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Kisisel Satista Etik: Adana ilindeki Tibbi Satis
Temsilcilerinin Etik Tutumlarinin incelenmesi
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Etik konulu arastirmalar icinde kisisel satis yaygindir. Bunun temel nedeninin,

hedeflere ulasma veya kotalart doldurma baskisinin, satis temsilcilerini etik olmayan
davramiglarda bulunmaya zorlamast oldugu séylenebilmektedir.

Bu c¢alismamin amaci, tbbi satis temsilcilerinin kisisel satig siireclerindeki etik
tutumlarim belirlemek ve satis temsilcilerinin demografik ozellikleri arasinda etik tutumlar
agisindan farkliliklart incelemektir. Bulgulara gére, cinsiyet, yas, is deneyimi ve gelir
diizeyi gruplart arasind, anlamly bir fark yoktur. Diger yandan firmalarin mengseine gore
genel etik tutumlar, satis baskisi, satig kotalar: ve etik sorunlarin ¢éziilecegine dair inang
agisindan anlaml farkliiklar vardir.
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Abstract

Personal selling is common in ethics related studies. It can be said that the most
important reason for this, is the pressure of achieving the targets or fulfilling quotas, which
cause sales representatives to behave unethically.

The purpose of this research is to define ethical attitudes of medical sales
representatives and analyze the differences among them in terms of their demographic
features in their ethical attitudes. According to the findings; there is no significant
difference among gender, age, work experince and income level. On the other hand, there
are significant differences in the origin of the companies in terms of general ethical
attitudes, sales pressure, sales quotas and the beliefs regarding whether the ethical
problems will be resolved.
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1. GIRIS

Isletmeler karlilik, biiyiime ve siireklilik gibi ekonomik amagclar1 olan
varliklardir. Glinlimiizde bu gorlise yeni yeni boyutlar da eklenmistir.
Ormegin firmalar, ¢evrelerinden bagimsiz yasayamayacaklar1 igin,
cevrelerine karst bazi sorumluluklar1 da yerine getirmek zorunda
kalmaktadirlar. Geg¢miste firmalarda alinan kararlarin ekonomik yoni
tizerine odaklanilirken, giiniimiizde herhangi bir kararin yasal, ahlaki ve
sosyal yoniiniin de dikkate almmasi zorunlu hale gelmistir (Ozdemir ve
Yaman, 2008: 84). Dolayisiyla bu zorunluluk, etik kavraminin 6nemini

ortaya ¢ikartmaktadir.

Kiiresellesmenin etkisinin artmasi, etik sorunlarla yeni ve farkli
yonlerden ilgilenme ihtiyacin1 da beraberinde getirmekte, is hayatinda
karsilasilan etik olmayan davranig ve kararlarin artmasi ise, son yillarda etik
konusuna daha ¢ok ilgi duyulmasina sebep olmaktadir (Eren ve Hayatoglu,
2011). Kisisel satis ve satig yonetimi alaninda yapilan ¢alismalarin (Bellizzi
ve Hasty, 2003; Ferrel ve digerleri, 2007; Karakas, 2008; Mulki ve
Jaramillo, 2009; Eren ve Hayatoglu, 2011) son yillarda artis gostermesinin
nedeni, firmanin satis boliimiinde ¢alisanlarin, baska bir boliimde ¢alisanlara
oranla daha fazla etik olmayan davranmiglarda bulunabilecegi inancidir
(Karakas, 2008: 1). Aslinda etik konulu tartigmalar satis isinin dogasinda
mevcuttur. Ornegin Murphy (1987), satis temsilcisinin, bir firmada diger
boliimlerde ¢alisan personele gore, lic dort kat daha fazla etik olmayan
davraniglarda bulunma olasiligt oldugunu ifade etmektedir. Genellikle
merkezden uzakta, sahada calisan satis temsilcisi, bazen daha cok satis
yapabilmek amaciyla ticari yasalara, genel ahlak kurallarina, gelenek ve
goreneklere uymayabilmektedir. Satis temsilcileri, tliketicinin kendisine

olan giivenini kotliye kullanabilmekte, tiiketicinin satin alma sirasindaki
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bilgisizliginden ve tecriibesizliginden faydalanabilmektedir (Varinli ve

Kurtoglu, 2005: 4).

Satista etik ile ilgili Tiirkiye’de yapilan caligmalarda perakendecilik,
sigorta, turizm gibi ¢esitli sektorler incelenmistir (Varinli, 2004; Varinli ve
Kurtoglu, 2005; Ozdemir ve Yaman, 2008). Ornegin 2011 yilinin son
ceyreginde, ila¢ fiyatlarinda yasanan indirim ve artan iskonto oranlarindan
sonra karliliklar1 diisen ila¢ firmalari, iki ayda yaklasik 1200 kisiyi isten
cikartmislardir (Celik, 2011). Dolayisiyla, ilag firmalarinda calisan satis
temsilcilerinin lizerilerindeki satis baskisi, aylik veya yillik kotalarinin fazla
olmasi veya isten atilma korkusu gibi nedenlerden dolay1 etik dist
davraniglara basvurabilmeleri, ila¢ sektorlinii de g¢ekici bir aragtirma alani

haline getirmektedir.

Ilag sektoriindeki etik tutumlar1 inceleyen ¢ok sayida ¢alisma (Civaner,
2005; Civaner, 2006; Karakas, 2008; Eren ve Hayatoglu, 2011) olmasina
ragmen, son zamanlarda isten atilmalarin artmasi ve iste kalmay1 garanti
edecek kadar satis yapma endisesi ile ila¢ firmalarinda calisan satis
temsilcilerinin gegmise oranla daha fazla etik olmayan davraniglara
basvurabilecekleri diigtiniilmektedir. Aksu (2006), siireg i¢ginde etik kurallar
dogrultusunda tanitim yapan tibbi satis temsilcilerinin bile, satis yetersizligi
neticesinde paramedikal aktivasyona® bagvurma ihtimallerinin artabilecegini
ifade etmektedir. Bu diisiinceden yola ¢ikarak, ila¢ firmalarinda ¢alisan satig
temsilcilerinin bu son olaylar neticesindeki etik tutumlarini inceleyen bu
calisma iki boliimden olusmaktadir. ilk béliimde konuyla ilgili literatiir
taramasi yapilmig, sonrasinda ise ila¢ firmalarinda c¢alisan satig
temsilcilerinin en sik karsilagtiklar1 etik sorunlar, etik sorunlarin kaynagi

olarak hangi unsurlar1 gordiikleri, demografik o6zellikleri ve etik tutumlari

* Paramedikal talep veya aktivasyon, doktorun veya eczacinin ilgili ilacin satig miktarina bagli olarak
tibbi satis temsilcisinden para veya benzeri maddi taleplerde bulunmasidir.
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arasindaki farkliliklar ve calistiklar1 firmalarin mensei ile tizerlerindeki satis

baskisi/satis kotas1 arasindaki farkliliklar belirlenmeye calisilmistir.

2. LITERATUR ARASTIRMASI

2.1. Etik Kavram ve Kisisel Satista Etik

Etik, Yunanca “karakter” anlamina gelen “ethos”, Tiirk¢e’de ise Arapga
kokenli “huy”, “miza¢”, “karakter” anlamina gelen “hulk” sozciiiinden
tiiremistir (Varinli ve Kurtoglu, 2005: 2). Etik, insanin bagka varliklarla
belirli normlara gore gergeklesen iliskiler toplamini, insanin séz konusu
iliskileriyle bu varliklara yonelen eylemlerini diizenleyip anlamlandiran
norm, ilke, kural ve degerler biitiiniinii ifade etmektedir (Varinli ve
Kurtoglu, 2005). Etik, insan davraniglarina yon veren, insanin her tiirlii
iligkilerinde  nasil  davranacagin1i  gosteren  bir rehber  olarak
algilanabilmektedir. Muncy ve Vitel (1992), etigi bireyin davranislarina
rehberlik eden bir ahlaki kurallar ve standartlar sistemi olarak tanimlamustir.
Bu tanimlardan yola ¢ikarak kisisel satista etik, kisisel satis roliinii {istlenen
bireylerin firmaya ve tiiketicilere kars1 davraniglarini diizenleyen kurallar,

standartlar toplami olarak tanimlanabilmektir.

Is yerlerinde etik kurallara uyulmamasi neticesinde ortaya g¢ikan
sorunlarin  yayginlagsmasi firmalarin etik politikalar1 iizerine yapilan
calismalarin sayisinin artmasina neden olmustur. 2007 yilinda Ekonomist
dergisi, ABD’de 165 firma ve 65 ydneticinin etik davraniglari ihlal ettikleri
gerekcesiyle sorusturma gegirdiklerini belirtmistir (Mulki ve digerleri, 2009:
124). Isletmelerin muhasebe, finans, insan kaynaklari, pazarlama gibi farkli
departmanlarinda etik olmayan durumlarla karsilasilabilmektedir. Hedeflere
ulasma veya kotalar1 doldurma baskisi, satis temsilcilerini etik olmayan
davraniglarda bulunmaya zorlayabilmektedir. Endiistri raporlari, satis

temsilcilerinin yaklagik yarisinin satista yalan soyledigini, iicte birinin
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miisteriye ger¢ek olmayan sozler verdigini ve beste birinin, miisterinin
ihtiyac1 olmadigr halde miisteriye {riin satmaya c¢alistigini ortaya
koymaktadir (Mulki ve digerleri, 2009: 125). Satis ¢cevresinde artan rekabet,
miisterilerin artan talepleri ve satis temsilcilerinin iizerindeki kotay1
doldurma  baskis1 etik olmayan davranmislarin  nedenleri  olarak
gosterilebilmektedir. Satig temsilcilerinin etik olmayan davraniginin bir

nedeni de, firmalarin bu konularda siki etik kurallar koyamamasidir.

Satis temsilcileri, miisteriyle yiiz yiize gelerek konusan, anlasan,
kendisine 6deme yapilan ve iiriiniin el degistirmesini saglayan kisi olarak
tanimlanmaktadir (Taskin, 1990: 19). Satis temsilcisinin gorevleri genel
olarak miisteri aramak ve bulmak, bilgi vermek, satis yapmak, satis
Oncesinde, sirasinda ve sonrasinda miisteriye her tiirlii hizmeti vermek, bilgi
toplamak, miisterileri degerlendirmek ve ilgili raporlar1 yonetime sunmaktir
(Varinli ve Kurtoglu, 2005: 4). Satis temsilcisi, firmalarin miisterilerle en

fazla yiiz yiize iletisimde bulunan personelidir.

Satis temsilcileri agisindan etik sorun olusturabilecek konular; satig
temsilcilerinin misterilerle ve satis yonetimiyle iligkilerinde olusabilecek
etik konular olmak iizere iki ana baglik altinda toplanmaktadir (Varinli ve
Kurtoglu, 2005: 4). Yiiksek baskili satig, miisteriler arasinda ayrimcilik
yapma, yanlis tanitim ve miisteriyi ikna etmek i¢in psikolojik teknikler
kullanma, satis temsilcilerinin miisterilerle olan iliskilerinde olusabilecek
etik konulardir (Varinli, 2000: 65). Satis temsilcilerinin satis yonetimiyle
iligkilerinde olusabilecek etik konulardan ilki satis yonetimi tarafindan ise
alma, se¢me, degerlendirme, odiillendirme, denetleme, kontrol ve alan
(bolge) tahsisleri gibi daha ¢ok satis yonetimi agisindan olusabilecek etik
konulardan olusurken, ikincisi ise, satis temsilcilerinin ¢alistiklar1 firmaya

kars1 olan etik sorumluluklarindan olusmaktadir (Kopp, 1993: 546).
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McClaren (2000), kisisel satigta etik karar almanin bireysel ve orgiitsel
olmak tizere iki faktoér tarafindan etkilediginden bahsetmektedir. Bu
caligmada bireysel faktorler incelendigi i¢in, asagida kisisel satista etik
davranmay1 etkileyen bireysel faktorleri inceleyen bazi calismalara yer
verilmistir. Satig¢ilarin  bireysel faktorleri ile etik kararlari arasindaki
iligkilerin incelendigi ¢alismalar (McClaren, 2000; Dawson,1997; Dubinsky
ve digerleri, 1992; Varinli, 2004, Sahin, 2011) cinsiyet, yas, egitim ve

kisisel degerler gibi faktorler tizerinde durmustur.

Kisisel satista etik davranma ve cinsiyet iligskisini arastiran Onceki
calismalarn sonuglar1 birbirleriyle tutarli ¢cikmamistir. Ornegin Levy ve
Dubinsky (1983), Chonko ve Burnett (1983), Dubinsky ve digerleri (1985),
Sahin’in ¢alismalarinda (2011) cinsiyet farkliligi ile etik davranma arasinda
bir iliski bulunmamistir. McClaren (2000) ise kisisel satista etik davranma
konusunda cinsiyet acisindan belirgin farklar bulunmadigini belirtirken,
Dawson (1997) etik davranma konusunda kadinlarin erkeklerden daha etik
oldugunu bulmustur. Dawson, ayni1 zamanda, her iki cinsiyet a¢isindan yas

ve deneyim arttikca etik davraniglarin arttigini da bulmustur.

Yas konusunda McClaren (2000), yasin satis temsilcilerinin etik algisi
tizerinde diisiik bir etkiye sahip oldugunu belirtirken, Sahin (2011), geng
satis temsilcilerinin yagh olanlara gore etik dis1 davranma egilimlerinin daha
yuksek oldugunu ifade etmektedir. Dubinsky ve digerleri (1992), geng satis
temsilcilerinin, hediye verme ve rakiplerin kotalar1 hakkindaki bilgi arayis
cabalarinda daha az etik olduklarini ileri siirerken, Ergeneli ve Arikan
(2002) da kariyer yolunun uzun olmasinin geng satis temsilcilerini, yaslt
meslektaslarina oranla daha fazla oranda kisisel satista etik dis1 davranmaya

yonelttigini vurgulamaktadir.
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Egitim konusunda Ferrell ve digerleri (2007), etik karar alma ve manevi
gelisimde egitimin roliiniin yiiksek oldugunu belirtirken, Sahin (2011), etik
dis1 davranis konusunda egitimin bir fark yaratmadigini ifade etmistir.
Chonko ve Hunt (2000), satis temsilcisinin aldig1 okul egitiminin satigginin

etik davranisi lizerinde bir fark yaratmadigi sonucuna varmiglardir.

Varinli (2004), satis temsilcilerinin etik algilamalarinin, 6grenim
diizeylerine, yaslarina ve ¢alistiklar1 sehre gore farkli olmadigi, ¢alistiklart
magazaya ve satig tecriibelerine gore ise farkli oldugunu saptamistir.
Karakas’in (2008) calismasinda ise; cinsiyet, yas, e8itim ve is tecriibesi
gruplar1 arasinda etik davramis acisindan fark bulunmamis, ancak gelir
gruplart arasinda fark bulunmustur. Bunun yaninda satis temsilcilerinin

gelirleri arttikga, etik degerlere verilen 6nemin de arttig1 ortaya ¢ikmuistir.
2.2. Ila¢ Sektorii ve Giiniimiizdeki Durumu

Diinya ila¢ sektorii, yashh niifusun artmasi, patent siirelerinin uzamasi,
bireysel ilaclarin gelismesi, sosyal giivenlik kurumlarinin kapsaminin
geniglemesi gibi nedenlerden dolay1 hizli bir biiyiime icerisindedir (Yasa ve
Haseki, 2008: 14). Pazarin %95’ini uluslararasi bazda faaliyet gosteren
firmalarin olusturdugu kiiresel ilag pazari, 2010 yilinda % 4,3 biiyiiyerek
693 milyar dolar biiyiikliigiine ulasmistir (Ernst ve Young, 2011).

Tiirkiye’deki ilag sektorii ise 56’s1 ¢cok uluslu olmak iizere toplam 330
ilag firmas1 ile kokli gecmisi ve tecriibesi olan bir sektdrdiir. 2011 yilt
itibariyle Tiirkiye ilag sektorii, diinyanin en biiyiilk 16. pazar1 haline
gelmistir. Tirk ilag sektorii 2005 yilinda 6,64 milyar dolar degerindeyken,
2011 yilma gelindiginde yillik %5,4 biiylimeyle 9,1 milyar dolara ulagmistir
(AIFD, 2012).

[lag sektorii, diinyanin en biiyiik sektorlerinden birisidir. Ila¢ firmalarinin
varliginin slirmesinde, elde edilen kar 6nemli bir unsur olup, ilag sektoriiniin
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karlilik oranlar1 diger sektorlere gore yaklasik dort kat daha yiiksektir
(Civaner, 2012). Ilaci iiretenlerin ve satanlarin en &nemli amaclarindan
birisinin kar olmasi, ila¢ tiikketimine gereksinimlerden Ote bir anlam
kazandirmakta ve bu konuda ortaya ¢ikan rekabet, fiyat rekabetinden ¢ok
hekimleri etkileme yoniinde bir rekabete doniismektedir (Semin, 1998). ilag
sektoriinde diger sektorlere oranla etik davranilmamasinin belki de 6nemli
nedenlerinden biri budur. Diger bir neden de, satis temsilcisi iizerinde
olusturulan satis baskisidir. Akyilirek (2005), satis temsilcisi {lizerinde
olusturulan satis baskisinin en 6énemli sonucunun etik kurallarin bir tarafa
birakilarak, satis temsilcisinin 6nceligi satisa ve kendi basarisina vermesi
oldugunu belirtmistir. Cepni (2012) ise, satis1 bagarma baskis1 altinda veya
maddi olanaklarin1 arttirma amaciyla satis temsilcilerinin etik  dis1

davranislara yonelebildigini vurgulamaktadir.

Ilag sektoriinde etik olmayan davramslarin fazla goriilmesinde, ilag
firmalarindaki miisteri kavraminin diger firmalardaki miisteri kavramindan
farkli olmasinin da etkisi vardir. Diger sektorlerde miisteri, etik
davranilmamasindan dogrudan zarar goren kisidir. Bu ylizden miisteri, satig
temsilcilerinin etik davranmasini istemektedir. Oysa ilag¢ sektoriinde, hekim,
eczaci ve ilact satin alan kisi olmak iizere ii¢ tiir miisteri vardir. Hekim ve
eczacl, satisin yapilabilmesi igin satig temsilcisine yardim eden kisidir, ilact
satin alan ve karsiliginda fayda saglayan kisi (ya da hasta) degildir. Bu
nedenle hekim ve/veya eczaci, c¢ikarlar1i geregi satis temsilcisinin etik
davranmasini istemeyebilmektedir. Hatta bazen, satis temsilcisini etik
davranmamaya hekim ve/veya eczacilarin yazdiklar1 veya sattiklart ilag
karsiliginda para istemeleri gibi etik olmayan paramedikal talepler de tesvik
edebilmektedir. Aksu (2006), tibbi satis temsilcilerinin hekimlerin belirli bir
kisminin  paramedikal aktivasyon aldigina inandiini, ayrica satis

temsilcilerinin %58’inin hekimler {izerinde, %54 tiniin de eczacilar iizerinde
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para medikal aktivasyonun etkili oldugu inancina sahip oldugunu

belirtmektedir.

Diinya Saglik Orgiitii’niin ilag promosyonunun giderek artan olumsuz
etkilerinden duyulan kaygi nedeniyle olusturdugu “ilag Promosyon Verileri”

incelendiginde asagidaki noktalar 6n plana ¢ikmaktadir (Civaner, 2006: 11);

a) Hekimler, pazarlama yontemlerinden, diisiindiiklerinden daha

fazla etkilenmektedirler.

b) Bilimsel ¢alismalar, ila¢ firmalar tarafindan desteklendigi zaman
sonuclar anlamli oranda o firma lehine ¢ikmakta, sonuglar olumsuz

ise gizlenmektedir.

c) llag firmalar1 tatil beldelerinde egitim toplantilart yaptigi

zamanlarda hekimlerin istenilen ilac1 yazma orani artmaktadir.

d) Hediye alma, hekimlerin bilingaltinda karsilik verme duygusu

uyandirmaktadir.

e) flag firmalarindan, destek alinmasi etik ¢oziim arayislarim

gliclestirmektedir.

Bazi durumlarda ilag firmalar1 bilerek etik davranmamay1 tesvik
etmektedir. Aksu (2006) paramedikal ¢alismanin tibbi satis temsilcisinin
kendi insiyatifi ile degil, %91 oran ile ila¢ firmasi sponsorlugunda
gerceklestirilen bir faaliyet oldugunu belirtmektedir. Ilag firmalarinin
genellikle uyguladigi yontemin adi “Key Opinion Leader”, bir diger
ifadeyle Saygin Goriis Sahibi (SGS) yontemidir (Civaner, 2005: 140). Bu
yontem, SGS araciligtyla firmanin iriinleri lehine konugmak {izerine
kurulmustur. Bu durum, firmalarin ila¢ sektoriindeki etik uygulamalar icin
getirilen diizenlemelerin arasindan siyrilmayi1 daima basardiklarina iyi bir

ornek olusturmaktadir (Civaner, 2005: 140).
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3. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

3.1. Calismanin Amaci, Kapsami ve Kisitlar

Bu calismanin amaci, tibbi satig temsilcilerinin demografik 6zellikleri
acgisindan etik tutumlarinda bir farkliligin olup olmadigini tespit etmektir.
Maliyet kisitlar1 nedeniyle, arastirma sadece Adana ilindeki satis temsilcileri
tizerinde  gerceklestirilmistir.  Arastirmanin  sadece  Adana ilinde
yiiriitiilmesinden dolayr ¢alisma sonuglarinin, Tiirkiye’deki tiim tibbi satis

temsilcilerine genellenmesi de miimkiin degildir.
3.2. Orneklem ve Veri Toplama Yéntemi

Calismanin ana kiitlesi, Adana ilindeki yerli ve yabanci firmalarda tibbi
satis temsilcisi olarak calisanlardan olusmaktadir. Tibbi satis temsilcilerinin
bagl oldugu bir dernek ya da oda bulunmadigindan, Adana’da calisan tiim
tibbi satis temsilcileri ile mevcut yerli ve yabanci ilag firmalarinin sayisi
hakkinda kesin bir bilgiye ulasmak miimkiin olmamistir. Bu sebeple Adana
merkezdeki belli basl ila¢g depolar telefonla aranarak ulasilabilen 10 firma
miidiirii, Adana’da calisan tibbi ilag miimessili sayisinin yaklasik 1000 kisi

oldugunu ifade etmislerdir.

Anket formu iki boliimden olusmaktadir. Ilk béliimde satiscilarin etik
tutumlarin1  6lgmeye yonelik Kesinlikle Katilmiyorum, Katilmiyorum,
Kararsizim, Katiliyorum, Kesinlikle Katiliyorum seklinde besli likert 6lgegi
kullanilarak degerlendirilen 13 ifade bulunmaktadir. Bu ifadelerden 9 tanesi
Karakas’in (2008), 1 tanesi Levy ve Dubinsky’nin* (1983) ¢alismasindan
alinms, 3 ifade ise yazarlar tarafindan, konuya uygun oldugu diisiiniilerek
olusturulmustur. Anket formunun ikinci boliimi ise, Karakas (2008) ile
Yasa ve Haseki (2008)’nin ¢alismalarindan yararlanilarak olusturulan, satig

temsilcilerinin demografik 6zelliklerini, etik sorunla karsilasma durumlarini,

4 Ilgili ifadeler Karakas (2008)’de sirastyla 4,5,7,8,11,12,13,15 ve 17. siradaki ifadeler ile Levy ve
Dubinsky’deki 1. siradaki ifadedir.
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etik sorunlarin kaynagi olarak neleri gordiiklerini, {izerlerindeki satig
baskisini, satis kotalarmi ve calistiklar1 firmanin menseini belirlemeye
yonelik acik uclu ve ¢oktan segmeli toplam 14 sorudan olusmaktadir. Anket
uygulanmadan dnce 6 tibbi satis temsilcisiyle anketin 6n testi yapilmis, tibbi
satis temsilcilerinin geri bildirimleri sonucu ankete son hali verilmistir.
Anket formu 1 Subat-15 Mayis 2012 tarihleri arasinda Seyhan, Cukurova,
Yiiregir ve Saricam bolgesinde c¢alisan eczact ve hekimlerin destegiyle
ulagilabilen tibbi satis temsilcilerine kolayda oOrnekleme yoluyla
uygulanmigtir. 250 anket dagitilmasina ragmen, 117 anket doldurulmus
olarak geri donmiistiir. Geri donen 117 anketten de 14’ii eksik ve hatali
dolduruldugu i¢in gecersiz sayilmis ve analizler 103 anket formu iizerinden

yapilmistir.
3.3. Calismanin Hipotezleri

Calismayla 1lgili olarak olusturulan hipotezlerde; tibbi satig
temsilcilerinin demografik 06zellikleri ile etik tutumlar, c¢alistiklar:
firmalarin mensei ile etik tutumlari, satis baskisi, satis kotasi ve etik
sorunlarin ¢dziilecegine olan inanglar1 arasindaki farkliliklar test edilmistir.

Hipotezler asagidaki gibi olusturulmustur:

H;: Satis temsilcilerinin etik tutumlar, cinsiyete gore farklilik

gostermektedir.

Hj,: Satis temsilcilerinin genel etik tutumlari, cinsiyete gore farklilik

gostermektedir.

Hiy: Satis temsilcilerinin firmaya 6zgii etik tutumlari, cinsiyete gore

farklilik gostermektedir.

H,: Satis temsilcilerinin etik tutumlari, yas gruplarina gore farklilik

gostermektedir.

59



Sezen BOZYIGIT - Erdem AKKAN

H,,: Satis temsilcilerinin genel etik tutumlari, yas gruplarma gore

farklilik gostermektedir.

Hayp: Satis temsilcilerinin firmaya 6zgii etik tutumlari, yas gruplarina

gore farklilik gostermektedir.

Hj;: Satis temsilcilerinin etik tutumlari, egitim durumlarina gore farklilik

gostermektedir.

Hj,: Satis temsilcilerinin genel etik tutumlari, egitim durumlarina

gore farklilik gostermektedir.

Hsy: Satis temsilcilerinin  firmaya 06zgii etik tutumlari, egitim

durumlarina gore farklilik gostermektedir.

Hy4: Satig temsilcilerinin etik tutumlari, is deneyimlerine gore farklilik

gostermektedir.

Hya: Satis temsilcilerinin genel etik tutumlari, is deneyimlerine gore

farklilik gostermektedir.

Hap:  Satis  temsilcilerinin  firmaya 0Ozgii etik tutumlar, is

deneyimlerine gore farklilik gostermektedir.

Hs: Satis temsilcilerinin etik tutumlari, gelir diizeylerine gore farklilik

gostermektedir.

Hs,: Satis temsilcilerinin genel etik tutumlari, gelir diizeylerine gore

farklilik gostermektedir.

Hsy,:  Satis  temsilcilerinin - firmaya 06zgii etik tutumlari, gelir

diizeylerine gore farklilik gostermektedir.

Hg: Satis temsilcilerinin etik tutumlari, ¢alistiklart firmanin menseine gore

farklilik gostermektedir.
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Hea: Satis temsilcilerinin genel etik tutumlari, ¢alistiklart firmanin

mengeine gore farklilik géstermektedir.

Hep: Satis temsilcilerinin firmaya 6zgii etik tutumlan, calistiklar:

firmanin mengeine gore farklilik géstermektedir.

H7: Satis temsilcilerinin maruz kaldiklar1 satis baskisi, ¢alistiklar1 firmanin

mengseine gore farklilik gostermektedir.

Hg: Satis temsilcilerinin satis kotalari, ¢alistiklar1 firmanin menseine gore

farklilik gostermektedir.

Hy: Satis temsilcilerinin etik sorunlarin ¢oziilecegine olan inanglari,

calistiklar1 firmanin mengeine gore farklilik géstermektedir.

4. BULGULAR VE DEGERLENDIRMELER

4.1.Tibbi Satis Temsilcilerinin Demografik Ozellikleri ve Tammlayici

Istatistikler
Tablo 1. Tibbi Satis Temsilcilerinin Genel Ozellikleri
Cinsiyet f % | Yillik Gelir’® (TL) f %
Kadm 26 | 25,2 {13.000-22.000 27 | 26,2
Erkek 75 | 72,8 |22.001-30.000 40 38,8
Cevap yok | 2 1,9 130.001 ve tizeri 31 30,1
Toplam 103 | 100 | Cevap yok 5 4,9
Toplam 103 | 100,0
Egitim f % | Is Tecriibesi f %
Lise 9 8,7 [0-3yil 19 18,4
On lisans 15 | 14,6 |4-7 yil 35 | 34,0
Lisans 67 | 65,0 |8-11y1l 35 34,0
Lisanstistii 7 6,8 | 12-15yil 8 7,8
Cevap yok 5 4,9 |16 yil ve iistii 5 4,9
Toplam 103 | 100,0 | Cevap yok 1 1,0
Toplam 103 | 100,0

>T1bbi satig temsilcileri sabit maaslar1 disinda, kotalarimi doldurduklarinda 3 veya 6 aylik donemlerde
ve yil sonlarinda 6nemli miktarda satig primi aldiklarindan dolayi, aylik degil de yillik gelirleri
sorulmustur.

STabloda yer alan cevap yok segenekleri higbir degiskende drneklem sayisimin %10°nu gegmedigi igin
analize ¢tkarilmasina gerek duyulmamustir.
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Cahisilan

() o,
Yas f o Firmanin Mengei f %o
20-25 6 5,8 | Yerli 52 50,5
26-30 27 | 26,2 | Yabanci 49 | 47,6
31-35 44 | 42,7 | Cevap yok 2 1,9
36-40 18 | 17,5 | Toplam 103 | 100,0
41-45 4 3,9

46 ve Usti 2 1,9
Cevap yok 2 1,9

Toplam 103 |100,0

Tablo 1’de aragtirmaya katilan tibbi satis temsilcilerinin demografik
ozellikleri goriilmektedir. Katilimcilarin ¢ogunlukla erkek (%72,8), lisans
mezunu (%65,0) ve geng olduklar1 (yaklasik %75°1 35 yasin altinda) ifade
edilebilir.

Tablo 2. Tibbi Satis Temsilcilerinin Bu Isi Segme Nedenleri

Satis Isini Secme Nedeni f %

Bu ige ilgi duydugum i¢in 40 38,8
Tesadiifen 31 30,1
Daha uygun baska bir is imkani olmadigi igin 22 21,4
Satig konusunda egitim aldigim i¢in 5 4,9
Aile isi oldugu icin 1 1,0
Diger 1 1,0
Cevap yok 3 2,9

Toplam 103 100

Tablo 2’ye gore ankete katilanlarin tibbi satis temsilcili§ini se¢me
nedenleri sirastyla; bu ise ilgi duymalar1 (%38,8), tesadiifen meslege adim
atmalar1 (%30,1), daha uygun baska bir i imkaninin olmamasi (%21,4),

satis konusunda egitim almalaridir (%4,9).
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Tablo 3. Mevcut Etik Sorunlarin Onem Derecesi

Onem Derecesi (f) Agirhikh Ortalama
Belirtilen Mevcut Cevap o Onem
Etik Sorunlar Lop2.) 345 Yok Toplam % Derecesi

Ilacin receteye
yazilmasinin pazarlik | 20 | 14 | 11 | 16 | 13 4 234 15.6 3
konusu yapilmasi

Paramedikal istek ve

20 (24 | 12|11 | 7 5 261 17.4 1
yaklagimlar
Ziyaret i¢in randevu
almada zorluk 319131719 7 83 5.5 8
¢ikartma
Hekim-mmessil | 451 g |51 14| 15| 5 217 |145| 4

iligkileri

Hekimlerin satis
temsilcilerine 6zel 13114 ]26|25]| 10 5 259 17.3 2
islerini yaptirmalari

Her konuda

. 412219 |13]21 4 182 12.1 5
sponsorluk istenmesi

Kongre, dergi v.b
talepleri 10| 4 | 13| 8 | 17 4 138 9.2 6
kargilayamama

Formaliteden
dinleme, uygulamada | 14 | 5 | 4 | 7 | 4 7 120 8.0 7
dikkate almama

Not: Belirtilen mevcut etik sorunlar, gdsterimde kolaylik saglamak amaciyla ilk 5 6nem
siras1 dikkate alinarak sunulmustur.

Tablo 3’te belirtilen mevcut etik sorunlarin énem sirasi1 goriilmektedir.
Tabloya gore katilimcilarin algiladigi en 6nemli {i¢ etik sorun sirasiyla;
paramedikal istek ve yaklagimlar (%]17,4), hekimlerin 6zel islerini
yaptirmalar1 (%17,3) ve ilacin regeteye yazilmasinin pazarlik konusu

yapilmasi (%15,6) olarak ortaya ¢ikmaktadir.
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Tablo 4. Etik Sorunlarin Kaynaklar

Onem Derecesi Agirhikh Ortalama
Mevecut Etik Cevap o Onem
Sorunlarin Kaynagi Lop2.03 145 Yok Toplam % Derecesi
Isin yapist 35114 7 |12] 12 8 288 19.9 2
T1bbr satig
temsilcilerinin iligki 6 | 6 | 1217 |17 8 141 9.7 6
kurma becerileri
T1bbi satig
temsilcilerinin egitim | 1 | 3 | 11 | 14 | 15 8 93 6.4 7
durumlart
Hekimler 24 131 (18|14 | 7 5 333 23 1
Meslek mensuplarina
ait etik kurallarin 11|13]16] 17|20 7 209 14.4 4
bulunmamasi
Hastane veya saglik
kuruluslarinin 4 |13 (13| 9 |13 7 142 9.8 5
isleyisi
Hlag firmalarinin 16172012 9 7 241 | 16.6 3
yonetim yapisi

Not: Belirtilen mevcut etik sorunlar, gosterimde kolaylik saglamak amaciyla ilk 5

Onem siras1 dikkate alinarak sunulmustur.

Tablo 4’te mevcut etik sorunlarin kaynaklarmin Onem sirasi
goriilmektedir. Tabloya gore katilimcilarin algiladigi en onemli t¢ etik
sorun kaynagi sirasiyla; hekimler (%23), isin yapist (%19,9) ve ilag
firmalarinin yonetim yapisi (%16,6) olarak ortaya ¢ikmaktadir.

4.2. Giivenilirlik Analizi

13 ifadeden olusan etik tutum Slgeginin gilivenilirliginin test edilmesinde
Cronbach Alfa katsayisi kullanilmistir. Yapilan gilivenilirlik analizi sonucu,
Cronbach Alfa katsayis1 0.814 bulunmustur. Durmus, Yurtkoru ve Cinko
(2011), Cronbach Alfa degerinin 0,70 ve istii oldugu durumlarda dlgegin

giivenilir olarak kabul edilebilecegini belirtmektedirler.
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4.3. Faktor Analizi

Tibbi satis temsilcilerinin etik tutumlarinin boyutlarin1 ortaya c¢ikarmak
icin ¢alismada faktor analizi kullanilmistir. Faktor analizi, verilerin yapisini
tanimlayarak onlar1 6zetlemek, verileri lizerinde ¢aligilabilir hale getirmek

ve uygun bir sayiya diistirmek i¢in yapilan bir analizdir (Nakip, 2006:423).

Faktor analizinin ilk asamasinda, veri sectinin faktor analizi igin
uygunlugunun degerlendirilmesi gerekmektedir. Bu amagla gergeklestirilen
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi sonucunda bulunan 0,787 degeri, 0,5
degerinin iizerinde oldugundan, verilerin faktor analizine uygun oldugu
goriilmiistiir. On {ic maddeden olusan etik tutum 6l¢eginin faktor yapisini
ortaya koymak amaciyla, faktorlestirme yontemi olarak temel bilesenler
analizi, dondiirme yontemi olarak da dik dondiirme yoOntemlerinden
maksimum degigskenlik yontemi (varimax) se¢ilmigtir.  Faktor analizi
sonucu, Tablo 5 ’de yer almaktadir. Tablo 5’e¢ gore maddelerin faktor
altinda aldiklar1 en diisiik yiikiin 0,607, en diisiik es kokenligin 0,543 ve iki
faktoriin gilivenilirlik durumlarmin 0,60°dan biiyiik oldugu goriilmektedir.
Ayrica 2. ve 5. ifadeler faktor altinda tek kaldiklar, 9., 4. ve 3. ifadeler ise
es kokenlilikleri 0.500’{in altinda olduklar1 i¢in analizden c¢ikarilmstir.
Anketteki 13 ifade 8 ifadeye indirgenmis ve 2 faktor altinda toplanmustir.
Bes ifadeden olusan 1. faktore genelde miisterilerle, saticilarla ve meslekle
ilgili oldugundan, bu faktére “Genel Etik Tutumlar” ismi verilmistir. Bu
faktdr toplam varyansin %35,671°ni agiklamaktadir. Ug ifadeden olusan 2.
faktore ise firmayla ilgili ifadelerden olustugu icin “Firmaya Ozgii Etik
Tutumlar” ismi verilmistir. Bu faktor toplam varyansin %26,184 nii
aciklamaktadir. Faktor analizi sonucu toplam varyansin %61,805°1
aciklanmistir. Karakas (2008), Adana Ticaret Odas1 iiyesi firmalarin 150
satis elemani lizerinde gerceklestirdigi calismada yapilan faktdr analizi

13

sonras1 3 faktor tespit etmistir. Bu faktorler
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“miisterilere ve meslektaslara yonelik etik algilamalar” ve “calisilan firmaya

ve miisterilere yonelik etik algilamalar” olarak tespit edilmistir.

Tablo 5: Tibbi Satis Temsilcilerinin Etik Tutumlarina Iliskin Faktér Analizi

Sonuglart
Es ) A.
Yikii QZ. Ort. Cronbach
kokenlilik degerilyaryans Alfa
1-Genel Etik Tutumlar 2.850(35.621|2.281| 0.815
7. Miisteri lizerinde baski olugturmadal .731 .852

lkullanmak i¢in  misterinin  kisisel
zayifliklari1  yakalamaya  ¢aligmak
gerekir.

12. Satig temsilcileri igin diizenlenen| .641 770
satis yarigmalarinda kazanmak icin hile
yapmak yanlis bir davranis degildir.

13. Meslege yansitilmamak kosuluyla] .539 .668
6zel yasamimda toplum kurallariyla
bagdagsmayan davraniglarda bulunmak
yanlis bir davranig degildir.

6. Miisterilere iriin/hizmet tanitirken,| .617 .650
gercekleri abartarak sunmak gerekir.

10. Baska bir firmaya gegmem| .543 .607
durumunda Onceki firmam hakkindaki
bilgileri yeni firmama aktarmam yanlig
bir davranis degildir.

2-Firmaya Ozgii Etik Tutumlar 2.095|26.18412.087| 0.668

1.0rnek iirinleri ya da hediyelerif .712 .843
kendime alip, bir kisminin|
kayboldugunu rapor ederek yenilerini
almak yanlis bir davranis degildir.

8. Firma ¢ikarlarin1 korumak amaciyla] .607 .690
satilan iiriin hakkinda miisteriye eksikl
bilgi vermek yanlis bir davranig degildir.

11. Firma tarafindan taninan olanaklari] .555 .630
lkendi ¢ikarlarim i¢in kullanmak yanlig
bir davranis degildir.

Varinli ve Kurtoglu (2005) ise bir perakende magazasin li¢ farkh

subesinde c¢alisan 82 satis elemanlar1 lizerinde gergeklestirdigi
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calismalarinda yapilan faktor analizi sonrasi “miisteriye etik davranmama”,
“kendi ¢ikarimi diisiinme”, “bilgi tasima”, “is arkadaslarini ve indirimleri
istismar etme”, “fiyat ve iriin istismar1”, “hatalar1 gizleme”, “bilgileri
gizleme”, “isle ilgili etik olmayan davraniglar”, “firma imkanlarini istismar
etme ve is arkadaslarmi itham etme” olarak dokuz farkli faktor tespit

etmislerdir.
4.4. Hipotezlerin Test Edilmesi

Genel etik tutumlar ve firmaya 6zgii etik tutumlarin cinsiyete ve firma
mengeine gore farkliligi; satis baskisi algilar, satis kotasi algilar1 ve etik
sorunlarin ¢oziilecegine yonelik inang ile firma mensei arasindaki iligki z-
testi ile ardindan etik tutumlarin yas, egitim ve is deneyimine gore farklilig
tek yonlii varyans analizi (ANOVA) ile test edilmistir. #-testi, iki grup
arasinda karsilagtirma yapmak i¢in uygundur. #-testi ile analiz yapmak i¢in
karsilastirilan iki grubun normal dagilima sahip iki farkli ana kiitleden
tesadiifi olarak secilmis olmasi ve gdzlemlerin birbirinden bagimsiz olmasi,
bir diger ifadeyle bir gruba ait Ol¢iimlerin diger gruba ait Olgiimleri
etkilememis olmasi gerekmektedir (Yazicioglu ve Erdogan, 2004:172).
Asagidaki Tablo 6, genel ve firmaya 6zgii tutumlarin cinsiyete gore ¢-Testi
sonuglarin1 gostermektedir. Tablo 6’daki 0.595 ve 0.673 degerleri %95
giiven derecesinde 0.05’den biiyiilk oldugundan genel etik tutumlar ve
firmaya 0Ozgli etik tutumlar, cinsiyete gore anlamli bir farklilik

gostermemektedir.
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Tablo 6. Genel ve Firmaya Ozgii Etik Tutumlarin Cinsiyete Gére ¢-Testi Sonuglar

Genel etik

tutumlar X S8 Sd ! p
Kadin 26 2.20 0.97

98 -0.533 595
Erkek 74 2.31 0.88
Firmaya _
ozgii etik n X SS Sd t p
tutumlar
Kadin 25 2.00 0.99

96 -0.423 .673
Erkek 73 2.08 0.84

Olgek; 1=Kesinlikle katilmiyorum, 2=Katilmiyorum, 3=Kararsizim, 4=Katiltyorum,

5=Kesinlikle katiliyorum seklindedir.

Asagidaki Tablo 7, genel ve firmaya 6zgii etik tutumlarin firma menseine

gore t-Testi sonuglarini gostermektedir.

Tablo 7. Genel ve Isletmeye Ozgii Etik Tutumlarin Firma Menseine Gore ¢-Testi

Sonuglart

Genel etik =
tutumlar X 88 8d ! p
Yerli 51 2.50 0.98

98 2.587* 011
Yabanci 49 2.04 0.76
isletmeye _
ozgii etik n X SS Sd t p
tutumlar
Yerli 50 2.10 0.80

96 0.318 751
Yabanci 48 2.04 0.99

*p<.05 Olgek; 1=Kesinlikle katilmiyorum, 2=Katilmiyorum, 3=Kararsizim,

4=Katiliyorum, 5=Kesinlikle katiliyorum seklindedir.

Calismaya katilan tibbi satis temsilcilerinden higbirisi, yerli-yabanci

ortakliga sahip bir firmada ¢alistiklarin1 belirtmemislerdir. Bu yiizden ilag

firmalar1 sadece yerli ve yabanci menseili olarak ele alinmistir.

Tablo

7’deki p degeri 0,05’den biiyiik oldugundan genel etik tutumlar, firma

mengeine gore anlamhi bir farklilhik gostermektedir. Burada, aritmetik
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ortalamalara goére yabanci firmalarin (i =2,04) yerli firmalara (i =2,10)
gore daha etik olduklar1 sOylenebilmektedir. Diger yandan 0.751 degeri
0.05’den biiyiik oldugu i¢in firmaya 6zgii etik tutumlar firma menseine gore

anlamli bir farklilik gostermemektedir.

Asagidaki Tablo 8, satis baskist algilarinin firma menseine gore z-Testi

sonuglarini gostermektedir.

Tablo 8. Satis Baskist Algilarinin Firma Menseine Gore ¢-Testi Sonuglari

Firma =

. n X SS Sd t P
mensei
Yerli 52 4.57 0.91
99 -2.714%* .008
Yabanci 49 5.06 0.87

*p<.01  Olgek; 1=Yok, 2=Cok Az, 3=Az, 4=Normal, 5=Fazla, 6=Cok Fazla seklindedir.

Tablo 8’deki p degeri 0,05’den kiiclik oldugundan satis baskisi algilar

acisindan firma menseine gore iki grup arasinda farklilik vardir. Bu konuda
yabanci firma satis temsilcilerinin ( i=5,06), yerli firma satis temsilcilerine

(E =4,57) oranla daha fazla satis baskisi algiladig1 s6ylenebilmektedir.

Asagidaki Tablo 9, satis kotasi algilarinin firma menseine gore z-Testi

sonuglarini géstermektedir.

Tablo 9. Satis Kotas1 Algilarinin Firma Mengeine Gore z-Testi Sonuglari

Firma n X SS sd t P
mensei
Yerli 49 3.70 0.72

98 -2.436* .017
Yabanci 44 4.08 0.81

*p< .05 Olgek; 1=Cok diisiik, 2=Diisiik, 3=Normal, 4=Yiiksek, 5=Cok yiiksek seklindedir.

Tablo 9’daki p degeri 0,05’den kiiciik oldugundan satis kotasi algilari,

firma mengeine gore anlamli bir farklilik gostermektedir. Bu konuda
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yabanc1 firma satis temsilcilerinin (i=4,08), yerli firma satig temsilcilerine

(E =3,70) gore satig kotalarin1 daha ytiksek bulduklari sdylenebilmektedir.

Asagidaki Tablo 10, etik sorunlarin ¢dziilecegine yonelik inanglarin

firma menseine gore 7-Testi sonuglarini gostermektedir.

Tablo 10. Etik Sorunlarin Céziilecegine Yonelik Inanclarin Firma Menseine Gore
t-Testi Sonuglari

Firma n X ss sd T »
mensei
Yerli 49 2.66 1.30
98 -2.205* .015
Yabanci 44 3.18 1.01
*p<.05 Olcek; 1=Kesinlikle c¢oziilmez, 2=Coziilmez, 3=Coziilebilir, 4=Coziiliir,

5=Kesinlikle ¢oziiliir seklindedir.

Tablo 10’daki p degeri 0,05’den kiigiik oldugundan etik sorunlarin

¢oOziilecegine yonelik inanglar, firma menseine gore anlamli bir farklilik
gostermektedir. Bu konuda yabanci firma satig temsilcilerinin (3_(:3,18),

yerli firma satis temsilcilerine (i=2,66) gore daha iyimser oldugu ifade

edilebilir.

Satis temsilcilerinin yas, egitim diizeyi, i3 deneyimi ve gelir gruplar
arasinda, faktor analizi sonucu ortaya cikan iki faktor (genel ve firmaya
0zgii etik tutumlar) agisindan bir fark olup olmadig1 varyans analizi ile test
edilmistir. Varyans analizinin kullanildig1 modellerde bir ya da birden fazla
faktor olabilmektedir. Bu calismada oldugu gibi eger tek bir faktdr varsa
analizin adit ANOVA’dir (tek faktorlii varyans analizi) (Nakip, 2006:371).

Asagidaki Tablo 11 genel ve firmaya Ozgili etik tutumlarin yas

gruplarina gére ANOVA sonuglarini gostermektedir.
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Tablo 11. Genel ve Isletmeye Ozgii Etik Tutumlarm Yas Gruplarina Gére ANOVA

Sonuglari
Desiskenler Kareler  Serbestlik Kareler
egisiente Toplami1  Derecesi  Ortalamasi p
Gruplararasi 7,794 5 1.559 1,985 ,088
Genel etik ..
tutumlar Gruplarigi 73,813 94 0,785
Toplam 81,608 99
Gruplararasi 1,917 5 0,383 0,458 ,807
Isletmeye -
6zgii tutumlar Gruplarigi 77,042 92 0,837
Toplam 78,958 97

Yukaridaki Tablo 11°de goriildiigii gibi bulunan p degerleri 0,05’den
biliylik oldugundan genel ve firmaya Ozgii etik tutumlar arasinda, yas

gruplari acgisindan anlamli bir fark yoktur.

Asagidaki Tablo 12, genel ve firmaya 06zgii etik tutumlarin egitim

diizeyine gore gore ANOVA sonuclarint gdstermektedir.

Tablo 12. Genel ve Firmaya Ozgii Etik Tutumlarin Egitim Diizeyine Gére ANOVA
Sonuglart

Kareler  Serbestlik Kareler

Degiskenler Toplami  Derecesi  Ortalamasi P
Gruplararas1 10,453 3 3.484 4,777* ,004
Genel etik ..
tutumlar Gruplarigi 67,829 93 0,729
Toplam 78,281 96
Gruplararasi 5,914 5 1,971 2,528 ,062
Firmaya 6zgii -
tutumlar Gruplarigi 70,951 94 0,780
Toplam 76,865 99
*p<.05

Tablo 12’ye gore bulunan 0,062 degeri, 0,05’den biiylik oldugundan
egitim diizeyleri arasinda firmaya 6zgii etik tutumlar agisindan anlamli bir

fark yoktur. Diger yandan bulunan 0,004 degeri, 0,05’den kiiclik
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oldugundan egitim diizeyleri arasinda genel etik tutumlar agisindan anlaml
bir fark vardir. Burada, hangi gruplar arasinda fark oldugunu gérmek icin
coklu karsilastirma testinin (post-hoc test) kullanilmasi gerekmektedir
(Bliyiikoztiirk, 2004:45). Bu ¢aligmada farki bulabilmek i¢in diger testlere
oranla en esnek ve karsilastirilacak grup sayilarinin ¢ok olmasi durumunda
a hata payini kontrol altinda tutabilen ve gruplardaki gézlem sayilarinin esit
olmasi varsayimimi dikkate almayan bir post hoc tiirii olmasindan dolay1

Scheffe testi kullanilmigtir (Kayri, 2009).

Scheffe post-hoc testinde, lise (323,08) ile lisans (E=2,05) egitim
diizeyleri arasinda genel etik tutumlar agisindan fark oldugu saptanmustir.
Bu sonuca gore lisans diizeyine sahip olanlarin, lise egitimine sahip olanlara

gore daha etik tutumlara sahip olduklari ifade edilebilir.

Asagidaki Tablo 13, genel ve firmaya Ozgii etik tutumlarin egitim

diizeyine gore gore ANOVA sonuglarini gostermektedir.

Tablo 13. Genel ve isletmeye Ozgii Etik Tutumlarin Is Deneyimine Gore ANOVA
Sonuglari

Desiskenler Kareler Serbestlik  Kareler F P
818 Toplami1  Derecesi  Ortalamast

Gruplararasi 4,359 4 1.090 1,354 ,256
Genel etik ..
tutumlar Gruplarigi 77,255 96 0,805

Toplam 81,614 98

Gruplararasi 2,734 4 0,683 0,843 ,502
Isletmeye -
6zgii tutumlar Gruplarigi 76,232 94 0,811

Toplam 78,965 98

Tablo 13’e gore 0,256 ve 0,502 degerleri %95 giiven derecesinde
0,05’den biiyiik oldugu i¢in genel ve firmaya 6zgii etik tutumlar arasinda is

deneyimi gruplar1 bakimindan anlamli bir fark yoktur.
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Asagidaki Tablo 14, genel ve firmaya 6zgii etik tutumlarin gelir diizeyine
gore gore ANOVA sonuclarini gostermektedir.

Tablo 14. Genel ve Isletmeye Ozgii Etik Tutumlarmn Gelir Diizeyine Gére ANOVA
Sonuglart

Desiskenler Kareler Serbestlik  Kareler 8 p
818 Toplam:  Derecesi  Ortalamasi

Gruplararasi 0,658 2 0,329 0,389 ,679
Genel etik ..
tutumlar Gruplarigi 79,512 94 0,846

Toplam 80,169 96

Gruplararasi 4,064 2 2,032 2,607 ,079
Isletmeye Gruplarigi 72,491 93 0.779
Ozgii tutumlar

Toplam 76,554 95

Tablo 14’¢ gore 0,679 ve 0,079 degerleri %95 giiven derecesinde
0,05°den biiyiik oldugu i¢in genel ve firmaya 6zgii etik tutumlar arasinda

gelir diizeyi gruplar1 bakimindan anlaml bir fark yoktur.

5. SONUC

Bu calismada etik konusu, tibbi satis temsilcilerinin etik tutumlari
acisindan arastirilmistir. Calismanin sonuglarina gére hem genel etik
tutumlar, hem de firmaya 6zgii etik tutumlar; cinsiyete (H,), yasa (H>), is
deneyimine (H4) ve gelir diizeylerine (Hs) gore anlamli bir fark
gostermemektedir. Bu durum satis temsilcileri 6zelinde demografik
ozelliklerin etik tutumlar agisindan anlamli bir farklilik yaratmadig: seklinde
yorumlanabilir. Caligmada, yabanci firmalarin satig temsilcileri yerli firma
satig temsilcilerine gore genel etik tutumlar agisindan daha etik tutumlara
sahip olduklari bulunmustur (He,). Bu durumun temel nedeninin yabanci
firmalarin, yerli firmalara nazaran etik kodlarin1 belirleme ve uygulamada

daha basarili olmalar1 ve pek cok farkli iilkede faaliyet gdstermeleri
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nedeniyle, yabanci firma c¢alisanlarinin etik kurallara karsi daha duyarh
olmalarindan kaynaklandig1 ifade edilebilir. Bu durumla paralel bi¢imde,
arastirma sonuglarina gore, etik sorunlarin ¢oziilecegine dair inang agisindan
da yabanci firma calisanlarinin, yerli firma ¢alisanlarina gore daha iyimser

olduklar1 ifade edilebilir (Ho).

Satis temsilcilerinin firmaya 06zgii etik tutumlart agisindan egitim
diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik (Hsp) bulunmamistir. Bu durum
Varinli (2004) ve Karakas’in (2008) calismalariyla da uyumludur. Ancak
genel etik tutumlar acgisindan egitim diizeyleri arasinda bir farklilik ortaya
cikmistir (Hs,). Ferrell ve digerlerinin (2007) de belirttigi gibi etik karar
alma ve manevi gelisimde egitimin rolii biiyliktiir. Bu caligmada lise ve
lisans egitimine sahip bireylerde etik agidan anlamli bir farklilik soz
konusudur. Lisans diizeyine sahip olanlar, lise egitimi alanlara nazaran daha
etik tutumlara sahiptirler. Egitim diizeyi ac¢isindan bakildiginda, etik
tutumlarin yalnizca lisans ve lise gibi geleneksel egitim diizeylerine gore
degil, firmalarin calisanlarina verdigi hizmet i¢i egitimler agisindan da
arastirllmasinin  uygun olacag diisiiniilmektedir. Benzer bi¢imde
Tiirkiye’deki firmalarin etik kodlarin olup olmamasi ve bu kodlarin satis
temsilcilerine aktarilip aktarilmadigr konusu da arastirilmasi gereken bir

alan olarak diisiiniilmektedir.

Katilimcilarin = %30,1°1  tesadiifen ve %?22’si daha uygun bir is
bulamadiklar1 i¢in satig temsilciligi isini se¢mistir. Siiphesiz bu durum
onlarin islerini sahiplenme, uzun vadeli bir kariyer planlama ve meslegin
etik kodlarina bagli olup olmama durumlarini etkileyecektir. Ayrica satis
temsilcileri, etik sorunlarin en O6nemli kaynaginin hekimler (%23)
oldugunu, bunun yaninda sorunlar icinde en Onemlisinin hekimlerin
paramedikal istek ve yaklagimlart (%17) oldugunu ifade etmislerdir.

Miisterilerini sorunun kaynagi olarak goren satis temsilcilerinin, yiiksek
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diizeyde etik tutumlara sahip olmalar1 ve etik kodlara bagl kalmalarinin da
zor alacagi diisliniilmektedir. Ayica Celik’in (2011) de belirttigi gibi son
yillarda Tirkiye’de ilag sektoriinde ortaya c¢ikan artan siklikta toplu isten
cikarmalarin, c¢alisanlarin etik tutumlar1 iizerindeki etkilerinin de

arastirilmasinin uygun olacagi diisiiniilmektedir.

Bu c¢alismada etik tutumlar yalnizca satis temsilcileri iizerinden
degerlendirilmistir. Gelecekte gerceklestirilecek ¢aligmalarda sorunun diger
aktorleri olan hekimler, eczacilar ve hastalarin da etik tutumlarinin
arastirilmasiyla sorunun teshisi ve c¢oziimiine yonelik daha kapsamli

sonuclara ulasilacag diistiniilmektedir.
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