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Ozet:

Kisisel satig, uygulandigi alanlarda satiglart arttirmak i¢in 6nemli bir
arag olarak degerlendirildiginden, satis elemanlarindan beklenen satis
miktari, onlarin etik bakimdan sorgulanabilir davraniglar sergilemelerine
ve hatta bu davramiglarim1 savunacak nedenler bulmalarina neden
olmaktadir. Bu c¢aligmada, kisisel satista satis elemani ve miisterilerin
karsilagabilecekleri etik sorunlar karsisinda ortaya koyabilecekleri
yargilar bakimindan ne denli farklilagtiklar: belirlenmeye ¢aligilmigtir. Bu
amacla Ankara’da bir devlet hastanesinde gorev yapmakta olan hekimler
ile tibbi miimessillere etik senaryolara iligkin kendi yargilar1 ve karst
tarafin yargisinin ne olabilecegi sorulmustur. Elde edilen bulgulara gore,
caligmaya katilan hekimler, tibbi miimessillere gore kendilerine yoneltilen
senaryolar bakimindan daha etik yargilara sahip bulunmuslardir. Ote
yandan hekimlerin tibbi miimessillerin yargilarina iliskin beklentileri,
tibbi miimessillerin kendi yargilarindan daha olumsuz iken, tibbi
miimessillerin hekimlerin yargilarina iligkin beklentileri iki senaryo
disinda, hekimlerin kendi yargilarina benzer nitelikte bulunmustur.
Calisma bulgular;; calismaya katilanlarin cinsiyet, yas, deneyim ve
medeni durumlarinin etik yargilar ile bir iligkisinin olmadigini ortaya
koymustur.

Anahtar Sozciikler: Etik yargi, satig elemani, tip doktoru, tibbi miimessil.
Keywords: Ethical judgement, sales people, medical doctors, medical representative.
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Abstract:

Ethical Judgement Differences between Salespeople and Customers
And their Judgemental Expectations about Each Other

Personal selling where applicable has been considered as an important
mean of increasing the sales. However, the salespeople, who are expected
to sell more, might show unethical behavior to satisfy these expectations
and might find excuses for these ill mannered behaviors. This study was
designed to investigate the differentiation of salespeople and their
customers by their ethical judgements when they come across with
ethically questionable situations in their personal selling process. A
questionnaire with ethics related scenarios was given to the medical
doctors (MDs) and to the medical representatives (MRs) working in a
state hospital in Ankara and they were asked to express their own
judgements on the same scenarios. The study revealed that judgements of
MDs were more ethical than that of MRs. The opinion of the MDs about
the judgement of the MRs was found to be less ethical than the MRs’ self-
judgements. On the other hand, ethical judgements speculated by MRs
about MDs was identical to the MDs’self- evaluations, except in two
scenarios. In conclusion, ethical judgement was found to be statistically
unrelated to gender, age,experience or marital status within the study
groups.

GIRIS

Genelde toplum etik konularda, pazarlamaya diger meslek dallarma gore
daha kuskulu yaklagmaktadir. Etik agidan oOrgiitlere yoneltilen -elestirilerin
cogunun pazarlamayla alakali olusunun bir sebebi; pazarlamanin yapis1 geregi,
isletmenin diger islevlerine gore daha fazla tliketicinin gdzii 6niinde olusudur
(Ferrel ve Gresham, 1985). Pazarlama departmaninda yer alanlar i¢inde ise, satis
biriminde c¢alisanlar (satis midiirii, satis sefi, satis gorevlisi vb.), yiksek
gozlenebilirliklerine ilaveten, yogun rekabetgi ortamdan dolayi toplum tarafindan
diger pazarlama c¢alisanlarindan daha fazla elestiri toplamaktadirlar (Singhapakdi
ve Vitell, 1992).

Etik sorunlarin satis mesleginin dogasinda oldugunu o6ne siiren Kopp
(1993), bu durumu dort faktdrle aciklamistir. Bunlar, orglitsel baski, smir
pozisyonu, 6zerk konum, tarafli rol olarak siralanmaktadir.

1. Orgiitsel Baski: Satig elemanlar1 dncelikli olarak isletmenin gelirlerini
artirmaktan sorumlu olduklarindan, basarilar1 ya da basarisizliklari
orgiitiin karliligimi ve devamliligimi etkileyen ana faktorler olarak
goriilmektedir. Rekabetgi piyasalarda, satis elemanlarinin iizerinde,
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satig1 gergeklestirmeleri ve hedefleri yakalamalari yoniinde daha biiyiik
bir baski mevcuttur. Bu baski gerek finansal gereklilikleri saglamaya
caligan {ist yonetim, gerekse isletmenin basarili olmasini isteyen diger
calisanlar tarafindan kurulmaktadir. Bazi durumlarda, basarisizliklarin
cok farkli sebepleri olmasina karsin, satis elemanlar1 tiim oOrgiit
tarafindan sorumlu tutulan ilk ¢alisanlardir.

2. Sinir Pozisyonu: Orgiitsel agidan bakildiginda satis elemani
isletme ile miisteri arasinda sinir konumunda bulundugundan, her iki
tarafin c¢ikarlarimi goézetmek durumundadir. Hem isletmenin hem de
miisterilerin ¢ikarlarini en {ist diizeyde gerceklestirmenin imkansizligt
satis elemanim1 etik bakimdan celigski igine sokmaktadir. Satig
elemanlar1 bu durumda bir tarafin faydasmna olan davraniglar
sergilerken, diger tarafi da cezalandirmis olmakta ve sik sik bu
celiskiden dogan etik sorunlar yasamaktadirlar (Robertson ve Anderson,
1993).

3. Ozerk Konum: Satis giicii, isletmelerin diger departmanlarina
gore daha oOzerk davranma egilimindedir (Comer, 1991). Belirli
kurallara bagli ¢aligmak zorunda olmalarina ve {stlerince
denetlenmelerine karsin, yapilan isin dogasi geregi birgok konuda karar
verme yetkisi satis elemanindadir. Bu da, satis elemaninin bazi
durumlarda etik olmayan davranislar sergilemesini kolaylastirmaktadir.

4. Tarafli Rol: Satis elemanlarmin yaptiklart is, c¢ogunlukla
reklamcilarda oldugu gibi, gercekte inandiklarii degil de, inanmalar
gereken seyleri sOylemelerini gerektirecek tiirdendir. Bu durumda,
taraflar (satis elemani-miisteri) arasinda olusmasi gereken giiven
ortaminin gerg¢eklesmesi imkansiz bir hal almaktadir (Oakes, 1990).
Rolii geregi calistigl isletmenin yararina davranislar sergilemesi
beklenen satig elemaninin, etik olmayan davranislar sergilemesi de bu
durumda daha da kolaylasmaktadir.

Satis elemanimin degerlendirilme sekli de etik bakimdan davraniglarini
onemli dlgiide etkilemektedir. Ustleri tarafindan kisa araliklarla denetlenmeye
tabi tutulmalarinin yaninda, satis elemanlarin performanslar1 nicel olarak
diger calisanlara gore ¢ok daha rahat 6l¢iilebildiginden, belirli bir siire sonunda
hedeflere ulasma ve performans artirimi baskisindan dolayi, satis elemanlarinin
ahlaki gelisim diizeyleri diger gruplara gore daha alt seviyede gibi
goriinebilmektedir (Wotruba, 1990).

Satis elamanlarmin davranislarma etki eden bir faktor de, piyasadaki
rekabet durumudur. Kendilerini yogun rekabet ortaminda hisseden calisanlar,
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rakip isletmelerdeki meslektaslariyla rekabet edebilmek i¢in bazi konularda etik
agidan Odiin vermenin gerekli oldugunu diisiinmektedirler (Bellizzi ve Hite,
1989).

Tiim bu sebeplerden, satig elemanlarinin diger meslek gruplarindan ¢ok
daha fazla etik baski altinda oldugu goriisii ortaya ¢ikmaktadir. Bu durum,
aslinda etik olmayan davraniglara mazeret teskil etmemesine karsin, sorunun
yalnizca kisilerden degil , yapilan isin dogasindan da kaynaklandig1 sonucunu
diisiindiirtmektedir.

KiSISEL SATISTAKiI ETiK SORUNLARDA TARAFLARIN
SINIFLANDIRILMASI

Pazarlama karmasi elemanlarindan tutundurma iginde yer alan kisisel
satis, tiiketiciyle dogrudan bir birey aracilifiyla temas kurulmasi olup, bu yolla
dogrudan potansiyel miisteriye odaklanma miimkiin olabilmektedir.

Kisisel satig ortaminda birbiriyle etkilesim i¢inde bulunan taraf olarak
dort grup bulunmaktadir. Bunlar; firma, satis elemani, miisteri ve rakip
isletmelerdir. Yasanan etik sorunlar da bu dort grubun birbirleri arasinda ortaya
cikmaktadir. Taraflar arasinda yapilan bu siniflandirma dort etkilesim grubuna
ayrilmaktadir (Anderson vd., 1988: 550):

(1) Firma — Miisteri

(2) Firma — Satis Elemant

(3) Satig Eleman1 — Rakip Firmalar
(4) Satis Eleman1 — Miisteri

Yukaridaki siniflandirma, etik sorunlar1 belirleme ve inceleme agisindan
oldukga faydali olmasina karsin, tanimsal problemler de igermektedir. Ornegin,
satig elemaninin sergiledigi bazi davranislar aslinda ¢alistigi isletmenin genel
stratejisi veya politikas1 geregi olabilmektedir. Riigvet, fiyat farklilagtirma, gizli
anlagmalar gibi uygulamalarin {ist yonetimin bilgisi dahilinde olup olmadig1 da
tartisma konusudur. Bu yiizden “firma-miisteri” boyutunda daha ¢ok miisteriyi
korumak amaciyla hazirlanmis olan yasa ve diizenlemeler yer alirken, satis
eleman1 ile misteri arasinda gegen ve satis elemanmin sorumlulugu ve
inisiyatifinde olabilecek konular “satis elemani-miisteri” boyutunda ele
alinmustir.
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KISISEL SATISTA “SATIS ELEMANI-MUSTERI” BOYUTUNDA
KARSILASILAN ETiK SORUNLAR

Satis elemanlar1 miisteriyle olan satis iligkilerinde ¢ok degisik etik
sorunlarla karsilagmaktadirlar. Hangi davranisin etik, hangisinin etik olmadig1
ise kapsamli ve tartismali bir konu oldugundan “etik davramis”’a dair iyi
tammlanmis ve meselenin ana noktalarina temas eden bir siniflandirmaya
rastlanmamaktadir (Dalrymple ve Cron, 1998).

Cesitli arastirmalarda etik sorunlar bir siniflandirma yapilmaksizin, ayri
ayr1 ele almirken (Dubinsky vd., 1980; Robertson ve Anderson, 1993); bazi
yazarlar karsilagilan etik sorunlart ¢esitli bagliklar altinda toplamislardir
(Stanton vd., 1995; Dalrymple ve Cron 1998; Futrell 1990). Ornegin Futrell
(1990), satig elemani-miisteri arasindaki etik sorunlari doért gruba ayirarak
incelemistir: (1) riigvet, (2) eksik ya da yanlis tamitim, (3) farkli fiyat
uygulamasi, (4) sarth satig. Dalrymple ve Cron (1998) ise eksik ya da yanlig
tanitim  yerine bilginin saklanmasi (gerekli bilginin verilmemesi) tabirini
kullanmuglardir. Stanton ve digerleri (1995), (1) riisvet, (2) hediye verme ve (3)
gezi, tatil, eglence olanaklar1 sunma sorunlar tizerinde durmuslardir.

Literatiirde, kisisel satis ve etik konusunda ortak bir siniflandirmaya ve
ortak kavramlara rastlanmamaktadir. Ancak kisisel satista etik bakimdan
sorgulamay1 gerektirecek belli basl konulari su sekilde siralamak miimkiindiir:

1- Satig elemaninin, “misterinin ihtiyaci olmayan &zelliklere sahip” ya
da “miisterinin ihtiyac1 olan 6zelliklerden daha fazla 6zelliklere sahip
ve daha pahali” bir iiriinii satmaya galigmasi.

Satis  elemanlarinin  miisterilerinin  tam  olarak  ihtiyaglarimi
karsilayabilecek {irline sahip olmamalari, isletmelerinin stoklarinda birikmis
iriinleri satmaya caligmalar1 ya da ellerindeki daha gelismis iirlin{i satarak satig
gelirini artirtp, ¢ok yaklagtiklar1 “toplam satis hedeflerini” yakalamaya
calismalari durumlarinda ortaya c¢ikan hatali “miisteri-iiriin” eslesmesidir.
Yapilacak teknik bir aragtirmayla bu durumun farkina varilabilmesinin miimkiin
olmasina ragmen, piyasayr tam olarak arastirmayan miisteri, ¢ogu zaman
sonradan bilinglenmekte ve bu da daha sonraki satin alma kararlarini
etkilemektedir (Comer, 1991).

2- Miisterinin dikkatsizliginden ya da bilgisizliginden kaynaklanan,
taraflar arasinda tiirli ve fiyat1 lizerinde anlasilan iiriin yerine, daha
ucuz ve daha az 6zellikli olan {irliniin miisteriye teslim edilmesi.
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S6z konusu yanlighgin sebebi sevkiyat veya teslimatla ilgilenen
birimlerdir. Bu gibi durumlarda, satis elemaninin miisteriyi aydinlatacak ne
kadar bilgiyi aktarma zorunlulugu oldugu tartisma konusudur (Comer, 1991).
Ancak, isletmenin uzun vadeli ¢ikarlar1 ve etik kaygilar devreye girdiginde
miisterinin bilgilendirilmesi geregi ortaya ¢ikmaktadir.

3- Satis elemaninin, c¢alistigi isletmenin yerine getirmesi miimkiin
gorlinmeyen satig sonrast hizmetleri, satis Oncesi miisteriye vaat
etmesi .

Uriin hakkinda veya satis sonrasi saglanacak hizmet ile ilgili yanls, eksik
bilgiler vermek “yaniltic1 bilgi” ya da “bilgiyi kendinde saklamak” adi altinda
ele almmaktadir. BoOyle bir durumda, miisteri maddi ve manevi zarar
goreceginden, satis eleman1 ve calistign isletme gilivenilirliklerini kaybetme ve
yasal acidan zor duruma diisme tehlikesiyle karsi karsiya kalabilmektedirler.
Boedecker vd. (1991) bu sakincalar1 ortadan kaldirmalart igin satig
elemanlarina,

-Her zaman tam olarak dogru ve arkasinda durulabilir ifadeler
kullanmalarini,

-Miisterinin driinii dogru olarak kullanabilmesi igin gerekli bilgi ve
beceriye sahip oldugundan emin olmalarini,

-Miisteriyi iiriiniin yanhs bir sekilde kullanilmamasi konusunda yazili
olarak uyarmalarini,

-Miisteriye uyari etiketlerini okumay1 hatirlatmalarini,

Onermislerdir.

4- Satig elemaninin, miisterinin aslinda ihtiyact olmayan bir {irlini
ihtiyact olduguna inandirarak satigin gergeklestirilmesi.

Miisteriyi satigin baglanmasi i¢in ikna etmek {izere kullanilan psikolojik
ikna yontemleri, kisisel satisin kullanildigi tiim sektorlerde elestiri ve tartigma
konusu olmustur. Aslinda sorunun kaynagi “talebi karsilamak” ya da “talep
yaratmak™ kavramlaridir. Talep yaratmak, satici roliindeki isletmenin kendi
faydasi icin uyguladigi bir “gereksiz talep” olusturma siireci olarak da
nitelendirilebilir. Bu siire¢ esnasinda kullanilan yontem, baskici satis yontemi
olup, satis elemaninin uyguladig psikolojik manipulasyon miisterinin “tanitilan
iriine ihtiyact oldugunu ya da iirlinii almak zorunda oldugunu” diisiinmesine yol
agmaktadir (Kopp, 1993).

5- Satig elemaninin, firmasimin daha g¢ok talep edilen iiriinlinii, “ancak
az talep olan Uriinlinlin de misteri tarafindan almmasi halinde”
satmasi.
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Cesitli isletmelerin satis politikalarinda bu tiir yontemler olmasina karsin,
(Futrell, 1990) bu durumun, satis elemaninin sahadaki bagimsiz konumundan ve
kendi inisiyatifini kullanabilmesinden dolayi, satis elemani-miisteri boyutunda
ele alinmas1 gerektigini savunmaktadir.

6- Satis elemaninin ,firmasinin piyasada benzeri bulunmayan iirtiniinii,
benzerleri bulunan iiriiniine gére daha pahaliya satmasi.

Bir ¢alismada 12 ayr1 senaryoyu degerlendiren katilanlarm %350’si bu
durumu etik bir sorun olarak degerlendirmis ve satig elemanlarinin %61°1 bu
konuda belirli bir “sirket politikasi” olmasi gerektigini sdylemislerdir
(Dubinsky vd., 1980). Ancak diger bir caligsmada ise alict firmalarin satin alma
gorevlileri, satis elemanmnin sadece kendi isletmesinin arz ettigi iriini
pazarlarken yiiksek fiyat vermesini ve isletmesinin konumunu miizakerelerde
bir koz olarak kullanmasini satis elemanlarina gore daha etik bir davranis olarak
nitelendirmislerdir (Dubinsky ve Gwin, 1981).

7- Satis elemaninin, satin almadan sorumlu goérevliye hediye vermesi;
tatil, gezi ya da maddi kiilfeti olan imkanlar sunmas1 ya da riigvet
vermesi.

Riigvet, baslangi¢ tarihi bilinmeyen ve is hayatinda her zaman
rastlanabilen bir olgudur. Her ne kadar insanlar riigvete kars1t “benim digimda
herkes riisvet veriyor” gibi mazeretler liretseler de, bu islem yasal degildir ve
gerceklesmesi durumunda her iki taraf da cezalandirilmaktadir. Asil sorun,
miisterilere alman hediyelerde ve tatil, gezi gibi imkanlar sunuldugunda
¢ikmaktadir. Hediyenin, tatilin, gezinin veya beraber yenen bir yemegin maddi
degeri sorunun etik ac¢idan degisik sekilde degerlendirilmesine yol agmaktadir.
Bu ylizden, bazi igletmeler dnlem olarak bu gibi uygulamalar i¢in bir tavan fiyat
belirleme yoluna gitmislerdir (Stanton vd., 1995).

Bir aragtirmada, miisteriye verilen bir hediyeyi satis elemanlarinin %39°u
etik bir sorun olarak goriirken, s6z konusu; bedava seyahat imkanlar1 sunmak,
yemege gotiirmek oldugunda oran %34 olmustur (Dubinsky vd., 1980). Bir
baska arastirmada, is diinyasinda genel kabul gérmiis olan “beraber yenen bir
0gle yemegini” satin alma gorevlilerinden %601 etik bulmus, %36°s1 olay1 etik
acidan notr olarak degerlendirmis, %4’4 ise bu ikramin etik olmadigini
sOylemistir (Trawick ve Swan, 1991). Trawick ve arkadaslar1 (1989) “hediye
verme” iizerine yaptiklart bir ¢aligmada satis elemanlarinin etik olmayan bir
davranigtan kagimmalari i¢in; miisteriye firmayla ¢alismaya baslamadan hediye
vermemeleri ve daha sonra verilen hediyelerin ise miisterinin gelecekteki
satinalma  kararlarim1  etkileyecek kadar degerli olmamasi gerektigini
belirtmislerdir.
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Dubinsky ve arkadaslar1 (1992), yas faktoriiniin bu konudaki etik
algilamaya az da olsa etki ettigini tespit etmislerdir. Satis elemanlarimin etik
algilarinin  arastirilldigi  ¢alismada, satis elemanlarmin  yagi  kiigiildiikge
“miisteriye hediye verme eyleminin etikle daha az ilgili” bulundugu
gosterilmistir.

8- Satis elemaninin, g¢esitli sebeplerle bazi  miisterilerine, diger
miisterilerine tamimadigi, fiyat veya {riin teslimi gibi konularda
kolayliklar saglamas1 (6zel muamele yapmasi).

Bu durum, Dubinsky ve arkadaslarinin (1980) yaptiklar1 ¢alismada, 12
ayr1 senaryo igerisinde satis elemanlari tarafindan en yiiksek yiizde (%52) ile
etik sorun olarak goriilen konu olmustur. “Tasima kolayliklarinin yaninda erken
teslimat saglanmasi, diisiik fiyat teklif etme ya da bilylik indirimler yapma,
piyasaya heniiz siiriilmemis yeni iiriinler hakkinda miisteriye bilgi verme, hatal
mallarin geri alimi konusunda kolayliklar yapma” gibi konular da bu boliimde
incelenebilmektedir. S6z konusu 6zel muameleye tabi miisteriler; bilyiik
miktarlarda siparis veren, satis eleman ile is iliskisi disinda da yakinliklari
bulunan ya da “devamli miisteri” olarak nitelendirilen alicilar olabilmektedir
(Kopp, 1993). Satis yoneticileri isin dogasi geregi, satis elemani tarafindan
yapilan bu gibi tavizleri takip edemeyebilmektedirler. Baz1 miisterilerin yogun
rekabet ortamindan faydalanarak satis elemanlarina, eger istedikleri indirim
yapilmazsa rakip isletmelerle calisacaklar1 yoniinde gézdagi verdiklerine de
rastlanmaktadir (Stanton vd., 1995). Bu tiir eylemeler her iki tarafin da mensup
oldugu sektorlerde rekabeti zedelediginden, oldukca ciddi bir etik sorun olarak
goriilmektedir (Dubinsky ve Gwin, 1981).

S6z konusu edilen etik sorunlarin olugmasinda, satis mesleginin sahip
oldugu kosullarin etkilerinden daha 6nce bahsedilmisti. Bu noktada ele alinmasi
gereken bir diger faktér de, satis elemanlarinin bireysel o6zellikleridir. Etik
standartlarla yas ve deneyim arasindaki iligki arastirmacilar tarafindan
incelenmis, genclerin daha idealist olmalarindan yola cikilarak daha etik
davranacaklart ileri siiriilmiistir. Ancak beklenin aksine sonuglar, etik
standartlarin zaman ve deneyimle arttigini gostermistir. Ornegin Barnet ve
Karson (1987), yoneticilerin yaslar ve is deneyimleri arttikca is hayatinda daha
etik degerlere sahip olduklarmi tespit etmislerdir. Bu durumun nedeni, satig
elemanlarinin etik agidan Odiin isteyen  durumlarla daha profesyonelce
basedebilmeleri ve isle ilgili gerginliklerden daha rahat kaginabilmeleri
gosterilmistir (Behrman ve Perreault, 1984).

Aragtirilan bir diger bireysel faktor de 6grenim diizeyi olmustur. Ogrenim
diizeyinin etik bilinci arttiracagi diisiiniilmesine ragmen, bazi arastirmalarda
Ogrenimin bireylerin etik duyarliliklarina etki etmedigi sonucunu bulunmustur
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(Dubinsky ve Ingram, 1984; Robertson ve Anderson, 1993 ve Dubinsky vd.,
1992).

Cinsiyet faktorli de bir ¢ok arastirmada ele alinmistir. Bazi ¢aligmalarda
(Dawson, 1997; Akaah, 1989) cinsiyetin etik yargilarda ve davranislarda etkili
oldugunu gosteren bulgular elde edilmis olmasina ragmen, pazarlama etigi
lizerine yaptig1 ¢alismada Fritzsche (1988) ve satis elemanlarinin etik konulara
iligkin degerlendirmelerini arastiran Robertson ve Anderson (1993) ile Ergeneli
ve Arikan (2002) cinsiyet farkliligimin bireylerin davraniglarini 6nemli oranda
etkilemedigini gostermislerdir. Kidwell ve arkadaslar1 (1987) ise kadin ve erkek
yoneticilerin etik algilarinda énemli farklar olmadigini ortaya koymuslardir. Ote
yandan Boyle (2000), degisik bir bakis agisiyla, miisterinin karsi cinsiyetten
olmasi ve satig ihtimalinin disiik gériinmesi durumlarinda satig elemanlarinin
etik olmayan davranislar1 daha kabul edilebilir gordiiklerini ortaya koymustur.

Dubinsky ve Ingram, (1984), pazardaki “rekabet yogunlugunun” ve satis
elemanlarimin “gelir kaynaklarinin” (maas ve prim oranlarinin) etik ¢atigmalarla
iligkili olmadiklarin1 gostermislerdir. Ancak Hoffman ve arkadaglari (1991),
pazarin rekabetci Ozelligi arttikga etik olmayan eylemlerin daha sik
tekrarlandigini ileri stirmiislerdir.

YONTEM
Kapsam

Literatiirde kisisel satista etik sorunlar, genelde satig iliskisi i¢inde olan
ya da bu iliskiden etkilenen tiim taraflar (satis elemani, miisteri, satis elemaninin
mensup oldugu isletme, rakip isletmeler) agisindan ele alinmislardir. Son
yillarda yapilan g¢aligmalarda, sorunlarin gergekte etik olup olmadiklarmin
incelenmesinden ¢ok, satig elemanlarinin ya da tiiketicilerin bu sorunlari nasil
algiladiklari, bu konudaki tutum ve davranislari incelenmistir.

Bu c¢alisma kapsaminda, kisisel satista “satis elemani-misteri”
boyutundaki etik sorunlar {izerinde yogunlasilmistir. Bu baglamda alan
calismasinda, her iki tarafin etik sorunlar konusundaki yargilar
karsilagtirilirken, kisisel degiskenlerin bu yargilar nasil etkiledigi arastirilmstir.

Amacg

Aragtirmanin amaci, kisisel satista “satis elemani-miisteri” boyutunda
meydana gelen bazi etik sorunlarda, her iki tarafin etik yargilari arasinda fark
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olup olmadigini ortaya ¢ikarmaktir. Ana diislince, satis elemanlarinin miisteriye
gore daha az etik yargilara sahip oldugu yoniindedir.

Yonetimin pazarlama islevi, Ozellikle kisisel satis, etik acgisindan her
zaman elestiri konusu oldugundan literatiirde bu konuda ¢ok sayida arastirmaya
rastlanmaktadir. Kisisel satista etik sorunlar ele alan ¢alismalar, bu sorunlarin
nasil algilandigimi ya da bu konudaki tutumlari, davranislari, yargilari
arastirirken kisisel ve cevresel degiskenlerin de etkilerini incelemislerdir. Bu
calismalar genelde bati {lilkelerinde, ozellikle A.B.D’de yapilmistir. Ancak
iilkemizde bu konuda yeterli ¢calismaya rastlanmamastir.

Bu c¢aligmada satis elemanlar1 ile miisterilerinin etik yargilan
karsilastirilirken; cinsiyet, yas, medeni durum, is deneyimi gibi kisisel
faktorlerin bu yargilari nasil etkiledigi incelenmistir.

Orneklem

Tiirkiye’de 1998 yili itibariyle ilag pazan yaklasik 2,3 milyar Amerikan
Dolarlik bir paya sahip olmakla birlikte Tiirkiye, bu piyasa biiytikliigi ile
diinyada 18. siradadir (Ceylan, 1999). Ila¢ firmalar1 yogun rekabetin bulundugu
bu piyasada tutundurma karmasi i¢inde en ¢ok “kisisel satig”1 kullanmaktadirlar
(Korkmaz ve Tengilimoglu, 2000). Bu baglamda alan calismasinin, saglik
alaninda ve ila¢ pazarinda galigan tibbi miimessillerle, muhatap hekimler
tizerinde yapilmasi uygun goriillmistiir.

Hekimler ve tibbi miimessiller ile hastane ortaminda goriismek icin
hastane yonetimlerinden izin alinmasi gerektigi, ayrica her iki meslek grubunun
sayica c¢okluklar1 ve is saatlerinde ¢ok yogun olduklar1 goz Oniinde
bulundurularak Ankara ili sinirlar igindeki bir hastanenin uygulama yapmak
lizere belirlenmesi ve bu hastaneden galismanin yapilmasi i¢in izin alinmasi
uygun goriilmiistiir. Secilen hastanenin 6zel hastane olmamasina Onem
verilmistir. Ciinkii, receteler sosyal giivencesi olan hastalara yazildiginda,
hekimlerin ila¢ fiyati ve miktar1 konusunda daha rahat hareket edebildiklerinin
ve bunun da tibbi miimessil-hekim iliskisindeki etik yargilar1 etkileyebilecegi
diistiniilmiistiir.

Bu sartlar goz oniine alindiginda, Ankara ili smirlart i¢inde yer alan
devlet hastanelerinden ¢aligmanin yapilmasi igin izin alimmaya galigilmis,
nihayet izin verilen bir devlet hastanesinde ¢alisma baslatilmistir . S6z konusu
hastanede gorev yapmakta olan 192 hekimin ve timiiniin regete yazma yetkisi
bulunmaktadir. Hastanenin 14 birimi bulunmasma karsin hekimler belirli
periyotlarla bu birimlerde c¢alistiklarindan, o6rnek kitle belirlenirken birim
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degiskeni dnemsenmemistir. Hastanedeki tiim hekimlere ulasilmaya g¢aligilmis
ancak 73 gecerli anket geri donmiistiir.

Baz1 biyik ilag firmalar1 tibbi miimessillerinin hangi hastanelerle
calisacaklarii belirlemektedirler.Ancak bir ¢ok firma satig giicii biinyesindeki
tim tibbi mimessilleri kosullara bagli olarak c¢esitli hastanelerde
gorevlendirmektedir. Bu nedenle, s6z konusu hastane ile c¢alisan tibbi
miimessillerin kesin sayisim1 tespit etmek miimkiin olamamistir. Ancak
calismanin yapildig1 hastane ile c¢alistigi Ogrenilen tiim tibbi miimessillere
ulagilmaya ¢aligilmigtir. 64 tane anket tibbi miimessiller tarafindan
doldurulmustur.

Anket

Bu c¢alismada kullanilan ve Ek’de yer alan anket iki bolimden
olusmaktadir. Ik béliimde, kisisel satis siirecinde meydana gelen bazi olaylar
senaryo seklinde ifade edilerek deneklere bu konudaki yargilart sorulmus, ikinci
boliimde ise deneklere ait kisisel dzellikler saptanmaya ¢alisilmistir.

[k béliimde kullanilan 8 adet senaryo, Robertson ve Anderson’un (1993)
calismasinda yer alan14 etik senaryodan uyarlanmistir.

Robertson ve Anderson’un caligmasinda “satis elemani-miisteri”, “firma-
satis elman1” ve “satis elemani-rakip firma” boyutlarinda karsilasilabilecek 14
etik sorunlar, senaryo seklinde bulunmaktadir. Ancak bu calismada yalnizca
“satigy elemani-miisteri” boyutundaki sorunlar ele almndigi i¢in, bu boyutta
olmayan 6 senaryo dikkate alinmamustir.

Etikle ilgili arastirmalarda karsilasilan belki de en Onemli sorun,
katilimeilarin gercekte hissettikleri ya da diisiindiikleri seyler yerine, toplum
tarafindan kabul gorecek yanitlar1 vermeleridir. Bu sorunun iistesinden gelmek
icin kullanilan yollardan biri de senaryolarda, katilimc1 ile ayn1 konumda hayali
bir kiginin kullanilmasidir (Robertson ve Anderson, 1993).

Bu arastirmada 06zgiin anketten farkli olarak her senaryo iki siktan
olugmaktadir. (a) sikkinda katilimeinin, sézkonusu senaryo icin kendi yargisini
isaretlemesi beklenirken, (b) sikkinda tibbi miimessillere, “sizden malzeme
tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil degerlendirirlerdi?”,
hekimlere ise “size malzeme tedarik eden satis temsilcileri (titbbi miimessil),
yukaridaki senaryoyu sizce nasil degerlendirirlerdi?” sorular1 sorulmustur. Bu
sekilde ikili bir iliski olan satig siirecinde bir tarafin “karsi taraf’in olasi
yargilarina iliskin degerlendirmeleri sorularak, daha gergekci sonuclar elde
edilmesi amag¢lanmustir.
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Senaryolarin (a) ve (b) siklarinda besli Likert olgegi kullanilmis,
1 “kesinlikle katilmiyorum”, 2 “kismen katilmiyorum”, 3 “ne katiliyorum ne
katilmiyorum”, 4 “kismen katiliyorum”, 5 “kesinlikle katiliyorum” seklinde
ifade edilmistir. Senaryolarin etik olmayan durumlan ifade ettikleri
diistiniildiigiinden 1 “kesinlikle katilmiyorum” ifadesinin etik tarafi simgeledigi
varsayilmistir.

Pilot caligma sonucu senaryolarin a sikkina iliskin cronbach alpha
katsayist 0,81; b sikki i¢in bu deger 0,90 bulunmus, bdylece senaryolarin
kullanilmasina karar verilmistir. Anketin ikinci bolimiinde deneklere, etik
yargilarla iligkili olacagi diisiiniilen cinsiyet, yas, is deneyimi ve medeni
durumlarina iligkin sorular sorulmustur.

Kadinlarin etik duyarliliklarinin erkeklere gore daha fazla oldugunu
savunan calismalar nedeniyle “cinsiyet” degiskeni ile etik yargi arasindaki
iligkinin  aragtirllmasit  ihtiyaci dogmustur. Evli insanlarin ekonomik
sorumluluklar1 artmaktadir.Ote yandan “fazla satis basar1 ve yiiksek kazang”
anlamina geldiginden, kisisel satig ortaminda her iki tarafin da ¢ikarina hizmet
edebilecek bir durum ortaya cikabilmektedir. Bu nedenle ankete katilanlara
“medeni durum”lar1 da sorulmustur. Ote yandan yas ve is deneyiminin bazi
calismalarda etik davranig, tutum ve yargilara olumlu ya da olumsuz etkileri
goriildiiginden bu degiskenler de anket kapsaminda yer almustir. ikinci
boliimdeki tiim sorularda nominal ve aralikli 6lgek kullanilmastir.

Hipotezler

Literatiirde, kisisel satis siirecinde satis elemanlarinin etik davranmasini
zorlagtiran faktorlerin yanisira, yapilan bazi arastirmalarda satis elemanlarinin
etik konularda tiiketicilere gére daha duyarsiz olduklarinin tespit edilmistir. Bu
konu {iilkemiz agisindan ele alindiginda s6z konusu faktorlere ekonomik
kosullarin olumsuzlugunun da eklendigi goriilmekte ve satis elemanlarinin etik
konulardaki davranis, tutum ve yargilarinin ge¢mis calismalarla ayn1 yonde
olusacag diistintilmektedir.

Bu noktadan hareketle, calismanin temel hipotezi;

H1: “Kisisel satig siirecinde miisterilerin yargilarinin satis elemanlarina
gore daha etik oldugu” yoniindedir.

Caligmanin alt hipotezlerini ise hekim ve satis miimessillerinin etik
yargilarmin kisisel degiskenlerle olan iligkileri olusturmaktadir. Literatiirde
cinsiyet ve medeni durum degiskenlerinin etik davranig, tutum, yargilar
etkilemedigini gosteren ¢ok sayida c¢alisma bulunmaktadir. Bu calismalarin
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yaninda, kadinlarin etik konularda daha hassas olduguna dair goriisler de
bulunmaktadir. Ote yandan, is deneyimi fazla olan ve daha yash olan
calisanlarin etik ag¢idan 0diin isteyen durumlarla daha profesyonelce bas
edebilecekleri ve isle ilgili gerginliklerden daha rahat kaginabilecekleri
diistiniilerek yas ve is deneyiminin etik yargilar1 olumlu yonde etkileyecegi
diisiiniilmektedir.

Bu baglamda kisisel degiskenlerden cinsiyet, yas, is deneyimi ve medeni
durumla ilgili olarak su hipotezler iiretilmistir:

H2: Kisisel satis siirecinde “cinsiyet” degiskeni, satis elemanlarinin ve
miisterilerin etik yargilarin etkilememektedir.

H3: Kigisel satig siirecinde “yas” degiskeni, satis elemanlarinin ve
miisterilerin etik yargilarin1 olumlu yonde etkilemektedir.

H4: Kisisel satig siirecinde “medeni durum” degiskeni, satis
elemanlarinin ve miisterilerin etik yargilari etkilememektedir

HS: Kisisel satis siirecinde “is deneyimi” arttikga, satis elemanlarmin ve
miisterilerin etik yargilar1 bu artistan olumlu yonde etkilenmektedir.

Bulgular
Verilerin analizi i¢in SPSS kullanilmistir. Hekimler ile tibbi
miimessillerin etik yargilarinmi karsilastirmak ve bu yargilar kisisel 6zelliklerle

iligkilendirmek i¢in MANOV A’dan yararlanilmistir.

Katilimeilar1  demografik 6zelliklerini belirten veriler Tablo 1’de
gosterilmistir.

Tablo 1. Katimcilarin Demografik Ozellikleri

Hekim (%) Tibbi Miimessil (%)
Cinsiyet Kadin 438 40,6
Erkek 56,2 59,4
18-30 46,6 37,5
Yas 31-45 46,6 37,5
46 ve Usti 6,8 -
1-4 y1l 38,3 56,2
Deneyim 5-10 yl 24,7 42,2
11 y1l ve tistii 37,0 1,6
Medeni Bekar 39,7 56,3
Durum Evli 60,3 43,7
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[k hipotezde, hekimlerin, “etik olmadig1 varsayilan” sekiz senaryoya tibbi
miimessillere gore daha etik yanitlar verecegi Ongoriilmiistii. Hekimlerin, yer
alan senaryolarin (a) siklarina verdikleri yanitlarin frekans dagilimlar1 Tablo
2’de gosterilmistir.

Tablo 2. Hekimlerin Senaryolarin (a) Siklarina Verdikleri Yanitlarin
Frekans Dagilimlar:

kesinlikle kismen ne kismen kesinlikle
katilmiyorum | katilmiyorum | katihyorum | katihyorum | katillyorum
katlln?l;orum

1 50 %68,5 7 %9,6 1 %]1,4 8| %l11,0 7 %9,6

E‘n 2 56 %76,7 6 %8,2 1 %]1,4 6| %82 4 %5,5
é 3 48 %65,8 11 %15,1 4 %5,5 31 %41 7 %9,6
E 4 47 %64.,4 10 | %I13,7 1 %]1,4 91 %123 6 %8,2
é 5 49 %67,1 91 %123 5 %06,8 71 %9,6 3 %4,1
6 39 %534 8| %l11,0 6 %82 | 14| %19,2 6 %38,2

7 360 %493 15 | %20,5 7 %9,6 71 %9,6 8 %11,0

8 19 %26,0 8| %l11,0 10 | %13,7 | 19| %26,0 | 17 %23,3

Tibbi miimessillerin (a) siklarina verdikleri yanitlarin frekans dagilimlar
Tablo 3’de gosterilmistir.

Tablo 3. Tibbi Miimessillerin Senaryolarin (a) Siklarina Verdikleri
Yanitlarin Frekans Dagilimlar:

%6,3 1 %1,6 6 %9,4 | 33| %51,6 | 20 %31,3

kesinlikle kismen ne kismen kesinlikle
katilmiyorum | katilmiyorum katiliyorum katiliyorum katillyorum
katllnﬁ;orum
1 24 | %375 12| %I18,8 9 %14,1 | 12| %18,8 7 %10,9
20 29| %453 14| %21,9 9 %14,1 | 10 | %15,6 2 %3,1
ﬁ 3 10 | %15,6 17| %26,6 13 %203 | 18| %28,1 6 %9,4
§ 4 %7,8 12| %I18,8 15 %234 | 26 | %40,6 6 %9,4
% 5 %9,4 18| %28,1 11 %17,2 | 25| %39,1 4 %6,3
é 6 %12,5 14| %219 8 %12,5 | 24| %37,5 | 10 %15,6
7
8

N | B[O || W

%9.,4 6 %9,4 8 %12,5 | 29 | %453 | 15 %23.,4
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Tablo 2 ve Tablo 3 incelendiginde hekimlerin “etik olmayan senaryolara”
verdikleri “kesinlikle katilmiyorum” ve “kismen katiliyorum” yanitlarinin tibbi
miimessillerinin yanitlarina gére daha yogun oldugu goriilmektedir. Hekimlerle
tibbi miimessillerin etik yargilar1 arasinda anlamli bir iligki olup olmadigimi
arastirmak i¢in, her iki meslek grubunun verdikleri yanitlarin sikliklarina goére
ortalamalarina bakilip, bu degerler MANOVA ile degerlendirilmistir. Sekil 1°de
hekimlerin ve tibbi miimessillerin, senaryolarin (a) siklarina verdikleri
yanitlarin sikliklarina gére ortalamalari gosterilmistir.

&
n

ortalalama
o w
N L W L A

9

=3
-
.

(=]

1 2 3 4 5 6 7 8

senaryolar a—t=hekim

——tibbi mimessil

Sekil 1. Hekimler ve Tibbi Miimessillerin Etik Yargilarinin
Karsilastirilmasi

Sekil 1’de goriildiigii tizere hekimlerin verdikleri yanitlarin ortalamalar
tim senaryolarda tibbi miimessillere gore farklidir. Bu farkin anlamli olup
olmadig1 sonucunu verececk MANOVA’dan elde edilen bulgular Tablo 4’de
gosterilmistir. Hekimlerle tibbi miimessillerin etik yargilar1 arasinda %95
giivenilirlik diizeyinde anlaml1 bir fark bulunmustur.

Tablo 4’de ise her bir senaryo bazinda hekimlerle tibbi miimessillerin etik
algilar1 arasinda %95 giivenilirlik diizeyinde anlamli bir sekilde fark
bulunmustur. Bu sonuglara gore, tiim senaryolar i¢in c¢alismaya katilan
hekimlerin tibbi miimessillere gore senaryolara verdikleri cevaplar daha etik
goriinmektedir.
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Tablo 4. Hekimlerle Tibbi Miimessillerin Etik Yargilar
Arasindaki Farkin Senaryo Bazinda Anlamhhik Diizeyi

Bagimh Degisken F Anlamhlik Diizeyi
Senaryo 1 6,736 ,010
Senaryo 2 6,209 ,014
Senaryo 3 26,262 ,000
Senaryo 4 41,264 ,000
Senaryo 5 44,126 ,000
Senaryo 6 19,204 ,000
Senaryo 7 77,997 ,000
Senaryo 8 5,193 ,024

Tablo 5’de ise hekimlerin, tibbi miimessillerin senaryolarda ifade edilen
durumlar karsisinda, muhtemel yargilarina iliskin beklentilerinin frekans
dagilimlan gosterilmistir.

Tablo 5. Hekimlerin, Senaryolarin (b) Siklarina Verdikleri Yanitlarin
Frekans Dagilimlar:

verebilecegi yanitlarin frekans dagilimlart gosterilmistir.

kesinlikle kismen ne kismen kesinlikle
katilmiyorum | katilmiyorum katillyorum katiliyorum katillyorum
ne
katilmiyorum

1 10 %13,70 6 %8,20 | 8 %11,00 | 17 %23,30 | 32 | %43,80
|2 9 %12,30 | 12 | %16,40 | 7 9%9,60 | 16 %21,90 | 29 | %39,70
ﬁ 3 14 %19,20 | 10 | %I13,70 | 9 %12,30 | 16 %21,90 | 24 | %32,90
g 4 8 %11,00 8| %11,00 | 3 %4,10 | 23 %31,50 | 31 | %42,50
E‘ﬁ 5 8 %11,00 7 %9,60 | 9 %12,30 | 26 %35,60 | 23 | %31,50
E 6 7 %9,60 6 %8,20 | 2 %2,70 | 26 %35,60 | 32 | %43,80
w7 5 %6,80 5 %6,80 | 5 %6,80 | 25 %34,20 | 33 | %45,20
8 3 %4,10 4 %35,50 | 8 %11,00 | 24 %32,90 | 34 | %46,60
Tablo 6’da ise tibbi miimessillere gore, hekimlerin senaryolara
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Tablo 6. Tibbi Miimessillerin Senaryolarin (b) Siklarina Verdikleri
Yamtlarin Frekans Dagilimlar:

kesinlikle kismen ne kismen kesinlikle
katilmiyorum | katilmiyorum katillyorum katillyorum katillyorum
katllmI:;orum

1 321 %50,00 16| %25,00 9| %l14,10 | 5 %7,80 2 %3,10

2 39 %60,90 8| %12,50 91 %14,10 | 5 %7,80 3 %4,70

E‘ﬂ 3 35| %54,70 7| %10,90 13 | %20,30 | 6 %9,40 3 %4,70
§ 4 20  %31,30 | 20| %31,30 11 | %17,20 | 10 | %15,60 3 %4,70
E‘g 5 260 %40,60 | 20| %31,30 13 | %20,30 | 4 %6,30 1 %1,60
é 6 311 %48,40 8| %12,50 11 | %17,20 | 13 %20,30 1 %1,60
7 1 %1,60 7| %10,90 8 | %12,50 | 25 %39,10 | 23 | %35,90

8 1 %1,60 8| %12,50 13 | %20,30 | 12 | %18,80 | 30 | %46,90

Sekil 2’de, tibbi miimessillerin etik yargilan ile hekimlere sorulan “size
malzeme tedarik tibbi miimessiller, bu senaryoyu sizce nasil degerlendirirlerdi?”
ifadesine verilen yanitlarin ortalamalar1 karsilastirilmistir.

45
: A
3,5 ,% /.\.’—’/—‘./
3
£25 4.\.//"
£ 2
=]
1,5
1
0,5
0
1 2 3 4 5 6 7 8
senaryolar e=f=1ckim

—=— t1bbi miimessil

Sekil 2. Hekimlerin Senaryolarin (b) Siklarina Verdikleri Yanitlarla, Tibbi
Miimessillerin (a) Siklarina Verdikleri Yamtlarin Ortalamalarinin
Karsilastirilmasi
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Tibbi miimessillerin  yanitlarinin  ortalamalar1 tim senaryolarda,
hekimlerin tibbi miimessiller hakkindaki goriislerine ait ortalamalardan daha
diistiktlir. Aradaki farkin anlamlhiligini arastirmak iizere uygulanan MANOVA
sonucunda tibbi miimessillerin etik yargilari ile hekimlerin tibbi miimessillerin
yargilar1 konusundaki goriisleri arasinda %95 giivenilirlik seviyesinde anlaml
bir fark bulunmustur. S6z konusu farkin hangi senaryolardan kaynaklandigim
belirlemek iizere anlamlilik diizeylerine bakilarak yapilan analizde tibbi
miimessillerin etik yargilar1 ile hekimlerin tibbi miimessillerin yargilar
konusundaki goriigleri arasinda senaryo 1, 2, 4, 5, 6, 8 icin %95 giivenilirlik
seviyesinde anlamli bir fark bulunmustur.

Sekil 3’te ise hekimlerin etik yargilar1 ile tibbi miimessillere sorulan
“sizden malzeme tedarik eden hekimler, bu senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?” ifadesine verilen yanitlarin ortalamalar1 karsilastirilmigtir.

4.5
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Sekil 3. Tibbi Miimessillerin Senaryolarin (b) Siklarmma Verdikleri
Yanitlarla, Hekimlerin (a) Siklarina Verdikleri Yamtlarin Ortalamalarinin
Karsilastirilmasi

Sekil 3’te goriildigii lizere 6. Senaryo disindaki tiim senaryolarda,
hekimlerin yanitlarinin ortalamalari, tibbi miimessillerin hekimler hakkindaki
goriiglerine ait ortalamalardan daha diistiktiir. Aradaki farkin anlamliligini
arastirmak tlizere uygulanan MANOVA sonucunda hekimlerin etik yargilar ile
tibbi miimessillerin hekimlerin yargilar1 konusundaki goriisleri arasinda %95
giivenilirlik seviyesinde anlamli bir fark bulunmustur. S6z konusu farkin hangi
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senaryolardan kaynaklandigini belirlemeye yonelik analiz sonucuna goére 4., 7.
ve 8. senaryolarda anlamli bir fark bulunmustur.

Katilimeilarin etik yargilar ile demografik 6zellikleri arasindaki iligkiyi
belirlemek tizere MANOVA analizinden yararlanilmistir. Bu analiz sonucunda
kadin ve erkek hekimlerin etik yargilann arasinda anlamli bir fark
bulunamamistir. Ayn1 bicimde kadin ve erkek tibbi miimessillerin etik yargilari
arasinda da anlamli bir fark goriilmemistir.

Yag bakimindan yapilan degerlendirmede “46 ve iistii” yasinda sadece 5
tane hekim bulundugu, tibbi miimessiller arasinda bu yas grubuna giren kimse
olmadig belirlenmistir. Bu yiizden s6z konusu 5 kisi bir onceki yas grubuna
(31-45) ilave edilmistir (Hair vd., 1995). Bu islemden sonra uygulanan
MANOVA’dan elde edilen sonuglara gore hekimlerin etik yargilar1 arasinda, yas
degiskenine gore anlamli bir fark bulunamamistir. Ayni bigimde tibbi
miimessillerin etik yargilar1 arasinda da, yas degiskenine gore anlamli bir fark
belirlenememistir (Anlamlilik diizeyi > 0.05).

Bu baglamda g¢aligmaya katilan hekimler ile tibbi miimessillerin etik
yargilarmin  yas degiskeninden bagimsiz olarak olugmakta oldugu
sOylenebilmektedir.

Medeni durumun hekimlerin ve tibbi miimessillerin etik yargilarina nasil
etki ettigini bulmak i¢in uygulanan analizden elde edilen sonuglara gore, bu her
iki grubun etik yargilarinda, medeni durum degiskenine gore anlamli bir fark
bulunamamigtir (Anlamhlik diizeyi > 0.05).

Is deneyimini ile hekimlerin ve tibbi miimessillerin etik yargilar
arasinda, i3 deneyimi degiskenine goére anlamli bir fark bulunamamistir
(Anlamhlik diizeyi > 0.05).

SONUC

Caligmada etik olmadigi varsayilan sekiz adet senaryo katilimcilara
sunulmustur. Yapilan analizler, aragtirmanin yapildigi hastanedeki kisisel satig
siirecinde hekimlerin, bu sekiz senaryoda tibbi miimessillere gore daha etik
yargilara sahip olduklarini gostermektedir.

Alan arastirmasinin yapildigi hastanede gorev yapan hekimlerle tibbi
miimessillerin etik yargilarindaki en biiyiik fark, “bir tiirlii baglanamayan satisi
gergeklestirmenin tek yolunun, satin alma miidiiriine hediye vermek oldugunu
duyan satis elemaninin, bu yaklasimi denemesinin gerekip gerekmediginin”
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soruldugu senaryoda cikmugtir. Tibbi miimessiller agirlikli olarak (%84,9) bu
yaklasimin denenmesi fikrine katildiklarini sdylerken, hekimler tersi yoniinde
goriis belirtmigler ve biiyiik ¢ogunlugu (%69,8) bu yaklasima katilmadiklarini
ifade etmislerdir. Kamuoyunda genelde hekim-tibbi miimessil iliskisinde
“hediye vermenin” varligindan s6z edilmektedir. Son yillarda yapilan
elestirilerin basinda, hekimlere verilen hediyelerin degeri, saglanan imkanlarin
(seyahat, gezi, kongre masraflar1) meblaglar1 gelmektedir. Ayrica tibbi
miimessillerin, “satisin gerceklesmesi icin hediye verme” eylemini normal
karsiliyor olmalan diisiindiiriiciidiir. Nitekim, son yillarda iilkemizde de ilag
sirketlerinin sunduklart “promosyon”larda bazi1 kisitlamalara yoneldikleri
goriilmektedir.

Bu durumda hekimlerin hediye almaya iliskin senaryoya verdikleri
olumsuz yanittan, satin alma kararlarini etkileyen “hediye alma” olayina aslinda
katilmamalarina ragmen bir bigimde istirak ettikleri sonucu da
cikarilabilmektedir. Ote yandan, bireylerin etik yargilarini saklama ihtimalleri de
bulunmaktadir. Bu durum goz oniinde bulundurularak, uygulanan anketin (b)
siklarinda sorulan “karsi taraf ayni senaryoyu nasil degerlendirirdi?” sorusunun
sonuglarina bakildiginda, tibbi miimessillerin %75’ine gore hekimler, “satigin
baglanmas1 ic¢in hediye verilmesi” yaklasgimimin denenmesi gerektigini
diisiinmektedirler.

Tibbi miimessillerle hekimlerin etik yargilar1 arasindaki farkin en aza
indigi konu ise “satig elemaninin, is iliskisi disinda da baglarmin bulundugu
miisterisine diger miisterilerine tamimadigi fiyat indirimleri ve tasima
kolayliklar1” saglamasidir. Farkin azligi, hekimlerin %49,7’sinin bu uygulamay1
onayladiklarini belirtmelerinden kaynaklanmistir. Bu oran hekimlerin, etik
olmayan davraniglar igeren tiim senaryolara verdikleri yanitlar i¢inde en ¢ok bu
davraniga katildiklarini ifade etmektedir.

Her iki meslek grubunun da en az katildigi davranig, “satig
gerceklestirildikten sonra yanlislikla daha diisiik 6zellikli bir {iriiniin miisteriye
gonderilmesi ve miisterinin bu yanhishg fark etmemesi durumunda satig
elemaninin birsey sdylememesi gerektigini savunan” ifade olmustur.

Satis iliskisi iki taraf arasinda gerceklestiginden, bir tarafin digerinin
muhtemel yargilarma iligkin goriisleri de Onem tasimaktadir. Hekimler
cogunlukla, tibbi miimessillerin etik olmayan senaryolarda anlatilan
uygulamalara katilacaklarin1 diistinmektedirler. Hekimlerin bu goriisleri tibbi
miimessillerin kendi goriisleri ile yalnizca “satisin baglanmasi ic¢in hediye
verme” yoOnteminde Ortiigmektedir. Diger tiim senaryolarda tibbi miimessiller,
hekimlerin kendileri i¢in ongordiikleri yargilardan “daha etik” yargilara sahip
olduklarin1 gdsteren yanitlar vermislerdir.



H.U. Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi 135

Tibbi miimessillerin, hekimlerin senaryolara verecekleri yanitlar
hakkindaki gortisleri ile hekimlerin ayni senaryolara iliskin kendi yargilan
arasinda ise iki senaryo diginda fark goriilmemistir. Bu senaryolardan ilki, daha
once de belirtildigi lizere “satis1 baglamak i¢in satin alma miidiiriine hediye
verme” davranisidir. Digeri ise, “satis elamaninin is iliskisi disinda da baglar
bulunan miisterisine diger miisterilerine tanimadigi fiyat indirimi ve tasima
kolayliklar1 gibi imkanlar saglamasidir”. Hekimlerin %49,3’{i satis elemaninin
bu uygulamaya devam etmesi gerektigini sdylerken, tibbi miimessillere gore
hekimlerin %65,7’si bu uygulamaya devam edilmesi gerektigini diistinmektedir.

Elde edilen bulgular, her iki meslek grubunun etik yargilarinin cinsiyet
degiskeni ile farklilagsmadigimi gostermektedir. Bu sonug literatiirde yer alan baz1
calisma sonuglartyla da paralellik gostermektedir (Fritzsche, 1988; Kidwell,
1987; Robertson ve Anderson, 1993; Ergeneli ve Arikan, 2002). Bu ydndeki
hipotez desteklenmistir.

Ote yandan yas ve is deneyimi degiskenlerinin de tibbi miimessiller ile
hekimlerin etik yargilari etkilemedigi tespit edilmistir. Is deneyimi ve yas ile
etik yargilarin dogru orantili oldugunu 6ngoren hipotez desteklenmemistir. Oysa
Barnet ve Karson (1987), Behrman ve Perreault (1984) yaptiklar ¢alismalarda
yas ve is deneyimi arttik¢a calisanlarin is hayatinda daha etik degerlere sahip
olduklarini tespit etmislerdir. Bunun sebepleri olarak, ¢alisanlarin etik agidan
Odiin isteyen durumlarla daha profesyonelce bas edebilmeleri ve isle ilgili
gerginliklerden daha rahat kaginabilmeleri gosterilmistir. Bu ¢aligmadan elde
edilen sonuglar, yasca kiiciik ve is deneyimi az olan bireylerin daha idealist
olmalari ile agiklanabilir.

Incelenen bir diger kisisel degisken de “medeni durum”dur. Elde edilen
sonuglara gore, bireylerin evli ya da bekar olmalar kisisel satig siirecindeki etik
yargilarini etkilememektedir. Bu yondeki hipotezimiz desteklenmistir.

Bu c¢alismada ele alinan senaryolar, siiphesiz satis eleman: ile tiiketici
iligkisinde meydana gelen etik sorunlarin sadece bir kismini kapsamaktadir.
Calismanin amaciyla ilgili olarak bu senaryolardaki eylemlerin etik olmadiklar
varsayilarak iki tarafin etik yargilarnn karsilastirilmaya, hekim ve tibbi
miimessillerin birbirleri hakkindaki algilar1 degerlendirilmeye caligilmigtir. Bu
degerlendirmelerde o6zellikle hediye ile ilgili senaryoda hekim ve tibbi
miimessillerin etik yargilarinda énemli bir fark goriilmiistiir.

Ancak bu calismada ele alinan taraflar agisindan degerlendirildiginde,
“hediye” kavraminin boyutlarinin da olduk¢a genis oldugu da goézden
kacirilmamalidir. Bu nedenle bir sonraki calismada hediye boyutlar1 farkl
senaryolarla ifade edilerek, taraflarin bu konudaki algilar1 belirlenebilir. Calisma
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ile baglantili olarak ileride, kisisel satis siirecinde meydana gelen sorunlar1 daha
kapsaml1 bir sekilde siralayan ve etik tutum, davranis ve duyarliliklan kisisel
degiskenlerin yaninda c¢evresel ve oOrgiitsel degiskenleri de dikkate alarak
arasgtiran calismalar yapilmasi yararl olacaktir.

Diger taraftan, senaryolara verilen cevaplar ile bireylerin gergek hayatta
nasil  davranabileceklerini  kestirebilmek her zaman dogru  sonug
vermeyebilmektedir. Bu acidan, bireylerin gercekte nasil davrandiklarim
belirlemeye yoOnelmis calismalarin konu ile ilgili daha saglikli sonuglar
verebilecegi diisiiniilmektedir.

EK:

1- a) Ahmet, kiicik bir hizmet firmasina ofis makineleri satmaktadir. S6z
konusu firma, yeni bir makine siparis edecektir. Ahmet, firmanin siparis etmek lizere
oldugu makinenin tiim 6zelliklerine ihtiya¢ duymadigini ve elindeki daha ucuz bir
makinenin de onlarin igini gorebilecegini bilmektedir. Ahmet miisteriye hicbir sey
sOylememelidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?

2- a) Ahmet, 6nemli miisterilerinin birinden biiyiik bir siparis almistir. Siparis
miisteriye ulastirildiktan iki hafta sonra Ahmet, gonderilen {iriniin sdylenenden daha
distik fiyath oldugunu ve istenen &zelliklerin tiimiine sahip olmadigini fark etmistir.
Ahmet {irlinii gonderen boliimiin bu hatay1 yaptigina inanamamis, ancak miigterinin s6z
konusu yanlishigi fark etmedigini gOormiistir. Ahmet miisteriye hicbir sey
sOylememelidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?

3- a) Ahmet, yiklii bir siparisin son detaylarii gériismektedir. Miisteri, satis
sonrasi hizmetin 6nemsiz bir noktasinda israr etmektedir. Firmanin bu hizmeti
miisteriye saglayabilmesi miimkiin degildir. Ancak Ahmet miisteriyle anlasarak satisi
gerceklestirdikten ~ sonra,  gerekirse  hizmetin  saglanamayiginda  firmasini
suglayabilecegini bilmektedir. Ahmet, miisterinin 1srar ettigi satis sonrasit hizmetin
firmasi tarafindan saglanabilecegini sdylemelidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?

4- a) Ahmet, miisterisinin bir sorununu oldugundan daha 6nemli gdstererek
onun biiyiik bir siparis vermesini saglayabilecegini fark etmistir. Bu satis taktigine
basvurmalidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?
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5- a) Ahmet herkes tarafindan bilinen ve su gibi satan bir {iriine sahiptir.
Ahmet, “bu kapigilan {irlinii satin almak i¢in diger iiriinlerinin de alinmasin1 sart kosan”
bir strateji gelistirmistir. Ahmet aslinda blof yapmaktadir. Ahmet bu stratejiyi
kullanmaya devam etmelidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?

6- a) Ahmet, piyasada benzerleri bulunan tirlinii disiik fiyatla, piyasada benzerleri
bulunmayan (sadece kendi firmasinda bulunan) iiriinii degerinden olduke¢a yiiksek fiyattan
satmaktadir. Ahmet bu uygulamaya devam etmelidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?

7- a) Ahmet’in miidiirii (patronu) o giine dek gerceklestirmedigi biiyiikliikte bir
satis1 baglamasi i¢cin Ahmet’e baski yapmaktadir. Ahmet misteriyle yaptigi birkag
goriismeye ragmen bir sonug elde edememisken, siparisi almanin tek yolunun “satin
alma miidiiriine hediye vermek” oldugunu duymustur. Ahmet bu yaklasimi denemelidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?

8- a) Ahmet’in Ozellikle sevdigi bir miisterisi vardir. Esleri arkadas olup,
cocuklar1 da ayni okula gitmektedirler. Ahmet, diger miisterilerine tanimadig1 bazi fiyat
indirimlerini ve tasima kolayliklarini bir siiredir bu sevdigi miisterisine tanimaktadir.
Ahmet bu uygulamaya devam etmelidir.

b) Sizden malzeme tedarik eden hekimler, yukaridaki senaryoyu sizce nasil
degerlendirirlerdi?
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