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PAZARLAMA ETiGINDE MAKYAVELIiZM*
MACHIAVELISM IN MARKETING ETHICS
Zeliha TEKIN**

Oz

Pazarlama faaliyetleri stirdiiriiltirken degisik faktorlerin etkisiyle etik dis1 kararlar alinabilir. Bu calismada, pazarlamada etik
disi davranis nedenleri, satis elemanlarmin etiksel sorun olusturabilecek davranislari, pazarlama faaliyetlerinde etik disi kararlarin
Makyavelizm ile iliskilendirilmesi gibi konular aragtirilmaktadir. Arastirma Istanbul Mahmutpasa’da faaliyet gosteren ve tesadiifi
orneklem yontemine gore belirlenen 6zel sektor isletmelerde satis elemani olarak ¢alisanlarin, Makyavelist tutumlarini belirlemeye
yonelik olarak gerceklestirilmistir. Ikincil kaynak taramasi sonucunda elde edilen veriler “SPSS” programinda degerlendirilmis,
karsilastirmal1 analizler yapilmistir. Arastirma bulgularma gore, bazi sorulara verilen cevaplarda satis elemanlarinin yiiksek oranda
hedef odakli diistince icerisinde olduklarimi araglarin hedeflerden daha ¢nemsiz oldugunu bunun da Makyavelist diisiincenin satis
temsilcileri arasinda yaygin oldugunu gosterir niteliktedir.

Anahtar Kelimeler: Etik, Pazarlama Etigi, Makyavelizm, Satis Elemanlari.

Abstract

Along with this marketing process, it is possible to be taken decisions unethical under pressure of some different factors. In
this work, it is analyzed some subjects such as the reasons of unethical attitudes in marketing; the attitudes of salespersons which can be
caused ethical problems; the relevance of unethical decisions with Machiavelism in the marketing activities. Research is based on the
attitudes of sales persons occupied in private sector located in Mahmutpasa in Istanbul to find out their Machiavelist attitudes.
Meanwhile it must be pointed out that those private entities were selected in a sample and incidental manner. The sales persons were
given questions which were determined according to the results of secondary source scan and fixed aims, in the context of survey form.
Data, which were obtained from those surveys, were determined in “SPSS” program and analyzed comparatively. According to the
results of surveys, it is seen in the high level of percent in some responses that sales persons were in thought focused on the goal; means
are more unimportant than goals because of being Machiavelist thought common among the sales persons.

Keywords: Ethics, Marketing Ethics, Machiavelism, Sales Persons.

Giris

Isletme faaliyetleri icerisinde isletmenin goriinen yiizii pazarlamadir. Pazarlamada karar alicilar
dogru {iiriinii, dogru zamanda, dogru kisilere sunarak bir deger yaratma gabasina girisirken, isletme
faaliyetinde bulunanlar sosyal sorumluluklarmin bilinciyle etiksel davranislar: gelistirecek kararlar vermek
zorundadirlar. Iste bu isletme faaliyetleri sirasinda, miusteri aramak, bilgi vermek, satis1 yapmak, satis
sonrasinda da miisteriye her tuirlti hizmeti vermek gibi gorevleri olan satis elemani, miisteriyle birebir
iliskiye girip miisteriyle en ¢ok diyalog kuran kimsedir. Toplumdaki genel inanis, pazarlamanin baskici,
sadece daha ¢ok satis yapabilmek icin her tiirlii hilenin yapildig: aldatma ve kandirma gibi olumsuzluklar
icerdigi goruisudiir. Misterilerle iliskilerinde adalet, tirtin giivenligi, kalite, aciklik, seffaflik, diirtistliik gibi
ozellikleri 6n plana ¢ikaran pazarlama ile ahlak arasinda koprii kurabilen satis elemani beklentilere cevap
verdiginden, tiiketici tatminini tist diizeyde sagladigindan dolay1 pazarlamadaki bu olumsuz tabloyu
silebilir. Bunun tersi bir davranis icine giren, basariy1 elde etme, daha fazla para kazanma gibi nedenlerle,
miisterinin giivenini kotiiye kullanan, tiiketicinin bilgisizliginden yararlanan, tiiketiciye eksik bilgi veren,
ederinden fazla fiyat soyleyen, iirlinii satin almas1 igin baskici satis1 kullanan ve bu gibi etik olmayan
davramiglarda bulunup Makyavelist tutum sergileyebilen satis elemam1 da, tiiketicilerin pazarlama
hakkindaki bu olumsuz goriislerini dogrular ve bu da isletmeye kars: giivensizligi daha da arttirir.

1. Pazarlama, Pazarlama Etigi ve Makyavelizm Kavramlari

American Marketing Association'un resmi tanimlamasina gore pazarlama, kisisel ve orgiitsel
amagclar1 gerceklestirecek degisimleri saglamak icin fikirlerin, mal ve hizmetlerin gelistirilmesi,
fiyatlandirilmasi, tutundurmasi ve dagitiminin planlandirilmas: ve yiiriitiilmesi stirecidir (Tokol, 1996:4).
Pazarlama etigi ise, etik degerlerin pazarlama taktiklerine ve stratejilerine uygulanmasidir. Bu uygulama etik
degerlerin yoneticiler tarafindan dogrular ve yanlislar olarak yargilar olusmasina, yargilarin da pazarlama

* Bu calisma yazarin “Pazarlama Etiginde Makyavelizm ve Istanbul Mahmutpasa’da Bir Uygulama” baslikli yiiksek lisans tezinden
tiretilmistir.
*Yrd. Dog. Dr., Mus Alparslan Universitesi, Sosyal Bilimler MYO, Yonetim ve Organizasyon Boliimi, z.tekin@alparslan.edu.tr

-814 -



uygulamalarina 1sik tutmasina yol agmaktadir (Tevruz, 2007:192). Pazarlama etigi, iriniin tiretim asamasinda
kaliteyi, mesajlarda dogrulugu, tutarliligi, yararhilifi, hasarsiz dagitimi, {irtiniin s6z verilen zamanda
teslimatini, aldatic1 olmayan reklamu, rakipler hakkinda etik dis1 yollardan bilgi toplanilmamasini vb. icerir
(Tek, 2006:140). Baska bir ifade ile pazarlama etigi, pazarlama kararlar1 ve etkinlikleri ile ilgili ahlaki
degerler, standartlar, davranis bicimleri ve kurallarinin incelenmesidir (Odabas: ve Oyman, 2003:432).

Pazarlama iletisiminin etik konular1 arasinda; halkla iliskiler, reklam, kisisel satis, satis promosyonu,
dogrudan pazarlama, internette pazarlama gibi etkinlikler sayilabilir. Uriin hakkinda yanhs bilgi verme,
rakip trtinler hakkinda haksiz rekabet yaratici reklam yapmak, kadinina yaklasim, dinsel baski, cinsellik,
cocuklara yonelik reklam, psikolojik etkiyle baski kurmak, irksal farkliliklara yaklasim reklamcilikta etiksel
olarak degerlendirilen basliklar arasindadir (Tayfur, 2004:149-150). Halkla iliskilerde etik, halkla iliskiler
uygulamalarinda neyin dogru neyin yanhs oldugu gibi etik degerlerin belirlendigi standartlar buttintddir.
Halkla iliskilerin etik sorunlarinin temelinde, halkla iliskiler ¢alismalarinin sahte imajlar yaratma, yaniltma
aracit olma diistinceleri yatmaktadir (Bozkurt, 2004: 68). Halkla iliskiler etigini olumsuz yonde etkileyen
diger olusumlar ise; kulis yapma, lobicilik faaliyetleri, riisvet ve ¢ikar saglama, kamu yararini arka plana
itilmesi, yanhs bilgilendirme, kamuoyunu aydinlatmama (sir saklama) gibi konulardir (Biilbiil, 2001: 232-
233). Pazarlama iletisiminin diger parcasi olan internette pazarlamadaki etiksel sorunlar ise; web sitesinin
“hack” edilmesi, ¢alint1 kredi kart1 kullanilarak dolandiricilik yapilmasi, siparis edilen tiriinle teslim edilen
urtniin farkli olmasi, satin alinmak istenilen iirtinlerle ilgili bilgilendirmenin web sitesinde yeterince
yapilmamas, tirtin iadesinde sikintilar yasanmasidir.

Isletmenin topluma goriinen yiiztiniin pazarlama olmasi nedeniyle, pazarlama alamindaki etiksel
sorunlar isletmenin saygmligmma zarar vermektedir. Arastirmalarda, isletme uygulamalar: icinde etiksel
suglamalara en ¢ok pazarlama alanmin maruz kaldigi saptanmustir. Bundan dolayidir ki pazarlama
yoneticilerinin etiksel davranma zorunlulugu vardir (Ural, 2003: 69). Yoneticiler belli kosullar altinda daha
fazla etik olmayan davramslar sergilemektedir. S6z konusu kosullar ise, kisinin etik disi davranma
egiliminin giiclii olmasi, etik dis1 davranistan beklenen kazanglar ve cezalar, etik dis1 uygulamalara karisma
ortaminin dogmasidir. Pazarlama faaliyetleri, yoneticilerin isletmelerinde kendi kiiltiirel yapilarina bagl
kalarak itibarlarini korumalar1 ahlaki degerlere bagllik, ahlaka uygun davranislar1 yerlestirme
sorumlulugunu tizerine alma, ahlaka uygun davranislarin belirlenmesi, ahlaki degerlerin agik¢a belirtilmesi,
personelin ahlaki konuda bilin¢lendirilmesi ve egitimi, acik iletisimin desteklenmesi, tutarli olmasi
hususlarina dikkat etmelerini zorunlu kilar (Diken, 1998: 477).

Murphy tarafindan 1987 yilinda yapilan bir arastirmada, satis elemanlarinin isletmede diger
departmanlarda calisan personele gore daha fazla etik olmayan davranislarda bulunma potansiyeli oldugu
ortaya ¢ikmistir (Varinli ve Kurtoglu, 2005:7). Satis elemanlarii etik disi davranislara iten faktorler ise:
cinsiyet, kisilik gibi kisisel degiskenler; iliski kurulan miisteri tiirti, gii¢ gibi kisilerarasi degiskenler; kontrol
alani, uist yoneticiyle olan yakinlik, satis egitiminin kalitesi gibi orgiitsel degiskenler; ekonomik kosullar,
urtiniin birincil talebi gibi ¢evresel degiskenlerdir (Ural, 2003: 107-111).

Pazarlama etigj, tic farkli degerlendirmeyi esas alir (Tevriiz, 2007:195-201):

-Tiiketici Ozellikleri: Modern pazarlama kavramina gore, tiiketicilerin istek ve ihtiyaclarimn
incelenmesi, ortak ihtiyaclara gore pazar boliimlendirilmesinin yapilmasi ve bu boliimlendirmeye gore farkl
pazarlama bilesenlerine ulagarak, tiiketicinin isteklerine cevap vermek isletmenin rekabet tsttinliigu elde
etmesini saglar. Ancak pazarin hedef kitlelere ayrilmasi etik sorunlari da beraberinde getirebilmektedir.
Ornegin diisiik egitimliler ve ¢ocuklar kolayca yonlendirilebilir ve kolayca etkilenebilirler (Yagl, yiiksek
kalorili yiyecek reklamlar: ¢ocuklarin beslenme aliskanliklarmi bu yonde 6zendirmesi v.b).

-Uriin ve Hizmet Ozellikleri: Pazarlama iletisim dgeleri, tiiketiciyi tirtiniin fayda ve zararlari, tirtin
kullanim1 konusunda yeteri kadar bilgilendiriyor mu? Uriin giivenilir mi? Uriiniin ambalaji yeterli bilgi
sagliyor mu? Taklit tirtinler gibi konular etik acisindan alt1 ¢izilmesi gerekli konulardandir.

-Pazarlama Stratejileri: Pazarlama stratejileri, isletmenin mdtisterilere ulasma ¢abalaridir. Pazarlama
iletisiminden, fiyatlandirmaya, dagitim kanalina kadar genis bir yelpazeyi kapsar.

Pazarlama iletisiminin bir pargasi olan kisisel satista, miisterinin korkutulmasi, yanhs bilgilendirme,
bilgi saklama, riisvet gibi yanls satis taktikleri satisin etik dist degerlendirilmesi anlamina gelir. Ayni sekilde
rekabeti ortadan kaldiracak fiyatlandirma yapilmasi, farkli miisterilerden aym {irtin igin farkh fiyatlarm
alinmasi yine etik olmayan davrarnslardandar.

Etik olmayan davramslari harekete geciren kisilik degiskenlerinden olan Makyavelizm, Italyan
diisiniir Nicolle Machiavelli'nin diistincelerine dayanilarak gelistirilen, bir bireyin amaca ulasmak igin
biitiin araglarin kullanilmasini mesru saymasi temeline dayanan bir diistince sistemidir (Paal ve Bereczkei,
2007:543). Machiavelli'nin en ragbet goren, olumlu/olumsuz elestiriler alan eseri Hiikiimdar'da, cesitli
devlet tiplerini, bu devletlerin kurulus bigimlerini (giic, hainlik, talih v.b.) ve bu devletleri korumanin gesitli
yollar1 islenmistir. Eserde hiikiimdarin erdem ve kusurlari; sevgi mi yoksa korku mu uyandirmasi, séziine
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bagh kalip kalmayacag: gibi sorunlar ele alinmistir. Machiavelli, hiikiimdarin bazi erdemlere sahipmis gibi
goriinmesi ve gerektiginde “oldugundan baska tiirlii goriinmeye ve aldatici bir gortinim vermeye”
yetenekli olmas1 gerektigi diistincesini islemistir. Ona gore, iyilik ve kotuliik, hiikiimdarin simgeledigi
yurdun yiiksek cikarina bagh olmalidir. Machiavelli bu eserinde soyle demistir: “ Yurdun selameti s6z
konusu oldugunda, ne adalete ne adaletsizlige, ne merhamete ne de merhametsizlige bakmak gerekir.”
Machiavelli, dini siyasete (dinin gorevi devletin uyruklar1 arasinda uyum saglamaktir), ahlaki “ hikmeti
hiikiimet” e baglamaya ¢alismistir (Buiytik Larousse, 1992:7626).

Christie ve Geis (1970), insanlarin davrans gesitliliginin bir uzantis: olarak Makyavelizm ile ilgilenen
ilk psikologlardandir ve onlara gore Makyavelist egilimli olan bireyler kuskucu, digerlerini yonlendirme
egilimli, duygusalliktan uzak kisilerdir. Makyavelist egilimli kisiler ayrica, basarili olmak icin ne gerekirse
yapan kisilerdir (Walter vd.,2005:59-60).

Christie ve Geis (1970), Machiavelli'nin “Prens” ve “Soylesiler” adli eserlerindeki yargilar1 temel alarak
kisinin davranislarini belirleyen asagidaki Makyavelist yargilar: olusturmuslardir:
+ Insanlari kazanmanin en iyi yolu onlara duymak istediklerini séylemektir.
» Birisinden sizin igin bir sey yapmasin istediginizde, isteme nedeniniz icin agir bir neden uydurmak
gercegi soylemenizden daha iyidir.
*  Bir bagkasma tam anlamiyla giivenen kisi sorunla karsilasir.
» Koseleri tutmaksizin ilerlemek zordur.
» Diristlik her zaman en iyi politika degildir.
* Biitlin insanlar koétudiir, insanlarin bir firsat bulduklarinda bu koétiiltigii ortaya ¢ikaracaklarini
varsaymak en giivenilir yoldur.
* Bir kimse eylemlerinin ahlak agisindan dogrulugunu diistinmemelidir.
+  Onemli insanlar1 6vmek akalliliktir.
* Her zaman miitevazi ve diiriist olmak yanlistir.
* Her yonden iyi olmak imkénsizdir.
e Erkekler tegvik edilmedikge ¢calismazlar.
*  Suglu olan insanlarla suglu olmayanlar arasindaki en biiytik fark, suclularin yakalanacak kadar aptal
olmalaridir.
Ozetle, giiniimiizde hedefe varmak icin hicbir engel tanimayan, her tiirlii yolu mesru sayan politikalar
icin Makyavelizm tabiri kullanilmaktadir.

2. Metodoloji

2.1. Arastirmanin Amaci, Anket Sorular1 ve Hipotezleri

Arastirmanin  amaci; Istanbul Mahmutpasa’da faaliyet gosteren isletmelerde calisan satis
elemanlarinin Makyavelist tutumlarmin etik ilkeler géz ontinde bulundurularak arastirilmasidir. Satis
elemanlarmin isletmede diger boliimlerde ¢alisan personele gore daha fazla etik olmayan davranislarda
bulunma olasiliginin varligr bu calismay1 yapma ihtiyacim1 dogurmustur. Arastirmanin kapsamina sadece
Mahmutpasa’da faaliyet gosteren isletmeler alinmistir. Bunun sebebi ise, Mahmutpasa’da arastirmay:
yiriitebilecek yeterli sayida isletmenin varligi, bu isletmelerin yeterli is hacmine sahip olmalar1 ve satis
faaliyetlerinin oldukgca yaygmn bir sekilde yapilmasidir.

Arastirmanin anket sorulari, ikincil kaynak taramas: sonucunda belirlenmis olup, sorular standart
bir anket formu ile ornek kiitlede bulunan deneklere yoneltilmistir. Anket formunda iki boélum
bulunmaktadir. Birinci bolim satis elemanlarmin Makyavelist tutumlarini belirlemeye yonelik olarak
saptanan sorulardan meydana gelmistir. Anket formu satis elemanlarinin Makyavelist egilimlerini acik uglu
sorularla tespit etmeyi ve etik konularla ilgili sorularla derinlemesine bilgi almay1 amaglamaktadir. Anket
formundaki sorulara verilen cevaplar “hi¢ katilmiyorum” (1) den, “tamamen Kkatiliyorum”(5)'e kadar
uzanan besli Likert Olgegi tizerinde isaretlenmistir. Tkinci boliimdeki sorular ise daha ¢ok satis elemanlarinin
sosyo-demografik ozelliklerini belirlemeye yoneliktir.

Yapilan bu calismada, ikincil kaynaklardan edinilen bilgiler 1s1§inda &l¢tilmek istenen hipotezler
asagidaki gibi belirlenmistir:

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

Hipotez 2: Kadinlar ve erkekler arasinda Makyavelist davranis agisindan bir farklilik
yoktur.

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

Hipotez 4: Satis elemanlarmin birgogu kendi isletmelerinde etik olmayan kararlarin
alindigma inanmaktadirlar.

Hipotez 5: Medeni durum ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Hipotez 6: Satis elemanlarmin yaslari ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.

Hipotez 7: Satis elemanlarinin ticretleri ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir.
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Hipotez 8: Isletme sahibinin isletme icindeki etiksel tutumlari ile satis personelinin
Makyavelist tutumlar: arasinda iliski vardir.
Hipotez 9: Kredili satislar, satis elemanlarini etik dis1 davranmaya itmektedir.

2.2. Arastirmanin Kapsami ve Verilerin Analizi: Arastirmanin evrenini Istanbul Mahmutpasa’da
faaliyet gosteren isletmelerde calisan satis elemanlar: olusturmaktadir. Her bir ana kiitle elemaninin ayni
olasilikla 6rnege girebilmesini saglamak amaciyla ornekleme yontemi olarak basit tesadiifi 6rnekleme
yontemi uygulanmistir ve ankete toplam 100 satis eleman: dahil edilmistir.

Elde edilen veriler SPSS Paket programinda degerlendirilmis, oncelikle katilimcilarin demografik
ozelliklerine iliskin bulgulara yer verilmis; Giivenirlik Analizi yapilmis, verilerin normal dagilip
dagilmadigini olgebilmek igin Skewness ve Kurtosis (basiklik ve carpiklik) degerlerine bakilmistir. Daha
sonra da One-Sample Kolmogorov Smirnov Testi ve ¢ok miktardaki degisken sayisini degiskenler seti
icindeki karsilikl iliskiyi arastirarak azaltmak amaciyla Faktor Analizi yapilmistir. Faktor analizi bir 6lgek
gelistirirken testin gecerlilik ve gtivenilirligini test etmek amaciyla kullanilan bir analizdir. Faktér Analizi
sonucunda 20 adet degisken 2 adet faktorle ifade edilmistir. Mann-Whitney U Testi ve Ki-Kare Testi de
uygulanan testler arasindadir.

2.3. Aragtirmanin Bulgular1 ve Yorumlart: Arastirmaya katilan satis elemanlariin 50’si erkek 50’si
kadin olup egitim diizeyleri a¢isindan ¢ogunlugu genel olarak lise ve tiniversite mezunudur. Katilimcilarin
biiyiik cogunlugu (%45) 26-35 yas araligindadir ve evlilerin oran1 %52, bekarlarin ise %48’ dir.

Tablo 1: Katilimcilara iliskin Ozellikler

OZELLIKLER FREKANS YUZDE
Cinsiyet
Kadin 50 50.0
Erkek 50 50.0

Toplam 100 100.0
Yas Aralig:

18-25 32 32.0

26-35 45 45.0

36-45 11 11.0

46-55 8 08.0

56 ve tizeri 4 04.0
Toplam 100 100.0
Egitim Durumu

Ikokul 15 15.0

Ortaokul 12 12.0

Lise 35 35.0

Lisans 37 37.0

Lisanstistii 1 01.0
Toplam 100 100.0
Medeni Durum

Evli 52 52.0

Bekar 48 48.0
Toplam 100 100.0

Givenilirlik analizi, yapilan arastirmanin sonuglarina ne kadar giivenilecegini gosterir. Analizde
“Cronbach Alpha” degerinin 0.7 den biiytik olmasi beklenir. Arastirmamizda bu deger 0,879 ¢ikmistir. Bu da
arastirmanin giivenilir oldugunu yani, satis elemanlarimin Makyavelist tutumlariin o6lgtilmesi igin
diizenlenen anket sorularinin birbirleri arasinda tutarli oldugunu gostermektedir. KMO ve Bartlett's testi de
faktor analizi yapabilmek igin 6n sartlardandir. Normalligi gosterir. Verilerin, faktor analizi i¢in uygunlugu
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) katsayis1 ve Barlett kiiresellik (sphericity) testiyle incelenebilir. KMO degeri
0.70’ten biiyiik olmalidir ve ve Bartlett sig<0.05 olmalidir. Test degeri 0,713 oldugundan, anlamlilik
diizeyinde incelenen degisken yapisinin homojen oldugu ve degiskenlerin faktor analizi igin uygun oldugu
soylenebilir.
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Tablo 2: Agiklayic1 Faktor Analizi Sonuglar:

Ifadeler Faktor Toplam Aciklanan Kiimiilatif Cronbach KMO
Yiikleri Ozdegerler Varyans Yiizdeler Alpha ,713

S8 783 6.664 28.114 28.114 879 ——Barttett—
S9 ,761 2.460 Sig.0,000
S3 724 1.486

S6 722 1.343

S5 672 1.133

S7 ,657 1.010

514 ,641 907

S2 ,634 835

S17 ,598 749

S19 552 603

S1 433 471

520 A1l 445

512 754 396

S13 1635 369

S11 768 285 17.505 45.619

S10 ,552 276

S4 544 206

S16 ,528 .148

S15 514 116

S18 506 .099

Tablo 2’de faktor analizi sonucunda 20 adet degisken 2 adet faktorle (boyutla) gosterilmistir. 1.boyut
sorularin etik yonlerini; ikinci boyut ise is yasaminda profesyonellik yonlerini agiklamaktadir. Ayrica
tabloda, 6zdegerleri, varyans oranlari, kiimiilatif ytizdeleri de belirtilmistir. Kiimiilatif varyans kisminda
goriilen ve iki faktoriin toplam varyans yiizdesi ise 45,619'dur. Sosyal bilimlerde faktor analizi sonucunda
elde edilen varyans oranlar1 %40-60 araliinda ise tatminkar bir sonug elde edilmis demektir. Bu arastirma
sonucunda elde edilen %45,619'luk varyans oraninin yeterli oldugu soylenebilmektedir. Faktorlerin normal
dagilima uygunlugu ise One-Sample Kolmogorov-Smirnov Testi ile 6l¢tilmuistiir.

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

Asymp. Sig. (2-tailed) degeri 0,05 ten kiiciikse HO hipotezi reddedilir. 0,05 ten biiyiik ise Ho hipotezi
reddedilemez. Arastirmamizda ise; tim degiskenlerin Asymp. Sig. (2-tailed) degeri 0,05 ten buiyiik oldugu
icin Ho hipotezi kabul edilir. Yani fakttr analizi yapilmasi i¢in gereken normal dagilma sart1 gegerlidir. Test
sonucuna gore faktorlerin ikisi de %95 gtivenle normal dagilima uymaktadir.

Tablo 3: Normal Dagilim Testi Sonuglari& Faktorlere Ait Tanimlayic istatistikler

DEGISKEN (N=100) S.SAPMA CARPIKLIK BASIKLIK
S1 1.148 20.269 11.339
S2 1.244 -0.081 41362
S3 1,360 0.276 1.348
S4 1.209 -0.870 0321
S5 1.270 0.344 -1.203
S6 1.129 1.057 0.512
S7 1.238 0.083 -1.319
S8 1.333 0.400 -1.223
89 1.027 0.812 0.333
510 1.266 0.802 20,540
S11 1.240 0.802 10.556
S12 1211 0.087 1176
513 1.256 -0.376 1152
S14 1.249 -0.041 1392
515 1.39 -0.565 1111
g}g 1108 -1.650 2.025
o8 1.320 20.670 -0.805
19 1.257 -0.784 0457
320 0.855 1.714 4190
1.137 -0.808 -0.309

Verilerin dagiliminin normal olup olmadigi, basiklik (kurtosis) ve carpiklik (skewness) katsayilaria
bakilarak da anlasilabilir. Carpiklik, verilerin dagilimlarinin normal dagilimdan uzaklasarak saga veya sola
dogru yamuk bir sekil almasini ifade eden, verinin dagiliminin ortalama degere gore simetrikliginin olciisii
kabul edilen bir degerdir (Yazicioglu ve Erdogan, 2004:156). Carpiklik katsayist normal dagilimda “0” dir.
Carpiklik katsayisi, +1’den biiyiik ¢ikarsa dagilim pozitif kayisli yani saga carpiktir. Negatif carpiklik
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katsayist sola carpik dagilimin, pozitif carpiklik katsayisi ise saga carpik dagilimin ifadesidir. Basiklik
katsayisinda ise normal dagilim “0”dur. Pozitif katsayilar sivri dagilimin, negatif basiklik katsayis1 ise basik
bir dagilimin temsilcisidir. Cok degiskenli normal dagilim 6zelligi icin ¢arpiklik (skewness) degerinin 2’den
kiiciik, basiklik (kurtosis) degerinin ise 7’den kiiciik olmas1 beklenmektedir (Giizel ve Papatya, 2014: 41).

Tablo 3'te arastirma ornekleminden elde edilen skorlara iliskin carpiklik ve basiklik degerleri
verilmistir. Carpiklik degerleri degisimin -1.714 ile -0,081 araliginda oldugunu gosterirken, sola carpik bir
dagilima isaret etmektedir. Basiklik degerleri degisimi ise -0,309 ile 4.190 arasinda degisiklik gostermektedir.
Bu degerlere istinaden verilerin kabul edilebilir sinirlar iginde oldugu sdylenebilir.

Tablo 4: Arastirmanin Hipotez Testi Sonuglar1

HIPOTEZLER SONUC
Arastirmanin Dogrudan Etki Hipotezleri
Hi: Egitim durumu ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir. Desteklenmistir
H>: Kadinlar ve erkekler arasinda Makyavelist davranis agisindan bir farklilik yoktur. Desteklenmistir
Hs;: Denetimden uzak olan satis elemani daha fazla Makyavelist tutum sergiler. Desteklenmistir
Ha: Satis elemanlarmin bircogu kendi isletmelerinde etik olmayan kararlarin alindigina Desteklenmistir
inanmaktadirlar.
Hs: Medeni durum ile Makyavelist tutum arasinda iliski vardir. Desteklenmemistir
He: Satis elemanlarinin yaslari ile Makyavelist tutum arasinda iligki vardir. Desteklenmemistir
Hy: Satis elemanlarmin ticretleri ile Makyavelist tutum arasinda iligki vardir. Desteklenmemistir
Hs: isletme sahibinin isletme icindeki etiksel tutumlari ile satis personelinin Makyavelist Desteklenmemistir
tutumlar1 arasinda iligki vardir.
Ho: Kredili satislar, satis elemanlarini etik dis1 davranmaya itmektedir. Desteklenmistir

Verilerin analizinde belirli bir parametrik deger goz oniine alinmaksizin kurulan HO ve H1
hipotezlerini test etmek igin, parametrik olmayan testlerden yararlanilir. Bu arastirmada da nonparametrik
testlerden Ki-kare ve Mann -Whitney U Testi uygulanarak Tablo 5’teki gibi de yorumlanarak hipotezler test
edilmistir ve 9 hipotezden 5 tanesi desteklenmis, 4 tanesi desteklenmemistir.

Tablo 5: Arastirmanin Hipotez Testi Sonuglar1

OLASILIK HIPOTEZ SONUC

P>0.05 olup HO Kabul; H1 Red Onemli degil

P < 0.05 olup HO Red; H1 Kabul Onemli

P <0.01 olup HO Red; H1 Kabul Cok Onemli

P<0.001 olup HO Red; H1 Kabul Agir1 Diizeyde Onemli

Ki-Kare Testi, gozlemlerin sayisal olmadig1, ancak gozlemleri belirli gruplara ve bu gruplar: belirli
siniflara ayirarak inceledigimiz durumlarda gegerli bir sinamadir. Ki-Kare Analizi iki veya daha fazla veri
seti arasinda onemli farkin olup olmadigini belirlemede kullanilir. Bu yontemde gozlem verileri ile beklenen
veriler kiyaslanir.

3. Sonug ve Oneriler

Istanbul Mahmutpasa’da faaliyet gosteren isletmelerde calisan satis elemanlarmin Makyavelist
tutumlarinin arastirilmasi amaciyla gergeklestirilen bu calismada miisteriye bask: yapmanin normal oldugu
diistincesinin deneklerde yaygin oldugu ve satis temsilcilerinin bazi miisterilere ayricalikli davranilmas:
gerektigi konusunda genel bir goriise sahip olduklar1 ortaya ¢ikmistir. Ankete verilen cevaplardan satis
temsilcilerinin aliskanlik olarak isletme kaynaklarin kisisel amaclar: i¢in kullandiklar: anlasilmis, ayrica is
saatlerinde kisisel islerle ugrasmay:r normal karsiladiklary;, yiiksek oranda pahali mali satma egilimi
icerisinde olduklar1 saptanmuistir. Satis elemanlarinin yiiksek oranda hedef odakli diistince icerisinde olmast
Makyavelist tutumun satis temsilcileri arasinda yaygin oldugu tezini desteklemistir. Fakat, bu bulgulardan
hareketle bir genelleme yapmak oldukca giictiir. Ciinkii, satis elemanlarmin bazi sorulardaki cevaplari
Makyavelist egilime isaret ederken bazi sorulardaki cevaplari ise Makyavelizmi tamamen reddeder
durumdadir. Ayrica satis elemanlari; soru formunda verilen isgtrenin is ahlakina uygun olmayan davranis:
ile iliskilendirilen ifadelere genel olarak katilmamuslardir. Ote yandan ¢alisma saatleri icinde kisisel islerle
ilgilenmek, ahlaki karar almayan arkadas ve isletme sahibine gtz yumma, isletmenin kaynaklarimi kisisel
amaglar i¢in kullanmay1 da is ahlakina ¢ok fazla aykir: da bulmamislardir. Kisaca zetlenirse, bir toplumda
etik olmayan davranislarin yayginlasmasi, tiiketiciler, {ireticiler, toplum ve tiim pazarlama sistemine dahil
olan kisi ve kuruluslar1 olumsuz yonde etkiler. Tiiketiciler isletmelere karsi giivensizlik duyar, haksiz
rekabet girisimcinin azmini kirar.

Giintimtiizde sosyal sorumluluk, miisteri odaklilik gibi kavramlarin sikca dile getirilmesine ragmen,
diger yandan etik olmayan uygulamalarmn yayginlasmas: biiytik bir celiskidir. Bu geligkinin ortadan
kaldirilabilmesi icin; isletmelerin is ahlaki konusunda yazili ahlak kurallar1 ve kodlar1 gelistirmesi ve
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pazarlama cabalar ile faaliyet sonuglarmi bu kodlar ekseninde degerlendirmeleri gerekmektedir. Bunun
yarusira ahlaki liderlik ve vizyonun gelistirilmesine katkida bulunmak amaciyla; orgiitsel baghilig: arttiric,
calisann motive edici, ailesini ve kendisini gegindirebilecek tatminkér ticretlendirilmenin yapilmasi
gerekmektedir. Yonetimin calisanlara 6rnek olacak sekilde etik davranislar sergilemesi gerekmektedir. Yine
yonetim veya isletme sahipleri, calisanlarinin etik davranislarini takdir edip odiillendirmeli tersi durumda
ise kinama veya gerekli cezay1 vermelidir. Isletmeler, ahlak felsefesini yerlestirmek amaciyla i¢ denetim
mekanizmalariyla birlikte ahlaki denetim mekanizmalarini hayata gecirmelidirler.

Satis elemanlariyla gerceklestirilen anketlerde, satis elemanlarimin ¢ogunlugunun tirtinti almasi igin
miisterilere baski yaptiklar1 ortaya cikmustir. Satis elemanlari miisteriye s6z hakki tamimali, baski
uygulamamalidir. Yine anket sonuglari gostermistir ki satis elemanlarinin ¢ogunlugu bazi miisterilere
ayricalikli davranmak gerektigine inanmaktadir. Satis elemanlar1 miisterilerine esit davranmasi ahlaki bir
gerekliliktir. Arastirmadan cikan onemli sonuglardan biri de anket cevaplayicilarindan % 85'inin “etik
konusunda egitime ihtiyac vardir” goriisiinde birlesmeleridir. Is yerlerinde is ahlaki bilincini asilamak igin
egitim programlart uygulanmalidir. Ahlaki egitim, 6zellikle yonetim tutumu, o6rgtitsel yapi, politikalar,
ahlaki performansi temel alan 6diil sistemleriyle desteklenmelidir.

Son olarak, Istanbul Mahmutpasa’da gerceklestirilen bu calisma, Tiirkiye geneline yayilarak,
Turkiye’'deki satis elemanlarinin “Makyavelist” egilimleri belirlenebilir. Bu egilimler dikkate alinarak genel
¢ozim Onerileri gelistirilebilir; Tiirkiye'deki satis elemanlarinin Makyavelist tutumlarimin diger tilkelerdeki
satis elemanlarinin Makyavelist tutumlariyla kiiltiirlerarasi mukayese yapilarak degerlendirilebilir.
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Anket Sorular1

Pazarlama Etigi

: e
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1 2 3 4 5
1 Sirket gikarlarini korumak amaciyla satilan tirtin hakkinda eksik bilgi
verdigim olmustur.
2 Bir tiriinii satin almas igin miisterilere baski yaptigim olmustur.
3 Miisterilere indirime girmis olan tirtinlerin fiyatlarini, normal fiyat
olarak soyleyip iiriinii sattigim olmustur.
4 Belirli miisterilere ayricalikli davranilmasi gerektigini diistiniiyorum
Calistigim sirket yogun rekabetle miicadele ediyorsa, etik olmayan
5 .
davraniglarda bulunmak normaldir.
6 Is hayatinda para kazanmak etik davramstan daha onemlidir.
7 Benim i¢in 6nemli olan satis yapabilmektir, satis yapildig: stirece, o
isin nasil yapildig: ve kullandigim yontemler 6nemli degildir.
3 Yabanci miisterilere, yerli miisterilerden daha fazla fiyat soyledigim
olmustur.
9 Bir sirket calisanu yiikselmesine yardimei olacaksa is etigine aykir1
davranislarda bulunabilir.
10 Isletme kaynaklarini(telefon agmak, arag-gereg vb.) kisisel amacg igin
kullandigim olmustur.
11 | Calisma saatleri icinde kisisel islerimle ugrastigim olmustur.
12 Etik olmayan davranislarda bulunan arkadaslarima goz yumdugum
olmustur.
13 Miisteri ihtiyacini karsilayabilecek daha diistik fiyatli bir tirtin varken
miisteriye daha pahali bir iiriin sattigim olmustur.
14 Bir tirtinti baska magazada bulabilecegi halde iiriin baska yerde
bulunmuyormuscasina iiriinii miisteriye satmaya calismisimdir.
15 | Musteri kredili alim yapacaksa indirim uygulamay:1z.
16 Satis elemanlarimin etik konusunda egitime ihtiyaglar1 oldugunu
diistiniiyorum.
17 Isletme sahibinin etik olmayan kararlarina kars: sessiz kaldigim
zamanlar olmustur.
Ozel hayatimda sikintili giinler gecirdigim zaman bazen miigterilere
18 | kotii davrandigim ve onlarla yeterince ilgilenmedigim zamanlar
olmustur.
19 Isletmemiz icin satis sonrast da miisterilerin tatmini nemlidir.
Miisteri istek ve sikdyetleriyle yeterince ilgilenmekteyiz.
20 Isletme amag merkezli olmalidur, dolayisiyla sonug genellikle

araglarin dogrulugunu kanitlar.
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