Beykoz Akademi Dergisi, 2016; 4(1), 49-71 MAKALE
Gonderim tarihi: 04.02.2016 Kabul tarihi: 17.05.2016
DOI: 10.14514/BYK.m.21478082.2016.4/1.49-71
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Satis elemanlarinin etik yada etik olmayan davranislarinin sonuglari uzun dénemde firmaya
ekonomik boyutta etki edebilmektedir. Satis elemanlari calismakta olduklari alan itibariyle
etik icerigi olan sorunlarla sik¢a karsilasmaktadirlar. Satis elemanlarinin etik davranislari;
etik algilama, etik degerlendirme ve etik niyet olmak tizere li¢ 6nemli siire¢ sonucunda
ortaya ¢cikmaktadir. Bu calismada satis elemanlarinin etik algilamasina etki eden faktorler
ve bu faktorlerin etki dlizeyi arastirilmistir. S6z konusu ¢alismada Rest (1986) tarafindan
gelistirilen etik karar alma modeli temel alinmistir. Dayanikli tiketim mallari sektériinde
calisan 200 satis elemanindan toplanan anket sonuclarinin analizi, satis elemanlarinin etik
bir durumu algilarken hangi faktorlerden etkilendigini ortaya koymaktadir. Arastirmanin
sonuglari satis alaninda calisan yoneticilere ve arastirmacilara yol gosterecektir.
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CORPORATE FACTORS THAT AFFECT ETHICAL PERCEPTION OF SALESPEOPLE :
A RESEARCH IN DURABLE GOODS INDUSTRY
ABSTRACT

The results of ethical/ unethical sales.behaviour will affect the firm in the long run.
Therefore, ethical/unethical behaviors of sales personnel play an effective role in the
emerging of these results. Salespeople are often confronted with ethical issues due to
their work stream. They need to make ethical or unethical decisions. The ethical decision
making process consist of three main components. The ethical decision making steps
are; ethical perception, ethical judgments and ethical intention. In this study, factors
affecting sales people ethical perception and ethical judgments are examined. Also the
study is based on Rest (1986) ethical decision making model. In the research paper a
survey conducted on 200 salespeople was employed. The results of the study prove that
corporate factors affect salespeople ethical perception. The findings of this study will help
sales managers and researchers to understand the factors affecting salespeople ethical
decisions.

Keywords: Ethical sales behavior, ethical judgment, corporate ethical culture, perceived
competitive intensity.
Jel Codes: M31
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1.Literatiir Taramasi
a.Etik algilama

Bir bireyin etik yada etik olamayan karar verebilme sireci, etik icerigi olan bir olayin
algilanmasi ile baslamaktadir. Hunt ve Vitel (1986) etik bir problemin algilanmasinin,
etik karar verme sirecinde katalizor gorevi gordigini belirtmektedir. Calismalarinda,
algilanan etik problem ve etik degerlendirme arasindaki iliskinin yoéni hakkinda bir bilgi
yer almamakla birlikte, etik bir problemi algilayan kisilerin yada etik anlamda daha duyarh
olan kisilerin, karar vermeden 6nceki degerlendirmede daha etik olacaklari belirtilmistir.
Bununla birlikte Singhapakdi ve Vitell (1991) calismalarinda etik anlamda daha duyarli
olan kisilerin daha cabuk eyleme gececegini belirtmektedir (Hunt & Vitell, 1986, s.
297) etik algilamayla ilgili olarak; “etik karar alma stirecine etik icerigi olan bir birlesen
eklendiginde bazi insanlar ortada etik bir durumun oldugunu algilayamazlar” tespitinde
bulunmuslardir. Buna benzer olarak, Rest (1986, s.6) ise bazi insanlarin etik icerigi olan
konulara karsi duyarl olduklaridr.

Pazarlama etiginde yer alan teorik modeller ( Ferrel ve Gresham 1985; Hunt ve Vitell 1986,
1992; Wotruba 1990; Jones 1991; Trevino 1986; Rest 1986), etik karar verme sirecinin
baslayabilmesi igin kisinin etik bir konunun varligini algilamasi gerektigini belirtmektedir.
Forsthy (1980) etik algilama diizeyi ile etik duyarhligin ayni anlami ifade ettigini belirtmistir.
Bu nedenle etik duyarhlik ve etik algilam diizeyi ayni diizeyde etik karar verme siirecinde
O6nem arz etmektedir. Hunt ve Vitell (1992, s.781)

Sparks ve Hunt (1998) yaptiklari calismalarinda etik karar alma strecine iliskin bircok
faktorin arastirildigini ama algilamaya yeteri kadar ©nem verilmedigine dikkat
cekmektedirler.

Trevino (1996) etik karar verme sirecini acikladigi Kisi-Durum Etkilesimli Etik Karar Alma
Modelinde, kisinin etik karar verebilmesiigin 6ncelikle etik bir ikilemi algilamasi gerektigini
belirtmektedir.

Etik algilama Uzerine yapilan dnemli calismalardan biri Dubinsky ve Levy (1983) tarafindan
yapiimistir. Bu calismada satis elemanlarinin etik algilamalari, cevaplayicilara etik icerigi
olan ifadeler yoneltilerek, ifadelerde belirtilen davranislarin ne derece etik oldugu
o0grenilmeye calisiimistir. Bireyin etik karar almasini etkileyen bir¢ok faktor olmakla
birlikte, etik karar alma sirecinin baslayabilmesi icin kisinin 6ncelikle etik bir durumu
algilamasi gerekmektedir.

Kisinin etik icerigi olan problemi algilama dizeyi yada etik duyarliigini etkileyen bircok
faktor vardir. Ferrel ve Gresham (1985) olusturduklari etik karar alma modelinde, kisinin
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etik bir konuyu yada etik ikilemi algilama diizeyine sosyal ve kiiltlirel unsurlarin etki
ettigini belirtmektedir. Satis elemanlarinin etik degerlendirmelerine etki eden faktérlerin
kisisel, orguitsel ve durumsal faktorler olarak siniflandirilmistir. Etik algilamayi etkileyen
faktorler icin de buna benzer bir siniflandirma yapilmistir. Satis personelinin etik karar
verme sirecine iliskin yapilan ¢alismalarda kisisel faktorlerden cinsiyetin etik algilama
Uzerinde etkisi olmadigi gorilmustir (Dubinsky ve Levy, 1985; Dubinsky ve dig., 1992).
Bununla birlikte, Hunt ve Vitell (1990) tarafindan modelde yer alan birlesenlerden;
orgutsel faktorlerin, kisisel deneyimlerin, algilanan etik problemin ve algilanan sonuglarin
blyuklGginin etkisinin arastirilmasi sonucunda, cinsiyet ile etik problemin algilanmasi
arasinda bir iliski bulunamamistir (McClaren, 2000).

Literatlrde satis elemanlarinin etik algilamasi (zerinde etkisi olup olmadig arastirilan
degiskenler genel olarak, yas, cinsiyet, egitim diizeyin, etik konusu ile ilgili alinan egitimler,
kisisel degerler, Makyavelizm olarak belirtilebilir. Literatiirde, yasin satis elemanlarinin etik
algilamasi Gzerinde ¢ok az etkisi oldugu tespit edilmistir. (Dubinsky ve dig. 1992), Yapilan
arastirmalarda egitim dilizeyinin, satis elemaninin bir etik ikilemi algilamasi tizerinden
dogrudan etkisinin olup olmadigi dair farkli sonuglar elde edilmistir. Dubinsky ve Ingram
(1984) satis elemanlarinin egitim dizeyleri ile etik algilamalari arasinda bir iliski tespit
edemediklerini belirtmislerdir. Bunu destekleyen bir diger bulgu ise Dubinsky ve digerleri
(1992) tarafindan yapilan ¢calismadir. Etik algilama ile iligkisi arastirilan diger degiskenler
ise dindarlik diizeyi ve kisisel ahlak felsefeleridir. Kisisel ahlak felsefelerinin, etik algilama
tizerinde etkisinin arastirildigi bazi calismalarda (Singhapakdi ve Vitell, 1999; Ozbek, Ozer
ve Aydin, 2013) dogrudan bir etki tespit edilememistir.

b. Algilanan rekabet yogunlugu

Rekabet cevresinin, satis elemanlarininetik karar almasini etkiledgine dair ¢ok az sayida
¢alisma yapilmistir. Artan rekabetin daha az etik davranisi ortaya c¢ikarthigi belirtiimektedir
(Wotruba, 1990). Ancak literatir bu dislnceyi tam olarak desteklememektedir.
Ogrenciler iizerine yapilan arastirmalarda algilanan rekabet ile etik davranis arasinda bir
iliski bulunmus olmasina ragmen (Hegarty ve Sims, 1978), satiscilar izerine Dubinsky ve
Ingram (1984) ve Verbeke, Ouwerkerk ve Peelen (1996) tarafindan yapilan iki arastirmada
da satiscinin etik davranisi ile algilanan rekabet yogunlugu arasinda iliski bulunamamistir
(Schwepker, 1999, s. 303-316).

Bu konu ile ilgili sinirli sayida galisma olmakla birlikte, Hegarty ve Sims (1978) yilinda
yapilan calismada (deneyde) Ogrencilerin etik olmayan davranista bulunduklarinda,
rekabeti kazandiklarini ve &dillendireceklerini hissettikleri tespit edilmistir. Ancak
glinimuz sartlarinda satis elemanlarinin drist, adil ve ahlakh hareket ederek alicilarin
saygisini kazanmasi beklenmektedir (Morgan & Hunt, 1994, s. 20-38). Alicilar, genellikle
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givednikleri satiscilardan alisveris yapma egilimindedirler (Bingham ve Dion, 1991).

Arastirmada kullanilan algilanan rekabet yogunlugu 06lceginde, Charles H. Schwepker,
Jr. (1999) tarafinda gelistirilen (g ifade ve Siana C. Robertson ve Erin Anderson (1993)
tarafindan gelistirilen bir ifade yer almaktadir. Bu olcegin ifadeleri 5°li likert Olcegi
formunda hazirlanmistir.

Satisc etigi literatrinde algilanan rekabet yogunlugu ile iliskisi incelenen degiskenler
asagidaki gibi belirtilebilir;

e Algilanan rekabet yogunlugu ile etik olmayan satis davranis niyeti arasindaki iliski
(Charles H. Schwepker, Jr.,1999)

e Algilanan rekabet yogunlugu ile satiscinin yasadigi etik catisma (Alan J. Dubinsky
ve Thomas V. Ingram,1984)

c. Algilanan kurumsal etik

Bir isletme orgltiinde etik baglamin bireylerin etik karar alma sirecine etkisi bashgi
incelendiginde gecmiste yapilan calismalarda farkl sonuclar elde edildigi gorilmektedir.
Bu calismalardan bazilari glclu etik bir is cevresinin alinan etik kararlarda artisi sagladigi
gorilirken bazi calismalarda glcli bir etik is cevresinin etik sorunlarin ¢éziilmesine
cok az etki ettigi gorilmektedir (Hollingworth & Valentine, 2014, s. 457). Bu nedenle bu
calisma da algilanan kurumsal etigin birlesenleri olarak tanimlanan algilanan etik degerler
ve algilanan etik kiltlrlin satis elemanlarinin etiksel degerlendirmeleri Gizerindeki etkisi
incelenecektir.

Literatlir incelendiginde; algilanan kurumsal etigin, satis elemanlarinin etik sorunu
algilamasi, degerlendirmesi ve davranis niyeti lzerine etkisinin bircok calisma ile ele
alindig1 gorilmektedir. Sonuglara bakildiginda; algilanan kurumsal etigin, iki ayri 6lgek ile
Olgllen, etiksel yargilama ve davranissal niyeti etkiledigi gérilmustir. Yapilan arastirmalar;
satis elemanlarinin etik karar alabilmeleri icin, kurumun etik bir ortam olusturmasi ve
gelistirimesi gerektigini gdstermistir (Valentine & Barnett, 2007, s. 373).

Teorik altyapiya bakildiginda; isletme, pazarlama ve satis etigi, etik karar alma sirecinin
birka¢ asamadan olustugu gorilmektedir Ferrell ve Gresham 1985; Hunt ve Vitell 1986;
Jones 1991; Trevino 1986; Wotruba 1990)

Rest (1986) etik karar alma siirecinin doért adimdan olustugunu belirtmistir. Bu adimlar;
(1) etik bir durumun yada problemin algilanmasi, (2) problemin yada durumun ahlaki
olarak degerlendirilmesi, (3) davranis niyetinin sekillendirilmesi, (4) etik/etik olmayan
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cue.

faktorler bireysel faktorler, kurumsal faktorler ve durumsal faktorler olarak 3 ana baslikta
toplanabilir. Yapilan calismalarda kurumsal (6rgitsel) faktorlerin satis etigine etkisi oldugu
tespitedilmistir (Loe, Ferrel ve Mansfield 2000; McLaren 2000, Wotruba 1990). Bir 6rgutteki
etik ortam, galisanlara tutumsal ve davranissal anlamda yol gosterici olmalidir (Hunt &
Chonko, 1985, 5.339-359). Orgiitiin etiksel ortami (etiksel yapisi); 6rgiitiin etik kiiltiri (
Singhapakdi 1993; Trevino 1986; Trevino, Butterfield ve McCabe 1998), etik iklimi (Victor
ve Cullen 1988) ve etik degerleri (Hunt, Wood ve Chonko 1989) ile ifade edilmektedir.
Ancak literatlire bakildiginda satis elemanlarinin tutum ve davranislari ile 6rgitin etiksel
yapisi yada etiksel ortami arasindaki iliskiyi sorgulayan yeteri kadar arastirma yapiimadigi
gorilmektedir. Valentine ve Barnett (2007) orgltlin satiscilar tarafindan algilanan
etiksel ortaminin, satiscilarin etik karar alma sirecine etkisi arastirilmistir. Arastirmanin
sonucunda; kurumsal etik degerler ile etiksel niyet, etik niyetle ve etik degerlendirilme
arasinda anlaml bir iliski bulunmustur (Valentine & Barnett, 2007). Bir orgiitteki etiksel
ortam, etik kultdr, etik iklim ve kurumsal etik degerler ile 6l¢llebilir. Valentine ve Barnett
(2007) tarafindan yapilan calismada orgiitiin etiksel ortami, etik kiltiir ve kurumsal
etik degerler ile olglilmustir. Ayni galisma sonucunda; algilanan orgitsel etik ile etiksel
degerlendirme (yargilama) ve etiksel niyet arasinda pozitifi bir iliski tespit edilmistir.

Singhapakdi (1993) ve Singhapakdi ve digerleri (1991) pazarlama ve satis alaninda c¢alisan
kisiler Gzerinde yaptiklari arastirmada etik kiltiirlin yada etik iklimin kisilerin etik bir olay!
algilamalari Gzerinde pozitif bir etkisi oldugunu tespit etmislerdir. Valentine ve Barnett
(2007) etik degerlerin ve ve klltiiriin satis elemanlarininve pazarlama alaninda ¢alisanlarin
etiksel degerlendirmesini ve etik niyetlerini etkiledigini tespit etmislerdir.

Bu calismada, “etik kultlri” 6lgmek amaciyla kullanilan 6lcekler; etik iklim ve etik kilttr
Uzerine ¢alisma yapan Trevifio, Butterfield, and McCabe (1998) ¢alismasindan alinmistir.
Algilanan orgltsel etik ise kurumsal etik degerler yapisi temel alinarak 6l¢tlmustir (Hunt,
Wood, & Chonko, 1989, s. 79-90).

d. Algilanan kurumsal etik kiltiir

Bir isletme orgltlindeki etik yapiyr etkileyen bircok etken vardir. Etik karar alma
modellerine bakildiginda, etiksel yapinin; degerler, bilissel ahlaki gelisim gibi bireylsel
karakteristiklerden yada 6dillendirme sistemi, kurallar, kodlar gibi cevresel faktorlerden
yada bireysel ve ¢cevresel faktorlerin kombinasyonundan etkilendigi gorilmektedir.Bireysel
faktorlerin etkisinin dnemi olmakla birlikte cevresel faktorlerin uygulama agisindan daha
onemli oldugu sodylenebilir. Bunun nedeni; yoneticilerin is ¢evresine etkisiin bireylerin
deger ve ahlaki gelisim (izerindeki etkisine gore daha fazla olmasidir. Bu alanda yapilan
calismalarin az olmasi nedeniyle de isletme 6rgltiinin etiksel yapisinin ve calisanlarin
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tutum ve davranislari arasindaki iliskinin arastirilmasi énem arz etmektedir (Trevifio,
Butterfield, & McCabe, 2001, s. 302).

Etik karar alma modelleri incelendiginde etik kararlari etkileyen degiskenlerin l¢ ana
baslikta toplandigi gorilmektedir. Bunlar; bireysel, orglitsel ve durumsal degiskenlerdir.
Ancak etik kararlari etkileyen degiskenlerin iki ana baslik altinda toplanabilecegine iliskin
bir diger goris daha yaygin olarak kabul gormektedir. Trevino (1986) bireysel faktorleri
tanimlarken, Kohlberg’in bilissel ahlaki gelisim modeline odaklanmis, Ferrel ve Gresham
(1985) ve Hunt ve Vitell (1986) modelleri ise karar vericinin kisisel degerlerini icermektedir.
Hunt ve Vitell (1986) ve Trevino (1986); kurumun etiksel kiltlrinG, etiksel davranisi
etkileyen kurumsal bir faktor olarak ele almistir (Douglas , Davidson, & Schwartz, 2001,
s. 102).

Trevino (1986) kurumlarda etik karar alma modelini tanimlamaya ¢alismistir. Calismada;
etkilesimsel bir model olusturulmustur. Bu model, bireysel degiskenler (ahlaki gelisim)
ile durumsal degiskenleri biraraya getirerek, kurumda yer alan bir bireyin etik karar
verme davranisini aciklamaya ve tahmin etmeye calismistir. Bu modelin temel bileseni;
kohlbergin bilissel ahlaki gelisim modelidir.

Bir isletme orgltiindeki etik yapinin bilesenleri etik degerler, etik kiltir, etik iklim olarak
siralanabilir.

Bir isletmenin etiksel durumu etik degerlerini, kural haline dénidsmus inanglarini, etik
iklimini ve etik kiiltiiriinii icermektedir.Orgiitiin etik kiiltiiriiniin ve etik ikliminin érgiite
etkisini, orgltin performansina, calisanlarin performansina etkisi farkli calismalarda
arastirilmistir. Bu ¢alismalarin bir béliminde, etiksel iklimin ve etiksel klltlrin ayni
anlami tasidigi 6ne sirilmektedir. Bu ¢alismalardan biri Singhapakdi ve Vitell (1990)
tarafindan yapilmistir. Singhapakdi ve Vitell (1990) tarafindan yapilan ¢alismada, etik
iklim ve etik kilttr ayni anlami ifade eden tek bir degisken gibi varsayilarak, etik iklimin
/ etik kalturin satis elemanlari ve pazarlama alaninda ¢alisan kisilerin etik bir durumu
algilamalari tzerinde etkisi Ol¢lilmustir. Bu ¢alismada Makyavelizm ve etiksel kiltirin,
pazarlama alaninda galisan kisilerin etiksel kararlarina etkisi gozlenmeye ¢alisiimistir.

Etiksel kiltur; isletme 6rgutlinin genel olarak kiltirind temsil etmekte ve calisanlara
paylasilabilir degerler sunmaktadir. Kiltir, temelleri degerler, inanglara ve varsayimlara
dayanan derin bir yapidir. iklim ise; daha gegici bir yapiya sahip olmakla birlikte giic ve etki
karsisinda degisebilmektedir (Denison, 1996). Bu anlamda; etiksel kiltir, etik iklime gore
daha az duruma baghdir (Trevino & Weaver, 2003, s. 235).

Orgiitiin etiksel kiltiiriiniin etiksel karar almada bir unsur olarak énemi Murphy ve
Laczniak (1981) tarafindan dikkate alinmistir. Murphy ve Laczniak (1981) tarafindan
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yapilan bu ¢aismada, pazarlama alaninda calisan kisilerin etiksel davraniginin, 6rgitiin
etiksel ikliminde degisiklik oldugunda iyilestigi 6ne sirilmektedir. Singhapakdi (1993)
makyavelizm ve oOrgitin etiksel kiltlrliinin pazarlama alaninda calisan kisilerin etiksel
algilamais lizerine etkisi 6lcmeye calismistir. Bu calismada; makyavelizm ve 6rgitiin etiksel
kiltlrindn, kisinin etiksel karar almasi tzerinde olumlu etkisi oldugu tespit edilmistir.

Orguit kuiltird literatiirii, 6rgiitii, sosyal etkilesimin bir araci ve sonucu olarak gérmektedir
(Denison, 1996, s.635). Ayni zamanda o6rgit kiltlird literalr(; degerler, inanclar,
varsayimlar, bireylerin sosyal yapilarinin, zaman igerisinde gegirilen degisimin ve kalitatif
arastirma yontemlerin altini cizmektedir.Kopelman, Brief ve Guzzo (1990, s. 283) kiltur
Uzerine yapilan ¢alismalarin iki gruba ayrilabilecegini belirtmistir. Bunlar; gdzlemlenebilir
davranislar tzerine odaklananlar ve dislinsel, paylasina anlamlar, semboller ve degerlere
odaklananlardir (Trevifio, Butterfield, & McCabe, 2001, s. 306).

Trevino (1990) etik kiltir yapisini gelistirmis ve etiksel kultlrin bireysel yapiya dogrudan
etkisi oldugunu onermistir. Trevino (1990) etiksel kdltlirti; 6rglt kaltGrin kapsami
icerisinde tanimlamistir. Etiksel kultliriin, etik yada etik olmayan davranisi ortaya
¢ikartabilen, formal ve informal davranis kontrol sistemleri arasinda etkilesim sagladigi
bu calismada belirtilmistir. Formal kiltlrel sistemler; etik kodlar gibi talimatlar, liderlik,
otorite yapisi, odlllendirme sistemi ve egitim programlarini icermektedir. Informal
sistemler ise; akran davranisi ve etiksel normlari icermektedir. Bu formal ve informal
kilturel sistemler etiksel tutumu destekledigi slirece bireysel davranislarin daha etik
olmasi beklenmektedir. Ornegin; liderlerin ve standartlarin, etiksel tutumu destekledigi ve
etiksel tutumun 6ddillendirildigi, etik olmayan tutumun cezalandirildig 6rgitlerde, etiksel
tutumun, bu o6zelliklerin olmadigl orgitlere gore daha yiksek oldugu goriilmektedir
(Trevifio, Butterfield, & McCabe, 2001, s. 307).

Trevino (1990) yapmis oldugu calismada etiksel kilttrtn iki alt boyutunun oldugunu
belirtmistir. Bu boyutlar genel etiksel ¢evre ve otoriteye uyma olarak tanimlanmistir.
Calisma; etiksel kalttrin iki boyutunun, gozlemlenen etik olmayan davrinis izerinden
belirgin bir etkisi oldugunu gostermistir. Bu boyutlardan genel etik gevresinin gliclendikce
etik olmayan davranis sayisinin azaldigi ve otoriteye uyma davranisi arttikca ise yine
gozlemlenen etik olmayan davranis sayisinda azalma oldugu tespit edilmistir.

isletme 6rgiitiiniin etik kiiltird ile drgitteki calisanlarin davranislari arasinda bir iliski olup
olmadig bilimsel arastirmalara konu olmustur. Trevino, Butterfield ve McCabe (2001)
tarafindan yapilan yapilan arastirmada etik iklimin ve etik kiltlrin calisanlarin 6rgiite
baghligi ve orgltteki davranislarina etkisi olup olmadigi arastirilmistir.

Valentine ve Hollingwoth (2014), calisanlarin, firmanin etik degerlerini algilamalari, etik
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kiltirind algilamalari ve kurumsal sosyal sorumlulugun etiksel bir konun algilanmasi ve
etiksel degerlendirme siireci arasindaki moderator etkisini arastirmislardir. Bu ¢alismada
orgitin etik yapisinin glicli algilanmasinin calisanlarin etik bir durumu algilama
ve yargilama arasindaki iliskiyi moderator (ihmlastiracagl) edecegi 6ngorilmastir.
Calismada Trevino ve dig. (1998) tarafindan etik cevre/etik kiltir dlgegi kullanilmistir.
Calismada orgutlin etik yapisinin glglendikce, etik algilama ve etik yargilama arasindaki
iliskiyi zayiflathgr belirtilmistir. Orgitiin etiksel kiltiri literatiiriinde 6rgiitiin etiksel
kiltirindn calisanlarin etiksel degerlendirmesi tizerine etkisinin de ol¢uldugi ¢alismalar
gorilmektedir. Douglas, Davidson ve Schwartz (2001) Orgutin etiksel kaltlrinin,
muhasebe alaninda ¢alisan kisilerin etiksel degerlendirmelerine etkisini lgmastir.

2. Arastirma Metodolojisi
a. Aragstirmanin amaci ve 6nemi

Bu arastirmada; satis elemanlarinin etik algilama dizeyine etki ettigi 6ngdrilen
faktorlerden, algilanan rekabet yogunlugu, yas, cinsiyet, egitim seviyesi, algilanan
kurumsal etik kdltirin etki diizeylerinin belirlenmesi ve bu faktorlere gore etik algilama
diizeyinin farkhlik gosterip gostermediginin tespit edilmesi arastirmanin temel amacini
olusturmaktadir. Arastirmanin 6nemi, satis elemanlarinin etik algilamasina etki eden
faktorleri genis bir cercevede ele almasidr.

b. Arastirmanin modeli

Belirlenen arastirma amaci dogrultusunda olusturulan arastirma modeli Sekil 1'de
belirtilmektedir.

Algilanan Etik Kiiltiir
* Kurumsal Diizey
* Bireysel Diizey

Satis Elemaninin Etik Algilamasi
* s ile ilgili bir durum
*  Misteri ile ilgili bir durum
* Satig elemaninin kendisi ile ilgili bir durum

Algilanan Rekabet Diizeyi

Sekil 1 : Arastirma Modeli
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c. Aragtirmanin kapsami

Arastirma modelinde yer alan degiskenlere iliskin verilerin toplanabilmesi igin yiz ylze
anket yonetiminden yararlanilmistir. Orneklem dahilinde yer alan her satis elemanina,
¢alisma icin olusturulan anket formu elden teslim edilmistir. Anket uygulamasi Mart
2016’da baslayip Haziran 2016'da sona erdirilmistir. Orneklem kapsaminda yer alan satis
elemanlarina anket uygulayabilmek amaciyla, dayanikli tiiketim mallarinda 6nci olan bir
firmanin Gst yonetimi ile iletisime gecilmistir. Dayanikh tiiketim mallari sektériinde yer
alan bu firmanin istanbul ilinde yer alan magazalari tespit edilmistir. Markanin {ist ydnetimi
tarafindan, belirlenen magaza midirlerine anket hakkinda bilgilendirilme yapiimistir.
Magazalar tek tek gezilerek satis ekibine ve magaza mudirlerine anket uygulanmistir.

d. Olgekler

Arastirmada, satis elemanlarinin algiladiklari rekabetin yogunluk diizeyini 6lgmek amaciyla
Schwepker (1999) tarafindan gelistirilen 6lgek Algilanan rekabet yogunlugu 6lgeginden
yararlanilmistir. Arastirmada, satis elemanlarinin algilanan kurumsal etik diizeyini 6lgmek
amaciyla, kurumsal etik kiilttir ve kurumsal etik degerler olmak lzere iki boyuttan olusan
bir 6lcek kullanilmistir. Bu Olgcek Valentine ve Barnett (2007) tarafindan ilk defa birlikte
kullanilmistir. Olgekte yer alan kurum etik kiiltiirii boyutu Trevino, Butterfield ve McCabe
(1998) tarafindan gelistirilmistir. Kurum etik kalttrt oOlcegi 9 sorudan olusmaktadir.
Belirtilen Olgeklerdeki sorular besli Likert olcegi; 1: Kesinlikle Katilmiyorum, 2:
Katilmiyorum, 3: Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, 4: Katiliyorum, 5: Kesinlikle Katilyorum
formunda hazirlanmistir.

Satis elemanlarinin etik algilama dizeyinin 6lgiilmesi amaciyla, Levy ve Dubinsky (1983)
tarafindan gelistirilen etik algilama 6lgegi kullanilmistir. Olcekte 31 ifade yer almakta olup,
arastirmanin on testinde 2 ifade, satis elemanlari tarafindan anlasilamamasi sebebiyle
cikartilmis ve 28 ifade kullanilmistir. Olgek 3 boyuttan olusmaktadir. Bu boyutlar; misteri
ile iliskili durumlar, is ile ilgili durumlar ve satis elemaninin kendisi ile ilgili durumlardir.
Olgekte yer alan ilk 14 soru, miisteri ile iliskili durumlari, sonraki 7 soru is ile ilgili durumlari
ve son 7 soru ise satis elemaninin kendisi ile ilgili durumlari dlgmeye yoneliktir.

Anket formunun son bolimd, katilimcilarin demografik 6zelliklerinin belirlenebilmesine
yonelik olarak hazirlanmis 9 sorudan olusmaktadir.

e. Aragtirmanin sonuglari

Arastirmada frekans analizlerinden, faktéranalizlerinden ve ¢coklu regresyon analizlerinden
yararlanilmistir. Arastirmada kullanilan, cesitli demografik verilere iliskin 200 kisiyi
kapsayan istatistikler asagida belirtilmistir.
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Tablo 1: Cinsiyet Frekans Dagilimi

Frekans Yiizde Kur.r.'nulatlf
Yizde
Erkek 167 83,5 83,5
Kadin 33 16,5 100
Toplam 200 100

Arastirmaya katulan satis elemanlari ve magaza mduddirlerininin cinsiyet dagilimina
bakildiginda yukaridaki tabloda goérulecegi Gzere %17’lik bir oranla erkeklerin kadinlardan
daha buyik bir orana sahip oldugu gorilmektedir.

Tablo 2: Yag Frekans Dagilimi

Kiimulatif
Frekans Yiizde .
Yilzde
18-25 104 52 52
26-35 93 46,5 98,5
36-45 3 1,5 100
Toplam 200 100

Arastirmaya katillan satis elemanlarive magaza middrlerininin yas dagihmiincelendiginde,
en blylk grubu %52 oranla 18-25 yas grubunda yer alan Kkisilerin olusturdugu
gorilmektedir. ikinci biiyiik grup ise %46,5 oranla 26-35 yas arasi kisilerden olusmaktadir.
Katilimcilarin, %1,5’i ise 36-45 yas arasindaki kisilerden olugsmaktadir. Bu veriler 1sinda,
arastirmaya katilan satis personeli profilinin oldukca gen¢ oldugu gorilmektedir.

Tablo 3: Egitim Seviyesi Frekans Dagilimi

. Kimdalatif
Frekans Ylizde .
Ylzde

Lise 80 40 40
Yiksekokul 43 21,5 61,5
Universite 74 37 98,5
Yiksek Lisans 3 15 100
Toplam 200 100




Egitim seviyelerine gore katilimcilarin dagilimi incelendiginde %40’inin lise mezunu
oldugu gorilmektedir. Katilimcilarin biiytk bir bélimu lise mezunu olmakla birlikte, bu
grubu %37’lik bir oranla Universite mezunlari takip etmektedir. Katilimcilarin %21,5’lik
bir bolimuana yuksekokul mezunlari olustururken, yiiksek lisans mezunlari katihmcilarin
%1,5’lik boliuminu olusturmaktadir.

Tablo 4: Aylik Hane Geliri Frekans Dagilimi

Frekans Ylzde I([Jr:rfﬁlatif
Ylzde

0-1000 4 2 2
1001-2000 102 51 53
2001-3000 38 19 72
3001-4000 29 14,5 86,5
4000 ve Usti 27 13,5 100
Toplam 200 100

Katiimcilarin aylik hane gelirlerine gore dagilimini gésteren tablo’ya gére %51’lik payla
1001-2000 TL arasinda geliri olan kisiler en biylk grubu olusturmaktadir. Katihmcilarin
%72’sinin geliri 3000 TL altinda olup, %28’inin geliri 3000 TL Uzerindedir.

i. Faktor analizi sonuglar

Arastirmada yer alan degiskenlerin gruplandirilabilmesi icin faktoér analizi yapilmistir ve
faktor analizi igin 6rnek kitlenin yeterliligi test edilmistir. Satis elemanlarinin pazardaki
rekabetin yogunlugunu algilamalarina yonelik gelistirilen algilanan rekabet yogunlugu
Olcegine iliskin elde edilen faktor analizi ve KMO ve Bartlett Kiiresellik Test sonuclari Tablo
5’de belirtilmistir. Algilanan rekabet yogunlugu (ARY) dlceginde 4 soru yer almaktadir.

Tablo 5’de gorildigu Gzere KMO testinin sonucu faktor analizi yapabilmek icin gereken
ornek hacmi sinirt olan 0,50 degerinin lzerinde oldugundan 6rnek hacminin yeterli
oldugu sonucu ¢ikmaktadir. Barlett Kiresellik testinin sonucunun %5’den disik (0,000)
olmasi ise faktor analizinin yapilabilecegini ifade etmektedir. Tablo 5'de KMO degerinin
0,688 ile kabul edilen 0,50’nin Gzerinde ve Barlett Kiiresellik testinin ise (0,000) anlamli
oldugu gorilmektedir. Buna gore veri setine faktor analizi uygulanmasi uygundur.
Tablo’da belirtildigi Gzere KMO degeri 0,689 oldugundan degiskenlerin faktor analizine
uygunlugunun orta diizeyde oldugu belirtilebilmektedir.
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Tablo 5: Algilanan Rekabet Yogunlugu Faktor Analizi KMO ve Barlett Kiiresellik Testleri

Sonuglari
KMO ve Bartlett Kiresellik Testleri Sonuglari
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling
Adequacy. 0,688
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 161,709
df 3
Sig. 0,000

Tablo 6’da ise algilanan rekabet yogunlugu ile ilgili degiskenlere yapilan faktor analizi
sonuglari gérilmektedir. Analiz sirasinda faktor yikleri 0,50’nin altinda kalan degiskenler
cikarilarak analiz tekrar yapiimistir. Kaiser-Meyer-Olkin bitiin soru grubunun genel olarak
faktor analizine uygunlugunu 6lgerken measure of sampling adequacy (MSA) degeri tek tek
her bir sorunun faktor analizine uygunlugunu 6lcmektedir. MSA degerleri SPSS ciktisinda
Anti-image correlation matrisinde yer almaktadir. Diagonalde yer alan tim korelasyon
degerlerinin sag Ust kdsesinde “a” harfi gortilmektedir. Anti-image correlation matrisinde
yer alan bu degerler her bir sorunun MSA degerleridir. Bu degerin 0,50’den az olmasi
durumunda sorunun analizden ¢ikartilmasi gerekmektedir (Durmus, Yurtkoru, & Cinko,
2013, s. 86). Algilanan rekabet yogunlugu oOlcegine yapilan faktor analizi sonucunda elde
edilen Rotated Component matrisine bakildiginda sorularin faktér agirhklarinin 0,50’den
blylk oldugu tespit edilmistir.

Algilanan rekabetin yogunlugu olceginde 4 ifade yer almaktadir. Yapilan ilk faktor analizi
sonucunda, total variance explained (acgiklanan toplam varyans) tablosu incelendiginde
dlcekte yer alan 4 ifadenin tek bir faktor altinda yer aldigi goériilmistir. ikinci asamada
component matrix incelendiginde 6lcekte yer alan ifadeleirn tek faktor altinda aldiklari
faktor yikleri incelenmistir. Olgekte yer alan ifadelerden 19’nolu ifadenin tek faktér
altinda aldigi faktor yuka 0,072’dir. Bu deger 0,50'nin altinda oldugu icin bu ifadenin analiz
disinda birakilmasina karar verilmistir. Faktor agirhgi ne kadar yiksek olursa o sorunun
ilgili faktori aciklama glicli de o dOlclide artacagi gibi faktoriin givenirliligi de artacaktr.
Burada uzlasilmis bir kriter olmamakla birlikte bazi arastirmacilar 0,50'nin altindaki faktor
agirhgina sahip sorulari elmektedirler (Durmus, Yurtkoru, & Cinko, 2013, s. 87). Asagidaki
tabloda algilanan rekabet yogunlugu ile ilgili degiskenlerle yapilan faktor analizi sonuclari
gorilmektedir. Birinci siitunda faktorlere verilen isimler yer almaktadir. ikinci siitunda her
bir faktdre ait olan sorular yer almaktadir. Ugiincii siitunda her bir sorunun ilgili faktére
dahil olmasini saglayan faktor yikleri, dordiinci sGtunda ise sorularin dahil olduklari
faktorl agiklama derecesi yer almaktadir. Son siitunda ise her bir faktorin givenirlilik
analizi sonuglari yer almaktadir.
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Tablo 6: Algilanan Rekabet Yogunlugu Nihai Faktor Analizi Sonuglari

N Faktoriin
. Faktor .
Faktoriin Adi Soru Ifadesi N Agiklayicilig Giivenirlilik
Agirliklari %)

20.GCahismakta oldugum
sektorde, ayni alanda

0,747
rekabet eden ¢ok sayida

firma bulunmaktadir.

21.Farkh firmalardaki satis

Algilanan o X

temsilcileri, benim de 68,847 0,771
Rekabet . . 0,656
calismakta oldugum sektor

Yogunlugu
& & icinde rekabet etmektedir.

22. Galistigim firmanin
urunlerinin pazarinda 0,678
rekabet yogundur.

Toplam Varyansin Agiklanma Yuzdesi 68,847

Analiz sonucunda 6lcegin tek faktor altinda toplandigi gorilmektedir. Bununla birlikte
toplam varyansin agiklanma yiizdesi %68,847'dir ve Cronbach Alpha katsayisinin 0,771
olmasi 6lcegin glvenirliliginin  yiksek oldugunu goatermektedir. Cronbach’s Alpha
degerinin 0,70 ve Ustl oldugu durumlarda o6lgegin givenilir oldugu kabul edilmektedir.
Analiz slirecinde, kurumun algilanan etik kiltir diizeyini belirlemek icin kullanilan 6lcege,
temel bilesenler analiz yontemi ve varimax rotasyonu kullanilarak kesfedici faktor analizi
uygulanmistir. Tablo 7’de belirtilidgi Gizere KMO ve Bartlett testi sonuclarinin faktor analizi
icin kabul edilebilir degerlerde olduklari gorilmektedir.

Tablo 7: Kurumsal Etik Kiiltir Olgegi Faktor Analizi KMO ve Barlett Kiiresellik Testleri

Sonuglari
KMO ve Bartlett Kiresellik Testleri Sonuglari
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling
Adequacy. 0,829
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 823,516
df 28
Sig. 0,000

Faktor analizi sonucunda, rotated components matrix tablosu incelendiginde 38’nolu
ifadenin faktor agirhginin 0,50 degerinin altinda oldugu goriilmis bu nedenle s6z
konusu ifade bundan sonraki asamalarda analize dahil edilmemistir.S6z konusu ifade
cikartildiktan sonra tekrarlanan faktor analizi sonucunda 6lcegi olusturan sekiz ifadenin iki
faktor altinda toplandigi gériilmektedir. ifadelerin hepsinin faktér yiikleri 0,50 degerinin
Uzerindedir. Tablo 8 incelendiginde olcegin iki faktor'den olustugu, faktorlerden ilkinin
toplam varyansin %36,436’sini, ikinci faktorin %32,761’ini acikladigi gorilmektedir.
Yapilan guvenirlilik analizi sonucunda her iki faktoriin de Cronbach’s Alpha degerinin 0,70
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degerinin lstlinde oldugu bu nedenle 6lgcegin givenilir oldugu gorilmektedir.

Tablo 8: Kurum Etik Kiiltiirii Olgegi Faktoér Analizi Sonuglan

Faktord Faktd Faktoriin
aktortin Soru ifadesi va or Aciklayiciligi | Guvenirlilik
Adi Agirliklar
(%)
40. Etik olmayan davranis, bu firmada
i % vranis, bu fi 0,869
cezalandirilir.
39. Galistigim firmada etik olmayan
davranisa yonelik cezalar ciddi bir sekilde 0,847
Bireysel | uygulanir.
rey Ve 36,436 0,818
Diizey 44, Etik davranig, bu firmada bir kural 0664
olarak benimsenmistir. ’
41. Cahstigim firmadaki st diizey
yoneticilerin, yliksek etik standartlari 0,627
vardir.
46. Bu firmada, etik davranig 0,909
odullendirilir.
42. Durust olan galisanlar bu firmada
o . 0,818
odullendirilir.
43. Galistigim firmadaki st diizey
Kurumsal | "7 7 i .
. yoneticiler etik konusuna 6nem 32,761 0,832
Duzey 0,635
verdiklerini diizenli bir sekilde
gosterirler.
45, Calstigim firmadaki ust diizey
yoneticiler, etik kararlar vermemiz igin 0,597
yol gosterirler.
Toplam Varyansin Agiklanma Yizdesi 69,197

Arastirma modelinde yer alan ve yirmi sekiz ifadeden olusan etik algilama diizeyi dlcegine,
temel bilesenler analiz yontemi kullanilarak ve varimax rotasyonu tercih edilerek faktor
analizi uygulanmistir. Tablo 9’da belirtildigi izere KMO ve Bartlett testi sonuglarinin faktor
analizi i¢in kabul edilebilir degerlerde olduklari goriilmektedir. Yapilan glvenirlilik analizi
sonucunda faktorlerin givenirlilikleri kabul edilebilir sinir olan 0,60'inda altinda vyer
almistir.

Tablo 9: Etik Algilama Diizeyi Fakt6r Analizi KMO ve Barlett Kiiresellik Testleri Sonuglari

KMO ve Bartlett Kuresellik Testleri Sonuglari

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

Adequacy. 0,824

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 815,394
df 66
Sig. 0,000

Tekrarlanan faktor analizi sonucunda etik algilama dizeyi icerisinde yer alan on iki
ifade Uc¢ faktor altinda yer almistir. Belirtilen li¢ faktor, toplam varyansin %61,187'sini
actklamaktadir. Yapilan giivenirlilik analizi sonucunda ti¢ faktoriin de givenirlilik dizeyleri
0,70’in lzerinde oldugu ortaya ¢ikmistir. Bu nedenle 6lgegin giivenilir oldugu belirtilebilir.
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Tablo 10: Etik Algilama Diizeyi Olgegi Faktor Analizi Sonuglari

Faktoriin Adi

Soru ifadesi

Faktor
Agirliklar

Faktoriin
Agiklayicilig

(%)

Giivenirlilik

is ile ilgili Durumlar

49. Zamaninda teslim edilemeyecegini
bildiginiz halde, musteriye trinin teslim
stresi ile ilgili s6z vermek.

0,8

50. Sergilenen 6rnek urinleri alip, kayboldu
diye rapor etmek.

0,759

48. Musteri farkinda olmadigi igin, indirimli
Urtntn fiyatini, normal fiyatindan séylemek

0,715

61. Mesai baslangig saatinden sonra ise gelmek
yada mesai bitiminden 6nce ¢ikmak.

0,637

52. Daha iyi bir musterinin gelecegini
dustinerek, potansiyel bir misteriyi goz ardi
etmek.

0,616

72. Bagka bir isletmeye gegmeniz durumunda,
onceki isyeriniz ile ilgili bilgileri yeni isyerinize
aktarmak.

0,581

Misteri ile ilgili
Durumlar

60. Musteri igin daha dusuk fiyath bir Griin
uygun oldugu halde, daha pahali bir Girint
musteriye satmak

0,751

47. Bir Urlinl satin almasi igin musterilere baski
yapmak

0,729

66. Satig elemanin, bir trtind diger
magazalarda da bulundugu halde baska
magazada yokmus gibi satmaya caligmasi

0,639

59. Belirli musterilere, ayricaliklh davranmak

0,604

24,939

18,339

0,824

0,714

Satig Elemant ile
ilgili Durumlar

62. Satig temsilcisinin, indirime giren bir Griing,
uriin rafa konulmadan, (musteriye
sunulmadan) énce, rini kendisi igin satin
almasi.

0,856

58. Satig temsilcisinin, bir Uriin, daha rafa
konulmadan (musteriye sunulmadan) énce
artint kendisi igin satin almasi.

0,803

17,908

0,789

Toplam Varyansin Agiklanma Yiizdesi

61,187

ii. Regresyon analizi sonuglari

Yapilan givenirlilik analizi sonucu anlamli degerlere sahip olmayan degiskenler yukarida
da belirtildigi Gizere arastirma disinda birakilmistir. Diger faktorler ise ¢oklu regresyon
analizine sokulmustur. Bu analiz sonucunda satis elemanlarinin etik degerlendirmelerinde
hangi faktorlerin ne kadar etkili oldugu belirlenecektir.

Tablo 11: is ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmasi Faktorii Anova Testi

Sum of

Squares df Mean Square F Sig.
Regression 14,564 8 1,821 3,991 0,00
Residual 87,138 191 0,456
Total 101,702 199




Satis elemanlarinin etik icerigi olan bir durumu algilamasi degiskenine ait faktorlerden,
is ile ilgili durumu durumun algilanmasi ile diger degiskenler arasinda yapilan regresyon
analizisonuclari Tablo 11’de ve Tablo 12’de goriilmektedir. S6z konusu regresyon analizinde
bagimsiz degiskenler olarak ele alinan degiskenler; Algilanan etik kdltir (kurumsal
diizey), algilanan etik kaltir (bireysel dlzey), algilanan rekabetin yogunlugu, yas, gelir,
egitim diizeyi, isletmede calisma siiresi ve sektoérdeki is tecriibesidir. Bagiml degisken ise
belirtildigi tizere, satis elemaninin is ile ilgili etik durumu algilama diizeyi'dir. ilk tablo’da
yapilan regresyonun anova testi sonuglari gérilmektedir. Tablo 38’de, p degerinin (sig.)
0,05’den daha diisiik oldugu (0,000) goriilmektedir. Onem derecesinin 0,05’den kiigiik
bir deger sahip olmasi s6z konusu degiskenlerle regresyon analizi yapilabilecegi anlamina
gelmektedir. ikinci tabloda ise regresyon analizi sonucunda anlamli iliskiye sahip olan
bagimsiz degiskenler gorilmektedir. Analizin basinda; algilanan etik kiltar (kurumsal
dizey), algilanan etik kiltr (bireysel diizey), algilanan rekabetin yogunlugu, yas, gelir,
egitim duzeyi, isletmede calisma siiresi ve sektordeki is tecrlibesi regresyon analizine dahil
edilmistir. Ancak ikinci tabloda “p degeri” slitununda yer alan degerlerin 0,05’den biiyik
olmasi nedeniyle model anlamli katki saglamadiklari tespit edilmis ve sézkonusu bagimsiz
degiskenler regresyon analizinden cikartilmistir. istatistiki olarak anlamli degiskenler ile
regresyon analizi yapiimis ve tabloda sadece bu degiskenelere iliskin degerler gosterilmistir.
Bir diger 6nemli konu ise ¢oklu dogrusallik’dir (multicollinearity). Tablo 39’un son siitunun
da VIF degerleri gorilmektedir. VIF degerinin 10 degerinden kiglk olmasi coklu bagint
olmadigini gostermektedir. VIF degerinin 10’un lzerinde olmasi durumunda bagimli ve
bagimsiz degiskenlerin arasinda dogrusallik iliskisi oldugunu gostermektedir. Bu durumda
s6z konusu degiskenlerin analizden g¢ikartilmasi gerekmektedir. Tablo 39'da géruldigu
lizere regresyon analizine dahil edilen degiskenler arasinda bdyle bir problem olamdigini
gostermektedir.

Tablo 12: is ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmas Faktérii Regresyon Testi

Bagimh Degisken i ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmasi
Bagimsiz Degiskenler Beta | tdegeri p degeri VIF degeri
Kurumsal Diizeyde Etik Kiltiir -0,24 | -3,13 0,002 1,683
Algilanan Rekabetin Yogunlugu -0,23 | -3,546 0,000 1,071
R=0,378 R?=0,143

Tablo 12'nin alt bolimiinde yer alan R ve R2 ifadelerine bakildiginda modelin agiklayicilik
glict anlasilacaktir. Yapilan regresyon analizi sonucu kurumsal diizeyde etik kiltir ve
algilanan rekabetin yogunlugu degiskenlerinin, is ile ilgili durumlarin algilanma dizeyi
degikenini %14,3 oraninda agikladig goriilmektedir. R2 degerinin 0,50’den biylk olmasi
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regresyonun aciklayiciligi acisindan yiksek bir deger olarak kabul edilmektedir.

Tablo 12’de belirtilen “beta degeri” slitununda yer alan ifadeler, bagimsiz degiskenlerin
bagiml degiskeni etkileme gliclinii belirtmektedir. En yiiksek beta degerinin -0,24 ile etik
kiltar (kurumsal dizey) faktoriine ait oldugu gorilmektedir. Beta degerinin eksi olmasi
iki degiken arasindaki iliskinin ters orantili oldugunu géstermektedir. Etik kiiltir (kurumsal
diizeyde) faktérinde bir birimlik artis, is ile ilgili etik algilama dizeyini 0,24 birim
azaltmaktadir. Bir diger faktor ise algilanan rekabetin yogunlugudur. Algilanan rekabetin
yogunlugu arttikga, satis elamanlarinin g ile ilgili etik durumlari algilama diizeyinde azalma
gorileceketir.

Tablo 13: Miisteri ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmasi Faktorii Anova Testi

Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 19,249 8 2,406 3,297 0,002
Residual 139,406 191 0,73
Total 158,655 199

Tablo 14: Miisteri ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmasi Faktorii Regresyon Testi

Bagimh Degisken Miisteri ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmas
Bagimsiz Degiskenler Beta t degeri p degeri VIF degeri
Kurumsal Duzeyde Etik -0,303 -3,123 0,002 1,683
Kaltar

R=0,348 R? =0,121

Misteri ilgili durumlarin etik algilanmasi faktoriine iliskin yapilan regresyon analizinin
sonuglarina goére Tablo 14’de belirtilen degiskenlerin regresyon analizine sokulmasina
istatistiki bir engel bulunmamaktadir. Analizin basinda; algilanan etik kiltiar (kurumsal
diizey), algilanan etik klltir (bireysel dlzey), algilanan rekabetin yogunlugu, yas, gelir,
egitim diizeyi, isletmede ¢alisma siiresi ve sektdrdeki is tecriibesi regresyon analizine dabhil
edilmistir. Ancak bu degikenlerden algilanan etik kiiltir (kurumsal dizey) hari¢ olmak
Uzere diger degiskenlerin ikinci tabloda “p degeri” sitununda yer alan degerlerin 0,05’den
blyiik olmasi nedeniyle model anlamli katki saglamadiklari tespit edilmis ve sézkonusu
bagimsiz degiskenler regresyon analizinden gikartilmistir. Bagimsiz degiskenlerden sadece
kurumsal diizeyde etik kiltiir faktériiniin p degeri 0,05’den distk ¢ikmasi sebebiyle
analize dahil edilmistir. R2 degeri ise bagimsiz degiskenlerin bagimli degiskeni agiklama
derecesinin %12,1 oldugunu gostermektedir. Yine sozkonusu tabloda VIF degerine
bakildiginda, 10’dan az olmasi nedeniyle ¢oklu baginti olmadigi diistinllebilmektedir.
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ikinci tabloda belirtilen “beta degeri” siitununda yer alan ifade, bagimsiz degiskenlerin
bagiml degiskeni etkileme glicini belirtmektedir. Kurumsal diizeyde algilanan etik kiltur
faktorine ait beta degerinin -0,303 oldugu gorilmektedir. Bunun anlami; etik kultir
(kurumsal dizeyde) faktoriinde bir birimlik artis, musteri ile ilgili etik algilama dizeyini
0,30 birim azaltmaktadir. Algilanan kurumsal etik kultiir dizeyi arttikga, isle ilgili etik
algilama dizeyinde bir azalma goérulecektir.

Tablo 15: Satis Temsilcisi ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmasi Faktorii Anova Testi

Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 32,019 8 4,002 3,661 0,001
Residual 208,78 191 1,093
Total 240,799 199

Tablo 16: Satis Temsilcisi ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmasi Faktorii Regresyon Testi

Bagimh Degisken Satig Temsilcisi ile ilgili Durumlarin Etik Algilanmasi

Bagimsiz Degiskenler Beta tdegeri | p degeri VIF degeri

Kurumsal Diizeyde Etik -0,226 -1,908 0,05 1,683

Kiltar

Egitim 0,194 2,346 0,02 1,044
R=10,365 R?=0,133

Satistemsilcisiileilgilidurumlarin etik algilanmasiile algilanan etik kiltir (kurumsal diizey),
algilanan etik kiltir (bireysel dlzey), algilanan rekabetin yogunlugu, yas, gelir, egitim
diizeyi, isletmede calisma siiresi ve sektordeki is tecribesi degiskenleri arasinda yapilan
regresyon analizi sonuglari Tablo 15 ve Tablo 16’da gériilmektedir. ilk tabloda regresyonun
anova testi sonuglari gorilmektedir. Tablo’da yer alan dnem derecelerine bakildiginda
0,05’den daha disiik oldugu goriilmektedir. Bu da ilgili degiskenlerle regresyon analizinin
yapilabilecegi anlamina gelmektedir. Analizin basinda belirtilen bagimsiz degiskenlerin
onem derecelerinin 0,05’den biylk olmasi nedeniyle regresyon analizinden ¢ikartilmistir.
istatistiksel olarak anlaml degiskenlerle regresyon yapilmis ve sadece bu degiskenlere
yer verilmistir. Bununla birlikte VIF degerlerine bakildiginda 10’un altinda olmasi
nedeniyle analiz icin bir problem teskil edilmemektedir. ikinci tabloda yer alan R ve R2
ifadeleri bagimsiz degiskenlerin regresyon sonucunda bagiml degiskeni aciklama oranini
gostermektedir. R2 degerinin 0,133 oldugu gorilmektedir. Kurumsal diizeyde etik kiltiir
seviyesi ve egitim faktorlerinin, satis temsilcisi ile ilgili durumlarin etik algilanma diizeyinin
%13’tn0 agiklamaktadir. Yine ayni tabloda yer alan beta degerlerinden en yliksegi -0,226
oldugu gorilmektedir. Kurumsal dizeyde etik kiltur faktoriinde bir birimlik artis, satis
temisilcisi ile ilgili durumlarin etik algilama dizeyini 0,226 birim azaltmaktadir. Bununla
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birlikte etik algilama degiskenine ait diger alt faktorlerden farkli olarak, satis temsilcisi
ile ilgili durumlarin etik algilanmasina etki eden faktorlerden biri de egitimdir. Egitim
degiskenin beta degerinin 0,194 olmasi, egitim faktorinde bir birimlik artis, satis elemani
ile ilgili etik algilama dlzeyinde 0,194 birimlik bir artisa neden olacaktr.

f. Sonug

Satis elemanlari ¢alisma alanlarinin dogasi itibariyle etik icerigi olan bir¢ok durum ile
karsi karsiya gelmektedir. Etik icerigi olan bir durum ile karsi karsiya kalan satis elemanlari
eger nasil davranmalarini gerektigini bilebilirlerse kendi kisisel ve firmanin hedeflerine
uygun hareket edebileceklerdir. Bunun icin bir satis elemaninin karsilastigi durumda
etik bir icerigi olup olmadigini algilamasi, algiladiktan sonra bu durumu ahlaki olarak
degerlendirmesi, degerlendirme sonrasinda etik davranis niyeti olusturmasi ve etik
davranista bulunmasi beklenmektedir. Literatiir incelendiginde satis elemaninin etik
karar alma slirecini etkileyen farkl faktorler tanimlanmistir. Bu faktorler genellikle kisisel,
kurumsal ve durumsal olarak ele alinmistir. Bir satis elemaninin etik yada etik olmayan
davranisini 6lcmek oldukca zordur. Literatlirde yapilan arastirmalarda, anket yonteminin
davranisi 6lgmede yaniltici olabilecegi ¢linkl bir kisinin etik olmayan bir davranista
bulunmus olsa dahi bunu anket igerisindeki sorulara yanit vererek belirtemeyecektir. Bu
nedenle etik olmayan satis davranisini anlamaya yonelik yapilan arastirmalarda senaryo
teknigi kullanilmaktadir. Ancak bu tekniginde de davranisi 6lgmekte yeterli olmadigi
literatirde yapilan arastirmalarda ortaya c¢ikmistir. Bu nedenle bu arastirmada etik
davranigin ortaya ¢ikmasinda 6nemli bir rol oynayan etik degerlendirme ve etik algilama
dizeyleri 6lctilmeye cahisilmistir. Bununla birlikte satis elemanlarinin etik algilama ve etik
degerlendirme diizeylerine etki eden faktorler ve bu faktorlerin etki dizeyleri 6lctilmeye
calismistir.

Yapilan regresyon analizi sonucu kurumsal diizeyde etik kiltlr ve algilanan rekabetin
yogunlugu degiskenlerinin, is ile ilgili durumlarin algilanma dizeyi degikenini %14,3
oraninda agikladigl goriilmektedir. Bununla birlikte bagimsiz degiskenler olan algilanan
kurumsal dizeyde etik kiltiir degiskeni ve algilanan rekabet yogunlugu degiskeni ile
bagimh degisken olan; is ile ilgili etik bir durumun algilanmasi degiskeni arasinda ters
orantili bir iliski vardir. Arastirma sonucuna gore; satis elemaninin kurumsal diizeyde
algiladigi etik kultir ve pazardaki algiladigi rekabet dlzeyi arttikca, is ile ile ilgili etik bir
durumu algilama diizeyi azalmaktadir. Satis elemaninin musteri ile ilgili etik icerigi olan
bir durumu algilama dizeyine iliskin yapilan regresyon analizi sonucunda ise, algilanan
kurumsal etik kiiltlr dizeyi arttikga, musteri ile ilgili etik bir durumu algilama diizeyinde
bir azalma goriilecektir. Satis elemaninin kendisi ile ilgili etik bir iceirgi olan durumu
algilama duzeyi ile algilanan etik kiiltir (kurumsal dlzey), algilanan etik kiltur (bireysel
diizey), algilanan rekabetin yogunlugu, yas, gelir, egitim dizeyi, isletmede calisma siresi
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ve sektordeki is tecriibesi degiskenleri arasinda yapilan regresyon analizi sonucunda;
kurumsal diizeyde etik kiiltlr seviyesi ve egitim faktorlerinin, satis temsilcisinin kendisi ile
etik bir durumu algilama diizeyinin %13’UnU agiklamaktadir. Satis temsilcisinin kurumsal
diizeyde algiladigi etik klltiir seviyesi arttikga, satis temsilcisinin kendisiile etik bir durumu
algilama diizeyi azalirken, egitim seviyesi arttikca satis temsilcisinin kendisi ile etik bir
durumu algilama diizeyi artmaktadir.

Bu calisma satis elemanlarinin etik karar verme siirecinde 6nemli bir rol oynayan etik
algilamaya etki eden faktorlerin kapsamli bir sekilde arastirilmasini amaglamistir.
ileriki calismalarda bu arastirmanin gelistirilebilmesi icin satis elemanlari ile yoneticiler
arasindaki etik algilama diizeyi anlaminda yada farkli sektorlerdeki satis elemanlarinin
etik algilama dizeyleri arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigi arastirilabilir.
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