sugudur, 2008(16 Eyliil 2008).

34



e Kisinin etik dig1 davranma egiliminin gii¢lii olmasi
e Etik dis1 davranistan beklenen kazanclar ve cezalar

e Etik dis1 uygulamalara karigma firsatinin dogmasi

Etik olmayan davranislar1 harekete gegiren kisilik degiskenleri, Makyavelizm,

ekonomik yonliiliik, politik yonliiliikk ve kontrolii elinde tutma egilimidir.

Satis elemanlar etik dis1 davraniglara iten faktorler ise asagidaki gibidir:82

o Kisisel degiskenler: Cinsiyet, kisilik
e Kisileraras1 Degiskenler: iliski kurulan miisteri tiirii, giic
e Orgiitsel Degiskenler: Kontrol alani, iist yoneticiyle olan yakinlik, satis egitiminin

kalitesi

e (evresel Degiskenler: Ekonomik kosullar, iiriiniin birincil talebi.

1.6 MAKYAVELIZM

Makyavelizden bahsetmeden Once Niccola Machiavelli hakkinda bilgi vermek

yerinde olacaktir.

Niccola Machiavelli(Floransa 1469-1527),soylu ama pek varlikli olmayan bir ailenin
cocugu olarak (babasi avukatti)Floransa’da yasadi.1498’den 1512’ye kadar disisleri ve
savunmayla gorevli ikinci sansolyelik sekreterligi yapti. Onlar Konseyi’nin ve kent baskani
P.Soderi’nin giivenini kazanarak sagladigi onemli diplomatik gorevlerle, 6zellikle Fransa
kralinin(1500.1504.1510 ve 1511°de),imparator Maximilian I’in (1507-08 ve 1509°da),
papalik sarayi’na Cesare Borgia’nin(1502-1503’te) yanina ve pek ¢ok Italyan kentine
gonderildi. Bu diplomatik deneyim ona, zamanindaki devletlerin siyasal kurumlar ve
yoneticilerin diisiiniis bigimi iizerinde gozlemler yapma olanagi sagladi. P.Soderi’nin

diisiirilmesi olayina karisan Machiavelli gorevden alindi ve ardindan bir ihanet davasina

82 Ural, a.g.e., s. 107-111.
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karistirildi(1513).Bir siire hapis yatip iskence gordiikten sonra, Floransa yakinlarinda bir eve
yerlesti. Burada pek cok kitap yazdi. Bunlar i¢inde, Lorenzo de Medici’ye ithaf ettigi(ve
1513’te yazilmasina karsin ancak 1532’de yayimlanabilen) Hiikiimdar(il Prencipe) da
vardi1.1520°de kardinal Giulio de Medici ona ¢esitli gorevler verdi ve kardinalin Clemens VII
adiyla papa olmasi(1523) lizerine Machiavelli, li¢ yil sonra istihkdmlar genel denetmenligi
gorevine getirildi. Ancak 1527°de Roma’nin Karl V birlikleri tarafindan yagmalanmasini,
Floransa’da Mediciler’in devrilmesini izledi. Machiavelli’yi bir hasim olarak gdren yeni

cumhuriyet, ona hi¢bir gérev vermedi ve Machiavelli ayn1 y1l 6ldii.

Machiavelli’nin yazarlik yapiti, siyasal ve tarihsel yazilarla gercek anlamda edebiyat
yapitlarindan olugsmaktadir. Machiavelli’nin en ragbet goren, olumlu, olumsuz elestiriler alan
eseri Hiikiimdar’da, cesitli devlet tiplerini, bu devletlerin kurulus bi¢imlerini(gii¢, hainlik,
talih v.b.) ve bu devletleri korumanin c¢esitli yollarmni inceledi. Hiikiimdarin erdem ve
kusurlari; sevgimi yoksa korkumu uyandirmasi, soziine bagli kalip kalmayacagi gibi sorunlari
ele aldi. Machiavelli, hiikiimdarin bazi erdemlere sahipmis gibi goriinmesi ve gerektiginde
“oldugundan bagka tiirlii goriinmeye ve aldatict bir goriinlim vermeye” yetenekli olmasi
gerektigi diisiincesini isledi. lyilik ve kotiiliikk, hiikiimdarmn simgeledigi yurdun yiiksek
c¢ikarina bagl olmaliydi. Machiavelli bu eserinde sdyle diyordu:

“ Yurdun selameti sdzkonusu oldugunda, ne adalete ne adaletsizlige, ne merhamete ne de
merhametsizlige bakmak gerekir.”Devletlerin olusma, doniisme ve yok olma kosullarini
inceleyen siyaset bilimi, insanlar1 da, onlarin tutkularini, ¢ikarlarini dirtiilerini  de
incelemeliydi. Machiavelli dini siyasete(dinin gorevi devletin uyruklar1 arasinda uyum

saglamaktr), ahlaki “ hikmeti hiikiimet” e iste bu agidan bagliyordu.*

8 Biiyiik Larousse Sozliik ve Ansiklopedisi, Istanbul: Milliyet Yaymlari, 1992, cilt,15, s.7626.
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Makyavelizm, Italyan diisiiniir Nicolle Machiavelli’nin diisiincelerine dayanilarak
gelistirilen, amaca ulagsmak igin biitlin araclarin kullanilmasini mesru sayma temelli bir
diisiince sistemidir. Christie ve Geis(1976,1970) insanlarin davranig ¢esitliliginin bir uzantisi
olarak Makyavelizm ile ilgilenen ilk psikologlardandir. Makyavelizmi, bireyin diger
bireylerle iligkilerinde, onlar1 ne derece manipiile edebilecegi ile ilgili duygularini igeren bir
kisilik egilimi olarak degerlendirirler.** Ayrica, Machiavelli’nin “Prens” ve “Séylesiler” adli
eserlerindeki yargilar1 temel alarak kiginin davraniglarini belirleyen asagidaki makyavelist

yargilar1 olusturmuslardir:*®

o Insanlar1 kazanmanin en iyi yolu onlara duymak istediklerini sdylemektir.
J Birisinden sizin i¢in bir sey yapmasini istediginizde, isteme nedeniniz i¢in

agir bir neden uydurmak gergegi sdylemenizden daha iyidir.

. Bir baskasina tam anlamiyla giivenen kisi sorunla karsilasir.

° Koseleri tutmaksizin ilerlemek zordur.

o Diiriistliik her zaman en iyi politika degildir.

. Biitiin insanlar kotiidiir, insanlarin bir firsat bulduklarinda bu kotiiliigii ortaya

cikaracaklarini varsaymak en giivenilir yoldur.
. Bir faydasi olacagimi diisiinmiiyorsaniz, yaptiklarimizin nedenlerini asla

baskalarina sdylemeyin.

o Bir kimse eylemlerinin ahlak agisindan dogrulugunu diisiinmemelidir.

o Onemli insanlar1 vmek akilliliktir.

o Her zaman miitevazi ve diirlist olmak yanligtir.

o Tedavi edilemez hastaliga yakalananlar, acisiz 6limii segebilmelidir.

J Her yonden iyi olmak imkansizdir.

° Erkekler tesvik edilmedikce calismazlar.

. Suglu olan insanlarla su¢lu olmayanlar arasindaki en biiyiik fark, suclularin

yakalanacak kadar aptal olmalaridir.

 Serap Arslan, “Makyavelizmle Yabancilasma, Bireycilik/Toplulukculuk Egilimleri ve Bazi Demografik
Degiskenler Arasindaki Iliski”,( 12Temmuz 2008).
8 Ural, a.g.e., s. 102.
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Machiavelli’nin 1513’te yazdig1 Principe(Hiikiimdar) adli eserinde siyasetin
ahlaktan bagimsiz olmasi, normsuz ve kanunsuz bir siyaseti degil de siyasetin ahlaktan ayri,

kendine 6zgii, 6zerk bir alana sahip olmasi1 gerektigini isaret eder.

Machiavelli, Prens ve Soylevler adli iki eserinde biitiin tahlillerin ¢ikis noktasi
toplumlarin farklihklardan olusmasi gercegidir.®® Farkli kosullarda en iyi politikanin ne
oldugu konusunda farkli ¢oziimler Onermistir. Prens’te, c¢iirlimiis bir diinyada giiclii bir
diktatoriin gerekli oldugunu ifade etmis, politikada basariya ulastiracak araglarinin da
clirimeyi yansitmas: gerektigi sonucuna varmistir. Kisaca ona gore ise yarayacak her arag
kabul edilebilecektir. Machiavelli’ye gore giiclii ve etkin bir hiikiimdar olmak isteniyorsa, ikili
bir davranis standardi benimsenmelidir. Birisi kendimiz i¢in digeri halk i¢in olmalidir bu
standart. Yonetici( iktidar) hem tilki gibi kurnaz, aslan gibi yirtict hem de biiyiik bir sahtekar
ve igten pazarlikli olmalidir. SOdylevde Machiavelli, demokratik bir anayasaya sahip
cumhuriyetin en iyi yonetim bi¢imi oldugunu sdyleyerek daha ilimli yaklagim sergilemistir.
Ona gore uluslar icin Onemli amaglar bagimsizlik, giivenlik ve 1iyi hazirlanmis bir
anayasadir.” Yine Soylevde insanlara dair su ciimleleri kullanmistir Machiavelli, “Biitiin
insanlar kotidiir”, “firsat elverdiginde akillarindaki kotiiliigii daima ortaya koyacaklardir.”*®

Machiavelli’nin Prens adli eserindeki temel diislinceleri sOyle siralamak
miimkiindiir:*’

. Insanlara ya nazik davranilmalidir ya da insanlar tamamen ezilmelidir.

. Bir sehri elinde tutmanin tek emin yolu onu yikmaktir ve 6zgiir yasamaya
alismis bir sehrin hakimi olup da onu yikmayan, onun tarafindan yikilmayi goéze
almalidir.

o Insanlar biiyiik 6lgiide digerlerinin ayak izlerinden gider ve onlarm
eylemlerini taklit ederler.

o Her kim yeni bir prenslie girdikten sonra kendini diismanlarindan
kurtarmay1, arkadaslarinin gonliinii almay1, kaba kuvvet veya hileyle hakim olmayz,
tebaasinin kendinden korkmasini ancak nefret etmemesini, askerlerinin kendine saygi

duymasini ve boyun egmesini saglamayi, ona zarar verebilecekleri veya vermesi

% Cemil Oktay, Machiavelli’nin Hiikiimdar’nda Siyasetin Tabiat1 ve Yasalar, Siyasette ve Ydnetimde Etik
Sempozyuma Sunulan Bildiriler, Adapazari: Sakarya Universitesi I.1.B.F-Adapazari Ticaret ve Sanayi Odasi
Yayinlar1, 1998, s.483.

%7 Richard Osborne, Herkes i¢in Felsefe, istanbul: AD Kitapeilik AS,1998, Cev: Dogan Sahiner s.44.

8 Michael A.Ledeen, Liderlik ve Gii¢ Kullamminda Machiavelli, istanbul: Literatiir Yayincilik, 2003, Cev:
Tiirkan Arikan, Elif Gokteke, s.58.

% Machiavelli, Prens, Cev: Semra Kunt Istanbul: Alkim Yayinevi, 2001, s.13-95.
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gerekenleri ezmeyi, islerin eski diizeninde degisiklikler yapmayi, ayni anda hem sert
hem sevgi dolu, yiice gontillii ve algak goriislii olmayi, asi bir ordudan kurtulup yeni
bir ordu kurmayi, krallar ve prenslerle, ona yardim etmelerinin kendi ¢ikarlarina ve
onu kizdirmay1 tehlikeli gorecek diizlemde iliskiler slirdiirmeyi gerekli bulursa, bu
prensin eylemlerinde goriilenden daha parlak bir 6rnek bulunamaz.

Kendi vatandaslarini1 katletmek, arkadaslara ihanet etmek, onur, merhamet ve
dinden yoksun olmak erdem sayilmazlar, ¢linkii bunlar giice gotiirebilecek ancak seref
kazandirmayacak araglardir.

Yaralar, kotii tatlarinin daha az kalic1 olup daha az kizginlik yaratmasi i¢in bir
seferde agilmali, ayricaliklar da tatlarinin daha iyi c¢ikartilabilmesi i¢in az az
verilmelidir.

Bir tarafta kinama diger tarafta giivensizlik varken insanlarin birlikte iyi
calismalari olanaksizdir.

Eli agik iinlenmeden eli agik olmak zararlidir. Diinyada eli agikliginizla itibar
kazanmak i¢in tantanali bir sekilde gdsteris yapma firsatin1 kagirmamalisiniz; sonugta
eli agik bir prens bu ¢esit seylerle tiim varligin tiiketecek ve sonra da tiniinii korumak
icin tebaasina ekstra vergiler yiiklemek ve para kaynagi olarak kamulagtirmaya ve
diger carelere bagvurmak zorunda kalacaktir. Nihayetinde eli aciklik zararlidir ancak
eli acik oldugunuzun diisiiniilmesi gereklidir.

Ordularina sahsen 6nderlik eden ve onlart yagmacilik, ¢apulculuk ve zorunlu
katkilarla ayakta tutan bir prensin, digerlerinin malvarligini kullanirken eli agik olmasi
sarttir, yoksa askerleri onu izlemez. Yalniz size zararli olan kendinizden vermektir.
Insanin kendisine en ¢ok zarar veren 6zellik comertliktir, ciinkii onu uygularken
uygulama araglarimi yitirir, fakirlesir ve nefret uyandirirsiniz ya da fakirlikten
kacinmak i¢in a¢g6zlii olur, nefret uyandirirsiniz.

Korku yaratmak sevgi uyandirmaktan ¢ok daha giivenlidir.

Diiriist¢e yasamanin bir prens i¢in ne kadar énemli oldugunu herkes bilir.
Yine de gilinlimiizde olanlardan, sozlerine Onem vermeyen, ancak insanlari
kurnazliklariyla aldatan prenslerin biiyiik igler bagardiklarin1 ve sonunda diiriist¢e is
gorenlerden daha iyi durumda olduklarini goriiyoruz.

Insan o kadar saftir ve anlik gereksinimlerinin hiikmii altina dyle girmistir ki,

kandirma arzusunda olan kisi, istekli enayiler bulmakta asla basarisiz olmayacaktir.
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J Bir prens elindeyse iyi davraniglarda bulunmay1 birakmamali ama mecbur
kalirsa kotii yollardan gitmeyi de bilmelidir.

J Prens kendini bir fazilet drnegi olarak gostermeli ve sanatta {istiin olanlari
onurlandirmalidir, ayrica yilin uygun mevsimlerinde halk: festivaller ve gosterilerle

eglendirmelidir.

Gilinlimiizde hedefe varmak i¢in higbir engel tanimayan, her tiirlii yolu mesru

sayan politikalar i¢in Makyavelizm tabiri kullanilmaktadir.”

% Davut Dursun, “Makyavelizm”,( 12Temmuz 2008).

40



IKiNCi BOLUM

PAZARLAMA ETiGINDE MAKYAVELiZM

Pazarlama etiginde Makyavelizm konusuna deginmeden dnce Makyavelizm
ile alakali iki klasik teoriden bahsetmek kisilik oOzelliklerini ve insan davranislarini
aciklamaya yardimci olacaktir. Teorilerden birincisi McClelland’in Basarma Ihtiyact Teorisi,
ikincisi ise, McGregor’un X ve Y teorileridir. Basarma Ihtiyaci Teorisine gore, insanlari iig

grup ihtiyag giidiiler ve davranisa yonlendirir:

. [liski kurma ihtiyaci
o Gii¢ kazanma ihtiyact
o Bagarma ihtiyaci

Bu teoriye gore bazi kiiltlirlerde bagarma ihtiyaci yliksek bazi kiiltiirler de ise
distiktiir. Giic ihtiyaci, yliksek basar1 motivasyonu, diisiik iligki ihtiyaci ve yiiksek gii¢ tutma
ile birlikte, yoneticilerin kariyer ilerlemesi hakkinda tahmin olanagi saglar. Giicli tutma,
giiclin sosyal olarak arzulanmayan veya zor kullanarak uygulanmasi davranigindan kisinin

kendisini psikolojik olarak sakinmasidir.

Basarma Ihtiyact Teorisi ile Makyavelist davrams arasindaki iliski
degerlendirildiginde, orgiitlerde politik davraniglarin nedenlerini daha kolay anlayabiliriz.
Politik davranis gizli amaclar1 ve ydntemleri kapsar. Insanlarin politik davranmalarinda, gii¢
gidiisii, Makyavelist kisilik, kontrol odagi, risk alma ve kisisel gii¢ 6zellikleri 6n plana

cikmaktadir. Bagsarma ve gii¢ elde etme giidiisii, rekabet¢i davranmay1 hizlandirmaktadir.

McGregor'un X ve Y teorileri ise yonetici davraniglarini agiklamakta
kullanilan, insan davraniglar1 hakkindaki varsayimlardan bahseden teorilerdir. X teorisindeki
varsayimlar ile Machiavelli’nin insan dogast hakkindaki goriisleri arasinda benzerlikler

vardir. Yonetilenler calismay1 sevmedigi, az is yaptigi, sorumluluk almadigi i¢in, yonetenler
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de sert olmali, calisanlarina kars1 gii¢ kullanmali ve iggorenleri yakindan takip etmelidirler. X
teorisini benimseyen yoneticiler otoriter ve baskici bir davrams sergileyeceklerdir. *'
X kuraminin 6zelliklerini tagiyan yoneticilerin insan davranislar1 hakkindaki

varsayimlari sunlardir:

o Normal olarak insan dogasi1 geregi ¢calismaktan hoslanmaz ve miimkiin oldugu
Ol¢iide galigmaktan kaginir.

o Ortalama bir insan sorumluluk almaktan kaginir, ise karsi isteksizdir ve
giivenligi her seyin {istiinde tutar.

J Insana is yaptirabilmenin icin onu zorlamak, siirekli kontrol etmek,

yonlendirmek ve tehdit etmek gerekir.”

McGregor’un X kuramindaki temel ilkelerinin amaci bu goriisleri yoneticilere
benimsetmek degil elestirmektir. X kurami, endiistriyel isletmelerde ilgi ¢eken insan

davraniglarini agiklar ve insani pasif, statik, bencil ve tutucu bir varlik olarak tanimlar.

Y kurami ise, X kuraminin tam karsiti olarak belirlenmistir. Y kuraminda
insan bu kez sorumluluk alan olgun davranislar sergileyen, aktif, kendini denetleyebilen varlik

olarak ‘[ammlanmlstlr.93

Machiavelli’nin inceleme konularindan birisi de insan davranislari ve insan
dogasinin ne oldugudur. Machiavelli, insanlarin bencil ve korkak olduklarini; bu yiizden
insanlarin korktuklarina sevdiklerinden daha ¢ok hiirmet ettiklerini ifade etmistir. Bu goriisler

bize X Teorisini hatirlatmaktadir.

Makyavelizm ile ilgili ¢aligmalar, Makyavelizm’in rekabetci kiiltiirlerde daha

baskin davranis tarzi oldugunu gostermektedir.”*

Machiavelli, yoneticinin ahlak dis1 araglar1 yalniz bir sonuca ulagmak icin

kullanmasin1 onaylamaktadir.

°! Giiltekin Y1ldiz, Nihat Erdogmus, Toplulukcu Kiiltiirde Makyavelist Davrams ve Bir Uygulama, Siyasette
ve Yonetimde Etik Sempozyuma Sunulan Bildiriler, Adapazari: Sakarya Universitesi 1.I.B.F-Adapazari
Ticaret ve Sanayi Odasi Yayinlar1, 1998, s.421.

2 Akyay Uygur, Ramazan Goral, Yonetim ve Organizasyon, , Ankara: Nobel Yayin Dagitim, 2005, 5.52.

9 Zeyyat Sabuncuoglu, Melek Tiiz, Orgiitsel Psikoloji, Bursa: Ezgi Kitabevi, 2001, s.24.

o Yildiz,Erdogmus a.g.e., s. 422.
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Makyavelist davranisin etiksel boyutu g6z oniinde bulunduruldugunda, Makyavelizm
diirlist olmamaktadir. Hegarty ve Sims tarafindan, riisvet vermekle vermemek celiskisini
yasayan 120 isletmeci iizerinde yapilan bir arastirmada, deneklere etik dis1 davranisi tesvik
eden hafifletici ve akilci nedenler gosterilmistir. Arastirma sonuglart Makyavelizm ve etik dis1

davranis arasinda anlaml bir iligki oldugunu ortaya koymustur.

2.1. PAZARLAMA FAALIYETLERiI VE MAKYAVELIZM

Baz1 pazarlama faaliyetleri, makyavelist egilimli kisilere daha cazip gelmektedir.
Ozellikle satis isinde ¢alisan bir kisinin, pazarlama arastirmalarinda ¢alisan kisiden daha
makyavelist oldugunu sdyleyebiliriz. Dubinsky’nin saptadigina gore, zorlayic1 satis

tekniklerini kullanan satis¢iya toplumda, manipiilasyonun asil temsilcisi olarak bakilmaktadir.

Pazarlamada kisisel basar1 ile Makyavelizm arasindaki iliski konusunda cesitli

goriigler bulunmaktadir.

Makyavelizm ve sosyo ekonomik basar1 arasinda bir iligki yoktur(Christie ve Geis)
e Satis basarisi ile Makyavelizm arasinda bir iliski yoktur(Turnbull)

e Pazarlamadaki basar1 ile Makyavelizm arasinda baglanti yoktur. Bu da makyavelist
olmayan kisinin pazarlama faaliyetlerinde basarili olacagi anlamina gelmektedir.
Bundan dolay1 isletmeler ¢alisanlarinin  etiksel davranislarini  6zendirmeli,
calisanlarinin etiksel duyarliligini gelistirmek i¢in seminerler vermelidir.(Hunt ve

Chonko)

e Basar1 teorisine gore makyavelist insanlar, baskalarini kolayca kandirabilmek igin
rahat hareket edebilecekleri bir ortama gereksinim duyarlar. Makyavelistin calisma
sartlari, otonomlugun yiiksek oldugu, denetimin az oldugu ortamlardir. Bundan
hareketle, Makyavelizm ve performans arasindaki iligski ortama gore degismektedir.
Magaza yoneticileri ilizerinde gergeklestirilen bir arastirmada (Gable, Hollen ve
Dangello) denetimin zayif oldugu ortamlarda calisan makyavelist yoOneticilerin
performanslarinin yiiksek oldugu ortaya c¢ikmustir. Yapilan bir baska arastirma da

ise(Schultz) kandirmaya gdsterilen toleransin yiliksek oldugu is ortaminda, makyavelist
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egilimi yiiksek olan pazarlamacilarin, makyavelist egilimi diisik olan

pazarlamacilardan daha yiiksek performans gosterdikleri saptanmustir.

e Sosyal Ogrenme Kuramindan hareketle Makyavelizm, deontolojik normlar ve kontrol
arasinda bir baglant1 kurularak degerlendirilebilir. Kontrol ikiye ayrilmaktadir. Digsal
kontrol; kisinin olaymn tamamen kendi eylemlerine bagl degil, dissal etkenlere bagl
oldugunu, fakat kendisinin de bazi eylemleri izlemesi gerektigini algilamasidir. Igsel
kontrol; kisinin olayin, kendi davranislarina bagl oldugunu algilamasidir. Trevino’ya
gore, icsel kontrolii agir basan yoneticiler, digsal kontrolii agir basan yoneticilerden
daha tutarli etiksel yargilamalarda bulunmaktadir. Deontolojik normlar, kisisel
degerleri temsil eden rehber yollarin 6n belirleyicileridir. Tablo 1°de goriildiigii gibi,
Amerikan Pazarlama Dernegi’nin etik ilkeleri ile Olgiilen deontolojik normlar ile
Makyavelizm, oOrgiitsel kiiltiir ve kontrol arasindaki iligkiler asagidaki gibi

bulunmustur(Singhapakdi ve Vitell):%5

¢ Deontolojik normlar, Makyavelizm ve kontroliin bir fonksiyonudur.

e Makyavelist egilimi fazla olan insanlar ile kontrol yonii agir basan insanlarin

deontolojik normlar1 diger insanlara gére daha diisiiktiir.

e Orgiitsel kiiltiir ile deontolojik normlar arasinda bir baglanti yoktur. Fakat belli
diizeyde etik kurallarmin uygulandigi organizasyonlarda, etik ilkeleri Isgorenlerin

deontolojik normlarini olumlu sekilde etkilemektedir.

Tablo 2: Deontolojik Normlarin Ol¢iimii

1.Pazarlamaci, meslegi ile ilgili yasalara uymalidir.

2. Pazarlamaci, miisterilere, ¢alisanlara, aracilara ve topluma kars1 diiriist olmalidir.

3. Pazarlamaci, dogru ve giivenilir iligkiler kurmalidir.

4. Pazarlamaci, miisterilere, ¢alisanlara, aracilara finansal giivence vermelidir.

5. Pazarlamaci, zorlayici ve yaniltict satis taktiklerini kullanmamalidir.

6. Pazarlamaci, miisterilerine olmayan bir {iriini varmis gibi gostererek miisterilerini
suistimal etmemelidir.

7. Pazarlamaci, sozlesmelerdeki sorumlulugunu zamaninda yerine getirmelidir.

9 Ural, a.g.e., s. 106.
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Yazarlar, deontolojik normlar1 dogrudan Olgmenin zor oldugunu ve makyavelist
goriisiin kisilik 6zelligi olarak ortaya ¢iktigini belirtip, cevresel faktorlerle kisisel 6zelliklerin

detayli sekilde agiklanmasi gerektigini soylemislerdir.”

22 PAZARLAMA  HATALARI VE ETIK  TARTISMALARIN
MAKYAVELIZM ACISINDAN DEGERLENDIRILMESI

Machiavelli, Prens adli eserinde “insan o kadar saftir ve anlik gereksinimlerinin
hiikmii altina 6yle girmistir ki, kandirma arzusunda olan kisi, istekli enayiler bulmakta asla
basarisiz olmayacaktir™’ der. Yine prenslere nasihatleri pek ilgingtir: “ancak verdikleri sozii
hice saymis ve insanlarin beyinlerini kurnazca uyutmasini bilmis prensler biiyiik isler
yapmislardir ve sonunda diiriistliigii temel almis olanlara @istiin gelmislerdir.” **Giintimiizde
de pazarlama faaliyetlerinin diger isletme faaliyetlerinden daha fazla istismara agik olmasi,
etik olmayan davraniglar1 saptama da zorluklarin bulunmasi, pazarlama-satis elemanlarinin
denetiminde yetersizlikler, pazarlama hatalarina ve etik olmayan davramislarin ortaya
cikmasina sebep olmaktadir. Biz bu hatalara sebep olan faktorleri, pazarlama anlayisi,
pazarlama stratejileri, pazarlama kontroliindeki yetersizlikler ve pazarlama uygulayicilar

olmak tizere, dort baslik altinda siniflandirabilir ve etik tartismalara deginebiliriz.

2.2.1 Pazarlama Anlayisindaki Hatalar ve Ahlaki Tartismalar

Pazarlama anlayisindaki bozukluk, eksiklik ve yanlis anlamalardan kaynaklanabilecek
hatalar1 agagidaki gibi gruplandirabiliriz:
1- Her ne pahasina olursa olsun kar elde etmeye ¢aligma,
2- Tiiketicileri sadece satis yapilmasi gereken unsurlar olarak gérme
3- Isletme, isletme icindir anlayisinca miisteri hizmetlerini gereksiz maliyet unsuru olarak
kabul etme,

4- Ne iiretirsem satarim havasina girme.

% Omer Torlak, Pazarlama Ahlaki: Sosyal Sorumluluklar Ekseninde Pazarlama Kararlari ve Tiiketici
Davramslarimin Analizi, [stanbul: Beta Basim Yayim,2007,s.177.

" Machiavelli, a.g.c., s.74.

% Davut Dursun, Siyaset ve Ahlak: Gerceklikle idealin Bagdasmazhgi Sorunu,2.Siyasette ve Yonetimde Etik
Sempozyuma Sunulan Bildiriler, Adapazari: Sakarya Universitesi I.1.B.F-,2005, s.22.
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Ozellikle tekel ve benzeri sekilde sektdrde calisma firsati bulmus olan isletmelerin
"her ne pahasina olursa olsun kar elde etme" anlayisiyla hareket etmeleri, faaliyetlerinin odak
noktasi olarak, tiiketicileri degil kar't almalarina neden olmaktadir. Bu da, tiiketicilerin
ihtiyaclarma yonelik olmayan mal ve hizmetlerin pazara sunulmasi sonucu kaynak israfi,
tiikketiciden haksiz kazang elde etmeye yoOnelik yiiksek fiyat belirleme, maliyet diisiiriicii bir
faktor olarak tiiketicileri sadece belli satis noktalarindan alis yapmaya zorlama, tiiketicileri

yanlis ve eksik bilgilendirme vb. gibi pek ¢ok pazarlama hatalarin1 ortaya ¢ikaracaktir.

Tiiketicileri sadece satis yapilmasi gereken unsurlar olarak goren bir anlayis ise,
tikketici isteklerini dikkate almayip onlar1 sunulan mal ve hizmetlerle smirlama ve
yonlendirme, onlarin gelirlerini ellerinden almaya yonelik gereksiz ve asir1 tiikketime
sevketme, tamamen kendi ¢ikarlar1 dogrultusunda kullanmaya calisma vb. hatalara yol

acabilecektir.

Isletme isletme igindir anlayisinca miisteri hizmetlerini gereksiz maliyet unsuru olarak
kabul eden pazarlama anlayis1 ise, tiiketicilere satis gerceklestirildikten sonra miimkiin
oldugunca verilmesi gereken hizmetlerden kaginma (teslim ve montaj siirelerinin uzamasi,

garanti hizmetlerinin dikkate alinmamasi gibi) problemini ortaya ¢ikaracaktir.

Nihayetinde, ne iiretirsem satarim havasina girme sonucu, ekonomik Omrii bitmis
mamullerin liretimi, yanlis hedef pazar se¢imi, pazarlama harcamalarinin gereksiz alanlara

sevkedilmesi vb. hatalar meydana gelebilecektir.

Simdiye kadar ifade etmeye calistigimiz ve pazarlama anlayisindan kaynaklanacak bu

dort grup hatalarin yapilmis olmast, her biri i¢in bir etik tartismay1 da gliindeme getirecektir.

2.2.2. Pazarlama Stratejilerindeki Hatalar ve Ahlaki Tartismalar

Pazarlama stratejileriyle ilgili ortaya ¢ikabilecek pazarlama hatalar1 olarak; mamul
farklilagtirmada yanlislik veya ge¢ kalma, yanlis mamul ya da mamul grubu ilave etme,
mamul gelistirmede ¢ekingen davranma, mamulle ilgili hizmetleri belirleyememe, marka ve
ambalajla ilgili konularda yanilma vb. bir¢ok durum sayilabilir. Buna benzer bir¢ok hata ise,

kamuyu yakindan etkileyen ahlaki tartisma ortaminin hazirlayicist olmaktadir.
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2.2.3. Pazarlama Kontroliindeki Yetersizliklerden Kaynaklanan Hatalar ve Ahlaki
Tartismalar

Pazarlama kontroliindeki yetersizlikler sonucu, tiiketicilerin ihtiyaglarin1 tatmin
etmeyen mal ve hizmetlerin, uygun olmayan fiyatlarla, uygun olmayan zamanlarda, uygun
olmayan satig noktalarinda ve uygun olmayan satig sartlarinda pazara sunulmasi gibi hatalar
ortaya cikabilecektir. Bu hatalar ise, tatmin olmamus tiiketiciler tarafindan, pazarlama

faaliyetlerimi ahlaken tartisilmalarini giindeme getirecektir.

2.2.4. Pazarlama Uygulayicilarindan Kaynaklanan Hatalar ve Ahlaki Tartismalar

Pazarlama uygulayicilarinin farkli kisilik 6zellikleri sonucu ortaya c¢ikabilecek
pazarlama hatalar1 genel olarak, ast-list iligkilerinde bu farkliliklarin g6z Oniinde
bulundurulmamasindan, kisisel ozelliklerdeki eksiklikleri veya olumsuzluklar1 farkinda
olmamaktan, kaynaklanabilir. Bir baska deyisle, uygulayicilardan kaynaklanan hatalar,
uygulayicilart olumsuz etkileme, uygulayicilari motive edememe ve uygulayicilarin
kendilerini gelistirememelerinden Otiirii ortaya ¢ikabilir. Her kademedeki karar alici ya da
uygulayicinin kisisel farkliliklar itibariyle catismalarinin g¢ogalmasiyla pazarlama hatalar

artacaktir.

Bu kisilik 6zelliklerinin = olumlu yonlendirilememesi sonucu ortaya ¢ikan
olumsuzluklar, pazarlama bilesenlerine ve tiiketicilere yansityacaktir. Ornegin satis
personelinin kendi satis primini arttirabilme amaciyla baski uygulayarak tiiketici satmalina
kararlarin1 olumsuz etkileme, onlar1 yanhis bilgilendirme, mal ve hizmetlerin kullanim
esnasinda ya da kullanim sonrasi olusabilecek eksiklik ve olumsuzluklarini gizleme, satis
sonrast hizmetlerde yanlig bilgilendirme sonucu tiiketiciyi magdur etme vb. bircok etik

olmayan sonug ortaya cikabilecektir.”

% Omer Torlak, Pazarlama Ahlaki, Siyasette ve Yonetimde Etik Sempozyuma Sunulan Bildiriler, a.g.c.
s.457-461.
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2.3 YONETIMDE ETiK

Yapilan arastirmalar {ist yonetim ve satis elemanlar arasinda etik algilamadan dolay1
farkliliklar oldugunda satis giiclinlin performans ve ise baghligin ¢ok azaldigini
gostermektedir. Bu noktadan hareketle calismanin {igiincii ve son boliimili olan “satis
elemanlarinin Makyavelist tutumlarinin 6l¢iilmesine yonelik arastirmaya bir gecis niteligi
tastyan bu kisimda etik konusu, yonetim ve pazarlama elemanlar1 acisindan ayri ayri

degerlendirilecektir.'®

Yonetim, belirli amaglara ulasmak i¢in, insanlari, parasal kaynaklari, demirbaslari,
hammaddeleri, yardimci malzemeleri ve zamani birbiriyle uyumlu, verimli ve etkin

kullanabilecek kararlar alma ve uygulatma siirecidir.'”!

Bagka bir anlatimla yonetim, “bir orgiitiin amaglarina ulastiracak igleri yapmak i¢in bir

araya gelen insanlari 6rgiitleyip esgiidiimleyerek eyleme gegirme siirecidir.”'*

“Yonetici ise, bagkalar1 vasitasiyla is goren kisidir.”Profesyonel yonetici bu isi meslek

edinmis kisidir.'”®

Gilinlimiizde yasanan degisimle birlikte, yoneticiler stirekli olarak etik sorunlarla yiiz
yiize gelmektedir. Etik davraniglarin benimsenmesi iist yonetimden baslayip calisanlara
yaytlmalidir.'**

2.3.1 Yonetimde Etigin Onemi

Yonetimde etik; stratejik, fonksiyonel ve islemsel diizeydeki bir yoneticinin yonetsel

eylemlerinde uymas: gereken ahlaksal ilke veya davranis kurallari olarak tanimlanabilir.'®’

1% K arafakioglu, a.g.e., s. 283.

" Erol Eren, Yonetim ve Organizasyon(Cagdas ve Kiiresel Yaklasimlar), istanbul: Beta Basim
Yayim,2003,s.3.

12 Torahim Ethem Basaran, Yonetim, Ankara: Feryal Matbaas1,2000,s.14.

13 Tamer Kocel, isletme Yoneticiligi, Istanbul: Arikan Basim Yayim,2005,s.20.

1% inayet Pehlivan Aydin, Yonetsel Mesleki ve Orgiitsel Etik, Ankara: Pegem Yayncilik,2002,s.40.

1% Goniil Balkir, isverenin Yonetim Hakkinin Kullamlmasinda Etik Siirlar, 2.Siyasette ve Yonetimde Etik
Sempozyuma Sunulan Bildiriler, Adapazar1: Sakarya Universitesi 1.1.B.F-,2005, 5.204.
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Isgorenler, isyerindeki tutumlarini, inang ve degerlerini topluma tasimakta ve ailelert,
arkadaglar1 kisacasi c¢evresindeki bireyler vasitasiyla yaymaktadir. Bu ylizden yoneticiler,
emrinde calisan isgorenlere 0rnek davranmislar sergileyip, toplumsal sorumluluklarini yerine

getirmek zorundadirlar. Yoneticinin etik anlayislari iic boliimde degerlendirilebilir:

1-Kisisel uygulamalar ve ahlaki sorunlar: Bu sorunlar, yoneticilerin kanun dis1 olan
ancak kisisel kazang ve cikarla sonuclanan etik secimleri igerir. Ornegin kaynaklarm dogru

kullanilmamasu, cinsel taciz, ¢ikar ¢atigmalar1 gibi konular bu grupta degerlendirilir.

2-Mesleki eylemler: Mesleki konularla ilgili yoneticilerin tercih ettigi etik se¢imler bu

grupta yer alir. Ornek olarak adam kayirma, isgorenlerin isten atilmasi verilebilir.

3-Giinliik yonetim igleri: Giiciin kullanimi, birey ve orgiitlerin sekillendirilmesi, giiciin
adaletli kullanilmas1 ve uygulanan sec¢imlerin hakliliginin yargilanmasi giinliik yonetim

islerine birer 6rnektir.'

Etik liderin yoneticilik gérevini yaparken, aldig1 kararlarda, uygulamalarda, eylem ve
islemlerinde ve insanlarla iliskilerinde kaginmalari gereken etik dist davranislar vardir.
Bunlar;107
1)Ayrimcilik,
2)Kayirma,
3)Riisvet,
4)Y1ldirma-Korkutma,
5)ihmal,
6)Somiirii (Istismar),
7)Bencillik,
8)Yolsuzluk,

9)iskence (Eziyet),

1% Aydin, a.gee., s.41.
107 Bekir Peker, Mustafa Karabal, Musa Karakaya, “Etik(Moral) Liderlik”,(30 Haziran 2008).
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10)Y aranma-Dalkavukluk,
11)Siddet-Baski-Saldirganlik,

12)iliskilerine Politika Karistirma,

13)Hakaret ve Kiifiir,

14)Bedensel ve Cinsel Taciz,

15)Ko6ti Aliskanliklar (Alkol, sigara, kumar, vb.),
16)Gorev ve Yetkinin Kotiiye Kullanima,
17)Dedikodu,

18)Zimmet,

19)Dogmatik Davranis,

Liderin yoneticilik gorevini yaparken is ahlakina uygun olmayan diger davranislari,
calisanlara deger vermemek, calisanlara adil davranmamak, isletme ile alakali olmayan 6zel
telefon goriismeleri yapmak, performans degerlendirmede adil olmamak, 6zel masraflar

sirkete yiiklemek, sahte belgelerle gideri fazla gdstermek olarak sayabiliriz.'™®

2.3.2 Yoneticilerin Etik Olmayan Kararlar Alma Nedenleri

Harvard Business Review okuyuculariyla yapilan anketlerde ahlaka aykir1 karar alma

. g . , . 109
nedenleri soruldugunda birinci sirada “ iistlerin davraniglar1” yer almistir.

Yoneticilerin ahlaki degerlerin diisiikk olmasinda etkili olan faktorleri sirasiyla: kisisel
dirtistliikten uzak olmak, politik yozlasma sebebiyle giiven eksikligi, yonetici ve ortaklardan

gelen kar ve performans baskis1 baskisidir.'"’

Birgok yonetici ahlaki kigisel bir sorun, yani yanlisi namussuz bir ¢alisanin eseri

olarak goriir. Bireyin yanlis yapmasinda sirketin hi¢ pay1 yokmus gibi davranirlar. Oysaki

18 Coskun Can Aktan, Meslek Ahlaki ve Sosyal Sorumluluk, is Ahlak1 Dergisi, istanbul: ,2008,5.105-106.
19 Francis P. Mchugh, is Ahlaki, istanbul: TUSIAD Yayinlar1,1992,s.46.

1% Sabahat Bayrak, Tiirk imalat isletmelerinin is Ahlaki ve Sosyal Sorumluluga Yénelik Tutumlari,
11.Ulusal Yonetim Ve Organizasyon Kongresi Bildiriler Kitabi, Afyon: 2003,s.117.
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ahlaksizlik kisisel oldugu kadar kurumsal da bir problemdir. Ahlaksizlig1 gérmezden gelen

yoneticiler sirketlerin ve bireylerin giivenilirliligini riske atarlar.'"!

Isletme yoneticilerinin daha fazla kar elde etme amaciyla aldiklar1 karar etik agidan

degerlendirmemeleri bir baska problemdir.''?

Diger bir sorun ise birgok yoneticiye farkli nedenlerden dolay1 hediye verilmesi ve
bunun goreli bir kavram olmas1 ve riigvet arasindaki farkin ayirt edilmesinin zor olmasidir.
Hediye vermek Tiirk kiltiiriiniin bir parcasi olmasima ragmen, ydneticinin kararlarinda

hediyenin etken olmast etik olmayan bir davranistir. '

2.3.3 Yoneticilerin Gelistirmeleri Gereken Ahlak Kodlar:

Ahlak kodlar1 igletmenin ahlak anlayisini, c¢alisanlarin ve farkli ¢ikar gruplarinin
sorumluluklarini tanimlar. Ahlak kodu adalet, karsilikli, karsilikli saygi, sorumlu yonetim ve

diiriistliik gibi dort temel degere isaret eder.'™*

Yonetici ahlak kodu gelistirirken;' "

1-Sirketin temel paydaslarini ve her biri i¢in 6rgiit sorumlulugunu belirtmelidir.

2-Ahlaki degerleri tanimlamalidir.

3-Orgiitte hangi ahlak kodlarmin isgdrenlerin davramslarii nasil etkiledigini
arastirmalidir.

4-Ahlaki davranislarin 6l¢iilmesi i¢in i¢sel bir kontrol mekanizmasi olusturulmalidir.

5-Ahlaki olmayan davranislar1 karsilayacak, ahlaki davraniglan tesvik edecek sirket

politikas1 olusturulacak.

Bu asamalarin her birine yonetici katilacak ve isgorenleri ahlaki davranisa dogru
yonlendirecektir. Bunu yaparken de davranislarinin caligsanlara ve g¢evresindekilere 6rnek

oldugu bilinciyle hareket edip, ahlaki degerlerini agikga belirtip tutarli olacaktir.''®

"' Lynn Sharp Paine, Orgiitsel Diiriistliik icin Yonetmek, Harvard Business Review Dergisinden Se¢meler
Sirket Ahlaki, Cev: Cemal Engin, Istanbul: MESS Yayinlar1,2005,s.88.

"2 Azize Ergeneli, isletme Etigi: Isletme Ogreniminde Olmasi Gereken Bir Ders, Hacettepe Universitesi
iktisadi idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Cilt 14 Say1 1, Ankara:1996,s.103.

" Aydin, a.ge., s.61.

14 Sevki Ozgener, Organizasyonlarda is Ahlak’min Kurumsallasmasi, iGIAD Biilten, istanbul:2005,s.12.
'3 Refik isa Bikun, is Ahlaki, Cev: Ahmet Yasar, istanbul: iIGIAD Yayinlari, 2004, s.75-76.
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Aynmi sekilde yonetici sosyal sorumluluk bilincine sahip olacak, geleneksel sosyal
sorumluluktan ziyade isletmesini, ¢alisanlarini, miisterilerini, ¢cevreyi diisiinen, koruyan sosyal
sorumluluk ilkelerini benimseyecektir. Nitekim “Geleneksel Sosyal Sorumluluk™ anlayisinda
isletmenin tek bir sorumlulugu vardir: “Agik ve 6zgiir bir rekabet ortaminda pay sahiplerinin
kar maksimizasyonunu saglamak.” Bu amaci ger¢eklestirmek icin ise yapilan her sey
mesrudur. Firma bu amaca ulagmak i¢in gerekirse riigvet bile verecektir. Yani bu yaklasim,
amaca ulasmak icin her yolu ahlaki kabul eden bir yaklaslmdlr.117 Salt bu yaklasimi

benimseyen yonetici de makyavelist tutum sergilemis olur.

Geleneksel Sosyal Sorumluluk Yaklasimi bize Makyavelizm’i hatirlatmaktadir.
Makyavelizim’de de amaca varmak i¢in, onun elde edilmesini saglayacak araglarin sec¢ilmesi

gereklidir. Arag sorunu iyilik ve kétiiliige bakilmaksizin ele alinir.'®

2.4 SATIS ELEMANLARININ ETIKSEL SORUN OLUSTURABILECEK
DAVRANISLARI

Isletmeler icin kisisel satis, pazarlama karmasinin bir elemanidir. Satis elemani
miisteriyle ylizylize gelerek konusur, anlasir, 6deme yapilir, mal el degistirir ve boylece satig

gerc;eklesir.1 19

Satis elemani, isletmenin mal ve hizmetlerini miisterilere sunan kisidir. Satis elemant,
satig gorevini yerine getirirken abartili satig ¢abalari, miisteriye kotii davranmak, eksik bilgi
iletmek, calistig1 isletmeye sadakat gostermemek gibi etik olmayan davranislarda

bulunabilir.'*

Yukaridaki gibi etik olmayan durumlarda karsimiza, tiiketici haklar1 ve tiiketicilerin
korunmasi sorunlar1 ¢ikar. Giliniimiizde tiiketicinin 5 temel hakkindan s6z edilebilmektedir.

Tiiketicinin bu haklar asagidaki gibidir;'*'

" Diken, a.g.e. s. 477.

"7 Semra Arikan, isletmelerde Sosyal Sorumluluk ve is Ahlaki, Hacettepe Universitesi Iktisadi. idari Bilimler
Fakiiltesi Dergisi, Cilt 3 Ankara:1995,s.177-178.

8 Bertrant Russell, Bati Felsefesi Tarihi Cev: Muammer Sencer, istanbul: Say Yayincilik, 1996, s.252.

1o Erdogan Taskin, Yonetim Pazarlama Satis, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2005, s.211.

120 Ural, a.g.e. s.188.

121 Goksel, a.g.e. 5.96.
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e Tehlikeli mamullere kars1 sagliginin korunmasi

e Ogzellikle hatal bilgi veren, aldatici reklama kars1 korunma hakk1

e Tiiketicinin rekabet ortamindaki iirtinlerden diledigini se¢gme hakk1
e Kanuni yollara bagvurma hakki

e Saglikli ¢evreye sahip olma hakk1

Murphy (1987) tarafindan yapilan bir arastirmada, yonetimin denetiminden uzakta,
calisan satis elemanti, bazen yasalara, ahlak kurallarina, gelenek ve goreneklere uymayabilir,
fiyatlar, 6deme kosullari, satig politikalari, iiriiniin iade kosullari, miisterilere taninan
kolayliklar ve garanti kosullar1 gibi konularda yalan sdyleyebilir. Satis elemanlarinin bu tiir

davranislarinin goriilebilecegi alanlardan birisi de perakende sektoriidiir.

Ulkemizde, perakende sektdriinde calisan satis elemanlar iizerinde yapilan bir
arastirmada, satis elemanlarinin Makyavelist egilimleri arttikca miisterilerle iletisime
verdikleri 6nemi azalttiklari, sahip olduklar1 pazar ve miisteri bilgilerini paylasmada daha
cimri davrandiklar1 ve miisteri sikayetleri ile ilgili ayrintilara 6nem vermemeye basladiklari

tespit edilmistir.'**

2.5 SATIS ELEMANLARININ SORUMLULUKLARI

Satis elemanlar1 bazen tath dille ““ Ne olur bu iiriinii alin, beni kirmayin” ya da “Bugiin
bu iirlinli almazsaniz baska zaman bulamazsiniz” diyerek satis1 miisteride endise uyandiracak
ta olsa gergeklestirmeye ¢alisir. Karsisindakini kirmak istemeyen miisteri daha sonra “Neden
aldim, benim bu iirline ihtiyacim yoktu, satis¢1 beni aldatti” diye diisiinmeye baglayabilir.

Bundan hem satis elemani hem de temsil olunan firma zarar goriir.

Satis elemanlar1 miisteriye s6z hakki tanimali, {iriinii almasi i¢in miisteriye baski
yapmamalidir. Misterinin ihtiyact olmayan {riinii zorla satmaya ¢alismak, {iriin hakkinda
eksik bilgi vermek, miisteride baski yapmak modern pazarlama anlayisi ile bagdasmayan

davranislardir.

122 Varinli, Kurtoglu, , a.g.e., s.7.
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Satis elemanlar1 miisterilerine esit davranmali, miisterileri arasinda ayrim

yapmamalidir.

Satis elemant iirlinli pazarlarken tirliniin stlinliiklerini 6n plana ¢ikartirken, mal ve
hizmetin 6zelliklerini abartmasi, sakincalarina hi¢ deginmemesi dogru bir davranis degildir.
Satis elemanlarinin bu gibi ahlaki agidan elestirilebilir davraniglar sergilememeleri i¢in, iist
yonetim bu konuda duyarli olmali, astlarina Ornet olusturabilecek davranislar

sergilemelidir.'*

2.6 SATISCI ETiGINE YONELIK ONERILER

Satis elemanlarina yonelik etiksel davranis gelistirme siirecinde isletme, tiiketicilere,
pazara, cevreye karsi sosyal sorumluluklarinin bilincinde olan bir profil ¢izmelidir. Bu tiir
bilingli bir ortamda satis elemanlarinin isletme aracilifiyla kazandiklar1 etik anlayisini

miisterilere yansitmasi kolay olacaktir.

Pazarlamada, satig elemanlarinin etiksel davranislarini olusturma siirecinde, hizmet ici
egitim programlarmin gerceklestirilmesi, miisteriyle satis elemani arasindaki giivensizlik

sorununun ortadan kaldiriimas: gerekmektedir.'**

Makyavel’in diigiincelerinin  giiniimiize kadar gelebilmesinin ve kabul edilip
uygulanabilmesinin nedeni bu fikirlerin sadece totaliter yonetimlerce degil, cagdas devletler,
is adamlarn, sirketler ve siyasetcilerce de kullaniliyor olmasidir.'®

Gelecek yillarda da Makyavelist stratejiler, ekonomik yapilarin, sirketlerin

gii¢lendirilmesini hedef alacaktir.'*

Calismanin son boliimiinde, satis elemanlarinin (etik konusu dahilinde) Makyavelist
tutum ve davramslarinin incelenmesi amaciyla Istanbul Mahmutpasa’da yapilan bir arastirma
yer almaktadir. Ayrica arastirma bulgularindan hareketle makyavelist davraniglarin ortadan

kaldirilmasi ya da en az seviyeye indirilmesi amaciyla ¢oziim Onerileri getirilmistir.

12 K arafakioglu, a.g.e. s282-283.

124 Ural, a.g.e., s.192-193.

125 Murat Bebiroglu, Makyavel ve Makyaveliz,(07 Eyliil 2008).

126 Mustafa Ozel, Kaosta Makyavelist Stratejiler,2005,(30 Haziran 2008).
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UCUNCU BOLUM

ISTANBUL MAHMUTPASA’DA FAALIYET GOSTEREN ISLETMELERDE
CALISAN SATIS ELEMANLARININ MAKYAVELIST TUTUMLARININ
ARASTIRILMASINA YONELIK BiR UYGULAMA

3.1 Arastirmanmin Amaci, Kapsami ve Saglayacagi Faydalar

Bu ¢alismanin amaci, Istanbul Mahmutpasa’da faaliyet gosteren isletmelerde ¢alisan
satts elemanlarinin  Makyavelist tutumlarinin etik ilkeler goéz Onilinde bulundurularak
arastirilmasidir. Satis elemanlarinin isletmede diger boliimlerde ¢alisan personele gore daha
fazla etik olmayan davraniglarda bulunma olasiliginin olmas1 Makyavelist tutumu aragtiran bu

calismanin konusu olmustur.

Arastirmanin kapsamina sadece Mahmutpasa’da faaliyet gosteren isletmeler alinmistir.
Bunun sebebi ise, Mahmutpasa’da arastirmay1 yiiriitebilecek yeterli sayida isletmenin varlig
bu isletmelerin yeterli i hacmine sahip olmalar1 ve satis faaliyetlerinin olduk¢a yaygin bir

sekilde yapilmasidir.
Arastirmanin saglayacagi faydalar ise sOyle siralanabilir:

e Pazarlama sirketlerin etik bakis a¢ilarinin saptanmasi,

e Sirketlerdeki satis elemanlarinin etik konularda nasil kararlar aldiklarinin belirlenmesi

e Isletmelerin yoneticilerinin ve calisanlarinin tiiketicilere yonelik ahlaki biling ile
yaptiklar1 faaliyetlerin diizeyini saptayabilmek

e Isletmelerin yéneticilerinin ve ¢alisanlarinin Sosyal sorumluluk bilinciyle hareket

edip etmediklerinin belirlenmesi

e Satis elemanlarinin 6grenim diizeyine, yasina, isletmedeki konumuna, gorev aldiklari

boliime gore etik algilamalariin farkli olup olmadiginin saptanabilmesi.
3.2 Arastirmanin Zamani

Aragtirma igeriginin saptanmasi, anketlerin olusturulmasi, kaynak taramasinin
yapilmasi, anketlerin uygulanmasi, ham verilerin bilgisayara girilmesi, SPSS istatistik

programinin  Ogrenilmesi,  istatistiksel analizlerin  yapilmasi, ¢ikan  sonuglarin
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degerlendirilmesi ve arastirma raporunun hazirlanmasi 05.06. 2007 tarihinden, 15.09.2008

tarihine kadar gecen donemi kapsamaktadir.
3.3 Arastirmanin Sinirlari

Arastirma, Istanbul Mahmutpasa’da yer alan &6zel sektdr isletmelerinde

gerceklestirilmistir.
3.4 Anket Sorularimin Hazirlanmasi ve Uygulanmasi

Ikincil kaynak taramasi sonucu nceden belirlenen sorular standart bir anket formu ile
ornek kiitlede bulunan deneklere yoneltilmistir. Standart sorularin deneklere belli bir sirayla
sorulup cevaplarin belli bir periyotta elde edilmesi sayesinde bulgularin analizi ve

yorumlanmasi kolaylagmustir.

Anket formunda iki bolim bulunmaktadir. Birinci boliim satis elemanlarinin
Makyavelist tutumlarini belirlemeye yonelik olarak saptanan sorulardan meydana gelmistir.
Anket formu satis elemanlarinin Makyavelist egilimlerini a¢ik u¢lu sorularla tespit etmeyi ve
etik konularla ilgili sorularla derinlemesine bilgi almay1 amaglamaktadir. Anket formundaki
sorulara verilen cevaplar “hi¢ katilmiyorum” (1)den, “tamamen katiliyorum”(5)’e kadar

uzanan besli 6l¢ek lizerinde yapilmistir.

Ikinci boliimdeki sorular ise daha ok satis elemanlarmin sosyo-demografik

ozelliklerini belirlemeye yoneliktir.

Uygulama tekniginde yiizylize anket yontemi kullanilmistir. Arastirmaya katilan satig
elemanlarinin 50’si erkek 50°si kadin olup egitim diizeyleri agisindan ¢ogunlugu genel olarak
lise ve Tlniversite mezunudur.  Anket c¢alismasi arastirmayi yapan kisi tarafindan
gerceklestirilmistir. Satis elemanlarinin sorulara dogru ve igtenlikle cevap vermesini saglama

amaciyla “gizlilik” ilkesi esas alinmugtir.

Calismanin giivenirligi ve gegerliligini saglamak amaciyla anket uygulamasi yapilan

her isletmenin ve anket cevaplayicilarinin isimleri alinmustir.
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3.5 Arastirmanin Hipotezleri

Yapilan bu ¢alismada, ikincil kaynaklardan edinilen bilgiler 1s181nda 6l¢iilmek istenen

hipotezler agagidaki gibi belirlenmistir.
Hipotez 1:Egitim durumu ile Makyavelist tutum arasinda iligki vardir.

Hipotez 2: Kadinlar ve erkekler arasinda Makyavelist davranig agisindan bir farklilik

yoktur
Hipotez 3: Denetimden uzak olan satis eleman1 daha fazla Makyavelist tutum sergiler

Hipotez 4: Satis elemanlarinin birgogu kendi isletmelerinde etik olmayan kararlarin

alindigina inanmaktadirlar.
Hipotez 5: Medeni durum ile Makyavelist tutum arasinda iligki vardir.
Hipotez 6: Satis elemanlarinin yaslari ile Makyavelist tutum arasinda iligki vardir.
Hipotez 7: Satis elemanlarinin {icretleri ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Hipotez 8: Isletmenin satis elemanlarinin etiksel davranislarinin gelismesi icin egitim

programlari diizenlemelerini ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Hipotez 9: Isletme sahibinin isletme igindeki etiksel tutumlari ile satis personelinin

Makyavelist tutumlar1 arasinda iliski vardir.
Hipotez 10:Kredili satislar, satis elemanlarini etik dis1 davranmaya itmektedir.

Hipotez 11: Makyavelizm ve pazarlamada etik dis1 davranis arasinda anlamli bir iliski

vardir.
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3.6 VERILERIN ANALIZi

3.6.1 Giivenilirlik Analizi

Cronbach Alfa Giivenlik Katsayisi

“Cronbach (1951) tarafindan gelistirilen alfa katsayis1 yontemi, maddeler dogru-yanlis
olacak sekilde puanlanmadiginda, 1-3, 1-4, 1-5 gibi puanlandiginda, kullanilmasi uygun olan

bir i¢ tutarhilik tahmin yontemidir.

Cronbach Alfa katsayisi, Olgekte yer alan maddenin varyanslari toplaminin genel

varyansa oranlanmas ile bulunan bir agirlikl standart degisim ortalamasidir.” '*’

Method 2 (covariance matrix) will be used for this analysis

RELITABILITY ANALYSIS - SCALE (ALPHA)

N of Cases = 100.0

[tem Means Mean Minimum Maximum Range Max/Min Variance
2350 -.7600 1.2300 1.9900 -1.6184 2918

Reliability Coefficients 20 items

Alpha = .8788 Standardized item alpha = .8731

Giivenilirlik analizi, yapilan arastirmanin sonuglarina ne kadar giivenilecegini
gosterir.Analizde “Cronbach Alpha” degerinin 0.7 den biiyilk olmasit beklenir.

Aragtirmamizda bu deger 0,8788 cikmistir.Bu da arastirmanin giivenilir oldugunu (satig

127 K enan Ozdamar, Paket Programlarla istatistiksel Veri Analizi I, Eskisehir: Kaan Kitabevi, 2002,
s.224.
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elemanlarinin Makyavelist tutumlarinin 6l¢iilmesi i¢in diizenlenen anket sorularinin birbirleri

arasinda tutarli oldugunu) gostermektedir.

3.6.2 Normal Dagilima Uygunluk Testi (One —Sample Kolmogorov Smirnov Testi

Tablo 3: Satis Elemanlarimin Makyavelist Tutumlarimin Olgiilmesi i¢in Yapilan

Kolmogorov-Smirnov Test

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Isletme
Terfiicin| kaynaklarin Igsaatlerindg
Para etikten énemliolan Yabancilarg etikten kisisel ama( kisisel iglerl
Onemlidir satistir yuksek fiya ayrilma | icin kullanm ugrasma
N 100 100 100 100 100 100
Normal Paramet&® Mean -.7600 -.1100 -.2800 -.7100 .6500 .5800
Std. Deviation 1.12923 1.23824 1.33394 1.02784 1.26631 1.2405¢6
Most Extreme Absolute 314 .264 .305 .281 319 .353
Differences Positive 314 264 .305 281 154 .169
Negative -.166 -.245 -.201 =179 -.319 -.353
Kolmogorov-Smirnov Z 3.142 2.639 3.053 2.811 3.189 3.525
Asymp. Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
ardndn
Etik olmayan Pahalii bulunabilirligi| Kredili alimda Etik
davraniglara | UrGnu ucuz konusunda indirim konusunda
g6z yumma | urine tercih yanlis bilgi uygulanmaz egitim
N 100 100 100 100 100
Normal Parameter@® Mean .0800 4200 .1200 .5200 1.2300
Std. Deviation 1.21173 1.25674 1.24948 1.39610 1.10878
Most Extreme Absolute .236 278 .269 .285 .296
Differences Positive 214 .201 .265 182 244
Negative -.236 -.278 -.269 -.285 -.296
Kolmogorov-Smirnov Z 2.361 2.778 2.694 2.845 2.963
Asymp. Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Kolmogrov-Smirnov(k-s) Testi rastgele elde edilmis Ornek bir verinin belirli bir

dagilima(uniform, normal veya poison) uyup uymadigini test etmek amaciyla uygulanir.

Prensip olarak(k-s) testi, 6rnek verinin kiimiilatif dagilim fonksiyonunun 6ne siiriilen

kiimtilatif dagilim fonksiyonuyla karsilastirilmasi esasina dayanir. Kolmogrov-Smirnov (k-s)
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testi yardimiyla bir 6rneklemden toplanan verilerin normal dagilim sergileyip sergilemedigini

incelemek mimkundiir.

“Kolmogrov-Smirnov (k-s) testi ile bir frekans dagiliminin belirli ya da herhangi bir

dagilima uygunluk gosterip gostermedigi test edilir.

95128

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Isletme
sahibinin etik
Istek ve Amag
davraniglarina| 6zel hayatin sikayete | merkezli
g6z yumma ise yansimasi cevap isletme
N 100 100 100 100
Normal Parameters?: Mean .5600 .5700 1.0700 .3300
Std. Deviation 1.32054 1.25734 .85582 1.13756
Most Extreme Absolute .291 .304 .367 312
Differences Positive 151 136 263 198
Negative -.291 -.304 -.367 -.312
Kolmogorov-Smirnov Z 2.905 3.038 3.674 3.121
Asymp. Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Egitim Medeni
Cinsiyet Yasiniz Durumu Gelir Durumu Durumu
N 100 100 100 100 100
Normal Parameters 2 Mean 1.5000 31.3200 2.9700 1127.5000 1.4800
Std. Deviation 50252 10.07234 1.06794 386.80084 .50212
Most Extreme Absolute .340 127 241 193 .350
Differences Positive .340 127 157 193 .350
Negative -.340 -.101 -.241 =171 -.330
Kolmogorov-Smirnov Z 3.401 1.274 2412 1.931 3.505
Asymp. Sig. (2-tailed) .000 078 .000 .001 .000

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Yukaridaki One-Sample Kolmogorov Smirnov testi ankette kullanilan degiskenlerin

dagiliminin hangi dagilima uydugunu test eder.Bu testteki amag arastirmada hangi tip testlerin

(parametric veya non-parametrik) kullanilacagina karar verilmesidir.Bu testin hipotezleri;

128 Yahsi Yazicioglu ve Samiye Erdogan, SPSS Uygulamal, Bilimsel Arastirma Yontemleri, Ankara:
Detay Yayincilik, 2004, s. 199.
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Hy: Verilerin dagilimi normal dagilima uyar,
Ha: Verilerin dagilimi normal dagilima uymaz.

Seklindedir.

Asymp. Sig. (2-tailed) degeri 0,05 ten kiiciikse HO hipotezi reddedilir.0,05 ten biiyiik

ise Hp hipotezi reddedilemez.

Arastirmamizda ise; yas degiskeni disinda biitiin degiskenlerin Asymp. Sig. (2-tailed)
degeri 0, 05 ten kii¢lik oldugu i¢in Hy hipotezi reddedilmektedir.

Yani c¢aligmadaki degiskenlerin normal dagilmadigi sdylenebilir. Bu yodnde

aragtirmaya non-parametrik testlerle devam edilecektir.
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3.6.3 TANIMLAYICI iSTATISTIKLER

En yaygin olarak kullanilan tekniktir. Anket arastirmalarinda kullanilan tanimlayict
istatistikler toplamlar1 (say1 ve frekanslari), oranlari, ortalamalar1 (aritmetik ortalama, mod,

medyan) ve degiskenlik dlciilerini (degisim aralig1, standart sapma) ierir'>.

Frekans ve Yiizde

Frekans(f)kac kisinin belli kategoriye uydugunu(érnek: miisteriye eksik bilgi veren 25
satig eleman1,20 yasin iistiinde 40 kisi) ya da belli bir se¢enegi tercih eden kisilerin sayisini
gostermek i¢in kullanilir.

Yiizde ise belli bir kategoriye ait frekansin toplam frekansa oranidir.

Aritmetik Ortalama

Giinliik hayatta en ¢ok kullanilan ortalama tipidir. Verilerin degerlerinin toplanmasi ve

veri sayisma boliinmesiyle bulunur. Ornegin; 16, 20, 12, 8 degerlerinin Aritmetik Ortalamasi

(16.20.12.8.4) 28°dir.

Medyan(Ortanca)

“Bir serideki tiim degerleri kiiciikten biiyiige ya da biiylikten kiiglige dogru siralayarak
yeni bir seri olusturuldugunda tam ortadaki yani seriyi iki esit frekansa ayiran degere

medyan(ortanca) denir. Ornegin; 20, 30, 40, 50, 60, 70, 80 degerlerinin medyani 50°dir.”"°

Mod(Tepe Deger)

Mod en ¢ok tekrar eden degisken degeri olarak tanimlanabilir. Dolayisiyla mod bir
boliimiin iginde “en tipik” degeri gosterir. Ornegin; kirsal alanda tipik olan isgiicli bigimi
ciftciliktir; yani meslek degiskeninin bir degeri olan “ciftcilik” mod’dur. Ornegin; 2, 3, 4, 4, 4,

4,5,5,9, 11 serisi i¢in mod “4”tiir.

12 Tiirker Bas, Anket, Ankara: Seckin Yayincilik,2003,s.127-128.
1% Bilge Aloba Koksal, istatistik Analiz Metodlari, istanbul: Caglayan Basimevi, 1998, s.54.
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Standart Sapma

Standart sapma istatistiksel analizde biiyiik 6nemi olan bir dagilma dl¢iistidiir. “Kareli
Ortalama Sapma” adi da verilen bu 0Ol¢ii “degiskenlerin aritmetik ortalamadan sapmalarinin

kareli ortalamas1”dir.

Standart sapma en iyi sekilde varyanstan yola ¢ikilarak anlatilabilir. Bir dagilimda
varyans; birim degerlerin aritmetik ortalamadan farklarinin karelerinin toplaminin birim
sayisindan bir eksigine boliimiidiir. Standart sapma da, varyansin pozitif karekokiidiir.
Standart sapmanin temelinde sapma kavrami yatmaktadir. Sapma, bir serinin herhangi bir “x”

degiskeni ile ortalamasi arasindaki farktir.

Sonu¢ olarak standart sapma; bir serideki degerlerin aritmetik ortalamadan

. e se qes . 131
sapmalarinin kareli ortalamasi, varyansin karekokiidiir."

Standart Hata

Bir istatistigin Ornekleme bdliinmesinin standart sapmasi standart hata olarak
tanimlanmaktadir.

“Standart hatayr Orneklere ait istatistiklerin ana kitle parametrelerine olan
uzakliklarinin bir Olglisii olarak da tanimlayabiliriz. Bu durumda Ornege ait bir degerin

anlaml1 olabilmesi standart hatanin da bilinmesine baghdir.”'*

“Standart hatanin olgiilmesi, ayn1 evrenden ¢ok sayida 6rneklem olarak, 6rneklem

dagilimmin olusturulmasimi gerektirir. Bu ise, pratikte olanaksizdir. Bu nedenle onun da

kestirisi yapilir.”'*?

B Aysegiil Ozkan, “Standart Sapma”, (19 Eyliil 2006).
132 K oksal, a.g.e., ss. 195-219.
13 Niyazi Karasar, Bilimsel Arastirma Yéntemi, Ankara: Nobel Yaymcilik, 2000, ss. 223-224.
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Skewness ve Kurtosis Degerleri

Bir veriyi analize baslamadan oncelikle normal dagilima sahip olup olmadiginin
kontroliiniin yapilmast gerekir. Veriye ait “skewness” c¢arpiklik ve “kurtosis” basiklik
degerlerinin hesaplanmasi da normallikle ilgili bilgiler vermektedir.

Carpiklik verinin dagiliminin normalden uzaklasarak saga veya sola dogru meyleden
yamuk bir sekil almasini ifade eden bir kavramdir. Bir bagka tanimla g¢arpiklik verinin
dagiliminin ortalama degere gore simetrikliginin bir 6l¢tstidiir. '*

Soru 1 “Sirket ¢ikarlarim korumak amaciyla eksik bilgi verdigim olmustur”

Tablo 4: Sirket ¢ikarlarim korumak amaciyla eksik bilgi verme tanimlayici istatistikleri

Statistics
Uriin hakkinda eksik bilgi
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama -.0700
Standart Hata .11482
Medyan .0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.14816
Varyans 1.31828
Skewness -.269
Skewness Hata .241
Kurtosis -1.339
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yizdelikler 25 -1.0000
50 .0000
75 1.0000

¥ Yazicioglu ve Erdogan, a.g.e. s.156.
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Uriin hakkinda eksik bilgi

cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig¢ Katilmiyorum 12 12.0 12.0 12.0
Katiimiyorum 31 31.0 31.0 43.0
Kararsizim 11 11.0 11.0 54.0
Katiliyorum 44 44.0 44.0 98.0
Tamamen Katiliyorum 2 2.0 2.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Tablo 4’te sirasiyla Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Sirket ¢ikarlarii korumak amaciyla eksik bilgi verdigim olmustur” ifadesine %12°1ik
bir kesim hi¢ katilmamis,%31’lik kesim katilmiyorum demis,%11°lik kesim kararsizim

demis,%44’liik kesim katiliyorum cevabini vermis ve %?2’lik kesim de tamamen katiliyorum

demistir.

Uriin hakkinda eksik bilgi

50

2.0 1.0 0.0

Uriin hakkinda eksik bilgi

Yukaridaki analizlerde satig elemanlarinin “Sirket ¢ikarlarini korumak i¢in eksik bilgi

verir misiniz?” sorusuna verdikleri cevaplarin tanimlayici istatistikleri yer almaktadir.

Bu soruya iliskin standart sapma 1,14816’dir.Bir testin standart sapmasi biiytidiikce, o
testin giivenirligi artar. Yine bir testte aritmetik ortalama ile standart sapmanin arasi kiiciikse

homojen bir dagilimdan s6z edilebilir. Yani sorunun dagilimi gézoniine alindiginda dagilimin

1.0 2.0

Std. Dev =1.15
Mean = -.1
N =100.00
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aritmetik ortalamasi -0,7; standart sapmasi -ki bu deger aritmetik ortalamadan olan uzaklig1
verir- 1,14816 olan bir dagilim olusmustur. Teorik olarak standart sapmanin 3’ten kiiclik
olmasi, dagilimin homojenligini yani benzesikligini verir. 1. sorunun dagilimi dikkate
alindiginda(1,14816 <3) dagilimin homojen oldugu sdylenebilir. Standart sapmanin karesine

esit olan varyans degeri ise 1,31828 olarak bulunmustur.

Cevaplar “katiliyorum” olarak yiiksek bir oranda ¢ikmaktadir. Cevaplarin dagilimi
skewness=-, 269 ve kurtosis -1,339 oldugu i¢in, dagilim normal dagilima uymaz ve dagilim
sola  c¢arpik, Dbasiktir.  Sola ¢arptk  dagilim  (negative  kayish)  Aritmetik
Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Boyle bir durumda basarili bir sinifin dagilimi
vardir. Bu da denek satig elemanlarinin 44 {iniin miisterilere eksik bilgi verdigini gosterse de

karsit goriisiin de varligi azimsanamaz biiyiikliikte oldugunun gostergesidir.

SORU 2“Bir iiriiniin satin alinmasi icin miisterilere baski yaptigim olmustur”

Tablo S: Bir iiriiniin satin alinmasi icin miisterilere baski yapma konusunda tamimlayici

istatistikler

Statistics
Muisteriye baski
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .1900
Standart Hata 12447
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.24475
Varyans 1.54939
Skewness -.081
Skewness Hata 241
Kurtosis -1.362
Kurtosis Hata AT8
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 -1.0000
50 1.0000
75 1.0000
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Miisteriye baski

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 6 6.0 6.0 6.0
Katilmiyorum 36 36.0 36.0 42.0
Kararsizim 6 6.0 6.0 48.0
Katiliyorum 37 37.0 37.0 85.0
Tamamen Katiliyorum 15 15.0 15.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 5°te sirasiyla Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Bir {riiniin satin alinmast i¢in miisterilere baski yaptigim olmustur” ifadesine %6°lik
bir kesim hi¢ katilmamis,%36’lik kesim katilmiyorum demis,%6’lik kesim kararsizim

demis,%37’lik kesim katiliyorum cevabini vermis ve %15°lik kesim de tamamen katiliyorum

demistir.

Mdusgsteriye baski

40

Std. Dev =1.24
Mean = .2
N =100.00

2.0 1.0 0.0 1.0 2.0

Musteriye baski

Uriiniin satin alinmas! i¢in miisteriye baski yapip yapmadiklarm sordugumuz bu
soruda yiiksek oranda “katiliyorum” ve “ tamamen katilmiyorum” siklar1 karsimiza
cikmistir.(Cevaplar1 ortadan ayirdigimizda katiliyorum ve tamamen katiliyorum toplami genel
olarak daha fazla isaretlenmistir). Bu bize biraz da olsa miisteriye baski yapmanin normal
oldugu diisiincesinin deneklerde yaygin oldugunu gosteriyor. Bu tiir sorularda cevaplarin

grafikte sola kayma egilimi oldugunu da bilmemiz gerekir.
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Bu soruya iligkin standart sapma 1,24475°dir. Yani sorunun dagilimi gozoniine
alindiginda dagilimin aritmetik ortalamasi 0,1900; standart sapmasi -ki bu deger aritmetik
ortalamadan olan uzaklig1 verir 1,24475 olan bir dagilim olusmustur. Teorik olarak standart
sapmanin 3’ten kiiciik olmasi, dagilimin homojenligini yani benzesikligini verir. 2. sorunun
dagilimi dikkate alindiginda(1,24475 < 3) dagilimin homojen oldugu sdylenebilir. Standart

sapmanin karesine esit olan varyans degeri ise 1,54939 olarak bulunmustur.

Dagilim normal dagilima uymaz. Skewness ve Kurtosis degerleri sirastyla -0,81 ve -

1,362 oldugundan dolayi sola carpik ve basiktir diyebilir.

SORU 3 “Miisterilere indirime girmis olan iiriinlerin fiyatlarini, normal fiyat olarak

soyleyip iiriinii sattigim olmustur.”

Tablo 6: Miisterilere indirime girmis olan iiriinlerin fiyatlarini, normal fiyat olarak

soyleyip iiriinii satma derecesi

indirimi gizleme

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Hi¢ Katiimiyorum 19 19.0 19.0 19.0
Katiimiyorum 38 38.0 38.0 57.0
Kararsizim 3 3.0 3.0 60.0
Katiliyorum 28 28.0 28.0 88.0
Tamamen Katiliyorum 12 12.0 12.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Tablo 6’da sirasiyla Frekans, Yiizde, Gegerli Yizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri
verilmistir.

“Miisterilere indirime girmis olan {rlinlerin fiyatlarini, normal fiyat olarak sdyleyip
irlinii sattigim olmustur” ifadesine %19’luk bir kesim ‘“hi¢ katilmamis,”%38’lik kesim
“katilmiyorum” demis,%3’liikk kesim “kararsizim” demis,%28’lik kesim “katiliyorum”

cevabini vermis ve %12’°lik kesim de ““ tamamen katiliyorum” demistir.
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Indirimi gizleme

Std. Dev = 1.36
Mean =-.2
N =100.00

20 10 00 1.0 20

indirimi gizleme

Cevaplarin ortalamasi -0, 24’tiir. Yani ortalama olarak katilmryorum cevabi ¢ikmustir.
Cevaplar normal dagilmamaktadir ve saga carpik ve basiktir.(Skewness 0,276, Kurtosis -

1,348).

Bu soruya verilen cevaplarin “ hi¢ katilmiyorum” ve “katilmiyorum” siklarinda
yogunlagildig1 goriilmektedir. Katilmayanlarin sayis1 goreceli olarak daha fazla oldugunu da

sOylemek gerekir.
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SORU 4 “Belirli miisterilere ayricalikhh davranilmas gerekir.”

Tablo 7: Belirli miisterilere ayricahkli davranilmasi gerekir diisiincesine yonelik

tanimlayic istatistiki bilgiler

Statistics
Ayricalikl davranma
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .8200
Standart Hata .12092
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standar Sapma 1.20922
Varyans 1.46222
Skewness -.870
Skewness Hata 241
Kurtosis -.321
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 .0000
50 1.0000
75 2.0000

Ayricalikh davranma

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 5 5.0 5.0 5.0
Katilmiyorum 15 15.0 15.0 20.0
Kararsizim 8 8.0 8.0 28.0
Katiliyorum 37 37.0 37.0 65.0
Tamamen Katiliyorum 35 35.0 35.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 7°de sirasiyla Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Belirli miisterilere ayricalikli davranilmasi1 gerekir’ifadesine %5’lik bir kesim hig
katilmamis,%15°lik kesim katilmiyorum demis,%38’lik kesim kararsizim demis,%37’lik kesim

katiliyorum cevabini vermis ve %35°lik kesim de tamamen katiliyorum demistir.
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Ayricalkli davranma
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Std. Dev = 1.21
Mean = .8

N =100.00
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Ayricalikl davranma

Bu soruda grafikten net anlasildig1 iizere cevaplar sag tarafa agirlikli olarak gitmis.Bu
soruya verilen cevaplar bize satig temsilcilerinin bazi miisterilere ayricalikli davranilmasi
gerektigi konusunda yaygin bir goriise sahip olduklarini gosteriyor.Bu soru etik konusunda
direkt sorulara satis temsilcilerinin verdigi cevaplarin aksine daha dolayli bir soru olmasindan
dolay1 satis temsilcilerinin etik konusunda fikirlerini yansitmasi agisindan da 6nem arz
etmektedir.Iste bu nedenle satis temsilcilerinin  belirli miisterilere ayricalik gdstermeleri

gerektigini diisiinmeleri 6nemli bir veri olarak alinmalidir.

Cevaplarin ortalamasi 0, 82 yani katiliyorum ¢ikmakta ve sola carpik ve basik bir
dagilim gostermektedirler. (Skewness -0. 870, Kurtasis -0,321)

Yine burada istatistik negatif ¢ikmistir ve test basarisi yiiksektir.

71



SORU 5 “Cahstigim sirket yogun rekabetle miicadele ediyorsa, etik olmayan
davramslarda bulunmak normaldir.”

Tablo 8: Rekabette etik olmayan davranis sergilemeye yonelik tanimlayici istatistiki

bilgiler
Statistics
Rekabette etik olmayan davranis sergileme
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama -.2700
Standart Hata 12701
Medyan -1.0000
Mod -1.00
Standart Sapma 1.27013
Varyans 1.61323
Skewness 344
Skewness Hata 241
Kurtosis -1.203
Kurtosis Hata AT8
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yuzdelikler 25 -1.0000
50 -1.0000
75 1.0000

Rekabette etik oimayan davranis sergileme

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 15 15.0 15.0 15.0
Katilmiyorum 43 43.0 43.0 58.0
Kararsizim 5 5.0 5.0 63.0
Katiliyorum 28 28.0 28.0 91.0
Tamamen Katiliyorum 9 9.0 9.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 8’de sirastyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Calistigim sirket yogun rekabetle miicadele ediyorsa, etik olmayan davranislarda
bulunmak normaldir” ifadesine %5’lik bir kesim hi¢ katilmamais,%15°lik kesim katilmiyorum
demis,%8’lik kesim kararsizim demis,%37’lik kesim katiliyorum cevabini vermis ve %35°lik

kesim de tamamen katiltyorum demistir.
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Rekabette etik olmayan davranis sergileme
50

Std. Dev = 1.27
Mean =-.3
N =100.00
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Rekabette etik olmayan davranis sergileme

Bu soruda katilmiyorum en ¢ok isaretlenen sik olmustur.Cevaplarin ortalamasi -0,27
ile katilmiyorum ¢ikmis mod ve medyan degerleride aymi sekilde -1 ile katilmiyorum
secenegini gostermektedir.Cevaplarin dagilimi saga ¢arpik ve basik oldugu skewness 0,344
ve kurtosis -1,203 degerlerinden anlagilmaktadir.Saga c¢arpik dagilim (pozitif kayisl)

Mod<Medyan<Aritmetik Ortalama=Basar1 diisiiktiir,basarisiz bir sinifin varligina isaret eder.

SORU 6 “Is hayatinda para kazanmak etik davramistan daha 6nemlidir.”

Tablo 9:Para kazanmak etikten 6nemlidir goriisityle ilgili tanimlayici istatistikler

Statistics
Para etikten 6nemlidir
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama -.7600
Standart Hata 11292
Medyan -1.0000
Mod -1.00
Standart Sapma 1.12923
Varyans 1.27515
Skewness 1.057
Skewness Hata .241
Kurtosis 512
Kurtosis Hata 478
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yuzdelikler 25 -1.7500
50 -1.0000
75 .0000
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Para etikten 6nemlidir

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 25 25.0 25.0 25.0
Katilmiyorum 48 48.0 48.0 73.0
Kararsizim 12 12.0 12.0 85.0
Katiliyorum 8 8.0 8.0 93.0
Tamamen Katiliyorum 7 7.0 7.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 9’da sirasiyla Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Is hayatinda para kazanmak etik davranistan daha énemlidir.” ifadesine %25°lik bir
kesim “hi¢ katilmamis”,%48’lik kesim “katilmiyorum” demis,%12’lik kesim “kararsizim”
demis,%8’lik kesim “katiliyorum” cevabini vermis ve %7’lik kesim de “tamamen

katiliyorum” demistir.

Para etikten onemlidir

60

Std. Dev =1.13
Mean =-.8
N =100.00

2.0 1.0 0.0 1.0 2.0

Para etikten 6nemlidir

Bu soruda is hayatinda para kazanmay1 etik davranistan daha 6nemli bulanlarin sayisi
cok fazla ¢ikmamistir.Bu normal bir sonuctur.Katilmayanlarin ve hi¢ katilmayanlarin toplami,
toplamda %73 olarak ¢iktig1 goriilmektedir.Bu sorularda da sola dogru bir egilimin olmasi
beklenebilir.Denekler yiiksek oranda etik davranisin para kazanmaktan daha 6nemli oldugu

fikrindedirler.
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Istatistiki olarak cevaplar saga carpik ve dik dagilmaktadir (Skewness 1,057 ve
Kurtosis 0,512) Ortalamasi ise -0,76 gerceklesmistir.Bunun anlami ortalama olarak deneklerin
para etikten onemlidir goriisiine katilmadiklaridir.Mod ve medyanda ayn1 (-1) ayni1 yorumu

destekliyor.

SORU 7 “Benim i¢in 6nemli olan satis yapabilmektir, satis yapildig siirece, o isin nasil

yapildigi ve kullandi@im yontemler onemli degildir.”

Tablo 10:Onemli olan satistir, satis yapildigi siirece kullanilan yéntemin 6nemi yoktur

diisiincesine yonelik tanimlayici istatistikler

Statistics
Onemli olan satistir
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama -.1100
Standart Hata .12382
Medyan -.5000
Mod -1.00
Standart Sapma 1.23824
Varyans 1.563323
Skewness .083
Skewness Hata .241
Kurtosis -1.319
Kurtosis Hata AT8
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yizdelikler 25 -1.0000
50 -.5000
75 1.0000

Onemli olan satistir

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 12 12.0 12.0 12.0
Katilmiyorum 38 38.0 38.0 50.0
Kararsizim 7 7.0 7.0 57.0
Katiliyorum 35 35.0 35.0 92.0
Tamamen Katiliyorum 8 8.0 8.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 10’da sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.
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“Benim ic¢in Onemli olan satis yapabilmektir, satis yapildig1 siirece, o isin nasil
yapildigr ve kullandigim yontemler onemli degildir” ifadesine %12’lik bir kesim “hig
katilmamis”,%38’lik kesim “katilmiyorum” demis,%7’lik kesim “kararsizim” demis,%35’lik

kesim “katiltyorum” cevabini vermis ve %8’lik kesim de “tamamen katiliyorum” demistir.

Onemli olan satistir
40

Std. Dev = 1.24
Mean = -.1
N =100.00

20 10 00 1.0 20

Onemli olan satistir

Cevaplara istatistiki olarak bakarsak ortalama -0,11 yani 6nemli olan satistir sorusuna
katilimcilarin cevabinin “katilmyorum” oldugudur. Fakat bu degerin sifira yakinligini da
unutmamak gerekir. Ayni sekilde mod ve medyan degerleride bu goriisii destekler

durumdadir. (Medyan -0,5 Mod -1)

Onemli olanin satis yapmak oldugunu yontemin énemli olmadigini diisiinenlerin sayisi
bu soruda da oldukg¢a fazladir. Yine “katiliyorum” ve “katilmiyorum” siklar1 en ¢ok
isaretlenen siklardir. Katilmiyorum ise en yiiksek isaretlenen siktir. Dagilimin iki ayr1 goriis

olarak ayirirsak yari yariya oldugunu soyleyebiliriz.
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SORU 8 “Yabanci miisterilere, yerli miisterilerden daha fazla fiyat soyledigim

olmustur.”

Tablo 11:Yabanci miisterilere yerli miisterilerden daha fazla fiyat soylemeyle ilgili olan

tamimlayici istatistiki bilgiler

Statistics
Yabancilara yuksek fiyat
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama -.2800
Standart Hata .13339
Medyan -1.0000
Mod -1.00
Standart Sapma 1.33394
Varyans 1.77939
Skewness 400
Skewness Hata .241
Kurtosis -1.223
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 -1.0000
50 -1.0000
75 1.0000

Yabancilara yiiksek fiyat

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig¢ Katiimiyorum 17 17.0 17.0 17.0
Katiimiyorum 43 43.0 43.0 60.0
Kararsizim 3 3.0 3.0 63.0
Katiliyorum 25 25.0 25.0 88.0
Tamamen Katiliyorum 12 12.0 12.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 11°de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Yabanci miisterilere, yerli miisterilerden daha fazla fiyat soyledigim olmustur”
ifadesine %17’lik bir kesim ‘“hi¢ katilmamis”,%43’liikk kesim “katilmiyorum” demis,%3’liik
kesim “kararsizim” demis,%?25’lik kesim “katiliyorum” cevabini vermis ve %12’lik kesim de

“tamamen katiliyorum” demistir.
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Yabancilara yuksek fiyat
50

Std. Dev = 1.33
Mean =-.3
N =100.00
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Yabancilara yiksek fiyat

Yabanci miisterilere yliksek fiyat sdyleyenlerin kararsizlarla birlikte %40 lar1 bulmasi
da bize 6nemli bir bilgi vermektedir ki etik anlayigini dolayli olarak veren bir soru olarak
azimsanmayacak bir orandir.Bu cevaplarin arasinda da en fazla olan yine katilmiyorum
cevabidir.Cevaplarin ortalamasi -0,28 yani katilmiyorum ¢ikmustir.Dagilimlar ise saga ¢arpik
ve basik cikmistir.Bunu yukaridaki skewness ve kurtosis degerlerinden anlayabiliriz bu
degerler sirasiyla 0,400 ve -1,223’diir.Istatistigin pozitif ¢ikmasi durumunda aritmetik
ortalama medyanin saginda yer alir ve basart disiiktir.Yani “Hi¢ Katilmiyorum”,
“Katilmiyorum” gibi cevaplar fazladir.Mod ve medyan da katilimcilarin “katilmiyorum”
sikkin1 genel olarak segtiklerini destekler niteliktedir.Standart hatasi da verilerin ortalamadan
ne Olciide saptiklarint gosterir ki bu cevaplarin olusturdugu dagilimin standart hatast sorun

yaratacak biiytikliikte degildir(1,333)
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SORU 9 “Bir sirket calisam yiikselmesine yardimer olacaksa is etigine aykiri

davramislarda bulunabilir.”

Tablo 12:Sirket calisam yiikselmesine yardimci olacaksa is etigine aykir1 davranislarda

bulunabilir diisiincesiyle ilgili olarak verilen tanimlayici istatistiki bilgiler

Statistics
Terfi igin etikten ayrilma
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama -.7100
Standart Hata .10278
Medyan -1.0000
Mod -1.00
Standart Sapma 1.02784
Varyans 1.05646
Skewness .812
Skewness Hata .241
Kurtosis .333
Kurtosis Hata 478
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 -1.0000
50 -1.0000
75 .0000

Terfi igin etikten ayrilma

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katilmiyorum 21 21.0 21.0 21.0
Katilmiyorum 46 46.0 46.0 67.0
Kararsizim 20 20.0 20.0 87.0
Katiliyorum 9 9.0 9.0 96.0
Tamamen Katiliyorum 4 4.0 4.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 12’de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmigtir.

“Bir sirket calisan1 yiikselmesine yardimci olacaksa is etigine aykir1 davranislarda
bulunabilir” ifadesine %21’lik bir kesim hi¢ katilmamis”,%46’lik kesim “katilmiyorum”
demis,%?20’lik kesim “kararsizzim” demis,%9’luk kesim “katiliyorum” cevabini vermis ve

%4’ liik kesim de ““ tamamen katiliyorum” demistir.
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Terfi icin etikten ayrilma
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Std. Dev = 1.03
Mean =-.7
N =100.00
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Terfi igin etikten ayriima

Yiiksek oranda “katilmayanlar” ve “hi¢ katilamayanlarin” oldugu bir sorudur. Bu
soruya verilen cevaplar incelendiginde varilan sonug, satis temsilcilerinin yiikselmek i¢in
etikten ayrilma fikrine karst olduklar1 ve satis temsilcilerinin terfiyle ilgili biiylik ¢abalarinin

(amaglariin) olmadig fikridir.

Verilerin ortalamasi -0,71 dir ki bu bize deneklerin ortalama olarak katilmiyorum
cevabi verdigini gosterir. Mod ve medyan degerleri de bunu destekler(-1).Dagilim ise saga
carpik ve diktir(Skewness 0,812 ve Kurtosis 0,333) Istatistigin pozitif ¢ikmasi durumunda
aritmetik ortalama medyanin saginda yer alir ve basar1 diistiktiir. Yani “Hi¢ Katilmiyorum”,
“Katilmiyorum” gibi cevaplar fazladir. Standart hatasi da verilerin ortalamadan ne 6l¢iide
saptiklarin1 gosterir ki bu cevaplarin olusturdugu dagilimin standart hatasi sorun yaratacak

bityiikliikte degildir.(0.10278)
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SORU 10 “isletme kaynaklarim1 (telefon acmak, arac-gere¢ vb.) Kkisisel amac¢ icin

kullandigim olmustur.”

Tablo 13: isletme kaynaklarim Kisisel amag icin kullanmayla ilgili tammlayici istatistiki

bilgiler
Statistics
isletme kaynaklarini kisisel amag igin kullanma
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .6500
Standart Hata .12663
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.26631
Varyans 1.60354
Skewness -.802
Skewness Hata .241
Kurtosis -.540
Kurtosis Hata 478
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 -.7500
50 1.0000
75 2.0000

Isletme kaynaklarini kisisel amag igin kullanma

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 8 8.0 8.0 8.0
Katilmiyorum 17 17.0 17.0 25.0
Kararsizim 4 4.0 4.0 29.0
Katiliyorum 44 44.0 44.0 73.0
Tamamen Katiliyorum 27 27.0 27.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 13’te sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Isletme kaynaklarin1 (telefon agmak, arag-gere¢ vb.) kisisel amag i¢in kullandigim
olmustur.” ifadesine %8’lik bir kesim hi¢ katilmamis,%17°lik kesim katilmiyorum
demis,%4’liik kesim kararsizim demis,%44’liikk kesim katiliyorum cevabint vermis ve

%27’1ik kesim de tamamen katiliyorum demistir.
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isletme kaynaklarini kisisel amag igin kullanma
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Isletme kaynaklarini kisisel amag icin kullanma

Cevaplarin dagilimina bakarak ortalamanin 0,65 mod ve medyanin 1 oldugunu
goriiyoruz ki bu degerler bize cevap verenlerin ortalama cevabinin katiliyorum
oldugudur.Standart hata degeri de sorun yaratmayacak diizeydedir.Daha once bahsettigimiz
gibi standart hata (1,27) ortalamadan sapmalar1 gosteren degerdir ki genelde 3 standart
orantyla karsilastirilir.Skewness -0,802 degeri sola ¢arpik oldugunu ve Kurtosis degeri -0,540
basik  oldugunu gosterir. Sola carpik dagilim  (negative kayisl))  Aritmetik
Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Boyle bir durumda basarili bir smifin dagilimi

vardir.

Bu soruya verilen cevaplardan satis temsilcilerinin isletme kaynaklarini kisisel
amaclar1 i¢in kullandiklarin1 anliyoruz. Cevaplardan %74 1 “katiliyorum” ve “tamamen
katiliyorum”dur. Bu sonug¢ ta oldukca normaldir. Isletme kaynaklarini kisisel amag igin

kullanmak genel bir aligkanlik olarak karsimiza ¢ikiyor.
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SORU 11 “Calisma saatleri icinde Kisisel islerimle ugrastigim olmustur.”
Tablo 14: Calisma saatleri icinde Kisisel islerimle ugrasmayla ilgili tanimlayici istatistiki

bilgiler

Statistics

Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma

N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .5800
Standart Hata .12406
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.24056
Varyans 1.53899
Skewness -.802
Skewness Hata .241
Kurtosis -.556
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yizdelikler 25 -1.0000
50 1.0000
75 1.0000

Is saatlerinde kisisel iglerle ugragsma

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig¢ Katiimiyorum 8 8.0 8.0 8.0
Katilmiyorum 19 19.0 19.0 27.0
Kararsizim 1 1.0 1.0 28.0
Katiliyorum 51 51.0 51.0 79.0
Tamamen Katiliyorum 21 21.0 21.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 14’te sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Calisma saatleri icinde kisisel islerimle ugrastigim olmustur.” ifadesine %8’lik bir
kesim “hi¢ katilmamis”,%19’luk kesim “katilmryorum” demis,%]1’lik kesim “kararsizim”
demis,%51’lik kesim “katiliyorum “cevabin1 vermis ve %?21°lik kesim de ‘“tamamen

katiliyorum” demistir.
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Is saatlerinde kigisel islerle ugrasma

Cevaplarin ortalamasi 0,58 modu ve medyan: 1 dir.Bu bize genel bir ifadeyle
deneklerin ortak cevabinin katiliyorum oldugunu verir.Skewness -0,802 degeri sola g¢arpik
oldugunu Kurtosis -0,556 degeri ise basik oldugunu verir. Sola carpik dagilim (negative
kayisli) Aritmetik Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Bdyle bir durumda basarili bir

siifin dagilimi vardir.
Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma sorusunda %51 oraninda katiliyorum ve %21

oraninda tamamen katiliyorum cevaplari ¢ikmistir.Bu da bize ¢alisanlarin is saatlerinde kisisel

islerle ugrasmay1 normal karsiladiklar: fikrini verebilir.
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SORU 12 “Etik olmayan davramslarda bulunan arkadaslarima g6z yumdugum
olmustur.”

Tablo 15: Etik olmayan davramslarda bulunan arkadaslara goz yummayla ilgili olan

tanimlayici istatistiki bilgiler

Statistics

Etik olmayan davranislara g6z yumma

N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .0800
Standart Hata 12117
Medyan .0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.21173
Varyans 1.46828
Skewness -.087
Skewness Hata 241
Kurtosis -1.176
Kurtosis Hata AT8
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 -1.0000
50 .0000
75 1.0000

Etik olmayan davraniglara g6z yumma

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 9 9.0 9.0 9.0
Katilmiyorum 31 31.0 31.0 40.0
Kararsizim 14 14.0 14.0 54.0
Katiliyorum 35 35.0 35.0 89.0
Tamamen Katiliyorum 11 11.0 11.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 15°’te sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Etik olmayan davramiglarda bulunan arkadaslarima g6z yumdugum olmustur.”

ifadesine %9’luk bir kesim “hi¢ katilmamis”,%31°lik kesim “katilmiyorum” demis,%14’°liik
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kesim “kararsizim” demis,%35°lik kesim “katiliyorum” cevabini vermis ve %11’lik kesim de

“tamamen katiliyorum” demistir.

Etik olmayan davraniglara g6z yumma
40

Std. Dev = 1.21
Mean = 1
N =100.00
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Etik olmayan davraniglara g6z yumma

Satis temsilcilerinin, arkadaslarinin etik olmayan davraniglarina g6z yumma
konusunda da “katiliyorum” ve “tamamen katiliyorum” segenekleri daha fazla isaretlenmistir.
Bu iki sikki isaretliyenlerin oram1 %46 dir. Bu oran katilmayanlar ve hi¢ katilmayanlarin
oranindan fazladir. Katilmayanlar ve hi¢ katilmayanlarin oran1 %40 dir ki bu soruya terfi i¢in
etikten ayrilma sorusuyla birlikte bakarsak satis temsilcilerinin birlikte calistiklar
arkadaslariyla rekabet i¢inde olmadiklar fikrini verebilir.Rekabeti daha ¢ok rakip firmalar
bazinda algiladiklar1 yorumunu yapabiliriz.Cevaplarin ortalamasinin 0,08 ¢ikmasi dagilimin
ortaya yakin oldugu bilgisini bize verir.Medyaninda 0 olmast ayn1 ifadeyi
desteklemektedir.Skewness degeri-0,087 azda olsa sola carpik oldugunu Kurtosis degeri -
1,176 ise basik oldugu bilgisini verir.
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SORU 13 “Miisteri ihtiyacim1 karsilayabilecek daha diisiik fiyath bir iriin varken

miisteriye daha pahal bir iiriin sattigim olmustur.”

Tablo 16: Pahal iiriinii ucuz iiriine tercih ile ilgili olan tammlayici istatistiki bilgiler

Statistics
Pahal urlini ucuz Urtine tercih
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama 4200
Standart Hata .12567
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.25674
Varyans 1.57939
Skewness -.376
Skewness Hata 241
Kurtosis -1.152
Kurtosis Hata AT8
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 -1.0000
50 1.0000
75 1.0000

Pahali Griinii ucuz iiriine tercih

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 6 6.0 6.0 6.0
Katiimiyorum 27 27.0 27.0 33.0
Kararsizim 7 7.0 7.0 40.0
Katiliyorum 39 39.0 39.0 79.0
Tamamen Katiliyorum 21 21.0 21.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 16’da sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Miisteri ihtiyacini karsilayabilecek daha diisiik fiyatli bir iirlin varken miisteriye daha
pahali bir {iriin sattigim olmustur.” ifadesine %6°lik bir kesim “hi¢ katilmamis”,%27’lik
kesim “katilmiyorum” demis,%7’lik kesim “kararsizim” demis,%39’luk kesim “katiliyorum”

cevabini vermis ve %21°lik kesim de “tamamen katiliyorum” demistir.
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Pahali Griind ucuz Uriine tercih

Ortalamanin 0,42 mod ve medyanin 1 c¢ikmasi cevaplarin, tek ifadeyle belirtecek
olursak katiliyorum oldugunu, basiklik ve egiklik Olciilerine de bakacak olursak cevaplarin
dagilimlarinin sola ¢arpik ve basik oldugunu anlariz. Sola ¢arpik dagilim (negative kayisli)
Aritmetik Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Boyle bir durumda basarili bir sinifin

dagilimi vardir.

Miisterinin ihtiyacin1 karsilayabilecek bir {iriiniin pahali olanini satma sorusuna gelen
cevaplarin %39 u katiliyorum,%21 tamamen katiltyorum olarak alinmistir.Bu bize yiiksek
oranda pahali mali satma egilimi igerisinde olduklarini gosterebilir.Burada hedefin satig

yaninda pahali {iriin satma oldugu konusundaki fikrini de desteklemektedir.
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SORU 14 “Bir iriinii baska magazada bulabilecegi halde iiriin baska yerde

bulunmuyormuscasina iiriinii miisteriye satmaya calismisimdir.”

Tablo 17: Uriiniin bulunabilirligi konusunda yanhs bilgi vermeyle ilgili tamimlayici

istatistikler
Statistics
Uriiniin bulunabilirligi konusunda yanlis bilgii
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .1200
Standart Hata 12495
Medyan 1.0000
Mod -1.002
Standart Sapma 1.24948
Varyans 1.56121
Skewness -.041
Skewness Hata .241
Kurtosis -1.392
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Ylzdelikler 25 -1.0000
50 1.0000
75 1.0000

a. Multiple modes exist. The smallest value is shown

Uriiniin bulunabilirligi konusunda yanls bilgi

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Hig¢ Katilmiyorum 7 7.0 7.0 7.0
Katiimiyorum 38 38.0 38.0 45.0
Kararsizim 4 4.0 4.0 49.0
Katiliyorum 38 38.0 38.0 87.0
Tamamen Katiliyorum 13 13.0 13.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 17°de sirasiyla Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Bir Urlini baska magazada bulabilecegi halde iriin bagska yerde
bulunmuyormusgasina iiriinii miisteriye satmaya calismisimdir.” ifadesine %7’lik bir kesim
hi¢ katilmamis,%38’lik kesim katilmiyorum demis,%4’liikk kesim kararsizim demis,%38’lik

kesim katiliyorum cevabini vermis ve %13’liik kesim de tamamen katiliyorum demistir.
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Uriintin bulunabilirligi konusunda yanlig bilgi
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Urtintin bulunabilirligi konusunda yanlis bilgi

Bu soruda katiliyorum ve katilmiyorum siklarina esit oranda ve en ¢ok isaretlenen iki
stk olarak cevap gelmistir.Bu soruda iki ayr1 u¢ cevaba esit oranda dagilmis oldugu
goriilmektedir.Cevaplarin ortalamasi 0,12 modu ve medyani 1 dir. Dagilim sola carpik ve

basiktir.

SORU 15 “Miisteri kredili alim yapacaksa indirim uygulamiyoruz.”

Tablo 18: Kredili alhmda indirim uygulanmaz goriisiiyle ilgili tammmlayici istatistikler

Statistics
Kredili alimda indirim uygulanmaz
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .5200
Standart Hata .13961
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.39610
Varyans 1.94909
Skewness -.565
Skewness Hata .241
Kurtosis -1.111
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yizdelikler 25 -1.0000
50 1.0000
75 2.0000
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Kredili alimda indirim uygulanmaz

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 11 11.0 11.0 11.0
Katiimiyorum 21 21.0 21.0 32.0
Kararsizim 3 3.0 3.0 35.0
Katiliyorum 35 35.0 35.0 70.0
Tamamen Katiliyorum 30 30.0 30.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 18’de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Miisteri kredili alim yapacaksa indirim uygulamiyoruz.” ifadesine %11°lik bir kesim
hi¢ katilmamis,%21’lik kesim katilmiyorum demis,%3’liikk kesim kararsizim demis,%35’lik

kesim katiliyorum cevabini vermis ve %30’luk kesim de tamamen katiliyorum demistir.

Kredili alimda indirim uygulanmaz
40

Std. Dev = 1.40
Mean = .5
N =100.00
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Kredili alimda indirim uygulanmaz

Kredili alimda indirim uygulanmayacagi fikrinin bu grup i¢inde yaygin oldugu
goriilmektedir. Kredili alimlarda “katiliyorum” ve “tamamen katiliyorum” en c¢ok verilen
cevaplardir ve toplamlar1 %65 oranindadir.Indirim uygulamalarinda da etik dis1 davraniglar
oldugu yaygin fikrini destekleyeci bir donedir.Cevaplarin ortalamasi 0,52 mod ve medyani 1
dir.Bu bize genel egilimin katiliyorum yoniinde oldugunu gosterir.Skewness ve kurtosis
degerleri de bize dagilimin sola ¢arpik ve basik oldugunu verir. Sola ¢arpik dagilim (negative

kayisli) Aritmetik Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Bdyle bir durumda basarili bir

siifin dagilimi vardir.
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SORU 16 “Satis elemanlarinin etik konusunda egitime ihtiyaclar1 vardir.”

Tablo 19: Satis elemanlarinin etik konusunda egitime ihtiyaclar1 vardir goriisiiyle ilgili

tamimlayici istatistikler

Statistics
Etik konusunda egitim
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama 1.2300
Standart Hata .11088
Medyan 2.0000
Mod 2.00
Standart Sapma 1.10878
Varyans 1.22939
Skewness -1.650
Skewness Hata 241
Kurtosis 2.025
Kurtosis Hata AT8
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 1.0000
50 2.0000
75 2.0000

Etik konusunda egitim

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 5 5.0 5.0 5.0
Katiimiyorum 6 6.0 6.0 11.0
Kararsizim 4 4.0 4.0 15.0
Katiliyorum 31 31.0 31.0 46.0
Tamamen Katiliyorum 54 54.0 54.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 19’da sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Satis elemanlarinin etik konusunda egitime ihtiyaclart vardir.” ifadesine %5’lik bir
kesim hi¢ katilmamis,%6’lik kesim katilmiyorum demis,%4’liikk kesim kararsizim
demis, %31 lik kesim katiliyorum cevabini vermis ve %54’liik kesim de tamamen katiliyorum

demistir.
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Etik konusunda egitim

Cevaplarin ortalamasi 1.23, modu ve medyam 2 dir. Bu degerlere yapacagimiz yorum
genel egilimin tamamen katiliyorum yoniinde oldugu fakat katilmiyorum ve hig¢ katilmiyorum
cevaplarina azda olsa gidilmesi burda ortalamanin 1.23 olmasina yol agmistir. Dagilim sola
carpik ve diktir. Sola ¢arpik dagilim (negative kayisl) Aritmetik Ortalama<Medyan<Mod
oldugu durumdur. Béyle bir durumda basarili bir sinifin dagilimi vardir. Dagilimin dik olmasi
cevaplarin %31’lik kisminin “katiliyorum” ve biiyiik ¢ogunlugu ifade eden %54’liik kisminin

da “ tamamen katiliyorum”olmasindandir.

Satis elemanlarinin etik konusunda egitime ihtiyact oldugu sorusuna genel egilim
grafigin sag tarafindadir yani katiliyorum ve tamamen katiliyorum cevaplart %85 gibi yiiksek
oranda isaretlenmistir. Bu sonug bize satis elemanlarinin etik konusunda kendilerinin egitime

ihtiyaci olduklarini gdsteriyor. Satis elemanlarinin bir 6zelestirisi olarak yorumlayabiliriz.
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SORU 17 “Isletme sahibinin etik olmayan Kkararlarina karsi sessiz kaldiZim zamanlar

olmustur.”

Tablo 20: Isletme sahibinin etik disi davramslarina goz yumma goriisiiyle ilgili

tanimlayici istatistikler

Statistics
isletme sahibinin etik disiI davraniglarina géz yumma
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .5600
Standart Hata .13205
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.32054
Varyans 1.74384
Skewness -.670
Skewness Hata .241
Kurtosis -.805
Kurtosis Hata 478
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 -1.0000
50 1.0000
75 2.0000

Isletme sahibinin etik digi davraniglarina g6z yumma

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katilmiyorum 10 10.0 10.0 10.0
Katilmiyorum 17 17.0 17.0 27.0
Kararsizim 7 7.0 7.0 34.0
Katiliyorum 39 39.0 39.0 73.0
Tamamen Katiliyorum 27 27.0 27.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 20’de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Isletme sahibinin etik olmayan kararlarina kars1 sessiz kaldigim zamanlar olmustur.”
ifadesine %10’luk bir kesim hi¢ katilmamis,%17°1ik kesim katilmiyorum demis,%7’lik kesim
kararsizim demis,%39’luk kesim katiliyorum cevabini vermis ve %27’lik kesim de tamamen

katilryorum demistir.
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isletme sahibinin etik digi davraniglarina géz yumma

Isletme sahibinin etik olmayan davramslarma gdz yumma konusunda da satis
elemanlarinin yliksek oranda(%66) katiliyorum ve tamamen katiliyorum siklarini isaretlemis
oldugu goriilityor.Bu soruyla arkadaslarinin etik olmayan davraniglarina g6z yumma sorusunu
(soru 12) karsilastirdigimizda ise isletme sahiplerinin etik olmayan davraniglarina daha fazla
g6z yumuldugu goriilmektedir.Dagilimin ortalamasi 0,56 mod ve medyani 1 ¢ikmistir.Bu
genel egilimin katiliyorum lehine oldugudur.Skewness ve Kurtosis degerleri de dagilimin sola
carptk ve basik oldunu sdyler. Sola ¢arpik dagilim (negative kayisl) Aritmetik
Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Boyle bir durumda basarili bir smifin dagilimi

vardir.

95



SORU 18 “Ozel hayatimda sikintih giinler gecirdigim zaman bazen miisterilere kotii

davrandigim ve onlarla yeterince ilgilenmedigim zamanlar oluyor.”

Tablo 21: Ozel hayatin ise yansitilmasiyla ilgili tammlayici istatistikler

Statistics

Ozel hayatin ise yansimasi

N Valid 100

Missing 0
Aritmetik Ortalama .5700
Standart Hata 12573
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.25734
Varyans 1.58091
Skewness -.784
Skewness Hata .241
Kurtosis -.457
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yizdelikler 25 .0000

50 1.0000

75 1.0000

Ozel hayatin ise yansimasi

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig¢ Katiimiyorum 10 10.0 10.0 10.0
Katiimiyorum 13 13.0 13.0 23.0
Kararsizim 10 10.0 10.0 33.0
Katiliyorum 44 440 440 77.0
Tamamen Katiliyorum 23 23.0 23.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 21°de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Ozel hayatimda sikintili giinler gecirdigim zaman bazen miisterilere kotii
davrandigim ve onlarla yeterince ilgilenmedigim zamanlar oluyor.” ifadesine %10’luk bir
kesim hi¢ katilmamis,%13’°lik kesim katilmiyorum demis,%10’luk kesim kararsizim
demis,%44’lik kesim katilryorum cevabini vermis ve %23’liik kesim de tamamen katiliyorum

demistir.
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Ozel hayatin igse yansimasi

Bu sorunun cevaplarinda satis elemanlarinin bir ¢ogunun O6zel hayatlarindaki
sikintilarint  islerine yansittiklar1  goriilmektedir(%67).Bu soruya gelen cevaplar diger
profesyonellikle ilgili sorularla benzer gelmistir.Bu soruda da ¢alisanlarin is saatlerinde kisisel
islerle ugragmasiyla ilgili soruda da oldugu gibi kisisel hayatlariyla is hayatlarin1 ayirmada
sorun yasadiklarini soyleyebiliriz.Cevaplar ortalama 0,57, mod ve medyan 1 degerlerini
vermistir.Bu bize egilimin katiliyorum yoniinde oldugunu gosterir.Skewness ve Kurtosis
degerleri de sola carpik ve basik dagildiklarin1 gosterir. Sola garpik dagilim (negative kayisl)
Aritmetik Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Boyle bir durumda basarili bir sinifin
dagilimi vardir. Yani satig temsilcileri 6zel hayatlarini islerine yansittiklarin1 %67 gibi biiyiik

bir oranla dogrulamis oluyorlar.
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SORU 19 “Isletmemiz icin satis sonrasi da miisterilerin tatmini 6nemlidir. Miisteri istek

ve sikayetleriyle yeterince ilgilenmekteyiz.”

Tablo 22: Satis sonrasinda miisteri istek ve ihtiyaclarim karsilamayla ilgili tanimlayici

istatistikler
Statistics
istek ve sikayete cevap
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama 1.0700
Standart Hata .08558
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma .85582
Varyans 73242
Skewness -1.714
Skewness Hata .241
Kurtosis 4.190
Kurtosis Hata AT78
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Ylzdelikler 25 1.0000
50 1.0000
75 2.0000

istek ve sikayete cevap

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Hig Katiimiyorum 3 3.0 3.0 3.0
Katilmiyorum 4 4.0 4.0 7.0
Kararsizim 3 3.0 3.0 10.0
Katiliyorum 63 63.0 63.0 73.0
Tamamen Katiliyorum 27 27.0 27.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 22’de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Isletmemiz icin satis sonrasi da miisterilerin tatmini onemlidir. Miisteri istek ve
sikayetleriyle yeterince ilgilenmekteyiz.” ifadesine %3’liik bir kesim hi¢ katilmamis,%4’liik
kesim katilmiyorum demis,%3’liik kesim kararsizim demis,%63’liik kesim katiliyorum

cevabini vermis ve %27’°lik kesim de tamamen katiliyorum demistir.
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istek ve sikayete cevap
70

Std. Dev = .86
Mean = 1.1
N =100.00

20 10 00 1.0 20

istek ve sikayete cevap

Cevaplar ortalama 1,07 ve mod ve medyan 1 degerlerini vermistir.Bundan anlammamiz
gereken  grafiktende  anlasilacagi  gibi  deneklerin  yogunlukla  katiliyorumu
isaretledigidir.Skewness degeri -1,714 ve Kurtosis degeri 4,190 bize cevaplarin sola ¢arpik ve
dik dagildigin1  gosterir.  Sola  ¢arptk  dagilim  (negative  kayisl))  Aritmetik
Ortalama<Medyan<Mod oldugu durumdur. Boyle bir durumda basarili bir smifin dagilimi
vardir. Bu da denek satis elemanlarmin 90’ninin satis sonrasi miisterilere iyi hizmet

verdiklerinin gostergesidir.
Sorulara verilen cevaplar arasinda en belirgin goriis bu soruda karsimiza

cikmaktadir.Satis elemanlarinin sikayetlere ve isteklere onem verdikleri agiktir (%90

oraninda).Sadece 7 kisi hi¢ katilmiyorum ve katilmiyorum cevaplarini vermistir.
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SORU 20 “isletme ama¢ merkezli olmahdir, dolayisiyla sonuc¢ genellikle araglarin

dogrulugunu kanitlar.”

Tablo 23: Isletme amac¢ merkezli olmahdir, dolayisiyla sonuc¢ genellikle araclarin

dogrulugunu kanitlar goriisityle ilgili tammmlayici istatistikler

Statistics
Amac¢ merkezli isletme
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama .3300
Standart Hata 11376
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 1.13756
Varyans 1.29404
Skewness -.808
Skewness Hata .241
Kurtosis -.309
Kurtosis Hata 478
Minimum -2.00
Maximum 2.00
Yiizdelikler 25 .0000
50 1.0000
75 1.0000

Amag merkezli igletme

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Hig¢ Katilmiyorum 11 11.0 11.0 11.0
Katiimiyorum 12 12.0 12.0 23.0
Kararsizim 18 18.0 18.0 41.0
Katiliyorum 51 51.0 51.0 92.0
Tamamen Katiliyorum 8 8.0 8.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Tablo 23’te sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Isletme amag merkezli olmalidir, dolayisiyla sonug genellikle araglarin dogrulugunu
kanitlar.” ifadesine %I11°’lik bir kesim hi¢ katilmamis,%]12’lik kesim katilmiyorum
demis,%18’lik kesim kararsizim demis,%51°lik kesim katiliyorum cevabini vermis ve %8’lik

kesim de tamamen katiltyorum demistir.
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Amag merkezli igletme

60
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10 Std. Dev =1.14
Mean = .3

N =100.00

0

2.0 1.0 0.0 1.0 2.0

Amag merkezli isletme

Cevaplarin ortalamasi 0.33 modu ve medyani 1 dir ki bu bize egilimin katiliyorum
tarafinda oldugunu gosterir. Standart hatas1 sorun yaratmayacak diizeydedir ve sola carpik ve

basiktir.

Bu soru da bize etik anlayisi direkt olarak sormamasi ve dolayli olarak vermesi
acisindan onemlidir; ¢linkii denekler direkt soruldugunda cevaplarini grafigin soluna kayacak
sekilde degistirme egilimine girerler. Burada en fazla isaretlenen cevap %51 oraninda
“katiltyorum”dur.  Satis elemanlarinin  yliksek oranda hedef odakli diisiince igerisinde
olduklarin1 araclarin hedeflerden daha Onemsiz olduklar1 fikrini destelediklerini gosterir.
Makyavelist diisiincenin satis temsilcileri arasinda yaygin oldugu tezinide destekler

niteliktedir.
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SORU 21 Cinsiyetiniz nedir?

Tablo 24: Ankete katilan satis elemanlarimin cinsiyetiyle ilgili tammmlayici istatistikler ve

cinsiyete gore dagihm

Statistics
Cinsiyet
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama 1.5000
Standart Hata .05025
Medyan 1.5000
Mod 1.002
Standart Sapma .50252
Varyans .25253
Skewness .000
Skewness Hata .241
Kurtosis -2.041
Kurtosis Hata 478
Minimum 1.00
Maximum 2.00
Yizdelikler 25 1.0000
50 1.5000
75 2.0000

a. Multiple modes exist. The smallest value is shown

Cinsiyet
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Kadin 50 50.0 50.0 50.0
Erkek 50 50.0 50.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Tablo 24’te sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

50 Kadin, 50 Erkek ankete cevap vermistir.
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Cinsiyet
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10 Std. Dev = .50

Mean = 1.50
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Frequency

1.00 1.50

Cinsiyet

Anketlerimizi 50 kadin satis eleman1 ve 50 erkek satig elemanina dagittik. Buradaki
amag erkeklerle kadinlar arasinda konuya yaklasim olarak farklilik olup olmadiginin test

edilmesidir.

SORU 22 “Yasimz nedir?”
Tablo 25: Ankete katilan satis elemanlarimin yaslariyla ilgili tammmlayici istatistikler ve

yasa gore dagihm

Statistics
Yasiniz
N Valid 100
Missing 0
Artitmetik Ortalama 31.3200
Standart Hata 1.00723
Medyan 29.0000
Mod 21.00
Standart Sapma 10.07234
Varyans 101.45212
Skewness 1.315
Skewness Hata .241
Kurtosis 1.776
Kurtosis Hata AT78
Minimum 18.00
Maximum 66.00
Yizdelikler 25 23.2500
50 29.0000
75 35.0000
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Yasiniz

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  18.00 1 1.0 1.0 1.0
19.00 3 3.0 3.0 4.0
20.00 3 3.0 3.0 7.0
21.00 7 7.0 7.0 14.0
22.00 5 5.0 5.0 19.0
23.00 6 6.0 6.0 25.0
24.00 3 3.0 3.0 28.0
25.00 4 4.0 4.0 32.0
26.00 4 4.0 4.0 36.0
27.00 3 3.0 3.0 39.0
28.00 6 6.0 6.0 45.0
29.00 6 6.0 6.0 51.0
30.00 6 6.0 6.0 57.0
31.00 3 3.0 3.0 60.0
32.00 5 5.0 5.0 65.0
33.00 3 3.0 3.0 68.0
34.00 5 5.0 5.0 73.0
35.00 4 4.0 4.0 77.0
36.00 2 2.0 2.0 79.0
37.00 3 3.0 3.0 82.0
38.00 2 2.0 2.0 84.0
41.00 1 1.0 1.0 85.0
42.00 2 2.0 2.0 87.0
43.00 1 1.0 1.0 88.0
47.00 1 1.0 1.0 89.0
48.00 2 2.0 2.0 91.0
49.00 3 3.0 3.0 94.0
50.00 2 2.0 2.0 96.0
56.00 1 1.0 1.0 97.0
57.00 1 1.0 1.0 98.0
65.00 1 1.0 1.0 99.0
66.00 1 1.0 1.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Tablo 25’te sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

“Yasiniz nedir?” ifadesine %1°lik bir kesim 18, %3’likk kesim 19, yine %3’liik bir
kesim 20 cevabini vermistir. Anket cevaplayicilarinin %7°si 21, %5°1 22, %6°s1 23, %31 24,
%4’1 ise 25 yasindadir. %4’lik kesim 26, %3’liik kesim 27, %6’lik bir kesim 28, %6°1lik bir
kesim 29, %6’lik bir kesim 30, %3’liik kesim 31, %5’lik kesim ise 32 yasindadir.Diger anket
cevaplayicilarinin yaglari ve sayilart sdyledir: %3’°lik kesim 33,%5°lik kesim 34, %4’liik
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kesim 35, %2’lik kesim 36, %3’liik kesim 37, %2’lik kesim 38, %]1’lik kesim 41, %?2’lik
kesim 42, %1’lik kesim 43, %1’lik kesim 47, %2’lik kesim 48, %3’liik kesim 49, %?2’lik
kesim 50, %1°lik kesim 56, %1’lik kesim 57, %1 lik kesim 65 %1’lik kesim 66 yasindadir.

Yasiniz

30

Std. Dev = 10.07

Mean = 31.3

0 N = 100.00
20.0 25.0 30.0 350 40.0 450 50.0 55.0 60.0 65.0

Yasiniz

Ankete katilan satig elemanlarinin yas ortalamasi 31°dir.Katilimeilarin en genci 18, en
yaslist ise 66 yasindadir. Mod degerinin 21 olmasi katilimcilarda en fazla rastlanan yasin 21
oldugunu gosterir. Baska bir ortalama degeri olan medyanin da 29 ¢ikmasi yaslarin genel

olarak 29 yas civarinda yogunlastigini gosterir.
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SORU 23 “Egitim durumunuz nedir?”

Tablo 26: Ankete katilan satis elemanlarimin egitimleriyle ilgili tanimlayic istatistikler

ve egitim durumuna gore dagihm

Statistics
Egitim Durumu
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama 2.9700
Standart Hata .10679
Medyan 3.0000
Mod 4.00
Standart Sapma 1.06794
Varyans 1.14051
Skewness -.650
Skewness Hata 241
Kurtosis -.658
Kurtosis Hata AT78
Minimum 1.00
Maximum 5.00
Ylzdelikler 25 2.0000
50 3.0000
75 4.0000
Egitim Durumu
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid llkokul 15 15.0 15.0 15.0
Ortaokul 12 12.0 12.0 27.0
Lise 35 35.0 35.0 62.0
Universite 37 37.0 37.0 99.0
Yuksek Lisans ve Ustu 1 1.0 1.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Tablo 26’da sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.
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Egitim Durumu
40

Std. Dev = 1.07
Mean = 3.0
N =100.00

1.0 20 30 40 50

Egitim Durumu

Ankete katilan 100 kisiden 15°1 ilkokul, 12’si ortaokul, 35’1 lise, 37’si tiniversite 1’1
ise yiiksek lisans ve iistli mezunlaridir. Burada genel olarak lise ve iiniversite yogunlukta

oldugu goriilmektedir.
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SORU 24 “Gelir durumunuz nedir?”

Tablo 27: Ankete katilan satis elemanlarimin gelir durumlariyla ilgili tanimlayici

istatistikler ve gelir durumuna gore dagihim

Statistics
Gelir Durumu
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama 1127.5000
Standart Hata 38.68009
Medyan 1125.0000
Mod 875.00
Standart Sapma 386.80085
Varyans 149614.9
Skewness -.100
Skewness Hata .241
Kurtosis -1.051
Kurtosis Hata AT78
Minimum 375.00
Maximum 1625.00
Yizdelikler 25 875.0000
50 1125.0000
75 1625.0000
Gelir Durumu
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  250-500 6 6.0 6.0 6.0
501-750 8 8.0 8.0 14.0
751-1000 31 31.0 31.0 45.0
1001-1250 16 16.0 16.0 61.0
1251-1500 12 12.0 12.0 73.0
1501-Ustl 27 27.0 27.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Tablo 27°de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

Ankete katilan satis elemanlarinin %6°s1 250-500 YTL ,%8’1 501-750 YTL,%31’1
751-1000 YTL,%16°s1 1001-1250 YTL,%12’si 1251-1500 YTL gelir elde etmektedir. Anket

cevaplayicilarindan %27’sinin ise 1501 YTL’ den yukar1 geliri vardir.
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Gelir Durumu
40

Std. Dev = 386.80
Mean = 1127.5
N =100.00

Frequency

500.0 750.0 1000.0 1250.0 1500.0 1750.0

Gelir Durumu

Ankete katilan satig temsilcilerinin aylik gelirinde bir standart olmamasina karsi en
fazla karsilagtigimiz gelir dilimi 751-1000°dir(%31 oraninda).Yine %27 oraninda 1500 ve

iistii gelir grubuyla kasilasiyoruz.Ortalama gelir diizeyi ise 1127 liradir.

SORU 25 “Medeni durumunuz nedir?”

Tablo 28: Ankete katilan satis elemanlarinin medeni durumlariyla ilgili tanimlayici

istatistikler ve gelir durumuna gore dagihm

Statistics
Medeni Durumu
N Valid 100
Missing 0
Aritmetik Ortalama 1.4800
Standart Hata .05021
Medyan 1.0000
Mod 1.00
Standart Sapma 50212
Varyans .25212
Skewness .081
Skewness Hata .241
Kurtosis -2.034
Kurtosis Hata AT78
Minimum 1.00
Maximum 2.00
Yizdelikler 25 1.0000
50 1.0000
75 2.0000
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Medeni Durumu

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Evli 52 52.0 52.0 52.0
Bekar 48 48.0 48.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Tablo 28’de sirasiyla, Frekans, Yiizde, Gegerli Yiizde, Kiimiilatif Yiizde degerleri

verilmistir.

Medeni Durumu
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40
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20

Std. Dev = .50
Mean = 1.48
N =100.00

10

Frequency

Medeni Durumu

Calismaya katilan satig elemanlarinin %52’si evli, %48’1 bekardir. Bu oranlar evli ve

bekarlarin etik anlayistyla ilgili diistincelerini 6l¢gmemiz i¢in yeterlidir.
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3.6.4 TUM SORULARIN DEMOGRAFIK OZELLIKLERE GORE CAPRAZ
TABLOLARI

3.6.4.1Egitim Durumunun Sorular Uzerinde Incelenmesi

Tablo 29 Egitim Durumu Degiskenine Gore Satis Elemanlarimin Makyavelist
Tutumlarmin Olgciilmesi Testi I¢in Yapilan Capraz Tablo

Egitim Durumu * iiriin hakkinda eksik bilgi Crosstabulation

Count
Uriin hakkinda eksik bilgi
Hic Tamamen
Katilmiyorum | Katilmiyorum | Kararsizim| Katiliyorum | Katiliyorum Total

Egitim Yuksek Lisans ve Ustu 1 1
Durumu  (jniversite 9 12 6 10 37

Lise 15 2 18 35

Ortaokul 3 3 2 4 12

llkokul 1 1 11 2 15
Tota 12 31 11 44 2 100

“Uriin hakkinda eksik bilgi verdigim olmustur” sorusuna, egitim diizeylerinde verilen
cevaplar normal dagilim gostermis, “katiliyorum” diyenlerin iginde en biiyiik pay lise
mezunlar1 olmustur. “Tamamen katiliyorum” diyenlerin sadece ilkokul mezunlarindan olmast

dikkat ¢ekici bir unsurdur.

Egitim Durumu * Ayricalikli davranma Crosstabulation

Count
Ayricalikl davranma
Hig Tamamen
KatilmiyorunKatiimiyorumKararsizim Katiliyorum | Katiliyorum Total
Egitim  YUksek Lisans ve usti 1 1
Durumu  (niversite 2 7 2 17 9 37
Lise 3 4 10 18 35
Ortaokul 3 2 1 2 4 12
llkokul 3 8 4 15
Total 5 15 8 37 35 100

Ayricalikli davranma sorusunda biitiin egitim diizeylerinin oransal olarak katiliyorum
ve tamamen katiliyorum siklarin1 segme durumlar1 ayni gibi géziikmektedir. Burada dikkat
ceken nokta “tamamen katiliyorum”u secenlerin icinde lise mezunlarimin payinin

yiiksekligidir.
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Egitim Durumu * Rekabette etik olmayan davranis sergileme Crosstabulation

Count
Rekabette etik olmayan davranis sergileme
Hig Tamamen
KatilmiyorumKatilmiyorum |Kararsizim |Katiliyorum | Katiliyorum|  Total

Egitim  Yilksek Lisans ve Ustu 1 1
Durumu  Universite 10 18 3 6 37

Lise 1 20 2 11 1 35

Ortaokul 4 4 4 12

likokul 5 6 4 15
Total 15 43 5 28 9 100

Rekabette etik olmayan davraniglar sergileme konusunda iiniversite mezunlarinin
diger egitim seviyesi gruplarina oranla daha fazla katilmiyorum ve hi¢ katilmiyorum tarafinda
olduklar1 goriilityor, bunun yaninda ilkokul mezunlarinin da kendi i¢lerinde %67 oraninda

“katiliyorum” ve “tamamen katiltyorum” u segmeleri dikkat ¢ekici bir husustur.

Egitim Durumu * Para etikten 6nemlidir Crosstabulation

Count
Para etikten 6nemlidir
Hig Tamamen
Katilmiyorun KatilmiyorunKararsizim | Katiliyorun| Katiliyorum| Total

Egitim  Yiksek Lisans ve Ustu 1 1
Durumu  (niversite 17 10 7 3 37

Lise 5 23 3 1 3 35

Ortaokul 3 8 1 12

llkokul 7 4 4 15
Total 25 48 12 8 7 100

Para etikten onemlidir sorusuna en fazla yine ilkokul mezunlar1 “katiliyorum” ve

“tamamen katiliyorum” cevabini vermislerdir.

Egitim Durumu * igletme kaynaklarini kisisel amag icin kullanma Crosstabulatior

Count
isletme kaynaklarini kisisel amag icin kullanma
Hig Tamamen
Katiimiyorun KatilimiyorunKararsizim [Katiliyorum| Katiliyorun;  Total

Egitim  Yiksek Lisans ve (st 1 1
Durumu  (niversite 4 6 2 20 5 37

Lise 2 3 2 16 12 35

Ortaokul 2 6 4 12

llkokul 8 1 6 15
Total 8 17 4 44 27 100
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Isletme kaynaklarinin kisisel amag igin kullanilmamas: gerektigini en fazla diisiinen

grup ilkokul mezunlaridir.

Egitim Durumu * Is saatlerinde kisisel iglerle ugragsma Crosstabulation

Count
Is saatlerinde kigisel islerle ugrasma
Hig Tamamen
Katiimiyorum| KatilmiyorumKararsizim | Katiliyorum| Katiliyorum Total

Egitim Yuksek Lisans ve Ustu 1 1
Durumu  (niversite 6 4 1 21 5 37

Lise 7 18 10 35

Ortaokul 2 1 7 2 12

Ilkokul 7 4 4 15
Total 8 19 1 51 21 100

Ustteki testi kanitlar bir oran ile yine ilkokul mezunlar is saatlerinde kisisel islerle

ugrasmamak gerektigini diisliniiyorlar.

Egitim Durumu * Pahali iiriinii ucuz iiriine tercih Crosstabulation

Count
Pahali GriinG ucuz Urline tercih
Hic Tamamen
Katilmiyorum | Katilmiyorum| Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total

Egitim Yuksek Lisans ve Ustu 1 1
Durumu  (niversite 4 6 20 6 37

Lise 8 3 13 11 35

Ortaokul 2 2 3 3 2 12

likokul 11 2 2 15
Total 6 27 7 39 21 100

Lise ve iiniversite mezunlar1 diger egitim gruplarina oranla daha yiiksek seviyelerde

“katilryorum” ve “tamamen katiliyorum” cevabini vermisler.

Egitim Durumu * Kredili alimda indirim uygulanmaz Crosstabulation

Count
Kredili alimda indirim uygulanmaz
Katllnml)(f‘orum Katiimiyorum Kararsizim Katiliyorun I;r:trlrl]l?/?rlejrr]n Total

Egitim  YUksek Lisans ve Usfl 1 1
Durumu  Universite 8 10 2 12 5 37

Lise 8 15 12 35

Ortaokul 3 3 6 12

llkokul 3 5 7 15
Total 11 21 3 35 30 100

Kredili satista indirim uygulanmayacag fikri ilkokul ve ortaokul mezunlarinda daha

yaygin olarak karsimiza ¢ikiyor.
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Egitim Durumu * igletme sahibinin etik disi davraniglarina g6z yumma Crosstabulation

Count
Isletme sahibinin etik dis1 davranislarina géz yumma
Hig Tamamen
Katilmiyorun| Katiimiyorury Kararsizin Katiliyorun| Katilyorum — Total
Egitim  Ylksek Lisans ve Ustu 1 1
Durumu  ynijversite 6 4 4 15 8 37
Lise 2 9 1 14 9 35
Ortaokul 2 2 2 4 2 12
llkokul 2 6 7 15
Total 10 17 7 39 27 100

Isletme sahibinin etik dis1 davranislarina géz yumulmasi gerektigini diisiinenler i¢inde

ilkokul mezunlarinin yeri oransal olarak oldukga fazladir.

3.6.4.2 CINSIYET

Tablo 30 Cinsiyet Degiskenine Gore Satiy Elemanlarinin Makyavelist Tutumlariin

Olciilmesi Testi i¢in yapilan Capraz Tablo

Cinsiyet * Uriin hakkinda eksik bilgi Crosstabulation

Count
Urun hakkinda eksik bilgi
Hig Tamamen
Katilmiyorum| Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Cinsiyet Erkek 12 14 4 18 2 50
Kadin 17 7 26 50
Total 12 31 11 44 2 100

Uriin hakkinda eksik bilgi sorusuna “hi¢ katilmiyorum” diyen kadin yok bu dikkat

cekici bir nokta, yine katilryorum diyenlerin ¢ogunlugu kadinlardir.

Cinsiyet * indirimi gizleme Crosstabulation

Count
Indirimi gizleme
Hig Tamamen
Katiimiyorum| Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Cinsiyet Erkek 13 11 3 16 7 50
Kadin 6 27 12 5 50
Total 19 38 3 28 12 100

Indirimin gizlenmesi sorusunda kadinlarin katilmiyorum igindeki pay1 oldukga
yiiksektir.

114



Cinsiyet * Ayricalikl davranma Crosstabulation

Count
Ayricalikl davranma
Hig Tamamen
Katilmiyorum | Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Cinsiyett Erkek 5 13 20 12 50
Kadin 2 8 17 23 50
Total 5 15 8 37 35 100

Bazi miisterilere ayricalikli davranmak gerektigi konusunda kadinlarin yiiksek

oranlarda katiliyorum ve tamamen katiliyoruma gitmesi olduk¢a énemli bir bilgi

Cinsiyet * Rekabette etik olmayan davranis sergileme Crosstabulation

Count
Rekabette etik olmayan davranis sergileme
Hig Tamamen
Katilmiyorum | Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total

Cinsiyet Erkek 9 12 4 16 9 50

Kadin 6 31 1 12 50
Total 15 43 5 28 9 100

Rekabette etik olmayan davramiglarin sergilenmemesi gerektigini daha fazla

diistinenler kadinlardir. Tamamen katiliyorum diyenler i¢inde hi¢ kadin olmamasi da

cinsiyetler arasinda etige bakis acisinin nasil degistigini gosteren bir bilgidir.

Cinsiyet * Terfi igin etikten ayrilma Crosstabulation

Count
Terfi igin etikten ayrilma
Hig Tamamen
Katilmiyorum | Katilmiyorum| Kararsizim| Katihyorum | Katiliyorum Total
Cinsiyet  Erkek 9 21 12 4 4 50
Kadin 12 25 8 5 50
Total 21 46 20 9 4 100

Yine etik anlayisini gosteren bir soruda kadinlardan tamamen katiliyorum cevabi

gelmemesi erkeklerin etik konusunda kadinlardan ayrildig1 noktalar1 géstermektedir.
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Cinsiyet * Is saatlerinde kisisel iglerle ugrasma Crosstabulation

Count
Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma
Hig Tamamen
Katilmiyorum | Katilmiyorum| Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Cinsiyet Erkek 8 9 1 17 15 50
Kadin 10 34 6 50
Total 8 19 1 51 21 100

Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma sorusuna da erkeklerden hi¢ katilmiyorum cevabi

gelmemis, kadinlarin yliksek oranda katiliyorum cevabi verdigi goriilmiistiir.

Cinsiyet * Etik olmayan davraniglara g6z yumma Crosstabulation

Count
Etik olmayan davranislara g6z yumma
Hig Tamamen
Katilmiyorum| Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Cinsiyet Erkek 7 21 4 16 2 50
Kadin 2 10 10 19 9 50
Total 9 31 14 35 11 100

Bu soruda diger etik sorularinin aksine kadinlarin daha fazla katiliyorum cevabi

vermeleri dikkat cekici ki burda arkadas unsurunun girmesiyle kadinlarin cevaplarinin

degistigi gibi bir yorum yapilabilir.

Cinsiyet * Kredili alimda indirim uygulanmaz Crosstabulation

Count
Kredili alimda indirim uygulanmaz
Hig Tamamen
Katilmiyorum| Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Cinsiyet Erkek 9 5 1 18 17 50
Kadin 2 16 2 17 13 50
Total 11 21 3 35 30 100

Kredili satislarda indirim uygulanmaz fikrine erkekler daha fazla sahiptir.

Cinsiyet * isletme sahibinin etik digi davranislarina g6z yumma Crosstabulation

Count
isletme sahibinin etik disi davranislarina gz yumma
Hig Tamamen
Katiimiyorum| Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Cinsiyet Erkek 2 4 7 23 14 50
Kadin 8 13 16 13 50
Total 10 17 7 39 27 100

Bu soruda da erkekler kadinlara gore, etik dis1 davraniglara daha fazla toleranshidir.
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3.6.4.3 MEDENI DURUM

Tablo 31 Medeni Durum Degiskenine Gore Satis Elemanlarimn Makyavelist
tutumlarinin Olgiilmesi Testi I¢cin Yapilan Capraz Tablo

Medeni Durumu * Terfi i¢in etikten ayrilma Crosstabulation

Count
Terfi icin etikten ayriima
Hig Tamamen
Katilmiyorum| Katilmiyorum Kararsizim| Katiliyorum| Katiliyorum Total
Medeni Durumu Bekar 9 21 7 9 2 48
Evli 12 25 13 2 52
Total 21 46 20 9 4 100

Terfi icin etikten ayrilma konusunda bekarlarin daha istekli olduklar1 gériilmektedir.

Medeni Durumu * Is saatlerinde kisisel iglerle ugragma Crosstabulation

Count
Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma
Hig Tamamen
Katilmiyorum | Katilmiyorum| Kararsizim Katiliyorum | Katiliyorum Total
Medeni Durumu Bekar 4 14 1 19 10 48
Evli 4 5 32 11 52
Total 8 19 1 51 21 10

Is saatlerinde kisisel islerle ugrasanlarin ise daha ¢ok evliler oldugu anlagilmaktadir.
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3.6.5 FAKTOR ANALIZi

Faktor analizi ¢cok degiskenli analiz yontemlerindendir. Faktor analizinde amacg ¢ok

miktardaki degisken sayisini degiskenler seti i¢indeki karsilikli iligkiyi aragtirarak azaltmaktir.

Faktor analizi psikologlarca genis 6l¢iide kullanilmaktadir. Psikolojik testlerde bir seri
test bir grup insana verildiginde, bir testten elde edilecek puanlar grubun diger testlerdeki
puanlartyla yakin iligkili ¢ikmaktadir. Bu sunu ifade eder: Tiim testler farkli becerileri ve
Ozellikleri 6l¢gmemektedir. Daha kiigiik bir faktorler seti vardir. Faktor analizinin amaci,

birbirinden istatistiksel olarak bagimsiz olan bu faktérler setini ortaya ¢ikarmaktir. '

Faktor analizinde en uygun faktdr sayisinin bulunmasina karar vermede cesitli

yaklasimlar s6z konusudur. Bunlar:

e Analize dahil edilen degiskenler ile toplam varyansin 2/3’iinii agiklamasi. Ozellikle sosyal
bilim uygulamalarinda bu degere ulasmak zor oldugu i¢in agiklanan varyansin 0,30 olmasi
yeterli goriilebilir.

eOzdegeri birden biiyiik olan faktdrlerin alinmas:.

eHer faktor i¢in ortak faktor varyanslarina bakilmasi. Eger bu degerler 0,50 nin {izerinde ise
bulunan faktor sayisinin yeterli olduguna karar verilir.

ePratik bir yaklagim olarak, ele alman olay1 en iyi sekilde ortaya koyacak faktor yapisinin
elde edilmesinde ¢esitli denemeler yapilmasi, faktor sayilarinin degistirilerek anlamli bir

faktor yapisini ortaya koyan ¢oziimlere ulasilmas nerilmektedir.”'*°

Ikincil kaynak taramalari sonucu satis elemanlarmin Makyavelist tutumlarini
belirlemeye yonelik 2 adet faktor belirlenmistir. Bu iliskilere dayanilarak verilerin daha

anlaml ve 0zet bir bigimde sunumu saglanacaktir.

Faktor analizi bir 6lgek gelistirirken testin gecerlilik ve giivenilirligini test etmek
amactyla kullanilan bir analizdir. Faktor analizi yapr gecerliliginin bir ¢esididir. Tki amaci

vardir:

135 Tuncer Tokol, Pazarlama Arastirmas, Bursa: Vipas Yayin, 1998, s. 85.
1% Bayram, Nuran, Sosyal Bilimlerde SPSS ile Veri Analizi, Bursa: Ezgi Kitabevi, 2004, s. 132.
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1. Testteki sorularin faktor ytikleri itibariyle testte kalip kalmamalarina karar vermek.

2. Hangi maddelerin ayn1 faktor icerisinde yer aldigini belirlemek.

Faktor analizi sonucunda 20 adet degisken 2 adet faktorle ifade edilebilmistir.

Faktor:1 (1.grup etik sorulari)

-Yabancilara yiiksek fiyat

-Terfi i¢in etikten ayrilma

-Indirimi gizleme

-Para etikten 6nemlidir.

-Rekabette etik olmayan davranis sergilemek.
-Onemli olan satistir.

-Uriiniin bulunabilirligi konusunda yanls bilgi
-Miisteriye bask1

-Isletme sahibinin etik dis1 davramsalarina g6z yumma
-Istek ve sikayete cevap

-Uriin hakkinda eksik bilgi

-Amag merkezli isletme

-Etik olmayan davraniglara g6z yumma

-Pahal1 iirtinii ucuz turiine tercih

Faktor 2 (2.grup Is yasaminda profesyonellik)

-Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma

-Isletme kaynaklarim kisisel amag i¢in kullanma
-Ayricalikli davranma,

-Etik konusunda egitim

-Kredili alimda indirim uygulanmaz

-Ozel hayatin ise yansimasi

Faktor 1=28,9,3,6,5,7,14,2,17,19,1,20,12,13. sorulari,
Faktor 2 =4,10,11,15,16, ve 18. sorular1 kapsamaktadir.
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KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

Adequacy. .713

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 1046.774

Sphericity df 190
Sig. .000

Bu sonuglara gore orneklem ol¢iitlinlin yeterliligini test eden Kaiser-Meyer Olkin
Measure of Sampling Adequacy ( KMO degeri) 0.70 ten biiyiik olmalidir. Test degeri 0,713
oldugundan anlamlilik diizeyinde incelenen degisken yapisinin homojen oldugunu ve
degiskenlerin factor analizi i¢in uygunluk tasidig1 goriilmektedir. Ve bunun yaninda Bartlett
testi sorularin birbirleri ile korelasyon gosterip gostermediklerini test eder.Bartlett’s Test
Sphericity testi degerinin de 0,000 olmas1 ve korelasyon matrisi birim matrise esit olmamasi

gerekir.Bu sartlar saglandigi i¢in factor analizine mani bir durum séz konusu degildir.

Tablo 32 Satis Elemanlarinin Makyavelist Tutumlarimin Olgiilmesi Testi I¢cin Yapilan

Faktor Analizi
Total Variance Explained
Extraction Sums of Squared Rotation Sums of Squared
Initial Eigenvalues Loadings Loadings

% of Cumulative % of Cumulative % of Cumulative
Component Total | Variance % Total | Variance % Total | Variance %
1 6.664 33.321 33.321 | 6.664 33.321 33.321 | 5.623 28.114 28.114
2 2.460 12.298 45619 | 2.460 12.298 45619 | 3.501 17.505 45.619
3 1.486 7.432 53.051
4 1.343 6.713 59.764
5 1.133 5.666 65.430
6 1.010 5.049 70.479
7 .907 4.536 75.015
8 .835 4177 79.192
9 749 3.744 82.936
10 .603 3.015 85.951
11 471 2.354 88.306
12 445 2.223 90.528
13 .396 1.980 92.508
14 .369 1.844 94.352
15 .285 1.424 95.776
16 276 1.382 97.157
17 .206 1.028 98.185
18 148 .740 98.925
19 116 .582 99.507
20 .099 493 100.000

Extraction Method: Principal Component Analysis.
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Toplam varyans acgiklanma oram1  %45.619.Arastirmamiz  i¢in gerekli  buytkligi

sagladigindan dolayi factor analizimiz gecerlidir diyebiliriz.

Faktorlerin Normal Dagilima Uygunluk Testi

Faktor analizi yapmamizin sebebi, ¢ok sayidaki degiskeni, kavramsal anlamliligi bozmadan
daha az sayidaki degiskene indirmektir. Burada da 6nemli olan husus faktorlenen degiskenlerin
normal dagilima uymasi kosuludur. Asagidaki tabloda faktdrlerin normal dagilima uygunlugu One-

Sample Kolmogorov-Smirnov Testi ile gosterilip, test edilmistir.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

REGR factor | REGR factor

score 1 for score 2 for

analysis 1 analysis 1

N 100 100
Normal Parametersb  Mean .0000000 .0000000
Std. Deviation 1.00000000 1.00000000

Most Extreme Absolute .089 .162
Differences Positive .089 .087
Negative -.053 -.162

Kolmogorov-Smirnov Z .890 1.622
Asymp. Sig. (2-tailed) 407 .085

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Ho:Verilerin dagilimi normal dagilima uyar
Ha:Verilerin dagilimi normal dagilima uymaz.

Seklindedir.

Asymp. Sig. (2-tailed) degeri 0,05 ten kiiclikse HO hipotezi reddedilir.0,05 ten biiyiik

ise Ho hipotezi reddedilemez.

Arastirmamizda ise; yas degiskeni disinda biitiin degiskenlerin Asymp. Sig. (2-tailed)
degeri 0,05 ten biiyiik oldugu i¢in Hy hipotezi kabul edilir. Yani faktor analizi yapilmasi igin
gereken normal dagilma sart1 gecerlidir. Bu tabloya gore faktorlerin ikisi de normal dagilima

uymaktadir.
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Rotated Component Matri®

Component

1 2
Yabancilara ylksek fiyat .783 | 6.921E-02
Terfi igin etikten ayrilma .761 192
Indirimi gizleme 724 .183
Para etikten 6nemlidir 722 125
o6nemli olan satistil .657 | 3.245E-02
(onusunda yanls bl o4 | 162
Musteriye baski .634 .155
Isletme sahibinin etik
disi davranislarina goz .598 7.498E-02
yumma
Istek ve sikayete cevap -.552 .389
urtin hakkinda eksik bilgi 433 .300
Amag merkezli isletme 411 .347
Ez;"\jrgLT:IlZ?: g6z yumma 754 375
;er\:iill artind ucuz drdne 635 592
Isletme kaynaklarini
kisisel amag igin 449 .5562
kullanma
Ayricalikl davranma .198 .544
Etik konusunda egitim 1.052E-02 .528
;Zﬁ!;ﬁ;’:lt'” 1€ 446 506

Extraction Method: Principal Component Analysis.
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

a. Rotation converged in 3 iterations.

Faktor analizi sorular1 kendi i¢inde de gruplara aywrarak grup grup analizler
yapabilmemize imkan saglar. Burada yapilan faktor analizi sonucunda karsimiza 2 tane grup

ciktig1 goriilmektedir. Bunlar;

1.grup(Etik sorulari)
-Yabancilara ytiiksek fiyat
-Terfi icin etikten ayrilma
-Indirimi gizleme

-Para etikten 6nemlidir.
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-Rekabette etik olmayan davranis sergilemek.

-Onemli olan satistir.

-Uriiniin bulunabilirligi konusunda yanls bilgi
-Miisteriye baski

-Isletme sahibinin etik dis1 davranisalarina géz yumma
-Istek ve sikayete cevap

-Uriin hakkinda eksik bilgi

-Amag merkezli isletme

-Etik olmayan davraniglara gz yumma

-Pahal1 Uirtinii ucuz urtne tercih

2.Grup (Is yasaminda profesyonellik)

-Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma

-Isletme kaynaklarini kisisel amag i¢in kullanma
-Ayricalikli davranma,

-Etik konusunda egitim

-Kredili alimda indirim uygulanmaz

-Ozel hayatim ise yansimas1
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3.6.6 HIPOTEZ TESTLERI
Ki-Kare Testi

Gozlemlerin sayisal olmadigi, ancak gozlemleri belirli gruplara ve bu gruplart belirli
siiflara ayirarak inceledigimiz durumlarda gegerli bir sinamadir. Ki-Kare Analizi iki veya
daha fazla veri seti arasinda Onemli farkin olup olmadigini belirlemede kullanilir. Bu

yontemde gozlem verileri ile beklenen veriler kiyaslanir.

Mann-Whitney U Testi

Iki bagimsiz drnegin aym ana kiitleden veya ayni aritmatik ortalamaya sahip iki farkli

ana kiitleden gelip gelmedigini belirlemede kullanilan parametric olmayan bir testtir.

Tablo 33 Satis Elemanlarimin Makyavelist Tutumlarimin Olgiilmesi Testi Icin Yapilan

Hipotez Testleri

Hipotez 1:Egitim durumu ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 49.9852 16 .000
Likelihood Ratio 50.354 16 .000
/';';’:jgi:tfoh'”ear 10.716 1 001
N of Valid Cases 100

a. 19 cells (76.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .07.

Bu hipotez icin ankette Makyavelizmi en iyi aciklayan soru “Is hayatinda para
kazanmak etik davranistan daha 6nemlidir” sorusudur. Bu soru ile egitim durumu ki kare

testinde kullanilmis ve sonuglar1 asagidaki gibidir.

HO: Egitim durumu ile makyevalist tutum birbirinden bagimsizdir

Ha: Egitim durumu ile makyevalist tutum birbirinden bagimsiz degildir
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19 hiicrede beklenen frekanslar 5 ten kiiciik oldugu icin Likelihood Ratio degerine
bakilir. Bu deger de 0,05 ten kiiciik oldugu i¢in HO hipotezi reddedilir.

Hipotez 2: Kadinlar ve erkekler arasinda Makyavelist davrams acisindan bir farkhhk

yoktur
Ranks
Cinsiyet N Mean Rank | Sum of Ranks
Para etikten dnemlidir Kadin 50 51.68 2584.00
Erkek 50 49.32 2466.00
Total 100
Test Statistics?
Para etikten
Onemlidir
Mann-Whitney U 1191.000
Wilcoxon W 2466.000
V4 -.436
Asymp. Sig. (2-tailed) .663

a. Grouping Variable: Cinsiyet

Kadinlar ve erkekler arasinda biiyiik farkliliklar yoktur.

Hipotez 3: Denetimden uzak olan satis eleman1 daha fazla Makyavelist tutum

sergiler

Calisma saatlerinde kisisel isleriyle ugrasan calisanlarin denetimden uzak oldugu diisiiniiliirse;

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 82.1502 16 .000
Likelihood Ratio 74.160 16 .000
f;\'g::;i;%'otmear 34.115 1 000
N of Valid Cases 100

a. 17 cells (68.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .09.

HO: Denetimden uzak olma ile etik dis1 davranislara g6z yumma bagimsizdir

Ha: Denetimden uzak olma ile etik dis1 davraniglara g6z yumma bagimsiz degildir

Ho red 17 hiicrede beklenen frekans 5 ten kiiciik oldugu i¢in likelihood ratio degerine
bakilir.Bu deger 0, 05 ten kiigiiktiir, o halde ho reddedilir.
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Yani denetimden uzak olan satis elemanlarmin daha fazla Makyavelist tutum

sergilemediklerini sdyleyemeyiz.

Hipotez 4: Satis elemanlarimin bir¢ogu kendi isletmelerinde etik olmayan kararlarin

alindigina inanmaktadirlar.

Amacg merkezli igletme
60

50 -

40 |

30

20 4

Percen]

Hic Katilmiyorum Kararsizim Tamamen Katiliyorum

Katilmiyorum Katiliyorum

Amag merkezli isletme

Amaci gerceklestirmek i¢in ara¢ olarak etik olmayan davraniglarin kullanilmasina

katilanlarin fazlalhigi, sirket icerisinde etik olmayan davraniglarin da kullanildiginin kanitidir.

Hipotez 5: Medeni durum ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Ranks
Medeni Durumu N Mean Rank | Sum of Ranks
Para etikten onemlidir Evli 52 48.86 2540.50
Bekar 48 52.28 2509.50
Total 100
Test Statistics?
Para etikten
onemlidir
Mann-Whitney U 1162.500
Wilcoxon W 2540.500
Z -.632
Asymp. Sig. (2-tailed) 527

a. Grouping Variable: Medeni Durumu
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Medeni durum ile Makyavelist tutum arasindaki iligki evli ve bekarlarda ¢ok farkl

sonuclar vermemistir.

Hipotez 6: Satis elemanlarinin yaslar ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Correlations

REGR factor

score 1 for

Yasiniz analysis 1

Yasiniz Pearson Correlation 1 .104
Sig. (2-tailed) . .304

N 100 100

REGR factor score  Pearson Correlation .104 1

1 for analysis 1 Sig. (2-tailed) .304 .
N 100 100

Iki degisken de normal dagilima uydugu icin pearson korelasyon yapabiliriz. Pearson
korelasyona gore bu iki degisken arasinda yaklasik %10 luk bir iligki oldugu pearson

correlation degerinden goriilmektedir.

Hipotez 7: Satis elemanlarinin iicretleri ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Gelir Durumu * Para etikten 6nemlidir Crosstabulation

Para etikten 6nemlidir
Hig Tamamen
Katilmiyorum| Katilmiyorum| Kararsizim| Kaiiliyorum| Katiliyorum Total

Gelir 250-500 Count 2 2 0 2 0 6
Durumu Expected Count 1.5 2.9 7 5 4 6.0
501-750 Count 0 6 2 0 0 8
Expected Count 2.0 3.8 1.0 .6 .6 8.0
751-1000 Count 8 19 2 0 2 31
Expected Count 7.8 14.9 3.7 2.5 2.2 31.0
1001-1250 Count 4 4 4 2 2 16
Expected Count 4.0 7.7 1.9 1.3 1.1 16.0
1251-1500 Count 5 3 2 1 1 12
Expected Count 3.0 5.8 1.4 1.0 .8 12.0
1501-ustu  Count 6 14 2 3 2 27
Expected Count 6.8 13.0 3.2 2.2 1.9 27.0
Total Count 25 48 12 8 7 100
Expected Count 25.0 48.0 12.0 8.0 7.0 100.0
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Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 25.3612 20 .188
Likelihood Ratio 29.391 20 .080
Assocaton 199 1 655
N of Valid Cases 100

a. 24 cells (80.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .42.

HO=lliski yoktur.
Ha=Iliski vardir.

Ki kare testinin hipotez yorumu yukaridakilerle ayni karar da HO reddedilemez,
likelihood ratio 0,05 ten biyiktiir. Bu karar1 destekleyen istatistik ise yukaridaki capraz
tabloda agikca gériilmektedir. Ornegin paraya etikten daha ¢ok 6nem verenlerin, daha fazla
kazanmasi beklenir ancak 1.500 YTL’nin {izerinde para kazananlarin ¢ogu bu goriise

katilmamaktadir.

Hipotez 9: Isletme sahibinin isletme icindeki etiksel tutumlar ile satis personelinin

Makyavelist tutumlar arasinda iliski vardir.

Correlations

isletme
sahibinin etik
Etik olmayan digl
davraniglara davraniglarina
g6z yumma g6z yumma
Spearman's rho Etik olmayan Correlation Coefficient 1.000 .196
davraniglara goz yumma  gjg. (2-tailed) . .051
N 100 100
Isletme sahibinin etik Correlation Coefficient .196 1.000
Disi davraniglarina g6z Sig. (2-tailed) 051
yumma
N 100 100

Bu iki degiskern arasinda pek de giiclii olmayan bir iligki vardir.Bunu gosteren say1 da

spearman’s rho degeridir (0,196) Iliskinin gii¢lii olmas1 icin bu degerin 0,50 ile 1 arasinda

olmas1 gerekir.

128




Hipotez 10:Kredili satislar, satis elemanlarini etik dis1 davranmaya itmektedir

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 56.4812 16 .000
Likelihood Ratio 59.760 16 .000
Linear-by-Linear
Asse:ciabt)i/on > 8.055 1 005
N of Valid Cases 100

a. 18 cells (72.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .21.

HO:Kredili satiglarla satis elemanlarinin etik dis1 davranmaya itilmesi birbirinden bagimsizdir.
Ha: Kredili satiglarla satis elemanlarinin etik dist davranmaya itilmesi birbirinden bagimsiz

degildir.
18 hiicrede beklenen frekanslarin 5 ten kiiclik olmasi nedeniyle likelihood degerine

bakilir. Likelihood degerimiz bu testte p<0,05 tir.(0,00<0,05)Bu nedenle HO reddedilir ve bu

iki degisken birbirinden bagimsiz degildir sonucuna varilir.
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SONUC VE ONERILER

Gilintimiizde isletmeler faaliyetlerini siirdiiriirken kar elde etmek zorundadirlar. Ancak
isletmeler, bu faaliyetleri sirasinda calisanlarin, ortaklarinin ve toplumun menfaatlerini

g6zoniinde bulundurup, sosyal sorumluluk ve etik bilinciyle hareket etmelidirler.

Isletme faaliyetleri icerisinde isletmenin goriinen yiizii pazarlamadir. Ciinkii toplumla
iligkili olan, gbzoéniinde cereyan eden, karar alicilarin, satis elemanlarinin olumlu ya da

olumsuz davraniglarinin hemen tespit edilebildigi faaliyettir pazarlama.

Pazarlama etkinliklerinden olan kisisel satis cabalarinda etik ikilemlere rastlamak
miimkiindiir. Ozellikle satis elemanlarinin etik algilamalar1 Makyavelist davranis sergileyip
sergilemedikleri, isletmelerin etik ilkelere uygun satis cabalari yiiriitmesinde etkili olan bir

faktordir.

Istanbul Mahmutpasa’da faaliyet gdsteren isletmelerde ¢alisan satis elemanlarinin
Makyavelist tutumlarinin arastirilmast amaciyla gergeklestirilen bu calismada asagidaki

sonuclara ulasilmistir.

Arastirmada, satis elemanlarinin Makyavelist davranislarini belirlemek amaciyla 20
soru belirlenmistir. Yapilan faktor analizleri sonucunda bu sorular su kategorilere

ayrilmstir:

1.grup(Etik sorulari)

-Yabancilara yiiksek fiyat

-Terfi i¢in etikten ayrilma

-Indirimi gizleme

-Para etikten 6nemlidir.

-Rekabette etik olmayan davranis sergilemek.
-Onemli olan satistir.

-Uriiniin bulunabilirligi konusunda yanls bilgi
-Miisteriye baski1

-Isletme sahibinin etik dis1 davranisalarina géz yumma
-Istek ve sikayete cevap

-Uriin hakkinda eksik bilgi
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-Amag merkezli isletme
-Etik olmayan davraniglara g6z yumma

-Pahal1 {irtinii ucuz turiine tercih

2.Grup (Is yasaminda profesyonellik)

-Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma

-Isletme kaynaklarim kisisel amag i¢in kullanma
-Ayricalikli davranma,

-Etik konusunda egitim

-Kredili alimda indirim uygulanmaz

-Ozel hayatin ise yansimasi

“Egitim durumu ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir” hipotezi i¢in ankette
Makyavelizmi en iyi agiklayan soru “Is hayatinda para kazanmak etik davramstan daha
onemlidir” sorusudur. Bu soru ile egitim durumu “ki kare” testinde kullanilmis ve egitim

durumu ve makyavelist tutum birbirinden bagimsizdir hipotezi reddedilmistir.

“Kadinlar ve erkekler arasinda Makyavelist davranis agisindan bir farkliik yoktur”

Hipotezini test sonuglar1 dogrular niteliktedir.

“Denetimden uzak olan satis elemami daha fazla Makyavelist tutum
sergiler "hipotezinde ¢aligma saatlerinde kisisel isleriyle ugrasan calisanlarin denetimden uzak
oldugu diisiiniiliirse, denetimden uzak olan satig elemanlarinin daha fazla Makyavelist tutum

sergilemediklerini sdyleyemeyiz.

“Satis elemanlarimin bir¢cogu kendi isletmelerinde etik olmayan kararlarin alindigina
inanmaktadirlar.” Hipotezinde amaci1 gerceklestirmek igin ara¢ olarak etik olmayan
davraniglarin kullanilmasina katilanlarin fazlaligi, sirket igerisinde etik olmayan davraniglarin

da kullanildiginin kanitidir.

“Medeni durum ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardwr. ’hipotezi sonucunda

yapilan faktor analizinde iliski bulunmamustir.

“Satis elemanlarinin yagslari ile Makyavelist tutum arasinda iligki vardir. ’hipotezine
gore yapilan Pearson Korelasyonda iki degisken arasinda yaklasik %10 luk bir iligki oldugu

gorilmektedir.
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“Satis elemanlarimin iicretleri ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir. "hipotezine

gore paraya etikten daha ¢ok Oonem verenlerin, daha fazla kazanmasi beklenir ancak 1500

YTL’den fazla kazananlarin ¢ogu bu goriise katilmamaktadir.

“Isletme sahibinin isletme icindeki etiksel tutumlar: ile satis personelinin Makyavelist

tutumlart arasinda iliski vardir.” Bu iki degisken arasinda pek de giiclii olmayan bir iliski

vardir.

“Kredili satiglar, satis elemanlarint etik disi davranmaya itmektedir. "hipotezini

kredili satiglarla satis elemanlarinin etik dist1 davranmaya itilmesi birbirinden bagimsiz

degildir sonucu desteklemektedir.

Calisma anket sorularina gore degerlendirildig¢inde ise su sonuclara ulasilir:

Sirket ¢ikarlarint korumak icin eksik bilgi verir misiniz? sorusuna biiyiik oranda
katiliyorum cevabi verildigi gézlenmistir.

Miisteriye baski yapmanin normal oldugu diisiincesinin deneklerde yaygin oldugu
sOylenebilir.

Satis temsilcilerinin bazi miisterilere ayricalikli davraniimasi gerektigi konusunda
genel bir goriise sahip olduklar1 sdyleyebilir. Bu soru etik konusunda direkt
sorulara satis temsilcilerinin verdigi cevaplarin aksine daha dolayli bir soru
olmasindan dolay1 satis temsilcilerinin etik konusunda fikirlerini yansitmasi
acisindan da onem arz etmektedir. Iste bu nedenle satis temsilcilerinin belirli
miisterilere ayricalik gostermeleri gerektigini diisiinmeleri 6nemli bir veri olarak
alinmalidir.

Satis elemanlarinin ¢ogunlugu calistigim sirket yogun rekabetle miicadele
ediyorsa, etik olmayan davramiglarda bulunmak normaldir  goriisiine
katilmamaktadir.

Is hayatinda para kazanmak etik davramistan daha onemlidir goriisii satis
elemanlarinin ¢ogu tarafindan benimsenmemistir.

Benim i¢in onemli olan satis yapabilmektir, satis yapildigi siirece, o igin nasil
vapildigr ve kullandigim yontemler onemli degildi diyenlerin sayisi oldukca
fazladir. Yine “katiliyorum” ve “katilmiyorum” siklari en ¢ok isaretlenen

siklardir. Katilmiyorum ise en yiiksek isaretlenen siktir.
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Yabanct miisterilere yiiksek fiyat sdyleyenlerin kararsizlarla birlikte %40 lar
bulmasi1 da bize 6nemli bir bilgi vermektedir ki,bu oran etik anlayisin1 dolayl
olarak veren bir soru olarak azimsanmayacak bir orandir. Bu cevaplarin arasinda
da en fazla olan yine “katilmiyorum” cevabidir.

Bir sirket ¢alisam yiikselmesine yardimct olacaksa is etigine aykiri davranislarda
bulunabilir. Bu soruya verilen cevaplar incelendiginde bize satig temsilcilerinin
yiikselmek icin etikten ayrilma fikrine karsi olduklarint verir. Buradan
cikarabilecegimiz bir sonug ta bu calismada ankete katilan satig temsilcilerinin
terfiyle ilgili bir amaglarinin  olmadigi fikrini bize diger sorularla
karsilastirdigimizda verebilir.

Isletme kaynaklarini(telefon agmak, arag-gereg vb.) kisisel amag i¢in kullandigim
olmustur. Satig elemanlar1 bu ifadeye biiyiik ¢ogunlukla katilmaktadir. Yani
verilen cevaplardan satig temsilcilerinin igletme kaynaklarini kisisel amaglari igin
kullandiklarin1 anlhiyoruz. Bu sonugta olduk¢a normaldir. Isletme kaynaklarini
kisisel amag i¢in kullanmak genel bir aligkanlik olarak karsimiza ¢ikiyor.

Is saatlerinde kisisel islerle ugrasma sorusunda %51 oraninda katiliyorum ve %21
oraninda tamamen katiliyorum cevaplart ¢ikmistir. Bu da bize calisanlarin is
saatlerinde kisisel islerle ugrasmay1 normal karsiladiklar1 fikrini verebilir.

Satis elemanlarinin, arkadaglarmin etik olmayan davranislarina géz yumma
konusunda da katiliyorum ve tamamen katiliyorum segenekleri daha fazla
isaretlenmistir. Bu iki sikk: isaretleyenlerin orant %46 dir. Bu oran katilmayanlar
ve hi¢ katilmayanlarin oranindan fazladir. Katilmayanlar ve hi¢ katilmayanlarin
orani %40 dir ki bu soruya terfi i¢in etikten ayrilma sorusuyla birlikte bakarsak
satis temsilcilerinin birlikte ¢alistiklar1 arkadaglariyla rekabet icinde olmadiklar
fikrini verebilir.Rekabeti daha ¢ok rakip firmalar bazinda algiladiklar1 yorumunu
yapabiliriz.

Miisterinin ihtiyacini karsilayabilecek iki iirlinden, pahali olanini satma sorusuna
gelen cevaplarin %39’u “katiliyorum”, %21°1 “tamamen katiliyorum” olarak
alinmistir. Bu bize yliksek oranda pahali mali satma egilimi icerisinde olduklarini
gosterebilir. Burada hedefin satis yaninda pahali {iriin satma oldugu konusundaki
fikrini de desteklemektedir.

Bir driinii  baska magazada bulabilecegi halde iiriin  baska yerde

bulunmuyormugcasina iiriinii miisteriye satmaya ¢alismisimdir. Bu  soruda
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“katiliyorum” ve “katilmryorum” siklarina esit oranda ve en ¢ok isaretlenen iki sik
olarak cevap gelmistir.

Kredili alimda indirim uygulanmayacagi fikrinin bu grup i¢inde yaygin oldugu
goriilmektedir. Kredili alimlarda katiliyorum ve tamamen katiliyorum en ¢ok
verilen cevaplardir ve toplamlar1 %65 oramndadir. Indirim uygulamalarinda da
etik dist davraniglar oldugu yaygin fikrini destekleyeci bir veridir. Genel
egilim“katilryorum” yoniindedir.

Satis elemanlarinin etik konusunda egitime ihtiyaglar: vardir. Bu goriise tamamen
katillyorum ve tamamen katiliyorum cevaplart %85 gibi yiikksek oranda
isaretlenmistir. Bu sonug, satig elemanlarinin etik konusunda kendilerinin egitime
ihtiya¢ duyduklarin1 gosteriyor. Satis elemanlarinin bir Ozelestirisi olarak
yorumlanabilir.

Isletme sahibinin etik olmayan davramislarmna géz yumma konusunda da satig
elemanlarinin yiiksek oranda (%66) katiliyorum ve tamamen katiltyorum siklarini
isaretlemis oldugu goriiliiyor. Bu soruyla arkadaslarmin etik olmayan
davranislarina géz yumma sorusunu (soru 12) karsilastirdigimizda ise isletme
sahiplerinin etik olmayan davranislarina daha fazla g6z yumuldugu goriilmektedir.

Bu caligmaya katilan satis elemanlarinin bir¢ogunun 6zel hayatlarindaki
sikintilarint islerine yansittiklar1 goriilmektedir (%67). Calisanlarin is saatlerinde
kisisel islerle ugrasmasiyla ilgili soruda da oldugu gibi kisisel hayatlartyla is
hayatlarin1 ayirmada sorun yasadiklar1 sdylenebilir.

Satis elemanlarinin sikayetlere ve isteklere 6nem verdikleri diger bir sonugtur
(%90 oraninda).

“Isletme ama¢ merkezli olmahdir, dolayisiyla sonug genellikle araclarin
dogrulugunu kanitlar. ’Bu soruda bize etik anlayisim1 direkt olarak sormayan ve
dolayl olarak vermesi a¢isindan 6nemlidir ¢linkii denekler direkt soruldugunda
cevaplarini grafigin soluna kayacak sekilde degistirme egilimine girerler. Burada
en fazla isaretlenen cevap %51 oraninda katiliyorumdur. Satis elemanlarinin
yiliksek oranda hedef odakli diisiince igerisinde olduklarini araglarin hedeflerden
daha 6nemsiz olduklar fikrini destelediklerini gosterir. Makyavelist diisiincenin

satig temsilcileri arasinda yaygin oldugu tezini de destekler niteliktedir.
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Calismay1 demografik acidan degerlendirecek olursak c¢ikan sonug¢lar soyledir:
A) Egitim durumuna gore;

o Egitim durumu ve tiriin hakkinda miisteriye eksik bilgi verme arasindaki iligki
incelendiginde, eksik bilgi vermeye katiliyorum diyenlerin i¢inde en biiyiik pay
lise mezunlarina aittir. Tamamen katiliyorum diyenlerin sadece ilkokul mezunlari
oldugu da dikkat ¢ekici bir unsurdur.

o Egitim durumu ile belirli miisterilere ayricalikli davranma arasindaki iliski
incelendiginde biitiin egitim diizeylerinin oransal olarak katiliyorum ve tamamen
katiliyorum siklarin1 segme durumlart ayni gibi goziikmektedir.Burada dikkat
ceken nokta tamamen katiliyorumu segenlerin i¢inde lise mezunlarmin payimin
yiiksekligidir.

o Egitim durumu ile rekabette etik olmayan davrams sergileme arasindaki iligki
incelendiginde etik olmayan davraniglar sergileme konusunda {iniversite
mezunlarinin diger egitim seviyesi gruplarina oranla daha fazla katilmiyorum ve
hi¢ katilmiyorum tarafinda olduklart goriiliiyor. Bunun yaninda ilkokul
mezunlarininda kendi iclerinde %67 oraninda katiliyorum ve tamamen
katiliyorumu se¢meleri dikkat ¢ekici bir husustur.

e Para etikten 6nemlidir sorusuna en fazla yine ikokul mezunlar katiliyorum ve
tamamen katiliyorum cevabini vermisler.

o Isletme kaynaklarini kisisel amag icin kullamlmamasi gerketigini diisiinen grup
ilkokul mezunlaridir.

o Ilkokul mezunlar1 1is saatlerinde kisisel islerle ugragsmamak gerektigini
diisiiniiyorlar.

e Kredili satista indirim uygulanmayacagi fikri ilkokul ve ortaokul mezunlarinda
daha yaygin olarak karsimiza ¢ikiyor.

e Isletme sahibinin etik dis1 davramisalarina géz yumulmasi gerektigini diisiinenler
icinde ilkokul mezunlarinin yeri oransal olarak oldukc¢a fazla, bu dikkat edilmesi
gereken bir sonug.

B) Cinsiyete gore;

e Cinsiyet ve iriin hakkinda miisterilere eksik bilgi verme arasindaki iligkiye

baktigimizda {iriin hakkinda eksik bilgi sorusuna “hi¢ katilmiyorum” diyen kadin
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yok bu dikkat ¢ekici bir nokta, yine katiliyorum diyenlerin daha fazla kadinlar
olmasi1 kadinlarin farkli bakis acilar1 hakkinda bir bilgi verebilir.

e Indirime giren iiriinleri, normal fiyat {izerinden satma girisimi kadinlara oranla
erkeklerde daha fazladir.

e Bazi miisterilere ayricalikli davranmak gerektigi konusunda kadinlarin yiiksek
oranlarda “katiliyorum” ve “tamamen katiliyorum”a gitmesi oldukc¢a onemli bir
bilgidir.

e Rekabette etik olmayan davramislarin sergilenmemesi gerektigini daha fazla
diistinenler kadinlardir. Tamamen katiltyorum diyenler i¢inde hi¢ kadin olmamast
da cinsiyetler arasinda etige bakis acisinin nasil degistigini gosteren bir bilgidir.

o s saatlerinde kisisel islerle ugrasma sorusuna da erkeklerden hi¢ katilmiyorum
cevabt gelmemis, kadmlarin yiiksek oranda “katiliyorum” cevabt verdigi
gorilmiistiir.

e (insiyet etik olmayan davranislara goz yumma diger etik sorulardaki cevaplarin
aksine kadinlarin daha fazla katiliyorum cevab1 vermeleri dikkat cekici ki burda
arkadas unsurunun girmesiyle kadinlarin cevaplarinin degistigi gibi bir yorum
yapilabilir.

e Kredili satiglarda indirim uygulanmaz fikrine erkekler daha fazla sahiptir.

e Isletme sahibinin etik dis1 davranislara erkekler kadmlardan daha fazla tolerans

gostermektedir.

C) Medeni duruma gore;

e Terfi icin etikten ayrilma konusunda bekarlarin daha istekli olduklar
goriilmektedir.
e s saatlerinde kisisel islerle ugrasanlarin ise daha cok evliler oldugu

anlagilmaktadir.

Arastirma bulgulari, bazi sorulara verilen cevaplarda satis elemanlarmin yiiksek
oranda hedef odakli diisiince icerisinde olduklarim1 araglarin hedeflerden daha Onemsiz
oldugunu bunun da Makyavelist diisiincenin satis temsilcileri arasinda yaygin oldugunu
gosterir niteliktedir. Fakat, bu bulgulardan hareketle bir genelleme yapmak oldukca
glictiir.Ciinkii, satis elemanlarinin bazi sorulardaki cevaplari Makyavelist egilime isaret

ederken mesela, bazi miisterilere ayricalikli davranma,kredili satislarda indirim yapmama,
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calisma saatleri icinde kisisel islerle ugrasma, etik kurallara uymayan isletme sahibi ve
arkadaglara g6z yumma, yabancilara yerlilerden daha fazla fiyat sdyleme,isletme arag
gereclerini kisisel ¢ikar1 i¢in kullanma,miisteriye iirlinii almasi i¢in baski yapma; bazi
sorulardaki cevaplar1 ise Makyavelizmi tamamen reddeder durumdadir.Ornek verecek
olursak; miisteri memnuniyetini saglamaya yonelik davraniglar, iirtin hakkinda eksik bilgi
vermemeye c¢alisma,ahlakin para kazanmadan daha énemli oldugunu belirtme bunlardan bir

kacidir.

Ayrica satig elemanlari; soru formunda verilen isgdrenin is ahlakina uygun olmayan
davramis1 ile iliskilendirilen ifadelere genel olarak katilmamislardir.Ote yandan c¢alisma
saatleri icinde kisisel islerle ilgilenmek, ahlaki karar almayan arkadas ve isletme sahibine goz
yumma, isletmenin kaynaklarini kisisel amaglar i¢in kullanmayi da is ahlakina ¢ok fazla

aykir1 da bulmamiglardir.

Kisaca 6zetlemek gerekirse bir toplumda etik olmayan davraniglarin yayginlagmasi,
tilketiciler, treticiler, toplum ve tiim pazarlama sistemine dahil olan kisi ve kuruluslar
olumsuz yonde -etkiler.Tiiketiciler isletmelere karsi gilivensizlik duyar, haksiz rekabet
girisimcinin azmini kirar.Giiniimiizde sosyal sorumluluk, miisteri odaklilik gibi kavramlarin
sikca dile getirilmesine ragmen,diger yandan etik olmayan uygulamalarin yayginlagmasi

biiyiik bir celiskidir.

Bu c¢eliskinin ortadan kaldirilabilmesi igin; isletmelerin is ahlaki konusunda yazili
ahlak kurallar1 ve kodlar1 gelistirmesi ve pazarlama ¢abalar1 ile faaliyet sonuglarii bu kodlar
ekseninde degerlendirmeleri gerekmektedir. Bunun yanisira ahlaki liderlik ve vizyonun
gelistirilmesine katkida bulunmak amaciyla; orgiitsel bagliligr arttirici, ¢aligan1 motive edici,

ailesini ve kendisini gegindirebilecek tatminkar iicretlendirilmenin yapilmasi gerekmektedir.
Yonetimin ¢alisanlara 6rnek olacak sekilde etik davraniglar sergilemesi gerekmektedir.
Yine yOnetim veya isletme sahipleri, calisanlarinin etik davranmiglarmi takdir edip

odiillendirmeli tersi durumda ise kinama veya gerekli cezay1 vermelidir.

Isletmeler ahlak felsefesini yerlestirmek amaciyla i¢ denetim mekanizmalariyla

birlikte ahlaki denetim mekanizmalarini hayata gegirmelidirler.
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Machiavelli “Iyi ahlak igin iyi yasalar gereklidir. Yasalar da iyi ahlak olmadan
korunamaz”der. Hukuku, toplumdaki davranislarin norm ve standartlarin bir yansimasi olarak
diisiindiigiimiizde insanlar ¢ogunlukla, yasalara uyan bir davranigin ahlaka da uygun bir
davranig oldugunu diisiintirler. Devlet is etigine yoOnelik hukuksal diizenlemeler (haksiz
rekabeti ortadan kaldirmaya, tliketicinin korunmasina, riisvetin Onlenmesine yonelik v.b)

yapmalidir.

Satis elemanlariyla gergeklestirilen anketlerde, satis elemanlarinin ¢ogunlugunun
iirlinii almasi i¢in miisterilere baski yaptiklar1 ortaya ¢ikmistir. Bu baskidan hem satis elemani
hem de temsil ettigi isletme zarar goriir. Satig elemanlar1 miisteriye s6z hakki tanimali, bask1
uygulamamalidir. Miisterinin ihtiyacit olmayan mali satmaya ¢alismak bu yonde yanlis bilgi

vermek, baski yapmak, modern pazarlama anlayisiyla bagdasmaz.

Yine anket sonuglart gdstermistir ki satis elemanlarinin ¢ogunlugu bazi miisterilere
ayricalikli davranmak gerektigine inanmaktadir. Satis elemanlar1 miisterilerine esit

davranmasi ahlaki bir gerekliliktir.

Arastirmadan ¢ikan 6nemli sonuglardan biri de anket cevaplayicilarindan % 85’inin
“etik konusunda egitime ihtiya¢ vardir” goriisiinde birlesmeleridir. Is yerlerinde is ahlaki
bilincini agilamak i¢in egitim programlari uygulanmalidir. Ahlaki egitim, 6zellikle yonetim
tutumu, Orglitsel yapi, politikalar, ahlaki performansi temal alan &diil sistemleriyle

desteklenmelidir.

Future Research(Gelecekte Uygulanabilecek Arastirmalar)

e Istanbul Mahmutpasa’da gerceklestirilen bu c¢alisma, Tiirkiye geneline yayilarak,
Tiirkiye’deki satis elemanlarinin “Makyavelist” egilimleri belirlenebilir.

¢ Bu egilimler dikkate alinarak genel ¢6ziim Onerileri gelistirilebilir.

e Aym c¢alisma Tiirkiye’deki satis elemanlarinin Makyavelist tutumlarinin diger
iilkelerdeki satis elemanlarinin Makyavelist tutumlariyla kiiltiirlerarasi mukayese

yapilarak degerlendirilebilir.
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Ek: Anket Sorulan

Bu arastirma Istanbul Mahmutpasa’daki satis elemanlarimin makyavelist
tutumlarinin 6lciilmesi amaciyla gerceklestirilmektedir. Sorulara dogru cevap vermeniz
arastirmanin giivenilirligi ve gecerliligi acisindan onemlidir. Katihmimizdan dolay:
tesekKkiir ederiz.

Zeliha Tekin
1-Sirket cikarlarimm korumak amaciyla satilan iiriin hakkinda eksik bilgi verdigim
olmustur.
a)Hic¢ katilmiyorum
b)Katilmiyorum
c)Kararsizim
d)Katiliyorum
e)Tamamen katiltyorum
2-Bir iiriinii satin almas icin miisterilere baski yaptigim olmustur,
a)Hi¢ katilmiyorum
b)Katilmiyorum
c)Kararsizim
d)Katiliyorum
e)Tamamen katiltyorum
3-Miisterilere indirime girmis olan iiriinlerin fiyatlarini, normal fiyat olarak soyleyip
iiriinii sattigim olmustur.
a)Hi¢ katilmiyorum
b)Katilmiyorum
c)Kararsizim
d)Katiliyorum
e)Tamamen katiliyorum
4-Belirli miisterilere ayricalikli davranmilmasi gerekir.
a)Hic¢ katilmiyorum
b)Katilmiyorum
c)Kararsizim
d)Katilryorum

e)Tamamen katiliyorum
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5-Cahstigim sirket yogun rekabetle miicadele ediyorsa, etik olmayan davramslarda
bulunmak normaldir.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katilryorum

e)Tamamen katiliyorum

6-Is hayatinda para kazanmak etik davramistan daha énemlidir.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiltyorum

7-Benim i¢in 6nemli olan satis yapabilmektir, satis yapildig siirece, o isin nasil yapildig:
ve kullandigim yontemler énemli degildir.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katilryorum

e)Tamamen katiliyorum

8-Yabanci miisterilere, yerli miisterilerden daha fazla fiyat soyledigim olmustur.
a)Hi¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiliyorum

9-Bir sirket c¢alisani yiikselmesine yardimeci olacaksa is etigine aykir1 davramislarda
bulunabilir.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiliyorum
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10-isletme kaynaklarimni(telefon acmak, arac-gere¢ vb.) Kisisel amag icin kullandigim
olmustur.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katilryorum

e)Tamamen katiliyorum

11-Cahisma saatleri icinde Kisisel islerimle ugrastigim olmustur.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiltyorum

12-Etik olmayan davranislarda bulunan arkadaslarima g6z yumdugum olmustur.
a)Hi¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiltyorum

13-Miisteri ihtiyacim karsilayabilecek daha diisiik fiyath bir iiriin varken miisteriye
daha pahal bir iiriin satti@im olmustur.

a)Hi¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiliyorum

14- Bir iirinii baska magazada bulabilecegi halde iiriin baska yerde
bulunmuyormuscasina iiriinii miisteriye satmaya ¢calismisimdir.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiliyorum
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15-Miisteri kredili alim yapacaksa indirim uygulamiyoruz.

a)Hi¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiltyorum

16-Satis elemanlarimin etik konusunda egitime ihtiyaclar: vardir.
a)Hi¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiltyorum

17-Isletme sahibinin etik olmayan Kkararlarina kars sessiz kaldigim zamanlar olmustur.
a)Hi¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiliyorum

18-Ozel hayatimda sikintih giinler gecirdigim zaman bazen miisterilere Kotii
davrandigim ve onlarla yeterince ilgilenmedigim zamanlar oluyor.
a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katiliyorum

e)Tamamen katiltyorum

19-isletmemiz icin satis sonrasi da miisterilerin tatmini onemlidir. Miisteri istek ve
sikiyetleriyle yeterince ilgilenmekteyiz.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katilryorum

e)Tamamen katiliyorum
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20-Isletme amac merkezli olmahidir, dolayisiyla sonuc genellikle araclarin dogrulugunu
kanitlar.

a)Hic¢ katilmiyorum

b)Katilmiyorum

c)Kararsizim

d)Katilryorum

e)Tamamen katiliyorum

21- Cinsiyetiniz nedir?
a)Bayan

b)Erkek

22-Yasimmz nedir?
23-Egitim durumunuz nedir?
a)Okur-yazar degil

b)ilkokul

¢)Ortaokul

d)Lise

e)Universite

f)Yiiksek lisans ve tistii
24-Gelir durumunuz nedir?
2)250-500 milyon

b)501-750 milyon
¢)751-1.000

d)1.001-1.250

e)1.251-1.500

£)1.501- st

25-Medeni durumunuz nedir?
a)Evli

b)Bekar
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